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ONSOZ

Calismam da kisilik oOzelliklerinin risk algilarint hangi derecelerde etkiledigini
arastirdim. Calismaya baslarken birgcok amacim vardi ve bu ¢alismayla biiyilk ¢cogunluguna
ulagsmis bulunmaktayim. Bunun disinda Tez calismam boyunca degerli bilgi, birikim ve
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Uyesi Yakup DURMAZ’a sonsuz tesekkiirlerimi ve saygilarimi sunarmm. Yine ayni sekilde
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Berdan BIRLIK’e, agabeyim Nihat TEKIN’e ve diger aile bireylerime cani gdniilden

tesekkiirlerimi sunarim.
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OZET

Tez caligmasinda kisilik Ozelliklerinin risk algilamalar1 iizerindeki etkileri, tespit
edilmistir. Buna bagli olarak tez ¢alismasi bes boliimden olugsmaktadir. Kavramsal gergeve ve
ilgili arastirmalar kisminda kisilik, bes faktor kisilik modeli, tiiketici davraniglar1 ve risk
algilar1 ile ilgili bashk ve alt basliklar, literatiir arastrmalari sonucunda teorik olarak
aciklanmistir. Ana temaya bakildiginda tiiketici, istek ve ihtiyaglarin1 gergeklestirirken
eylemin kesinligi tahmin edemez ve muhtemel sorunlar ortaya ¢ikar, bu durumda risk algilari
gerceklesir. Arastrrmada da tiiketicilerin cep telefonu satin alma durumlarinda, kisilik
ozelliklerinin hangi riskleri algiladigini tespit etmek amaciyla, Sirnak il merkezinde 357 kisi
tizerinde anket caligmasi yapilmistir. Arastirma sonucunda kisilik 6zelliklerinden duygusal
dengesizlik kisilik 6zelliginin, risk algilarindan olan; performans riski, psikolojik risk, zaman
riski, fiziksel risk, finansal risk ve sosyal risk gibi riskler tizerine anlamli ve pozitif yonli
iliskiye sahip oldugu tespit edilmistir. Kisilik Ozelliklerinden olan uyumluluk kisilik
ozelliginin de risk algilarindan olan sosyal risk algisi iizerinde anlamli ve negatif yonlii bir

iligkiye sahip oldugu tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Kisilik, Risk Algisi, Tiiketici Davraniglari, Bes Faktor Kisilik Modeli



ABSTRACT

In this thesis study, the effects of personality traits on purchasing risk perceptions have
been tried to be fixed. The research consists of five parts. In institutional frame and related
researchers part, personality, five-factor personality model, titles and sub-titles about
consumer behaviours and risk perceptions are explained theoretically as a result of literature
research. When consumers realize their requests and needs ,they cannot predict the accuracy
of the action and face with probable problems, in this case risk perceptions come true.
Depending on that, the research is done on 357 people in order to examine whether the
personality characteristics of the mobile phone users have impacts on purchasing and risk
perceptions .In the result of analysis, it is determined that emotional imbalance risk
perceptions which is one of personality features, has a meaningful and positive relation on
performance risk, psychological risk, time risk, physical risk and social risk .It is determined
that feature of personality traits have a meaningful and negative relationship on social risk
perception which is one of the risk perception.

Keywords: Personality, Risk Perception, Consumer Behaviours, Five Factor Personality
Model
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BIiRINCi BOLUM
GIRIS

Giiniimiiz toplumlar1 olarak kiiresellesmenin {igiincii evresi olan bilgi ve teknoloji
cagmi yasamaktadir. Bilgi ve teknoloji ¢agi bilgi ekonomisini olusturmakta ve gelisim
katmaktadir. Bu gelisimine bagli olarak da tiiketici her gecen giin 6nem kazanmaktadir. Yeni
teknolojilerin kabuliinde, tiiketici davraniglar1 faktoriine bakildiginda kisilik 6zellikleri ve risk
algilar1 biiyilk 6neme sahiptir. Satin alma karar siirecine bakildiginda, tiiketicinin bir istek
veya ihtiyacinin farkina varmasi durumundan ta ki satis sonrast durumlara kadar gegen siirede
coziimler arar, kararlar verir. Yani tiiketici bir istek veya ihtiyacin farkina varabilmesi i¢in o
ithtiyacin yerine gececek ihtiyaglarin artik tatmin edilemeyecek duruma gelmesi ve buna bagh
yeni ihtiyaclarin olusmasi igin alternatif olusturmasiyla iyi-koti, hesapli-maliyetli gibi

yapilarin degerlendirmesi gerekir (Toprak vd., 2002: 37).

Tiiketicinin  istek ve ihtiyaclar1 bilgi ekonomisinde hizla degismektedir.
Pazarlamacilar, bu degisimi ve gelisimi iyi degerlendirmekte ve faaliyetlerini bu yonde
arttirmaktadirlar. Buna bagl olarak da tiiketici memnuniyeti konusunda ¢alismalar yapilarak,

uygulamaya koymaktadir (Comert ve Durmaz, 2006: 352).

Bes faktor kisilik modeli, kisilik 6zellikleri ile davramiglar arasindaki iliskilerin
dogrusal bir sekilde incelenmesine olanak saglamasi ve kisiligi bes faktore dayandirarak,
genel bir tanimlama saglamasi agisindan 6nem arz etmektedir. Tiiketici, bir nesneye veya
mesaja dikkat c¢ekerken, bu mesaji, olayr veya nesneyi deneyimleri ile bir araya getirerek
degerlendirir. Mesaj ve olay mevcut deneyimleri ile yorumlanmiyor ise yeni bilgi kaynaklar1

kullanilarak mesaj anlasiimaya veya yorumlanmaya ¢alisiimaktadir (Islamoglu ve Altuntas,

2017: 97-98).

Tiiketicinin algilanan riskler arasindaki ilislilerine bakildiginda, tiiketici, algilanan
riski azaltmak i¢in bes duyu organimizla bilgileri toplayip bu bilgileri bir degerlendirmeden
gecirerek Uiriin veya hizmeti satin alma egilimine getirir. Tiiketicilerin algiladigi risk seviyesi
sonuclarin negatif derecesi ve bu derecelerin gerceklesme olasiligina baghdir (Kog, 2017: 78-
79).

Risk ise bir olayin meydana gelme olasiligmin orani iken, belirsizlik, bir olasiliga
bagli olmadan herhangi bir seyin olabilecegine yonelik beklentilerdir. Kaygi ve hayal
kirikliklarina neden olur (Erdem, 2001: 44). Risk ve belirsizlik arasinda bilgi konusunda



farkliliklar vardir. Risk durumunda bilgi mevcutken, belirsizlik durumunda ise bilgi mevcut

degildir bir belirsizlik durumu mevcuttur.

Tiiketici davranislarini anlayabilmek ¢ok 6nemlidir fakat anlasilmasi ve tiiketimle var
olan iliskilerin ortaya konmas1 agisindan, agiklanmasi en zor kavram kisiliktir. Bu anlamda
tiiketici davraniglarinin arkasinda yatan en Onemli faktor kisiliktir. Tiketici davraniglar:
cergevesinde bireyin algiladigi riskler ve bireyin karakterize ettigi kisilik 6zellikleri tiiketiCi
davraniglarin1 anlamada biiyiik 6neme sahiptir. Bireyin kisilik 6zellikleri satin almaya iligki
algiladig1 riskler tiiketici davraniglarinda ara kesitler olusturmakta ve bu kesit tiiketici

davranislar1 agisindan biiyiik 6neme sahiptir (Dal, 2009: 1-2)

1.1.Problem Durumu

Kisilik 06zelliklerinin risk algilar1 {izerindeki etkileri, sahip olduklar1 kisilik
ozelliklerine gore bireylerin hangi riskleri algiladiklar1 yani cep telefonu alma davranisinda
bulunurken kisilik 6zelliklerinin risk algilarina etkisinin ne derecede oldugu durumu tez

calismasinin problem durumunudur.

1.2. Problem Ciimlesi

Tiiketicilerin kisilik 6zelliklerinin satin alma davraniginda bulunurken risk algilarina

etkisi var midir?

1.3. Alt Problem

o Duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin, performans riski tizerinde

etkisi var midir?

o Duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin, psikolojik risk iizerinde etkisi
var midir?

o Duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin, zaman riski tizerinde etkisi var
midir?

o Duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin, fiziksel risk tizerinde etKisi var
midir?

o Duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin, finansal risk iizerinde etkisi
var midir?



Duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin, sosyal risk tizerinde etkisi var
midir?

Diiriistliiglin kisilik 6zelliginin performans riski tizerinde etkisi var
midir?

Diiriistliik kisilik 6zelliginin psikolojik risk iizerinde etkisi var midir?
Diiriistliik kisilik 6zelliginin zaman riski iizerinde etkisi var midir?
Diiriistliik kisilik 6zelliginin fiziksel risk tizerinde etkisi var midir?
Diiriistliik kisilik 6zelliginin finansal risk tizerinde etkisi var mudir?
Diiriistliik kisilik 6zelliginin sosyal risk iizerinde etkisi var midir?
Uyumluluk kisilik 6zelliginin performans riski tizerinde etkisi var midir?
Uyumluluk kisilik 6zelliginin psikolojik risk tizerinde etkisi var midir?
Uyumluluk kisilik 6zelliginin zaman riski tizerinde etkisi var midir?
Uyumluluk kisilik 6zelliginin fiziksel risk tizerinde etkisi var midir?
Uyumluluk kisilik 6zelliginin finansal risk tizerinde etkisi var midir?
Uyumluluk kisilik 6zelliginin sosyal risk tizerinde etkisi var midir?
Disadoniikliik kisilik 6zelliginin performans riski tizerinde etkisi var
mudir?

Disadoniikliik kisilik 6zelliginin psikolojik risk iizerinde etkisi vardir.
Disadoniikliik kisilik 6zelliginin zaman riski izerinde etkisi var midir?
Disadoniikliik kisilik 6zelliginin fiziksel risk tizerinde etkisi var midir?
Disadoniikliik kisilik 6zelliginin finansal risk iizerinde etkisi var midir?
Disadoniikliik kisilik 6zelliginin sosyal risk lizerinde etkisi var midir?
Deneyime agiklik kisilik 6zelliginin performans riski tizerinde etkisi

var midir?

Deneyime agiklik kisilik 6zelliginin psikolojik risk tizerinde etkisi var
midir?

Deneyime agiklik kisilik 6zelliginin zaman riski tizerinde etkisi var midir?
Deneyime agiklik kisilik 6zelliginin fiziksel risk {izerinde etkisi var midir?
Deneyime agiklik kisilik 6zelliginin finansal risk tizerinde etkisi var midir?

Deneyime agiklik kisilik 6zelliginin sosyal risk lizerinde etkisi var midir?



1.4. Arastirmanin Amaci

Aragtirmasmin amact kisilik 6zelliklerinin risk algilarinin cep telefonu satin alma
durumundaki etkisinin, tiiketici davramiglari agisindan incelenmesidir. Yani Sirnak il
merkezinde cep telefonu kullanan tiiketicilerin kisilik 6zelliklerinin satin alma davraniginda

bulunurken, risk algilar1 iizerinde etkisinin olup olmadigidur.

1.5. Arastirmanin Onemi

Tiketici karar alirken bircok i¢ ve dis faktoriin etkisinde kalmaktadir. Davranig
tizerinde etkili olan i¢ faktdrlerden birisi kisiliktir. Diger bir i¢ faktor ise algilamadir. Buna
bagli olarak tiiketicilerin satin alma kararlarinda kisilik 6zellikleri ve risk algilar1 6nemlidir.
Bu arastrmada da buna bakilarak Sirnak ili merkez ilgesinde cep telefonu kullanan
tiketicilerin kisilik 6zelliklerinin satin alma davraniglarinda bulunurken risk algilari

iizerindeki etkilerini ortaya koymaktir.

1.6. Arastirmanin Varsayimlari
Aragtirmada kullanilan veri toplama aracini, arastirmaya katilan bireylerin dogru ve
gercekei cevapladiklar: varsayilmistir.

Arastirmada Kullanilan veri toplama aracinin, tiiketicilerin kisilik 6zelliklerinin satin

alma risk algilarina etKisi dlgebilecek nitelikte oldugu varsayilmustir.

1.7. Arastirmanin Sinirhhiklar

Arastirma bulgulari, Sirnak ili merkezinde yasayan farkli demografik 6zelliklere sahip

olan erkek ve kadm tuketicilerle sinirhidir.

Aragtirmadan elde edilen veri sonuglari, uygulama yapilan kisilerin ankete katilanlarin

aragtirmanin yapildig tarihlerdeki uygulamalara iliskin algilar1 ile sinirhidir.

Anketteki nicel verilerin gegerlilik ve giivenirliligi, veri toplamada kullanilan anket

tekniginin nitelikleri ile smirlidir.

Tiiketicilerin verdigi bilgilerin gegerliligi sadece bu arastrmayla smirlandirilmistir.

Sosyal bilimler de kullanilan smirliliklar, bu arastirma i¢inde gegerlidir.



1.8. Tanimlar

Kiiltiir: Kiiltiir, toplumsal ve tarihsel yapi iginde gelisen, bireyler arasi etkilesim

sonucu, 6grenilen davraniglar biitiiniidiir (Ozankaya, 1983, 6).

Tiiketici: Tiketen kisi bireysel arzularini, isteklerini ve ihtiyaclarmi gidermek i¢in
iirlin, fiyat, tutundurma ve dagitim olan pazarlama bilesenlerini satin alma giiciinde olan kisi,

tiiketicidir (Odabas1 ve Baris, 2002: 20).

Algi: Bireylerin ¢evresini, nesneleri, hareketleri, tatlari, renkleri, insanlar
gbdzlemlemesi sonucunda, duyumlarin anlamlandirilmasi, yorumlanmasi siirecidir (Odabas1 ve

Yavuz. 2015: 127-128).

Risk: Risk karar verme olaymni yani bir olaymn meydana gelme olasiligmin oranini

ifade eder (Erdem, 2001: 44).



IKiINCi BOLUM
KAVRAMSAL CERCEVE

2.1. Kisilik

Kisilik tanimu ile ilgili yillar boyunca tam anlamiyla evrensel bir anlasma olmamustir.
Tartigmalari ¢ogu davranis bilimcilerin kisiligi farkli agilardan tanimlamasidir. Yani kisiligin
tanim1 lizerinde farkli kuramsal temellerden hareketle kisiligi tanimlamaya calismislardir
(Luthans, 2011, 125-126 ). Kisilik koken olarak, Latincedeki persona kavramina dayanmakta
ve batili diller arasinda personality-personnalite olarak kullanilagelmektedir. Antik Roma
tiyatro oyuncularmin kendi 6zelliklerine uygun tiyatro maskelerini yiizlerine takarak rollerini
bu maskeler araciligiyla canlandirirlardi. Bu tiyatro oyuncularinin kullandigi maskelere

“’persona’’ ad1 verilirdi(Eroglu, 1996: 138).

Davranis bilimcilerin birgogu kisilik kavrammin 6zellikleri arasinda olusan iliskilerin;
insan1 diger insanlardan ayiran, durumlara uyum gésterme yollarmin incelenmesini kapsayan
bir biitiin olarak diigiiniir ( Erdogan, 1997: 244). Bu psikolog ve davranis bilimcileri kisilik
konusuna farkli yaklasmistir. Bazilar1 kisiligin gelisiminde genetik ve erken ¢ocukluk donemi
ikili etkisini vurgulamustir. Bir¢ogu kisiligi bir biitiin olarak birlestirmis olarak gormek
istemis, diger bir kismi ise ayirt edici 6zellikler lizerinde durmustur. Buna bakarak kisiligin
tek bir taniminin yapilabilmesi zor bir dongiiye girer. Genel itibariyle bakilirsa kisilik igsel
psikolojik karakteristikler olarak vurgulanirsa, bireyi diger bireylerden ayiran, farkl bir sifat,

ozellik, yap1 ile konaglandiran i¢sel karakteristiklerdir (Schiffman ve Kanuk: 2004: 120).

Kisilik kuramcilar1 tek bir tanim iizerinde duramamislardi demistik ama kisiligin
nispeten kalic1 6zelliklerin ve benzersiz 6zelliklerin bir oOriintli igerisinde oldugunu kabul
ederler. Bu bir kisinin davranigsina hem tutarlilik hem de bireysellik katar. Ama 6zellikler bazi
gruplar icin ortak olabilir veya tliim insanlar tarafindan paylasilir, ancak desenler her birey i¢in
farklidir. Yani birey, diger bireyler gibi bazi durumlarda benzersiz bir kisilige sahip olabilir
(Feist and Feist, 2009: 4).

Kisi i¢ ve dis cevresiyle etkilesim icersindedir, yani kisi duygu ve diisiinceleri
algiladig1 gibi dis ¢evrede yer alan insan ve nesneleri de algilar. Bireyin kisiligi i¢ ve dis
cevresi ile ilgili etkilesim metodunu belirler (Ciiceoglu, 2007: 405). Kisiligi bir zaman dilimi
icinde gormek dogru degildir. Kisilik geg¢misten gelir, simdiki zamana endekslenir ve

gelecekteki durumlara gore sekillenmeye devam eder.



2.1.1. Kisiligin Ozellikleri

Kisilik iizerine yapilan tanimlara bakilirsa 6ne ¢ikan ii¢ Ozellikten bahsedilebilir.
Birincisi insanlarin kendine has olusu, ikincisi tutarh kisilik yapisi, {igiinciisii ise kisinin
kisilik yapismnin duragan olusudur (Giinel, 2010: 45). insanlarm kendilerini anlama girisimleri
kisilik kuraminda 6z-kavram olarak adlandirilir. Benlik, bir¢ok etkilesimli par¢anin essiz bir

irlinii olarak diisiintilebilir (Luthans, 2011, 128).
Kisilik Ozellikleri (Eren, 1993: 41-42; Erdogan, 1991: 246-247):

e Bireyi diger bireylerden ayirir ve farkl oldugunu temsil eder.

e Kisilik hem dogustan hem de daha sonra kazanilan egilimlerden olusur.

e Kisilik, bireyin egilimlerinin ¢evreye uyumlanmasilda etkendir. Birey farkli ¢cevrelerde
farkli davranislar sergiler bu sosyal uyum kavramidir.

e Kisilik, bireyin tiim davranigsal 6zellikleri temsil eder.

e Birey nasil bir algisal dengeye sahipse o sekilde algilar.

e Kisilik, zaman dilimlerinde olusan davraniglarin biitiiniidiir. Yani gecmise ki bilgileri
tecriibeleri simdiki zamana uyarlar ve gelecek zamana da planlar yapar.

e Bireyin davranislari kisiligin kontroliindedir.

2.2. Kisilik Bilesenleri

Kisilik olusumunda kisilik bilesenleri énemli rol oynamaktir. Karakter, miza¢ ve
yetenek olmak iizere ii¢ bolimden olusur. Kisiligin tanimlarina baktigimizda oldukga
karmasik ve anlasilmasi kolay olmayan bir yapidadir. Bu baglamda kisilik bilesenlerine bakip

anlamamiz bize kisilik tanimlarimni daha iyi anlama firsati sunar.

2.2.1. Karakter

Karakter kisilik yapismin ahlaki degerler cergevesinde dogru veya yanlis olarak
degerlendirilmesi ve anlamlandirilmasi seklinde tanimlanabilir. Karakter ¢ocuklukla baglar ve
ileriki donemlerde sosyallesme veya ¢evre edinme ile devam ederek olusturmaktadir (Oktay,
1996:284). Karaktere baktigimizda esanlamlilik bakimindan kisilik yerine en ¢ok kullanilan
kisilik bilesenidir. Kisinin ¢evresi karakterinin olusmasinda etkilidir. Yani kisinin ¢evresi ve
karakteri ortak paydada geligir. Ayn1 zamanda karakterin niteligini ve niceligini olusturan

yapilarin, kisiligin olusumuyla baglayan 6ziimseme ve 6zdeslestirme durumlar1 ve vicdanin



niteligi ve niteligi birlikte saptanir (Koknal, 2005: 20-21). Kisiyi ¢evresindeki kisilerden
ayiran ruhsal bir takim 6zellikler karakter yapisi igersinde bireye 6zel olarak ayni biinyede
kalmaktadir ve karakter, kisiye has 0Ozelliklerin dis c¢evrenin algiladigi kisimlardan

olusmaktadir. (Biger, 2011: 406).

2.2.2. Mizacg

Davranig bilimcilerin nature olarak kabul ettigi miza¢ kisinin dogumundan sonra
olusan huy ve yapisidir (Alkahtali, 2011: 74). Duygusal uyarilarin, bireyin genetik 6zellikleri
yapisinda gostermis oldugu tepkiler biitiiniidiir (Cloninger, 1987: 575). Mizag, bireyin kimligi
niteliginde her hareketin ona has olusunu gdstermektedir. Insanlarin genel davranislarmimn
olusumudur (Cetiner, 2014: 34). Birey ¢ocukluk doneminden baslayarak farkli yapida
mizaglara biirliniir ve katilimsal olarak degistirilebilmesi zor bir kisilik bilesenidir. Kiiltiir

toplumlarinda mizag kelimesinin yerine huy kelimesi kullaniimaktadir ( Girgin, 2007: 58).

2.2.3. Yetenek

Yetenek zihinsel ve bedensel olarak iki ayr1 kategoriye ayrilmistir. Zihinsel yetenek
bireyin durumlar1 anlama, analiz etme, sonuglandirma, sayisal verileri kullanma becerisi,
soyut diisiinme ve 6grenme ile temel durumlar1 gergeklestirme yetenegi olarak siralanmustir (
Eroglu, 1996: 149). Bedensel yetenegi ise 5 duyu organi olan dokunma, gérme, duyma,

koklama ve tat alma ile temel durumlar1 gerg¢eklestirme yetenegi olarak siralanmustir.

2.3. Kisiligi Olusturan faktorler

2.3.1. Aile Faktorii

Kisilik bireyin dogumundan sonra igersinde oldugu ve ilk olarak birgok davranisi
ogrendigi sosyal ortamu aile ortamidir. Toplumsallasmanm ilk adimlar1 burada atilir (Giiney,
2001:413). Cocuklar ailelerinin hareketlerini izler ve onlar1 taklit eder ve model olarak
benimser ve c¢ocukta davranis kaliplar1 olusturur. Ebeveynler cocuklar iizerinde bazi
yaptirimlar uygular bunlar 6diil ve cezadir. Bu 6diil ve ceza ¢ocugun kisiligi lizerinde rol

oynamaktadir. (Baysal ve Tekarslan, 2004: 103).



2.3.2. Biyolojik Faktorler

Psikolojik ve zihinsel oOzellikler biyolojik faktor bashigi altinda incelenecektir.
Biyolojik faktorler kisiden kisiye degismektedir ve katilimsal 6zellikler tagimaktadir (Yiiksel,
2006: 60). Davranis bilimcilerinin yaptig1 alistirmalar temel kisilik faktorlerinin katilima bagl
gelistigi tezi iizerinde durmustur (Unsal, 2011: 257).

Bazi kisilik 6zellikleri diger kisilik 6zelliklerine nazaran daha korkusuz, istekli ve cana
yakin oldugu goriilmektedir. Biyolojik 6zellikler katilimsaldir ve bireyin yasami boyunca
devam eder (Baysal ve Tekarslan, 2004: 120). Sonug¢ olarak biyolojik faktorlerin kisilik

iizerinde kiigiimsenemeyecek derecede fazladir.

2.3.3. Sosyal faktorler

Sosyal faktorler kisiligin olusmasinda alt kiiltiirler seklinde kategorize edilmistir,
bunlar sokak, yoresel ve orgiit kiiltiiri gibi kiiltiirlerdir. Bu sosyal yapidaki kiiltiirler bireyin
kisiligini olusturur ( Yiksel, 2006: 60). Geliri diisiik bir ortamda dogan bireyin yasam sekli ve
mesleki se¢imi ona goére sekillenir. Geliri yliksek bir ortamda dogan bireyin ise tam tersi bir
durum gostermektedir. Yani bireyin i¢inde bulundugu sosyal smif kisiliginin sekillenmesinde

onemli etkenlerden biridir ( Ozsoy ve Yildiz, 2013: 7).

2.3.4. Kiiltiirel Faktorler

Kiiltiir, gelenek, gorenek ve inanglar kusaktan kusaga aktarilmaktadir. Kisinin diinya
bakisini, kiiltiiriinii  sekillendirmektedir. Bireyin kiiltlirden ne kadar etkilendigi, baska
kiiltiirlerle etkilesim i¢inde oldugu zaman anlasilir (Baysal ve Tekarslan, 2004: 102). Degerler
ve normlar kiiltiirtin bilesenlerini olusturur. Kiiltiir kisiligin olugsmasinda davranissal bir etkiye
sahiptir. Ornek olarak > Bir satis danigmanmin miisterisi geldiginde ayaga kalkmasi ** Birey
tizerinde bir beklenti olusturur. Kiiltiirel yap1 bireyin hareketlerini sekillendirir (Yiksel, 2006:
60).

2.3.5 Diger Faktorler
Diger faktorler kategorisine cografi, fiziki ve iletisim araglar1 sayilabilir. Cografi ¢evre

bireyin kisiliginin olusmasina etki eder. Kisinin davraniglarini i¢inde dogup biyldiigii

cografyanin etkisi biiyliktiir. Ayn1 sekilde iklim ve fiziksel 6zelliklerde yasam tarzini etkiler



(Ozsoy ve yildiz, 2013: 6). Soguk bolgelerde yasayan insanlar sert mizaha sahipken sicak
bolgelerde yasayan insanlar rahat ve duygusal bir mizaha sahiplerdir (Giiney, 2001: 415).

Bir Bireyin kitle iletisim araglarini kullanim siklig1 farkli davraniglar sergilemesine
etki eder. Genel bir bakis atarsak biyolojik faktorler, aile, kiiltiir, cografya, iletisim araglar1

kisiligin farklilagmasinda 6nemli etkenlerdir.

2.4. Kisilik Kuramlan

Kisilik psikologlar1 ¢alismalarinda farkli yaklasim ve 6lgme araclari kullanmiglardir.
Farkli inceleme metotlarinin olmasi benzer veya farkli iligkiler ortaya ¢ikmasina olanak
saglamistir. Farkli sonuglar elde etmek i¢in ¢esitli yaklasimlar gelistirmislerdir. Her yaklagim,
davranistaki kisisel farkliliklar1 inlemek i¢in farkli durumu esas alir. Bu yaklagimlar
birbirlerini tamamlayici metotlar olarak goriilse bile cogu zaman karsit goriisler 6ne siirmiistiir
(Burger, 2006: 40). Kisaca insan karmasik bir psikolojik yapiya sahiptir ve kisilik psikologlari

farkli kuramlar ortaya koymustur.

2.4.1. Psikodinamik Kuram

Sigmund Freud psikodinamik kurama oOnciiliilk etmistir. Cocuk yasta cinsellik ve
bilingdis1 olarak cinsel ve saldirgan davranislarin egemenligi altinda bireyin hareket ettigini

belirtmistir (Inang ve Yerlikaya, 2011: 9).

Sigmund Freud’un psikolojik ve davranigsal ¢caligmalar1 sonucu ’bilingaltr’” kavrami
kisilik psikolojisine girmistir. Freud bu ¢calismasinda bireyin ¢ogu hareketin bilin¢dis1 diirtiiler
tarafindan yonlendirildigini ileri stirmiistiir (Hogan’dan [2009] Aktaran Yalgm, 2015: 26).
Freud kisilik gelisim siirecini gruplara aywrmistir. Dogumdan bir yasa kadar olan doneme
“oral”” donem, 1-3 yas aralig1 “’anal’’ donem, 3-6 yas araligir “’fallik’’ donem, 11 yas ve

sonrast doneme ise “’genital’” donem olarak isimlendirmistir (Simsek vd., 2008: 108).

Id, kisiligin dziinii olusturan ve tamamen bilin¢ disi olarak adlandirilan pisisik bdlge
olarak tamimlanir. Id’in gergek ile ilgisi olmamasina ragmen siirekli ¢alisip ve temel istekleri
tatmin ederek gelirimi azaltir. Yani idrak prensibine hizmet ettigi soylenmektedir. Sag kamasi
ikincil bir siirecin gelisimine baghdir yani egonun gelisimine baghdir. Ego ya da ben *benlik’
gercekle temas halinde olan aklin tek bdlgesidir. Bu bolge kisiye iletisim kaynagi sunar. Yani
karar verme ve ylirlitme organi olur, bunu yaparken bilingli veya bilingsizce kararlar

verebilir. Siiperego veya iist-ben, ahlaki veya ideal yonleri temsil eder. Kisiyi ahlaki ve
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idealist ilkelere yonlendirir. Dis diinya ile temast yoktur ve bu yoniiyle egodan ayrilir (Feist

and Feist, 2009: 27-31).

Alfred Adler, Freud ile baslangigta ayn1 teoriyi benimsemislerse de sonradan kismen
de olsa reddetmis ve ferdi psikolojiyi savunarak gelistirmistir. Alfred Adler kisilik gelisimini
bireyin diger insanlara karsi sergiledigi tutumlara karst ele alir. Freud ise cinsellik {izerine
dayandirmisgtir (Eroglu, 2000: 155). Erin Berna Freud’e uyumlu bir davranissal bilimcidir.
Erin Berna’ya gore kisiligin {ic yonii vardir. Ilki, kisiligin cocuksu yonii ikincisi, kisiligin
ebeveyn yonii tigiincii de kisiligin olgun yoniidiir (Erdogan, 2007: 350).

Freud’iin teorisine gore kisilik, egilim ve sevgi giidiilerinin birlesimi ile ¢’ id ** zamana
gore gelisen ve asil diisiincelerin odaginda olan ayn1 zamanda id’in tersi diirtiiler sergileyen ©’

()

stiperego’” ve bu zihinsel ¢ekismenin diizenleyicisi olan * ego ‘’dan olusur (Giliney, 2011:
67). Freud’e gore Id, kiiltiirden tehditlerinden etkilemez, tarih boyu gelisen his ve diirtiileri

temsil eder (Erdogan, 2007: 349).

2.4.2. Davramssal ve Bili¢sel Kuramlar

Bu kuramin onciileri Miller ve Donalt’tir. Bu iki davranis bilimcisi 6§renmeyi
deneysel olarak agiklamaya calismiglardir. Miller ve Donalt yaptiklari deneylerle Freud’in
ortaya attigi kisilik gelisiminin deneysel olarak O6grenme yolunun olabilecegini ortaya
atmiglardir. Fobik, saldirganlik, zarar verici ve kumar oynama gibi davraniglar1 yaklasimlarla
aciklamislardir. Fobik davraniglarin klasik kosullanma yoluyla olustugunu ve saldirganlik
tutumunu siirekli bir seyler 6grenme istegi sonucu ortaya ¢iktigmi savunmuslardir. Bireyin
stirekli kumar oynama istegini ise pekistirme yaklasimiyla ortaya ciktigmi savunmuslardir

(Cliceoglu, 2005: 425).

Kelly, birey c¢evre ile ne kadar etkilesim i¢inde olursa kisiligi o derece gelisir olgusunu
savunan davranig bilimcisidir. Kelly bireyin ¢evreye olan gdzlemini negatif ve pozitif
degerlere sahip sayr dogrusuna benzetmistir. Duygular iyi-koti, ask-nefret, mutlu-mutsuz

seklinde birey tarafindan algilandigimi savunmustur (Can vd., 2006:76).

Bandura insan davranislarin hem igsel hem de digsal davranislariyla belirlendigini
belirteler savunmustur. Bireyin hayatindaki rastlantilarinda kisiligi  gelistirdigini  ve
olgunlastigini savunmustur. Iyi ve basarili bir dgrencinin seri katil olan bir grup igine girerek
kendisinin de sug islemesini gercek drnegiyle konuyu agiklamustir (Inang ve Yerlikaya: 2011:
220).
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2.4.3. Arastirma Odakh Kuram

Bu kuramin 6nciisii Gordon Allport’tur. Freud’iin aksine bireyin kisilik yapisi ¢cevresel
etkilesimlerle olustugunu savunmustur. Bireyin kiicliklik donemi diirtiilerin  kisilik
gelisiminde sanildig1 kadar etkili olmadigin1 savunmustur. Ayrica kisiligi bireye ait 6zellikler
ve norolojik farkliliklara dayandirmistir. Gordon Allport farkliliklarr somut bir sekle getirmek
icin insanlarin davraniglarini tanimlayacak binlerce kelimeyi tespit ederek, farkliliklarin 6ne
¢iktig1 bu yaklagimin temel taglarini olusturmustur. Cattel ise bireyin kisilik tanimini binlerce
kelime ile savunmak yerine sadelestirme getirerek daha az sozcilikle ifade edilebilecegini

diisiinmiis ve bu 6zellikleri 171 ana baslik altinda toplamistir (Giiney, 2011: 70-71).

Hans J. Eysenck kisilik kavramimi nevrotik ve disadoniikliik kavramlariyla
aciklanacagini savunmustur. Nevrotik kavrami bireyin bireyin duygusal dengesinin
derecelendirilmesidir (Organ and Hummer, 1982: 226). Eysenck kisilik tiplerini dort tip
yapida oldugunu ifade etmektedir (Can cd., 2006: 65) ;

e Agirkanlh kisilik yapisi, iliskilerde akli 6n planda tutar duygularla harekete gegmesi
agir sekilde olur.

e Iyimser ve hareketli kisilik yapisi, Umut doludur, kayg1 ve kuskulu degildir. Onemsiz
islerle gok mesgul olur, ¢cabuk sikilir, hemen yorulur.

e Melankolik kisilik yapisi, ikili iliskilerde kuskulu davranir, mutluluk hissini pek
bilmez, herhangi bir etki olmadan ¢okiintiiye ugrayabilir.

e Ofkeli kisilik yapisy, iliskilerde gosterisi sever, ivedilikle sinirlenir ve Sakip durumuna

gore sakinlesir.

2.4.3.1. Cattell’in 16 Pf Kisilik Testi

Raymond B. Cattell, kisiligin insanin belirli bir ortamda ne yapacagini belirleyen
faktorlerin toplami oldugunu soylemistir (Yanbasti’dan [1900] Aktaran Kutalmis ve Elgi,
2006: 4). Gergek hayattaki davraniglardan veri toplayan Cattell, kisiligin altinda yatan temel
faktorler olduguna inandig1 16 faktor bulmustur. Her faktore iki isim vermistir. Biri yiiksek
puan digeri diisiik puan i¢in. A’dan O’ya kadar olan faktdrler, kisilerin bir bagkasi tarafindan
derecelendirilmelerinin faktdr analizinden elde edilmistir; Q faktorii sadece kendini
derecelendirmelerdeki verilerden bulunmustur. 16 faktore dayali test, faktorlerden her birinin
diizeyini 6lcer (Atkinson vd., 1995: 532-533). 187 maddeden olusan envanter kaygi, disa

dontikliik, tetikte olma v.b. 16 faktorii olusturur.
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Bireyden her madde i¢in miimkiin olan ii¢ siktan birini segerek isaretlemesi beklenir.
B faktorii “’zeka veya kristalize olmus genele yetenek’ disinda her yanita <’0°” , ©’1’” veya
2’ puan verilir. Her maddenin puan1 yalnizca bir faktoriin toplam puanina katkida bulunur.
Faktorlerden elde edilen yiiksek ‘pozitif boyut’ veya diisiik ‘negatif boyut’ puanlar 6zel olarak
hazirlanmis yorum tablolarindan ketum, utangag, kararsiz, soguk, duygulu, ¢ekingen, vakur

kisiligi; yiiksek puan, sicak, sosyal, sakin, kararl kisilik yapilar1 sevgi dolu kisiligi gdsterir

(Oner, 1997: 331-332).

Tablo 1. 16 Pf Kisilik Faktorii Envanteri

NEGATIF BOYUT
(DUSUK PUAN)

FAKTOR SEMBOLU

POZITIF BOYUT
(YUKSEK PUAN)

Soguk, Kavgaci ve Siiphecilik

A-Sicakkanlilik

Sosyal, Sicak ve Uyumlu olma

Durgun Zeka, Somut Diisiince

B-Zeka

Zeki, Kivrak, Soyut

Duygusal, Degisken

C-Duygusal Kararlilik

Duygusal Kararhlik, Sakin

Bagimli, Nazik, Kurallara Uyan

E-Dominant Olma

Dominant, Kavgaci, Sert

Sesiz, Ice Doniik, Agir, Ciddi

F-Neselilik

Konusgkan, Neseli, Uyanik

Kararsiz, Sabirsiz, Giiven Vermeyen

G-Kararhlik

Kararl, Sorumlu, Olgun

Utangag, Dikkatli, Cekingen

H-Disa Doniikliik

Maceraci, Disadoniik, Goziipek

Gergekei, Kendine Gilivenen, Rasyonel I-Duyarhlik Hassas, Hayalci, Yardim Alan
Torelansh, Uyumlu, Yumusak Huylu L-Uyaniklik Siipheci, Kiskang, Sert Huylu
Pratik, Geleneksel, Realistik M-Dalginlik Iceddniik, Dalgi, Yaratict
Naturel, Duygulu, Iddiasiz N-Cin Fikirlilik Uyanik, Hesapgi, Sert Huylu

Kendine Giivenen, Sakin, Korkusuz

O-Kuruntulu Olma

Kendine Giivensiz, Endiseli

Geleneklere Bagli, Sabirh

Q1-Degisime Ac¢iklik

Degisiklige Ac¢ik, Radikal

Gruba Bagli, Sosyal Kabule Onem

Q2-Kendine Giivenme

Kendine Yeterli, Otonom

Veren

Gorislerinde Giivensiz, Kontrolsiiz Q3-Yetkinlik Teriyi Goren, Kontrollii,
Gergekei

Sakin, Rahat, Zorlanmamig Q4-Gerginlik Gergin, Kolayca Kizdirilabilir,

Kaygih

Kaynak: Ozgiiven, 2017: 303.
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2.4.4. Varoluscu Kuram

Bu kuramin davranis bilimcileri diizglin bir gelisimin ve ilerlemenin dogustan gelen
yapilar tlizerine insa edilmesi konusunu savunmustur. Cevresel faktorler, dogustan gelen bu
yapilar1 engelleyici sekilde ortaya ¢iktiginda bir takim kisisel rahatsizliklar meydana getirir.
Bu da bireylerin kendine 6zgii bir yasam siirmesini engelleyen faktorler olarak ortaya ¢ikabilir

(Inang ve Yerlikaya, 2011: 293).

Abraham Maslow’un varolusgu kuramina gore kisinin davranislarmin motivasyona
bagli oldugunu savunmustur. Bu kurama gore davranislarin kaynagi ihtiyaclarin, amaglarin ve
basarilarin harekete gectigi motivasyonlarin var oldugudur (Goble’ den [2004] Aktaran
Yalgin, 2015: 32). Bu kuramin bir diger davranis bilimcisi Carl Ransom Rogers’dir. Kisilik
gelisimini evreler halinde belirlemenin ¢ok 6nemli olmadigin1 savunmustur. Kisilik gelisimi
icin dogustan kosulsuz bir saygi gostermenin gerekliligini sGylemistir. Otoriter ailelerde
bliyliyen bireylerin kisilikleri olumsuz olacagimi belirtmistir. Demokratik ve anne
babalarindan saygi goren bireylerin kisilikleri daha olumlu gelisecegini belirtmistir. Sonug
olarak bireyin kisiligi bagkalarinin yonlendirmelerine gore olmamasi gerektigini savunmustur

(Inang ve Yerlikaya, 2011: 307).

2.5. Bes Faktor Kisilik Modeli

Bes faktor kisilik modeli genis bir yelpazede yer alan kisilik yapilarmin
entegrasyonunu saglamakta ve boylelikle farkli yonelimlere sahip arastirmacilar arasindaki
uzlasmay1 kolaylastirmaktadir. Kisilik Ozellikleri ile davramiglar arasindaki iliskilerin
sistematik bir sekilde incelenmesine olanak saglamasi ve kisiligi bes faktére dayandirarak
kisilige genel bir tanimlama saglamasi acgisindan ilgi cekicidir. Ayrica Bes faktor kisilik
modeli Dil hipotezine dayanmaktadir. Bu hipotezin altinda yatan varsayimda ise insanlarda
gozlemlenen bireysel farkliliklarin diinyadaki biitiin dillerde kodlanacagi, bunun sozciikler
vasitas1 ile dile yansiyacagi seklinde bireyin kisilik yapismi kapsayacak entegrasyon

Olusturulabilecegidir (Sevi’ den [2009] Aktaran Horzum vd., 2017: 399).

2.5.1. Disadoniikliik

Bu kisilik modeli kisinin cana yakinlik diizeyinin derecelendirmesini olusturur.
Disadoniikliigiin genel 6zelliklerine bakildiginda; girisken, atilgan, heyecan arama ve olumlu

duygular yasamaya endekslidir. Disadoniik bireyler; konuskan, sosyal aktivitelerde bulunan,
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kendine giivenen bireylerdir. Icedoniik bireyler ise sesiz ve ¢ekingen davranislar ile kendini
gosteren ve daha az sosyal aktivitelerde bulunan bireylerdir. (Civitci ve Aricioglu, 2012: 78).
Disadoniik bireyler bagkalariyla zaman harcamayi seven bireylerdir ve sosyal g¢evrelerinin

daha ¢ok gelistigi kanisina varilmistir (Kocabulut, 2016: 36).

2.5.2. Yumusak Bashhk, Uyumluluk

Bu kisilik modeli daha ¢ok kisiler arasi iligkilerin biitiinsel yapisi ile ilgilidir. Bireyin
kigiler arasi igbirligine katilimmi ve bu isbirligini onaylama derecesinin ne oldugunu ifade
eder. Yumusak bash kisilik yapisina sahip bireyler diger bireylere kars1 dost¢a, sicak, cana
yakin, sosyal ve giivenilir kimselerdir. Yumusak baslh kisilik yapisina sahip olmayan bireyler
ise sert, isbirlik¢i olmayan, sorun ¢6ziiz yerine sorun ¢ikaran biraz da aksi kimselerdir
(Jons’dan [2008] Aktaran Glass Vd., 2013: 119-126).

2.5.3. Ozdenetim, Diiriistliik

Bu kisilik modeli bireyin planh, itaatkar, basariya yonelimli, dikkatli ve sergilenen
ozkontrol derecesini ifade eder. Ozdenetim sahibi kisiler diirtiilerini kontrol edebilen,
caliskan, diiriist, diizenli ve hedef koyup o hedefe ulagsmak i¢in ¢alisan kimselerdir.
Ozdenetimi olmayan bireyler diirtiilerine yenik diisen, tembel, dagmik ve higbir sey icin

hedefi olmayan kimselerdir ( Jons’dan [2008] Aktaran Grass vd., 2013: 119-126).

2.5.4. Norotizm, Duygusal Dengesizlik

Bu kisilik modeli bireyin duygusal denge yapisinin olup olmadigini ifade eder.
Duygusal dengesizlik olarak da ifade edilen norotizm kaygi, depresyon ve 6fke gibi duygusal
dengesizlikleri yasamaya meyilli bireyleri ifade eder. Duygusal dengesizlik yasayan bireyler
bunu karakterize ederler (Chamorro’dan [2007] Aktaran Civitci ve Aricioglu, 2012: 78).
Nororizm modeline sahip kisilik yapisinda genellikle duygusal olarak asir1 tepki verme
egilimleri olugmaktadir. Bu tepkilerin normale donme siiresi uzundur. Bu kisilik yapisina
sahip insanlar endise ve kaygi gibi belirsiz psikolojik problemlerle bas ederler (Feist and
Feist, 2009: 442-443).

2.5.5. Deneyime A¢ikhk

Bu kisilik modeli sahip birey entellektiiel etkinliklere katilma yeni duygusal verilere

acik olma egilimini gosterirler.
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Deneyime agiklik bir bakima entelektiiel ilgi, estetik, duyarlilik ve geleneksel
olmayan durumlarla ilgili olup tutucu olmama o6zelligine sahiptir ( Chamorro’dan [2007]
Aktaran Civit¢i ve Aricioglu, 2012: 78). Deneyime agik olan kisilik yapili insanlar merakli,
yeni yasamlar arayan ve yeni seyler kesfeden kimseler olarak da bilinir. Deneyime agik
olmayan veya degeri diisiik bir yapida olan insanlar ise daha ¢ok muhafazakar kendi
yasantisindan memnun olan , entelektiiel yapiya ilgi duymayan kendi halinde bireylerdir (
Gras vd., 2013: 120). Yani gelenekselci, tutucu, gergekleri savunan, ilgisiz ve aligilmis

olandan memnun olan kisilik yapilaridir (Kocabulut, 2016: 36).

2.6. Kisilik Tipleri

Kisilik tipleriyle ilgilenen davranis bilimcilerin amaci, kisinin belirli 6zelliklerini
belirtmek ve bu oOzelliklere uyumlu kisileri belirli kaliplarda siniflandirmaktir. Bu
smiflandirmalar sadece teoridir. Ciinkii kisinin hangi kisilik yapisinda oldugunu belirtmek
olduk¢a zordun ve kisilik zamanla degisim gostermektedir. Bireyleri anlamli gergevelerde
smiflandirma istegi tip kavramini olusturmaktadir. Tip kavrami, belirli derecelerde belirli
kisilik yapilarin1 olusturmaktadir. Buna gore kisinin fiziksel ve duygusal oOzelliklerinin

degerlendirilebilir yonii bir tip olarak ifade edilmektedir (Ozdevecioglu, 2002: 116).

Carl Jung’a gore kisilik tipleri ikiye ayrilir bunlar ice doniik ve disa doniik tip
modelleridir. Kisiligin duygu, sezgi ve diisiinme gibi temel islevlerine gore kendilerini
yonlendirmektedir. Kisiligin gelisip olgunlagsmasi s6z konusu dort islevin biling diizeyine
ulasmasi ile alakalidir (Burger, 2006: 190). Kretschmer’a gore Bireyin fiziksel ve kisilik
ozellikleri arasmdaki ii¢ tipten bahsetmektedir. Bunlar atletik tip, astenik tip ve piknik tip
olarak belirtilmektedir. Uzun boylu, kasli ve lider olma egilimi kuvvetli olanlar atletik tip,
uzun ve ince yapili, sogukkanli, inatgi, alingan ve kindar olanlar astenik tip, orta boylu,
sisman, kaslar1 yumusak, dis diinyaya acik ve iyimser olanlar ise piknik tipi temsil ederler

(Yildiz vd., 2012: 216).

2.6.1. A Tipi Kisilik

A tipi kisilik yapisma sahip bireylerin rekabetci, isinde en iyi olan, hirsli, kendinden
emin bir sekilde zamani iyi degerlendirirler ve ayni1 zamanda sorunlarla basa ¢ikma

konusunda basarilidirlar. Agresif ve sabirsiz olan bu kisilik yapisindaki bireyler kisa siirede
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basariy1 elde etmek istemektedir. Zaman yonetimi konusunda iyi degillerdir ve stirekli mesgul

olacaklar bir seylerle ilgilenmek isterler yani duraganligi sevmezler (Durna, 2005: 277).

A tipi kisilik yapisina sahip bireylerin bir diger 6zelligi ise ¢cok fazla diisiinmeleridir.
Bu diisiince davranisi ayni anda birden ¢ok seyi bir anda diisiinme olayidir. Zamani asla bosa
gecirmek istemezler, zaman baskisindan hoslanirlar ve kendilerini siirekli bir seyler yapma
hissiyatinda zorunlu hissederler. Tatilde ve dinlendigi zamanlarda bile hareketsiz durmay1

sevmezler (Ozsoy, 2013: 27).

2.6.2. B Tipi Kisilik

B tipi kisilik yapisina sahip bireylerin ¢ok basarili olup olmadigi sdylenemez. Hirsh
degillerdir ve basarili olmay1 gokta onemsenmez. Tedirginlik, sinirlenme gibi olumsuz
Ozellikleri yoktur. Uysal ve rahatma diiskiin ve dinlenmeyi seven bireylerdir (Ibrahimoglu ve
Karayilan, 2012: 252). B tipi kisiligin diger Ozellikleri rekabet¢i ve saldirgan olmayan,
rakiplerine hirs yaklagsmayan, kendini 6vmeyen, yumusak huyludurlar (Sosyal, 2008: 6).

Tablo 2. A ve B Tipi Kisilik Ozellikleri

A Tipi Kisilik B Tipi Kisilik
e Hizli Yiiriirler e Sabirlidirlar
e Hizli Yerler e  Oviinmekten Pek Hoslanmazlar
e Hizli Konusurlar e Zamanla Ilgileri Pek Yoktur
e Daima Eylem Halindedirler o Asla Acele Etmezler
e Sabirsizdirlar e Rahat Bir Sekilde Dinlenirler
e Bir Anda iki Seyi Birden Yaparlar e Isi Hemen Bitirme Baskisi Altinda
Degildirler
e Siirekli Zaman Baskis1 Altindadirlar e Yumusak Bashdirlar
e Rekabetgidirler e Oyunlart ve Sporlari Kazanmak I¢in

Degil, Eglenmek I¢in Yaparlar

e Agresiftirler

e Sayilara Kars1 Saplantilidirlar

e Sayilarla Direk  Basarty1  Olgme

Egilimindedirler

e Bos Zamanlar1 Yoktur

Kaynak: Durna, 2004: 206.
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2.7. Tiiketici Davramislan

Tiiketici davraniglarma genel olarak bakildiginda bireylerin ve organizasyonlarin
belirli bir suret¢e gergeklesmesidir. Tiiketicilere bakacak olursak ihtiyaglarin karsilanmasi igin
tirtinleri ve hizmetleri segmek, kullanmak iizere harekete gegmesidir. Tiiketim ise fizyolojik
ihtiyaclarin tatmininden ¢ok psikolojik ihtiyaglarin tatminini icermektedir, buna bagl olarak
dis cevre ile kurulan bagin temel taglarini olusturan bir iletisim olarak kendini gostermektedir

(Kog, 2007: 19).

Pazarlamanin baglangi¢ tarihinde, tiiketici gruplar1 kategorilere ayrilirdi, bdylece
belirli tiiketim mallarina daha dogru bir sekilde ulasilirdi. Modern pazarlamada ise paylasilan
ilgi, yeni yasam tarzi ve yasam evresine gore yon degistirmektedir. Tiiketici modern
pazarlamada, tliketim ideolojisinin pasif bir etmeni olarak goriilmemektedir karar verici

olarak goriilmektedir (Kutluk, 2005: 37).

Cagdas pazarlamada tiiketicinin ihtiyaglarmin tatmini amaglanir ve buna bagl olarak
tatminin etkilendigi faktorlerin incelenip bilinmesi gerekir. Tiiketici davraniglarmin tutarh bir
bicimde anlagilmasi, pazarlama stratejilerinin uzun donemde basarili olabilmesi i¢in biiylik
onem tasimaktadir. Aslinda tiiketici davranisinin anlasilmasi, ¢agdas pazarlama anlayis1 ve

uygulamalarinin temelini olusturmaktadir (Odabasi ve Barig, 2002: 20).

Tiketicinin davraniglarin1 anlamak icin tiim psikolojik, sosyolojik ve ekonomik
yonlerinin bilinmesi gerekir. Yani tiiketicilerin psikolojik, sosyolojik ve ekonomik yapilarinin
bilinmesi pazarlama yonetiminin hem organizasyonlar i¢in hem de miisteriler i¢in hedeflenen
faydalar1 saglar. Tiiketici davranislarini arastiran modern pazarlama galisanlar1 sadece Pazar
biiylikliigiinii tanimlamakla ve tiiketicilerin gelirleri agisindan satin alma giiciinii
hesaplamakla kalmaz, ayn1 zamanda yukarida bahsettigimiz gibi psikolojik, sosyolojik ve
ekonomik gibi disiplinlerinden prensipler alan bilimsel yontemleri de kullanir. Boylece
tilketicilerin satin alma kararlarin1 etkileyen cesitli karmagik faktorleri tespit etmeyi
amaglamaktadirlar (Jeraisy, 2008: 41). Tiiketici davranisi, birgok temeli kapsar; bireyin veya
grubun {riinleri se¢mede, satin almada, kullanmada veya elden ¢ikarmadaki siireglerin
incelenmesi, hizmet ve deneyimlerin, ihtiyag ve isteklerin arzulayici durumda olmasi
gerekmektedir (Solomon vd., 2006: 6).
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2.7.1. Istekler ve Ihtiyaclar

Ihtiyaci meydana getiren fizyolojik ve psikolojik dengenin bozulmasidir. Hedefi
belirleyen ve bu hedefe iten davranis ihtiyaglar biitiiniidiir (Baysal ve Tekarslan, 1998: 101).
Ihtiya¢ yoklugu hissettirir, hayatta kalmak kendini iyi hissetmek gibi durumlar tiiketicileri
harekete gecirir ve ihtiyaglarini giidiiler (Odabasi ve Baris, 2002: 21).

Birey ihtiyacglarla yasar bu ihtiyaclarin bazis1 dogustan bazist sonradan kazanilmustir.
Yemege, suya, havaya, giyinmeye, cinsellife, korunmaya v.b olan ihtiyaglar fizyolojik
ithtiyaglardir ve bu ihtiyaglar birincil ihtiyaglardir. Saygi, sevgi, giig, 6grenme v.b ihtiyaglar
ise psikolojik ihtiya¢lardir ve ikincil ihtiya¢ grubuna girer (Schiffman and Kanuk, 2004: 89).

Istek ve ihtiyaclar1 karsilamak amaciyla birgok degisken arasindan tercih edilendir.
Ihtiya¢ nesneye yoneldiginde satin alma istegine bagl ihtiyag istege doniisiir ve bu durumda
ekonomik bir gegerlilik dogurur (Odabasi ve Baris, 2002: 22). Pazarlama faaliyetleri
acisindan bakildiginda temel amag tiiketicinin istek ve ihtiyaglarinin karsilanmasidir. Bu amag
dogrultusunda isletme faaliyetlerini planlar, organize eder, kontroliinii yapar ve son olarak da
yonlendirir. Pazarlama sadece tiiketicinin mevcut durumunu tammmlamakla kalmaz, ayni
zamanda faaliyetlerin giderilmesini de amaglar. Yani ihtiya¢ ve istekleri gidermekten ziyade

duragan olanlar1 da bulmaya c¢alisir (Jeraisy, 2008: 41-42).

2.7.2. Tiiketici, Miisteri ve Ticari Miisteri

Tiketim davranisinin yap1 tasini tiiketiciler olusturur. Tiiketiciler ihtiyaglarimi
karsilayacak triinler arar ve bulduklar tiriinler ile ihtiyaglarini giderirler (Toprak vd., 2002:
22). Tiiketici bireysel arzularini, isteklerini ve ihtiyaglarini gidermek igin iriin, fiyat,
tutundurma ve dagitim olan pazarlama bilesenlerini satin alma giiclinde olan kisidir (Odabas1
ve Barig, 2002: 20). Miisteriyi tanimlayacak olursak, mal satin alinan hizmetlerden
ihtiyaclarin1 gidermek i¢in diizenli mal alan kisi veya kisilerdir. Ticari miisteri ise ticari
amacli mal ve hizmet satin alan kisi veya kisilerdir (Odabas1 ve Baris, 2002: 20). Tiiketici iki
tiire ayrilir, kisiye 6zel tiiketici burada kisisel ve evsel kullanimlar veya bagkalarmna bir hediye
seklinde {iriin ve hizmetleri almak seklinde tanimlanabilir. Diger tiir ise organizasyonel
tiiketiciler burada {iriin satin almak {izere bir kurulusu yonetecek hizmetler olarak tanimlanir
yani devletler, biiylik organizasyonel kuruluslar, kar amaci giitmeyen kurulus ve kurumlar
olarak siralanabilir ( Schiffman and kanuk, 2004: 6-7).

Tiiketiciler mal ve hizmet satin alma amaglarma gore ikiye ayrili nihai tiiketiciler ve

endiistriyel tiiketicilerdir (Mucuk, 2002: 39). Nihai tiiketiciler, kisisel ihtiyag¢lar1 gidermek igin
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satin aliman mal ve hizmetleri tiikketen tiiketicilerdir. Endiistriyel tiiketiciler ise irettikleri
iirinlere yeni eklemeler yapmak, {iretim siirecini desteklemek ve tekrardan satmak amaci ile
alman mal ve hizmet tiiketicileridir. Tiiketici, mal ve hizmetleri tamamen kisisel veya ailesel
gereksinimleri i¢in kullanan kisidir. Miisteri ise, baskas1 adma aktif bir sekilde satin alan ya

da yakin gelecekte alacak olan yani bu olay1 tekrarlayacak kisidir ( Durmaz, 2008: 4).

2.7.3. Tiiketim

Insanlar satin aldiklar1 iiriinlerde fonksiyonel olarak simgesel yapilarina gore degil,
icerdikleri anlama gore alirlar ( Solomon vd., 1999: 16). Buna bakilarak herhangi bir malin
veya hizmetin temel fonksiyonlarmin 6nemli olmadig1 anlamina gelmez. Mal ve hizmetlerin
fonksiyonel yapida farkli rol oynadiklaridir. Ornegin cep telefonumuzun markasi Samsung
olmus Huwai olmus hi¢ fark etmeksizin telefon konusma aracidir, ancak her bir bireyin
markalara yonelik fikirleri ve inamslar1 vardir. Uriin ve marka ve kendimiz arasinda birtakim
baglayict olgular igersindeyiz (Odabas1 ve Barig, 2015: 22-23). Tiiketim veya sOyle izah
etmek gerekirse, tiiketici davranigsa onem veren gelismekte olan veya gelismis iilkeler bu
davranisin rasyonel ve fiziksel bir olgudan psikolojik veya duygusal olguya doniismesine
onem vermiglerdir. Satin alinan {iriinlerin fizyolojik tatmininden ¢ok psikolojik veya duygusal
yani sevme, sevilme, iistiin olma, prestij, zevk alma gibi tatminler aranmaktadir (Kog, 2017:

22-23).

Uriin ve bir birey arasinda kurulabilecek iliskiler; Benlik kavrami ile baglanti, {iriin
kullanicisinin kimligini ifade etmesine yardimci olur. X iirlinii ile eglenceli, Y iirlinii ile
maceracit oluruz. Nostaljik baglanti, iirlin bireyin ge¢misinden hatirlatmalar getirir.
Sehirlesmenin getirdigi 6zlem ile reklami yapilan hazir ¢orbalar tipki annemiz yaptigi gibidir
yogurtlar katiksiz halis kdy yogurdudur. Karsilikli bagimlilik, iiriin kullanicisinin giinliik
aktivitelerinin bir parcasidir. Igilen sigara, saca siiriilen jole, dis macunu gibi. Sevgi, {iriin

sehvet, asalet, gii¢ verir. Lassa lastikler yuvaya gotiiriir (Solomon vd., 1999: 17).

Tiiketim, bir iiriniin satn alma ve kullanma siireci olarak tanimlanmaktadir. Nihai
tilketim ise, iirlinlerin yani mal ve hizmetlerin daha fazla ihtiya¢ ve isteklerin kargilayacak
uygun bir sey kalmamasi i¢in bu amaglarin yerine getirilmesi veya kullanilmasini igerir. Buna
gore, tiiketimin taniminin temel bilesenleri; satin alma, kullanma, kalanin atilmasi ve kalanin

yetersizligi olarak siralanabilir (Jeraisy’den [2008] Aktaran Hussein, 1979: 29).
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2.7.4 Tiiketici Davramislar1 Arastirmalarinda Kullanilan Yontemler

Tiiketici davranislar1 bilimsel arastirmalarda, tiiketici gergekei yapilarda ele alinmakta
ve irdelenen paradigmayi ifade etmektedir. Tiiketici davranislarinda en ¢ok kendini gosteren
olgu, diinyanin diizenli bir yapiya sahip oldugunu sdyleyen pozitivist paradigmadir. Pozitivist
yaklagim, bilimsellik konusunun istenilen yapiya gelmesinde ¢esitli olgularla amaca ulagir.
Bilimsel arastirmalar, ulastiklar1 bulgulara gore genel bir yapidadirlar (Islamoglu ve Altunigik

2017: 14).

2.7.4. Tiiketici Imajlan

Ilker toplumlarda ve orta ¢agda tiiketici kavrami genel olarak pek anlam tasimazdi.
Tiiketici, modern toplumlarda kendini gosterecek sekilde anlamlanmustir. Tiiketici yapisi
bireyin tiretici yapisina karsi ortaya ¢ikmustir (Yaniklar, 2006: 87-88). Tiiketici imaj1; segimler
yapan, iletisim kuran, kesfeden, magdur, isyankar gibi imajlar ile kendini gdstermektedir

(Gabriel and Long, 1995: 27).

Aracsal

Sec¢im yapan
Aldatan (Rasyonel)

Kimlik arayan

Iletisimde
bulunan

Hedonist

Y Onlendirilen

Simgesel
Sekil 1. Tiiketici imajlar1

Kaynak: Yaniklar, 2006: 91.
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Birbirinden ayristirilan ve telekomikasyonda bulunan, benlik arayan ve hedonist
tilketici, goreli olarak bir farkindaliga sahip tiiketici imajin1 sergilerken, magdur olan ve
yonlendiren tiiketici, yanlis kararlar veren, aldatan ya da belirli ideolojilerin etkisinde kalan
tilketici imajim1 konumlandirmaktadir. Se¢im yapan kisi ( Rasyonel ) olarak tiiketici ise kendi
cikarlarini en iyi sekilde takip eden, bu ¢ikarlar yeni ¢oziimler bulan ve bilgili tiiketicidir

(Yaniklar, 2006: 92).

2.7.5. Tiiketici Davranmisinin Boyutlari

Tiiketici davraniglarini inceledigimizde cevaplanmasi gereken soru sayist hayli coktur.
Tiiketici birey, tiiketim siirecinde pek ¢ok karar vermek durumundadir. Tiiketici iirlin veya
hizmete ihtiya¢ duydugunu nasil fark eder? Bu ve benzeri sorular tiiketici davranislari

boyutlarindan olan alt1 baslikta incelemek miimkiindiir (Islamoglu ve Altumsik, 2017: 9).

Kim ?
Tuketici
kimdir
NE ZAMAN ?

Ne zaman
satin
almaktadir ?

NEREDE ?

Nerede satin
almaktadir

NASIL ? NE?

Nasil satin Ne satin
almaktadir ? almaktadir ?

NICiN ?

Nigin satin
almaktadir ?

Sekil 2. Tiiketici davranislar1 boyutlar1

Kaynak: Islamoglu ve Altunisik, 2017: 9-10.

Tiiketicinin kit kaynaklarindan olan para, zaman ve gayret baglamlarini harcamaya
ayirirken, nasil bir karar vermesi gerektigine odaklanmalidir. Belirli yapidaki triinleri
kimlerin satin aldigy, tiriinleri ne i¢in kullandigi, nicin belirli magazalari tercih ettigi, o tirtinii
nasil segmesi gerektigi, 6demelerin ne kadar oldugu ve nasil yapildigi, iiriine ne zaman

ihtiya¢ duymast gerektigi, satin alinacak iiriine karar verme zamani ve iirline nereden
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ulagilacagi gibi sorularin pazarlama agisindan bakilarak cevap bulunmasi gereken sorulardir

(Schiffman and Kanuk, 200: 8).

Tiiketici ¢ekirdek pazar katilimcisidir ve ekonomik anlamda iireticiyle birlikte pazarin
temeli olusturur. Psikoloji, sosyoloji ve antropoloji gibi bilim dallar1 tiiketici davraniglarinin
insan davraniglarmimn bir yoni oldugunu savunmus ve ekonomi bilimleriyle birlikte tiiketici
davraniglarini aragtirma konusu yapmuslardir. Psikoloji biliminde, tiiketici bilissel yaklagima
hakimdir. Alg1 ve karar verme siirecinde dlistinmeyi ve hareket etmeyi tesvik eder ve bedensel
islevleri igsel kuvvetlerle tatmin ederek fiziksel durum ile insan eylemi arasindaki iliskiyi
aciklar. Sosyoloji biliminde, tiiketici ihtiyaglarin dogasmi aciklar ve bireylerin davraniglarin
cevresel faktorlerden etkilendigini savunur. Antropoloji bilimi agisindan tiiketiciye
baktigimizda, tiiketicinin tizerine yogunlasildigi goriilmektedir. Tiiketicini tercihlerini
anlamak icin, yol gosterici ve motive edici ortamlar hazirlar. Bir iiriin ile birey arasindaki
karmasgik iliskiyi anlamaya ¢alisarak aciklar. Ekonomik agidan bakildiginda tiiketiciler farkli
ekonomik yapilara sahiptir. Karmasik bir rasyonel yol olan tiiketici isteklerine, egilimlerine ve
aliskanliklarina gore nesnel kisitlamalardir. Yani ihtiyaclarni en iist diizeyde karmasik bir

yapida olusturmaktadir (Zalega, 2014: 65).

2.7.7. Tiiketici Davramsi Ozellikleri

Insan davranisi, gevreyle olan iliskiler siirecidir. Fonksiyonel olarak her eylem, duygu
ve diislince insan davranisinin vazgegilmez parcalaridir. Buna bakarak tiiketici davranislarini
yani tiiketicinin Pazar g¢evresi ile olan iliskisini insan davranislar1 igersinde incelenmesi
gerekir. Bu yazilanlara bakarak tiiketici davranisi, tiikketicinin {iriin ve hizmet satin alma ve
kullanma faaliyetleridir (Wilkie’den [1986] Aktaran Odabas1 ve Barig, 2015: 29). Tiiketiciyi
tanimlamak kolay degildir ¢iinkii tliketici, liretim ve pazarlama siire¢lerinin hedef ve
baslangi¢ noktasi olarak kabul edilir. Boylece tiiketimin anahtari satin alma kararidir, tiiketici
karar alicidir ve tiiketim siirecinin satin alma kararlarmin sonucudur. Tiiketici davranisi,
fiziksel ve zihinsel aktiviteleri icerir. Fiziksel aktivitelere ornekler: aligveris yapmak, satis
elemanlariyla konusmak ve gerekli bilgileri toplamak. Zihinsel aktivitelere ornekler: bilgi
analizi ve karsilastirmalarla satin alma karar1 verme seklinde verilebilir. (Jeraisy, 2008: 45-
46).
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2.7.7.1. Giidiilenmis Davranig

Tiiketici Davranigi, amaglar biitiini olusturmak i¢cin gergeklesen giidiillenmis
davraniglardir. Olusturulmak istenen amag, giidiilenmediginde gerilim yaratan arzu ve istekler
olusur. Amag tiiketici isteklerine ¢oziimler getirmek. Tiiketiciler {iriin ve hizmetlere ulagmak
icin davranista bulunurlar (Odabasi ve Baris, 2015: 30). Tiiketici davranislar1 motivasyon ve
tesviklerden etkilenmektedir. Motivasyon, tiiketiciyi davranisa tesvik eden issel
faktorlerdendir. Ancak tesvikler, tiiketicinin triinii satin almasmi bekledigi odiilleri temsil

eder, buda digsal faktorlerdendir (Jeraisy, 2008: 46-47).

Tablo 3. Satin Alma Siirecinde Adimlar

Adim Ortaya Cikabilecek Faaliyetler

it i B s Aclik hissetmek, istenilen kilodan 20 kilo fazla olmak

1.Ihtiyac1 gérmek

Arkadaslarimzdan begenilen restoranlarin isimlerini

2.Secenekleri aramak Almak

3. Segenekleri degerlendirmek | Restoranlara telefon edip moniilerini 6grenmek

Satin alma X Restoranda yemek

4.Satin alma ve kullanma

ST 1 TE) ) Yediginiz portakalli ordegin sizi doyurup doyurmadiguna karar

5.Tiketici  deneyim  ve | vermek
degerlendirme

Portakall1 6rdek sizi doyurmadigindan bir porsiyon da fistikli tavuk

6.Geribildirim Saglamak siparig vermek ama yaninda gelecek pilavi istememek

7.Satin alma stirecini | Faturamzi 6deyip ciizdaniniz hafiflerken, kendiniz agirlagsmis olarak
bitirmek, sonlandirmak. restorandan ayrilmak

Kaynak: Odabasi ve Barig, 2015: 31-32.

Satin alma siirecini karakterize etmenin yararli bir yolu, miktar1 géz Oniinde
bulundurmaktir. Tiiketici arastirmacilari, karar verilmesi gereken ¢abanin karakterize olmasi
icin stireklilik ve problem ¢6zme ile gerceklesecegi diisiincesini ortaya atmiglardir (Solomon,
vd. 2006: 261). Tiiketici davranigi, dinamik bir siiregtir. Satin alma siireci ve boyutlar1 farkli
yapilarda incelenir ve satin alma sonrasi olusan davranislar1 da kapsar. Siire¢ birbiri ile

baglantili sekilde isler ve {ic adimda incelenebilir; satin alma Oncesi faaliyetler, satin alma
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faaliyetleri ve satin alma sonrasi faaliyetler. Satin alma, tiiketim siirecinin bir agsamasidir ve

tiikketici davranigini bununla smirlandirmamak gerekir (Odabasi ve Barig, 2015: 31).

2.7.7.2. Dinamik Siirec

Karar verme siireci bireysel veya toplu olarak gerceklesebilir. Birincisi sadece bir kisi
tarafindan gergeklesir. Ornegin, bir kisi kendi basma bir baskasmin herhangi bir miidahalesi
bulunmadan bir kitap veya cep telefonu satin almak igin bir karar verir. ikincisi, yaz tatilini
yurt disinda ge¢irmeyi planlayan aile iiyeleri 6rneginde oldugu gibi, birden fazla kisi

tarafindan karar verilir (Jeraisy, 2008: 45).

2.7.7.3. Faaliyet Olusturmalart

Tiketici davranisi, ¢esitli faaliyetlerin birlesmesinden olusur. Tiiketici bireylerin;
diistinceleri ve deneyimleri vardir. Bu deneyim ve diisiinceleri isteyerek veya planlayarak
yerine getirebildigi gibi tesadiifi olarak da yerine getirmektedir. Gergeklestirilen bu faaliyetler
tiiketici davraniginin temel yapisini olusturur (Odabasi ve Barig, 2015: 32). Tiiketici davranist,

tiiketicinin satin alma kararina yon verecek bir dizi faaliyetten olusur.

Tablo 4. Tiiketici Davranislarinda Goriilen Bazi Faaliyetler

Satin Alma Oncesi Faaliyetler | Satin Alma Faaliyeti | Satin Alma Sonrasi Faaliyetler

Magazalarda dolasma Satin almaya karar Uriinii kullanima hazirlama

Satig eleman ile goriisme verme Uriinii kullanma

Reklamlar1 izleme Deneyimini arttirma
Odemelerde bulunma

Uriinii elden ¢ikarma

Uriinler hakkinda diisiinme Odemeleri diizenleme | Aileye, arkadaslara anlatma
Segenekleri degerlendirme Ayrmtilar1 halletme Saticilar sikayet

Bilgi kazanma Uriinii temin etme Bir sonraki satin almaya hazirlanma
Goriis sorma Nakliye- Montaj

Kaynak: Odabasi ve Baris, 2015: 33.

25



Tiiketicinin satin alma kararlarina yon verecek faaliyetler (Jeraisy, 2008: 47):

e Bir mal veya hizmet hakkinda diistinmek,

Reklamlarin incelenmesi,

e Satin alacag liriinii ailesiyle veya sosyal ¢evresiyle paylasip fikir almak,
e Satm alma karar1 vermek,

e Magazalar1 gezmek,

e Uriin 6zelliklerini degerlendirmek ve satin almak
2.7.7.4. Karmagsiklik ve Zamanlama

Tiketici davranis1 karmasik ve zamanlama agisindan farkliliklar gostermektedir.
Tiiketici, bir kutu kola, nemlendirici krem ya da cep telefonu alirken karmasik faaliyetler i¢ine
girer ve karar verirken ihtiya¢ duyulan zaman farkli olabilir. Bu yap1 tiiketicinin satin alacagi
iirlinlin kendisi i¢in en uygun zamani segerek harekete gegip iiriin ve hizmeti alir (Odabasi ve
Baris, 2015: 33-34). Tiiketici davranisi zamana ve yapiya gore degisir. Zaman, bir satin
almanin ne zaman gerceklesecegini ve satin alma siirecinin uzunlugunu belirtir. Bu zaman
boyutu bir dizi faktorden etkilenir. Bu faktorler her asamada satin alinan {irtiniin adim adim

asamalarin ve faaliyetlerini kiimeler (Jeraisy, 2008: 48).

2.7.7.5. Ilgilenilen Farkli Roller

Tiiketici davranisi ¢esitli rollerden olusur. Tiiketici bu rollere bakarak farkli durumlar
ortaya ¢ikarir. Satin alma davranisina bakarsak gerceklesecek roller bes durumda gergeklesir
(James vd., 1990: 38-39). Baslaticl, ihtiya¢ ve isteklerin eksikligi oldugunda ve karsilanmasi
gerektigi durumlarda yonlendirilen kisidir. Etkileyici, bilingli veya bilingsiz, olumlu veya
olumsuz firiiniin veya hizmetin alinmasina kars1 goriisleri agirlikta olan kisidir. Karar verici,
satin almada son sozii finansal yapisi ile gosteren kisidir. Satin alicl, {irlin veya hizmetin satin
alinma olgusunu gergeklestiren kisidir. Kullamiex, Uriin veya hizmeti satin alan bireyin aldig

bu {iriin veya hizmeti kullanan kisidir (Odabas1 ve Barig, 2015: 34).

2.7.7.6. Cevresel Faktorler

Tiiketici davranisi ¢evresel faktorlerden etkilenmektedir. Bazi durumlara etki disinda
uyum saglayan bir yapiya sahiptir. Tiiketici i¢inde bulundugu kiiltiirden, Yasadig ailesinden,
arkadaslarindan, etkileyicilerden, Pazar ¢evresinden etkilenmektedir (Odabas1 ve Baris, 2015:

35-36).
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2.8. Tiiketici Davranis1 Modeli

Tiiketici davranigini en iyi sekilde aciklayan model, davranis bilimei Kurt Lewin’nin

gelistirmis oldugu kara kutu modelidir.

Kurt Lewin’nin davranig formiilii;
D = Davranis
K = Kisisel Etki D=f(K<C)

C = Cevre Faktorleri

TEPKI
KARA KUTU

-y -~ Uyarilan

Sekil 3. Kara Kutu Modeli

Kaynak: Islamoglu ve Altunisik, 2017: 23.

Lewin’nin gelistirmis oldugu formiile bakarak tiiketici davranisinin kisisel ve ¢evresel
faktorlerin etkisi icersinde fonksiyonel olarak olusan tepkime biitiinlidiir. Bu formiil 1s1ginda
gergeklesen ve aciklanmasi gereken kara kutu modeli, uyarici, kara kutu ve tepki seklinde ii¢

ana mekanizmadan olusmaktadir (odabasi ve Barig, 2015: 47-48).

Tiiketici davranis1 modeli nesne, fikir, diisiince ve olaylar gibi durumlarin temsili
seklindedir. Modelin amaci1 gergeklesecek olayin yapisini genel bir cergevede toplayip
sunmaktir (Baransel, 1993: 68). Tiiketici davranig1 modelinin amac1 genel yapita satin alma
durumunun gergeklestigi konusunda mantiksal ¢cergevede yol gostermektir. Tiiketici davranigi
modelleri ayrica pazarlama konusunda pazarlama ydneticilerine bilgi ve fayda saglar (Runyon
ve Stewart. 1987: 26). Tiiketiciyi tanimak i¢in Oncelikle, ihtiyaglarmi ve isteklerini etkileyen
davraniglarmi anlamaliyiz. Davranig yasam tarzlarini ve karsilasilan uyarilarin giicii ile
degistigi i¢in, insan davraniglarmi dogru olarak tahmin etmek zordur. Sonu¢ olarak,
tiikketicinin zihninde neler oldugunu veya ihtiya¢ ve isteklerini karsilayan tiriinleri secerken ya

da satin almaya karar verirken tahminlerini 6grenebilmek kolay degildir. Bunun nedeni,
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tiiketiciyi harekete gecgirmeye tesvik eden bir dizi uyariciya cevap vermesidir. Kisisel veya

cevresel olsun, bu uyaranlar herhangi bir zamanda sabitlenemez (Jeraisy, 2008: 50).

Tiketici davraniglar1 insan davraniglari gibi iic temel yap1 lizerinde olusmasi daha

gercekei bir muhafaza saglar. Temel uyaricilar tiiketiciye etki eden, tiiketicinin dzelliklerini ve

tepkilerini siralanabilir. Tiketici davraniglarini agiklamak i¢in modeller olusturulmustur. Bu

modellerin ortak amaci tiiketicilere etki eden uyarict ve degiskenleri kendi aralarinda

gruplamaktir (Odabaso ve Baris, 2015: 48).

DISSAL
FAKTORLER

. Kiiltir

. Alt Kiiltir
Demografikler
Sosyal Statii
Referans
Gruplar

. Aile

. Pazarlama

. Aktiviteler

ICSEL FAKTORLER

. Algilama

. Ogrenme

. Hafiza

. Giidiilenme
. Kisilik

. Duygular

. Tutum

Kaynak: Hawking, B. C* den [1998] Aktaran Dal, 2009: 12.

Deneyimler ve Kazanimlar
Ihtiyacl

BENLIK
\V/=
YASAM
BICIMI

Deneyimler ve Kazanimlar

Sekil 4. Tiiketici Davraniglart Modeli
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tanimlanmasi

Bilgi Arama

Alternatif
Degerleme Ve
Satin Alma

Alisveris Yeri
Se¢imi ve Satin
Alma

Satin Alma
Sonrasi Siirec




Bu model gergeklerin, mantiksal ¢ercevede goriilebilmesi seklinde tanimlanabilir.
Olaylarin baglangicin1 ve gegilebilecek yollar1 durumsal olarak agiklamaktadir. Amag
gerceklesecek olaylarin tiim ¢iplakliklartyla gostermek. Tiiketici davraniglart modeli olarak
tilkketicinin satin alma davraniginda nasil bulundugu ve faaliyete gegme yollar1 ifade edilmistir

(Islamoglu, 2003: 9).

2.8.1. Tiiketici Satin Alma davranisi

Tiketicilerin istek ve ihtiyaclarii karsilamak i¢in bir dizi ¢abalar toplulugu olusur.
Tiiketici ilk olarak tatmin edilmesi gereken istek ve ihtiyaclarin bilincinde olmasi, bu istek ve
itiyatlarin farkl tatmin yollar1 bulunmasi, tatmin edilecek istek ve ihtiyacin giderilmesi i¢in en
uygun yolun bulunmasi, satin alma olayinin gergeklesmesi seklinde agiklayabiliriz (Wells and
Prensky, 1996: 37). Uriiniin potansiyel ahicilarin1 dogru tanimlamak pazarlama yonetiminin
temel gorevlerindendir. Pazarlamacilar genellikle satin alma karar siirecine 1lgi
duymaktadirlar (Jeraisy, 2008: 85).

Satin alma karar siireci, tiiketicinin bir istek veya ihtiyacin farkina varmasi
durumundan ta ki satis sonras1 durumlara kadar gecen siirede ¢éziimler arar, kararlar verir.
Tiketici bir istek veya ihtiyacin farkina varabilmesi i¢in o ihtiyacin yerine gececek
ihtiyaglarin artik tatmin edilemeyecek duruma gelmesi ve buna baglh yeni ihtiyaglarin
olusmast i¢in alternatif olusturmasiyla 1iyi-kotii, hesapli-maliyetli gibi yapilarin

degerlendirtmesi gibi diisiinsel faaliyetler tiretir (Toprak vd., 2002: 37).

Tiiketici 6zelliklerinin bilgisi bir¢ok iilkede son derece 6nemli bir rol oynamaktadir.
Bireyin yasi, geliri veya meslegi yani tanimlayici 6zellikleri ve demografik 6zellikleri satin

alma davranis1 tizerinde etkilidir ve pazarlamacilar bir ¢ok iilkede bu konu iizerinde

durmaktadir (Solomon,. vd. 2006: 4).

2.8.2. Tiiketici Davramisina Etki Eden Faktorler

Tiiketicilerin bir triinii veya hizmeti almaya karar verirken nelerden nasil
etkileneceklerini bilmesi 6nemli bir durumdur. Tiiketici davranislarini incelerken bu
davraniglarm insan davraniglariyla iligkisel oldugunu sdyleyebiliriz. Tiiketici davraniglar: ayni
zamanda siire¢ yapismna baghdir. Bu siire¢ kisisel, psikolojik ve sosyal faktorlerden

olusmaktadir (Islamoglu, 2003: 52).

Tiiketicilerin ruh halleri satin alma kararlar1 iizerinde etkilidir. Ornegin, stres

tiiketicilerin bilgi islem ve problem ¢dzme yeteneklerini azaltmaktadir ve stresli durumlarda
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satin alma karar derecelerini de diisiirmektedir. Tiiketicilerin ruh halleri magaza
tasarimlarindan etkilenir. Tiiketiciler mutlu edici miizikler duyduklarinda {iriinlere daha
olumlu tepkiler verirler ve pazarlama itirazlar1 duygusal tepkileri uyandirmay1 hedefler. Bu
tiiketici tepki durumlar1 faktorlerle tanimlanir. Uriin satm alirken iyi ruh hali bu agidan 6nemli

bir husustur ( Solomon,. vd. 2006: 301-302).

2.8.2.1. Kisisel Faktorler

Tiketici davraniglarina etki eden faktorlerden olan kisisel faktorler bireylerin yas,

meslek, egitim ve gelir diizeyinin incelenmesi konularina dayanmaktadir.
2.8.2.1.1. Yas

Tiketiciler yas gruplarma gore farkli istek ve ihtiyaglarla davranigi tatmin
etmektedirler. 10 yasindaki bir bireyin istekleri ile 55 yasindaki bir bireyin istekleri ¢ok
farklhidir cilinkii degerleri ve yasam bicimleri farklidir. Farkli yas gruplarma gore ihtiyaclarin
farkli olmas1 pazarlarin boliimlenmesine neden olur ve istek ve ihtiyaglara daha hizli sekilde

ulasilir (Mowen, 1994: 739).

2.8.2.1.2. Meslek ve Egitim Diizeyi

Bireyin meslegi satm alma davranisi iizerinde etkiye sahiptir. Ornek verecek olursak
bankada bireysel miisteri temsilcisinin giyimine Oonem vermesi gerekmektedir (Yiikselen,
2006: 105). Tiiketicilerin farkli meslek grubuna gore farkli satin alma davraniglar1 sergiler.
Calisma kosullari, gelir yapisi, arkadas grubu, sayginligina gore farkli tarzlarda satin alma
davranislar1 sergilenir (Pekgiile., 2003: 16). Egitim durumu ve meslek arasinda pozitif iliskiler
vardir. Bireyin almis oldugu egitim onun degerleri, inanglar1 ve davraniglar1 {izerinde etkili
olmaktadir. Istek ve ihtiyaclarm yapisi, satm alma davranislarinda farkliliklar gosterir (Yokol,

1990: 36).

2.8.2.1.3. Gelir

Tiiketicinin satin alma davranigini etkileyen diger bir husus gelirdir. Geliri yiiksek olan
bireyin satin alma davranisi engellere takilmaz. Geliri diisiik olan bireyin ise satin alma
davraniglarindan kaginma egilimde bulunarak satin alma durumun degismesine neden olur

(Toprak vd., 2002: 260). Tiiketici tasarruf ve harcama arasinda tercihler yapmaktadir ve
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bunun yapisal nedeni de gelirdir. Gelir diizeyi diisiik olan tiiketiciler daha ¢ok temel
ihtiyaglara yonelik harcamalar yaparken gelir diizeyi yiiksek olan tiiketiciler ise daha ¢ok
kisisel eglenislere yani eglence, tatil, gezi benzeri alanlarda harcamalar yiiksek oranda

gerceklesmektedir (Pekgiileg, 2003: 17).

2.8.2.2. Psikolojik Faktorler

Psikolojik faktorler asagida siralandigi gibi insanlarin satin alma davranisinda karar

stiregleri olustururlar.

2.8.2.2.1. Algilama

Algilama, kisinin bes duyu organiyla ¢evresinde olup biteni anlamlandirmasidir. Bu
bes duyu organiyla algilama argoritmasi beyinde sistemli sekilde saniyede bir milyona yakin
bilgi gonderimi yapmakta ve bu bilgileri gerekli yerlere dagitmaktadir. (Zimmermann, 1989:
166). Insan beyni bu bilgileri bilingli ve bilingsiz olarak isler. Bilingli olarak saniyede 50’ye
yakin bilgiyi isleyebilmektedir.

Tiiketiciler satin alma davranisinda bulunurken iiriine dokunma, koklama, tatma gibi
duyumsama yapilarindan yararlanarak algilaylp anlamlandirmak isterler ve reklamlar cogu
zaman umurlarinda olmaz. Duyuya hitap eden ve uyarana dayanarak nesneleri algilamaya

calismak ve bu sonuca bagl algilama ve davranis gelistirmek temel amag¢ olmalidir (Kog,

2017: 62-63).

2.8.2.2.2. Ogrenme

Ogrenme, insan davramslarinda olusan kalict degisiklikler seklinde tanimlanabilir
(Baymur, 1983: 149). Ogrenmeyi ¢evresindeki olaylara uyum saglamak seklinde tanimlayan
davranis bilimcileri de vardir. Tiiketici davranislar1 agisindan yapilan tanimlarda farkliliklar
goriilmektedir. Bunun sebebi de gegmis deneyimlerden kaynaklanmaktadir. Uriin veya
markadaki algilama davranisi, degisiklige bagl cesitlilik gosterir. Degisiklik iyiye dogru
sekillendigi kadar kotiiye dogruda sekillenebilir. (Odabasi ve Baris, 2015: 77-78).

Insan, dgrenme yoluyla ihtiyaclarin1 giderir ve sorunlarmi ¢dziime kavusturur bunu
yaparken cevresiyle etkilesimde olur ve deneyimlerini genel bir siizgegten gecgirerek belirler
(Cemalcilar, 1998: 57). Ogrenme konusunda gelistirilen baz1 6geler vardir bunlar diirti,
ipucu, tepki, pekistirme ve hatirlamadir. Diirtii, bireyi harekete gegirir. Ipucu, tepkinin zaman

araligmi gosterir. Tepki, satin alma davranisinin gerceklesmesidir. Pekistirme ise davranisin
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giidiilenmesidir. Pekistirme giicii tekrar satin alma giiciiyle pozitif yonde orantilidir ( Konya,
1996: 29).

2.8.2.2.3. Bellek

Ogrenmenin onemli yapilarindan biri de bellektir. Tanimlayacak olursak, bellek bir
bilginin istek sonucunda elde edilmesin ve ileriki donemlerde ihtiyag dogrultusunda
kullanilmas1 siirecinde saklanmasi, depolanmasidir. Bellegin inceleme konusu c¢agdas
yaklagimlarm bilgi isleme siirecine dayanmaktadir. Bu siire¢ Sekil 5°te incelenecektir. Bellegi
boliimlere ayirdigimizda karsimiza ilk olarak duyusal bellek, ¢cok kisa siireli bellek ¢ikiyor
ikinci olarak kisa siireli bellek, calisan bellek karsimiza g¢ikiyor son olarak da uzun stireli
bellek, yani kisa siireli bellege gore ¢ok daha uzun siire bilgileri depolayan bellek karsimiza
¢ikmaktadir (Odabasi ve Baris, 2015: 86-88).

Satin alma davranisinda bulunacak tiiketiciyi anlamak i¢in hafiza ve bilgi isleme
siireclerinin ¢ok 1yi bilinmesi gerekir. Tiiketicinin bellegine yiikledigi bilgilere gore hareket

ettigi sonucuna varirsak bellegin cok 6nemli bir isleve sahip oldugunu gormiis oluruz.

CEVRESEL GIRDILER

KODLAMA
Bilgileri bellege yerlestirilir

DEPOLAMA

Bilgileri Bellekte Bulundurulur.

GERI GETIRME
Bilgiler bellekte depolanir ve ihtiyag duyuldugunda geri istenir.

Sekil 5. Bellekte Bilgi Isleme Siireci
Kaynak: Solomon, M., Bamossy, G. Askegaard, S. 1999: 76.

2.8.2.2.4. Motivasyon

Motivasyon; ihtiyaglari, istekleri, arzulari, diirtiileri ilgilendiren genel bir kavramdir.
Giidii (motivasyon) uyarilmis istek ve ihtiyaclar seklinde tanimlanabilir. Istek ve ihtiyaglar

tepkide bulunma yoniinde pozitif bir yapiya gelirken, giidiiler bu istek ve ihtiyaclarin
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olusmasma yardimci olur. Giidiiler uyaricilarin1 faaliyete gegirir ve davranislarin amaca

yonelmesini saglar (Ciliceoglu, 2016: 230).

GEREKSINIMLER
. HEDEFE
Fizyolojik veya YONELIK

HEDEFLER

Gereksinimlerin

psikolojik dengenin DAVRANISLAR karsilanmast

bozulmasu

Sekil 6. Motivasyon Siireci

Kaynak: Baysal ve Tekarslam, 1998: 101.

Tiiketicilerin yapmis olduklar1 davranislarin ve bu davraniglarin nedenini anlamak igin
giidiiniin ¢ok iyi bilinmesi gerekir. Glidiilenme siireci ti¢ asamadan olusmaktadir. Bunlar
gereksinim, hedefe yonelik davramiglar ve gereksinimlerin karsilanmasidir. Motivasyon

tiikketicilerin giderilmek istenen bir ihtiyacin gelismesiyle baglamaktadir.

2.8.2.2.5. Kisilik

Kisilik, bireyin i¢ ve dis ¢evresi ile kurdugu, diger bireylerden ayirt edici olan, tutarl
olarak sergilenen, bireye Ozgii Ozellikler biitliniidiir (Ciiceoglu, 1991: 404). Yapilan bazi
arastirmalar da kisilik tliketici davranislari konusunda iiriin segme iizerinde 6nemli yapida
oldugu vurgulanirken, bazi diger arastrmalarda ise herhangi bir Onemin olmadigi
vurgulanmustir. Kisiligin tiiketici davranislar: lizerinde ¢aligmalar yapan davranig bilimcileri
bu konuda {i¢ acisal yapi tizerinde durmustur. Bunlar; kisilik bireyi diger bireylerden ayirir,
kisilik tutarh ve siirekli yapidadir, son olarak da kisilik degisken olabilmektedir ( Odabasi ve
Barig, 2015: 189-192).

2.8.2.2.6. Tutum

Tiiketici davraniglari konusunda inceleme yapilmasi gereken oncii konu tutumdur.
Uriinii satin almada tutumlarin olusturulmasi ve degistirilmesi gerekmektedir ( Helgeson vd.,
1984: 449). Tutum, kisinin nesne veya olaylara karsi pozitif veya negatif tepki verme
konusunu gosterir. Tutumlar ¢esitli amaglara hizmet eder, insan ihtiyaglarma imaj yaratma,
kendini tanima, egosunu koruma gibi algilara baghdir ( Islamoglu, 2017: 133-138). Bireyin

belli bir konu hakkinda tutum sahibi olmasi o konu ile ilgili dogrudan bir deneyiminin olmasi
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gerekmez. Dolayli olarak farkli bireylerden veya yaymlardan duydugu veya edindigi bilgilerle
tutum sahibi olabilir ( Baysal ve Tekarslan, 1996: 25).

2.8.2.2.7. Duygu

Psikolojide duygu, mantik ile ters orantilidir. Duygu psikolojik degisikligi, davranisi
etkileyen ve bu etkilemenin belirli kismimni1 kontrol altina alamadigi tepkimelerdir. Duygular
hem davranslarla hem de dis ¢evreyle iliskisel bir yapidadir. Ornegin; korku durumunda
verilen irkilme tepkisi, 6fke aninda verilen saldirganlik tepkisi gibi etki tepki durumlari ortaya
cikar. Tiiketici davranislar1 ve pazarlama iligkisinde duygularin kontrol altina alinmasi veya
etkilenmesi 6nemli bir olgudur. Bir i§ yerinde miisterilerin olumlu duygular sergilemesi i¢in
personellerin sicak, Samimi ve dostga tavirlar sergilemeleri tiiketici davraniglari ve pazarlama
iligkisi agisindan Onemlidir. Tiiketici davramiglarinda onemli goriilen duygular ise nese,
iizlintii, korku, stirpriz, beklenti, igrenme, 6tke ve kabul olarak siralanabilir ( Odabasi ve

Baris, 2015: 183-184).

2.8.2.3. Sosyal ve Kiiltiirel Faktorler

Tiiketim kiiltliriinde tiiketici, satin alma davranmisinda bulunurken bazi faktorel
yapilardan yararlanir. Bunlardan bir tanesi de sosyal faktorlerdir ve bu sosyal faktorler kiiltiir,

aile, yasam tarzi, sosyal smif, referans gruplar gibi alt bagliklardan olusur.

2.8.2.3.1. Kiiltiir

Kiiltiir, sosyal bilimlerde imaj, bilgi ve adetlerin iginde bir katilimsal yapiy1 ifade
edilmektedir. Taylor’un kiiltiir tanim1 ise sanat ve ahlak, 6rf ve adetler, bilgi ve imaj gibi bagli
bulundugu topluluklarda kazandiklar1 aliskanlhiklarin tiimiidiir. insanlarin icinde yasadig:
kiiltiirler isteklerini ve ihtiyaglarmi etkilemektedir ( Kilic ve goksel, 2004: 28). Kiiltiir,
davranislar1 etkileyen en 6nemli unsurlarin basinda gelir ve bu etkileme surecinde soysa-
psikolojik etmenlerde kiiltiir yapis1 icersidedir ( Odabasi ve Baris, 2015: 313).

Kiiltir igin 6zellik biitiinii olusturacak olursak, sonradan, aile ve sosyal ¢evreden
ogrenilen ortak anlayis i¢inde davraniga doniisen, insanlarin kendi yapilarina gore irettigi ve
zaman i¢inde degisen, bazen birlestiren bazen de farklilastiran kiiltiir, bir 6rgiitleme ve genele
yayma biitiiniidiir (Islamoglu, 1996: 132-133). Alt kiiltiir ise niifusun ve kiiltiiriin daha 6znel
yapisinda ortaya ¢ikmaktadir. Kiiltiiriin belirli davranis bicimlerini ele alan bir alt bolimdiir
(Mucuk, 2001: 70).
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2.8.2.3.2. Aile

Aile, tanim olarak kan bagy, evlilik iligkisi icersinde birden fazla bireyden olusan grup
olarak tanimlanmaktadir. Bununla birlikte aile; kiiltiirlesme, sosyallesme, niifusu yenileme,
psikolojik, biyolojik ve ekonomik yapilarmi olusturduklar1 yerdir ( Mert, 2001: 27). Aile
iiyeleri, bireyin davraniglarini etkiler ve onlara yon verir. Aile iginde bulunan g¢ocuklarin
yaslari, egitim ve ¢aligma durumlar1 ve yaganilan yer gibi faktorler bireyin davranigta bulunup
satin almay1 gerceklestirmesinde etkilidir ( Pekgiileg, 2003: 40).

Aile olarak yasayan veya yalnmz yasayan bireylerin iiriin satin almalarida farkliliklar
goriilmektedir. Yalniz yasayan birey satin alma karar1 verir satin alir ve tiiketir. Ancak aile
olarak yasayan birey satin alma karar1 alirken aile bireylerinin ortak kararini almak zorundadir

(Akga vd., 1992: 2).

2.8.2.3.3. Yasam Tarzi

Sosyolojide yasam tarzi kavramini en iyi agiklayan Max Weber’dir. Weber’in yasam
tarzi tanimina gore bireyin statii yapisinin gelisme gostermesinin en iyi yolu, bir toplulugun
yasam seklini taklit etmeyip eylemlere uyum gostermesidir. Yani kisaca yasam tarzi, statii
grubu tiyeligini gozlenebilir bir disavurumdur. Pazarlama da yasam tarzi tiikketici davraniglari
ile iligkilendirilerek ele alinmaktadir ( Mardan ve Kabake¢i, 2002: 82). Genel olarak yasam
tarz1 kiiltiirel yapilara bagh olmakla birlikte, tiiketim baglaminda {iriinii, mekani ve zamani

kullanig bi¢cimidir (Zorlu, 2002: 13).

2.8.2.3.4. Sosyal Sinif

Toplumlarda beseri ve ekonomik sebeplerden dolayir sosyal smiflar olusmustur.
Giiniimiizde sosyal smif daha ¢ok mesleki, egitim, gelir gibi kavramlarda kullanilmaktadir.
Sosyal smiflarda yasayan insanlarmn, iist sinifta yasayan insanlarla olan iletisimi, kiltiird,
giyinisi farkli olacagindan farkl statiide yer alirlar ( Tek, 1990: 185).

Amerikali sosyolog W.L. Warner sosyal smif kavramini en iyi sekilde bilimsel olarak
incelemistir. Warner’in sosyal smif kavrami toplumda sayginliga sahip, siki iliskilerle
davranigsal beklentileri olan kisilerin bulundugu bir sosyal yapidir seklinde agiklamaktadir.
Warner’in sosyal sinif igin gelistirdigi yontemler, yaygin olarak kullanilmaktadir. Bu
yontemlerin birincisinde, birey spesifik olarak secilir ve c¢evresindeki degerleri sosyal

konularma gore katmanlarma ayrilmasi istenir. ikinci ydntemde ise statii Ozellikleri
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Indeksidir. Bu indeks incelenirken; meslek, yasamlan c¢evrenin yapisi, egitim, gelir ve

yaganilan ev tipi gibi kavramlar yardimi ile sonuca varilir (Odabas1 ve Baris, 2015: 296-297).

2.8.2.3.5. Referans Gruplar

Tiiketici davraniglarinda referans gruplar tiiketiciye dogrudan veya dolayl olarak etki
yapar. Tiiketiciler referans gruplarina faydali bilgi edinmek i¢in 6diill almak ve cezadan
kaginmak, benlik anlayisini siirdiirmek i¢in uyum gostermektedirler ( Schiffman ve Kanuk,
2007: 35 ). Ote yandan bireyleri uyuma yonelten iki grup vardir bunlar; birincil ve ikincil
gruplar olarak ayrilmaktadir. Birincil gruplar aile ve arkadas ¢evresi gibi siki iletisim i¢inde
oldugu gruptur. Ikincil gruplar ise mesleki gruplar, tiiketici gruplari, taraftarlar gibi {iye sayis1
fazla olan, iletisim siklig1 diisiik ve davranisi daha az etkileyen gruptur ( Kog, 2017: 219-220).
Danigma grubu, bireyin davraniglarinin bi¢imlenmesinde rol iistlenir yani kisinin belirli bir
durumda davranmigim sekillendirirken model olarak aldigi, gozlemleyip 6nemsedigi gruptur (
Akin, 2005: 28).

2.9. Duyum ve Algilama

Algilama, bireylerin ¢evresini, nesneleri, hareketleri, tatlari, renkleri, insanlari
gozlemlemesi sonucu olusmaktadir. Algi, duyumlarin anlamlandirilmasi ve yorumlanmasi
stiregleridir. Duyum ise uyaricilarin dogrudan duyumsama organlariyla beyne alinmasidir.
Isigin aydinlanmasi, sesin siddeti, atesin sicakligi gibi durumlar1 igerirler. Algi tiiketici
davraniglar1 agisindan incelendiginde sadece alim oncesi veya alim siirecinde degil, alim

sonrasinda da davraniglarimizi etkiler (Odabasi ve Yavuz. 2015: 127-128).

Alg1 kavramsal olarak toplumlarda ve farkli bilimlerde cesitli tanimlarla agiklanmaya
calisilmistir. Bat1 medeniyetlerde algi, oldugu gibi almak kelimesinden tiiremistir. Felsefi
acidan baktigimizda, dis diinyada duyumlarla gelen imgelerin beyinde tasarlanmasi seklinde
tanimlanir. Algr islemi tarihsel zaman siirecinde, duyumcularm asir1 bir savla sadece
duyumlardan, usgular ise ayni asirilikla baska bir savla sadece usun iriinlerinden oldugunu
savunmuslardir. Ruhbilimcileri ise ruhsal edimlerle ilgili, digsal algiya karsilik olarak igsel

algmim da oldugunu savunmuslardir (Wells and prensky, 1966: 260).
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2.9.1. Algilama Siireci

Algilama siireci li¢ ana durumda ortaya ¢ikmaktadir. Birincisi, uyaricilarin i¢inden
algida secicilik, ikincisi se¢ilen uyaricilarin biitiinlesmesi ve {igiinciisii ise, secilen uyarilarin
biitiinsel olarak yorumlanmasidir. Algilama, dissal uyaricilara maruz kalma sonucu ortaya
cikmaktadir. Tiiketici, bir uyarim gelistigi zaman veya uyaricinin ortaya ¢iktig1 durumlarda ilk
basta bunu fark etmesi gerekir. Bu fark esigi uyaricisi yeterince gii¢lii ve siddetli degilse yani
diger uyaricilar tarafindan bastiriliyorsa tiiketicinin dikkatini ¢ekmeyecektir. Tiiketici, bir
nesneye veya mesaja dikkat ¢ekerken, bu mesaji, olay1 veya nesneyi deneyimleri ile bir araya
getirerek degerlendirir. Mesaj ve olay mevcut deneyimleri ile yorumlanmiyor ise yeni bilgi
kaynaklar1 kullanilarak mesaj anlasilmaya veya yorumlanmaya ¢alisilmaktadir (Islamoglu ve

Altuntas, 2017: 97-98).

2.9.2. Secici Algillama

Birey, an igerisinde sayilamayacak kadar uyarici ile karsilasir ve bunlardan bazilarmni
algilar (Ozden, 1978: 15). Degiskenler neyin nasil algilanacagna etki eder. Ornek verecek
olursak, televizyon izlemek istedigimizde yiizlerce kanal ¢ikar karsimiza ve biz bunlardan

sadece bir kagini izleriz yani uyaricilar belirli filtre mekanizmalarindan geger.

Secici algilama da hangi uyaricilarin segilecegi durumsal olarak iki etmene baghdir

(Odabas1 ve Baris, 2015: 130-132).

e Kisisel faktorler, istekleri etkileyecek deneyimler ve giidiilerle.

e Uyaricinin yapilariyla.

Beklenti, deneyimlerden elde edilen benzerlikleri gérme seklidir. Tiiketicilerde
beklentilerine gore iiriin ve {irlin 6zelliklerini algilamaya ¢alisir. Uyaricinin yapist konusunda
uyarici niteligi olarak zithk gosterebilir. Reklamlardaki renk unsuru buna 6rnek verilebilir.
Zithiklar uyaricilarin birbirlerinden ayrilmasi saglar ve benzerliklerin algilanmasini etkiler.
Secici maruz kalma, tiiketicilerin ihtiya¢ ve tutumlar: ile uyumlu sekilde kendilerine maruz
birakilmasidir. Secici dikkat, tiiketicilerin yogun istek ve ihtiyaglarini karsilayan uyariciya
dikkat ¢ekerek yonlendirmesidir. Seg¢ici animsama ise, tiiketicinin ihtiya¢ ve tutumlarina

uygun uyaricilar1 bellekte tutarak gerektiginde animsatmasidir
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2.9.3. Algisal Orgiitlenme

Algisal orgiitlenme dogustan gelen bir ozelliktir. Uyaranlarin yapist algilarimizin
etkilenmesinde ve yogunlagmasinda karar vericilerle yoruma varabilmek i¢in uyariciy1
orgiitlemesi gerekir. Bireyin nesneleri algilamasinda onemli husun, sekil ve zemini
birbirinden aywrmasidir. Bir diger Orgiitleyici ise Dbirbirine yakin algilamalarin
gruplandirilmasidir. Son olarak da birbirinden kopuk pargalarin tamamlanarak algilanmasidir
(Odabas1 ve Baris, 2015: 132-133). Tiiketici giin igersinde yiizlerce iiriin, marka veya reklam
ile karsilasmaktadir. Ihtiyaclar1 igin bu iiriin veya markalardan algiladig: bilgileri ileriki
donemlerde kullanmak i¢in bellegine yerlestirir. Bu yerlestirme rastgele degil Orgiitlenmis

sekilde yerlestirilir (Islamoglu ve Altuntas, 2017: 103-104).

2.9.4. Algisal yorumlama

Kisinin, i¢sel veya dissal uyarilara karsi1 yapilan anlamlandirmaya yorumlama denir.
Bir nesneyi, olay1 veya durumu algiladigimizda bunlarin ne oldugunu ve bizim i¢in ne anlam
icerdigini anlamaya calisiriz. Yorumlama o6zneldir ve kisiden kisiye degismektedir. Bir
uyaricinin agik sekilde algilanmamasi veya birden c¢ok anlam yiiklenerek algilanmasi
karmagikliga neden olur. Kisinin algilamasi birden ¢ok faktore baghdir. Bunlardan bazilar1
fizikisel goriiniin, stereotipler bu uyaricilarin anlamlar1 ile ilgili akillarinda 6nceden
olusturduklar1 resim veya kaliplardir. Ornek verecek olursak “’kadmm yeri mutfaktir’’
diisiincesinin yerine ‘’¢alisan ve 0zgiir kadin’’ tiplemesinin reklamlarda kullanilmasidir. ilk
etki, sonucglara sigcramaya ornek verecek olursak bir reklamin sadece basini izleyerek veya
smirlt bilgi ile tiriin hakkinda sonuglar ¢ikarmak. ,Halo etkisi bir {iriiniin pazardaki durumuna
bagl aym marka farkli bir iiriiniin pazara siiriilerek olumlu etki yaratmasidir. Isaretlere ve
sembollere ornek verecek olursak elmanin apple’r simgelemesi veya Temel Reis’in 1spanagi
simgelemese gibi ¢ikarimlar isaretlere ve sembollere ornek teskil eder. (Odabasi ve Baris,

2017: 135-136).

2.9.5. Duyumsama

Her giin bireyin duyu organlar1 yardimu ile yiizlerce ise yarar veya yaramaz bilgi gelir.
Pazarlama isiyle ilgilenen insanlar duyu organlarmi en iyi bi¢imde kullanarak tiiketiciyi 6nce
etkiler ve daha sonra yogun bir c¢aba sarf ederek ikna etmeye calisir. Son zamanlarda

pazarlamacilar nostaljiyi kullanarak duyu organlarma hitap eden mesajlar1 kendi {iriinlerinde
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kullanma nedeni de bazen bir miizigin veya kumasin insan1 farkli duyulara yonelterek eskilere

gotiirmesidir. (Kog, 2017: 64-65).

2.9.5.1. Renk

Insanlar deneyimlerinden, kiiltiirlerinden veya iginde bulundugu zamanm moda
kavramina bakarak renklere farkli anlamlar yiiklerler. Tiiketicilerin renklere hassasiyet
gostermesi pazarlamacilar1 harekete gegirerek iriin, marka, logo, reklam gibi pazarlama
iletisimimizin 6gelerine farkli sekiller vermistir. Bir diger énemli husus, renklerin tiriiniin
farklilagtirilmasinda veya konumlandirilmasinda biiyiik etki yarattigi ve buna bagli 6nemli
Olgtide kullanildig: goriilmektedir. (Odabasi ve baris, 2015: 138-139).

Algisal oOrgiitlenmelerde renkler yardimci etken gorevleri yaparlar. Deodorant
ambalajlarinda yesil okyanus kokusunu, pembe ¢icek kokusunu ifade etmektedir. Renk
kombinasyonlar1 ile kisiler topluluklar veya ilkeler kendilerine farkli ve 6zel anlamlar
yiiklemektedirler. Italya 6rnegini verecek olursak iilke bayragindaki kirmizi beyaz ve yesil
Italyanlarm kimligini yansitir ve cogu yiyecek firmasi, yiyecek ambalajlarmi bu ii¢ renk

kombinasyonu ile yaparlar (Reis and Reis, 2000: 133-134).

2.9.5.2. Tatsal Algi

Tatsal alg1 ¢ogunlukla kisiden kisiye degismektedir, bir kimse i¢in iyi olan bir tat
baska bir kisi i¢in kotli olabilir. Diger duyu algilarimizda oldugu gibi tatsal algida kiiltiirel
yapimizin etkisiyle sekillenir. McDonald 6rnegini verecek olursak farkli tilkelerde farkli tatlar
sergilemektedir. Tiirkiye’de kofteli hamburger satarken Japonya’da yosun ¢orbasi,
Hindistan’da korili burger satmaktadir. Pazarlama arastirmalarinda en ¢ok kullanilan tat ve
alg1 arastirma testleri “’blind test’” olarak bilinen testlerdir yani ayni iiriin grubundaki farkli

markalar bu testlere tabi tutularak kategorize edilirler (Odabas1 ve Baris, 2015: 141).

2.9.5.3. Isitsel Alg

Insan algis1 karmasik bir algilama yapisina sahiptir ve ses diger duyumsama
algilarinda oldugu gibi bu karmasikligi ¢6zmek i¢in yardimci ipuglari tasir. Bir {iriiniin
cikardig: ses kalitesi Uiriinlin, performansmnin ne derece iyi oldugu konusunda ipuglar1 verir.
Hizli miizik enerji verir ve ¢ok miisterisi olan magazalarda genellikle hizli ve tempolu

miizikler c¢alar bunun nedeni kisa siirede istenileni elde edip ¢ikmaktir (Gordon, 1994: 94-
104).
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2.9.5.4. Dokunsal Algt

Algilamada dokunma duyusu 6nemli bir yapida oldugu halde, tiiketici davranislari
konusunda yaygin bir arastrma yapilmamaktadir. Tiiketici satin almadan Once iiriine
dokunma ihtiyaci duyar ve bu iiriiniin satin alinmasinda etki yaratir. Pazarlama stratejilerinde
dokunma ile ilgili algilamaya yardimci uygulamalar vardir 6rnegin ambalajlarin el yapisina
uygun tretilmesi, dokunmay1 kolaylastirict raf diizeyi gibi uygulamalar bu konuda yardimc1

olmustur (Odabasi ve Baris, 2015: 141-142).

2.9.5.5. Kokusal Algt

Kokular, alginin yorumlanmasinda O6nemli etkileri i¢inde barindirir. Diger
algilamalarimizda oldu kadar olmasa da, kokular kiiltiirden kiiltiire farklilik gostermektedir.
Son yillarda aligveris yapilirken giizel kokularin satin alma davranisini etkiledigini fark eden
pazarlamacilar bu konuda c¢esitli imkanlar saglayarak magazalarin giizel kokmasi konusunda
degisik ve etkileyici parfimlerle tiiketici etkilemeye ¢alismiglardir. Kokular duyular1 harekete
gecirir ve sakinlestirici etkiler yaratir ve olumlu hisler beslememiz yardimei olur (Odabasi ve

Baris, 2015: 143-144).

2.9.6. Algilanan Risk Kavrami

Tiiketici davraniglar1 agisindan algilanan risk kavrammu ilk olarak ele alan Raymond
A.Bauer’dur. Tiketici bir eylemi gerceklestirirken, eylemin kesinligini tahmin
edemeyeceginden veya muhtemel sorunlardan dolay:1 tiiketici davranislar1 risk olgusu
altindadir (Kutlu ve Kagnicioglu, 2017: 28). Roymond A. Bauer risk kavramini ilk olarak
belirsizligin siddeti olarak tanimlamistir (Bauer, 1967: 23). Algilanan risk tiiketicinin istek ve
ihtiyaglarinda iyi performans saglamasini ve memnuniyet ile sonuglanmasini saglamada
yardimci olmaktadir (Stone and Gronhaung, 1993: 39).

Tiiketici, algilanan riski azaltmak icin bes duyu organmmizla bilgileri toplayip bu
bilgileri bir degerlendirmeden gegirerek iiriin veya hizmeti satin alma egiliminde bulunur.
Tiiketicilerin algiladigi risk seviyesi sonuglarin negatif derecesi ve bu derecelerin gergeklesme
olasiligina baghdir (Kog, 2017: 78-79). Tiiketici satin alma davranigsinin sebebi ihtiyacin
tatmini i¢indir. Bu ihtiyaclar, satin alinma durumunda olumlu sonuglar yaratir. Ancak yapilan
bazi se¢imlerin ve kararlarin sonuglarindan bazen emin olunamamaktadir (Odabasi ve Baris,
2015: 152-153). Tiiketicilerin satin alma davraniglar: farkliliklar gostermekte, bazi tiiketiciler

piyasaya yeni ¢ikan bir {irlinii hemen satin alma egiliminde bulunurken, diger bazi tiiketiciler
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daha sonralar1 satin alma egiliminde bulunurlar. Risk algilamasi iiriiniin satin alma ¢abasi ile
yakindan ilgili bir durumdur. (Raghunathan and Phum, 1999: 56-77). Kapsamli satin alma
kararlar1 bir tiir algilanan risk veya iirlinliin potansiyel olarak olumsuz sonuglar doguracagi
konusu tiiketicilerin risk konusundaki tutumlarini etkiler. Risk sermayesi olarak goriilen
tiiketiciler daha az riske sahip iiriinleri secer ve o iiriinlerden etkilenirler. Ornegin kendine

giiveni olan kisiler, sosyal risk konusunda daha az endiselidirler (Solomon,. vd. 2006: 271).

2.9.6.1. Belirsizlik

Medeniyetlerin toplumsal gecislerinde risk ve belirsizlik insan davranislarinin 6ncekili
belirleyicisi olmustur. Belirsizligin hakim oldugu durumlarda karar vermek ve farkh
alternatifler tlretemeyip Ongoriilerde bulunulamadigi zamanlarda belirsizlik meydana
gelmektedir. Belirsizlik genellikle geriye doniik bilgi veya verilerin bulunmamasindan dolay1
meydana gelmektedir ( Erdogan Yayla, 2006: 85).

2.9.6.2. Risk ve Belirsizlik Iliskisi

Risk kavramsal olarak, bir tehlike aninda yaralanma, 6liim veya baska hasarlarin
meydana gelme durumudur (Sennett. 2005: 84). Risk karar verme olayidir. Bu kararlarin
uygulanmasinda elde edilen verilerin belirsizligini ifade eder. Risk, bir olayin meydana gelme
olasiligmm oram iken, belirsizlik ise, bir olasiliga bagli olmadan herhangi bir seyin
olabilecegine yonelik beklentilerdir. Kaygi ve hayal kirikliklarma neden olur (Erdem, 2001:
44). Risk ve belirsizlik arasinda bilgi konusunda farkliliklar vardir. Risk durumunda bilgi
mevcutken, belirsizlik durumunda ise bilgi mevcut degildir bir belirsizlik durumu mevcuttur.
Riskte bilgiyi saglayan, ge¢mise iliskin olarak yapilan istatistiksel verilerdir yani olasiliksal

hesaplardir. Belirsizlikte ise felsefik diizlemdedir.

2.9.6.3. Karar Alma ve Risk

Karar alma {i¢ farkli durumda gergeklesir bunlar; belirlilik, belirsizlik ve risktir.
Belirlilik ortaminda karar verme durumu, seceneklerin hangi kosulda gerceklesecegi kesin
olarak bilinmektedir. Diger bir ifade ile ortaya ¢ikan olaym olasilig1 birdir (Oztiirk, 2001: 7).
Risk ortaminda karar verilerine iliskin degisik sayida kosullar bulunmaktadir. Her se¢enegin
her kosul altinda ulasacagi sonuglar belirli bir olasilikla olusur. Karar verme, yeni
seceneklerin se¢imi i¢in belirli olasiliklara dayandirilarak yapilir ve bu durum risk ortaminda

karar verme olarak tanimlanir. (Furedi, 2001: 43).
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2.9.7. Algilanan Risk Cesitleri

Risk kavrami hem pozitif hem de negatif sonuglara neden olabilecek durumlar
arasinda yapilabilecek se¢imleri ifade etmektedir. Tiiketici davraniglarinda ise sadece negatif
sonucglara odaklanmaktadir. Bu béliimde tiiketici acisindan algilanan riskler ve bu risklerin
nedenleri ve buna bagli olumsuz sonuclarin akla getirdigi durumlar1 sorularla agiklanmasi,
incelenecektir. Arastirmacilar risklerin farkli tiirlerinin oldugu konusunda hemfikir bir
durumdadirlar. Bu risk ¢esitlerini iki kategoride incelersek, Jacoby ve Kaplan; finansal,
performans, psikolojik, ve sosyal riskler olmak tizere bes risk ¢esidini ortaya koymuslardir.
Buna ek olarak Roselius; zaman ve fiziksel riskleri ortaya koymustur (Conchar vd.,* den
[2004] Aktaran Dal ve Eroglu, 2015: 386). Tiiketici agisindan risk durumlarina bakacak
olursak iiriinlerin, satin alma durumlari ve performanslarina gore algilanan riskler de farklilik

gosterir (Chen, 2016: 95).

2.9.7.1 Finansal Risk

Tiiketicinin aldig1 iirlinden net zarar etmesi yani parasinin iiriin i¢in istenilen faydanin
saglanamamasidir (Chen, 2016: 94). Tiiketici dizayn ve reklama bakarak aldigi {irliniin
istenilen performansta olmamasi nedeni ile istenilen durumun saglanamamasidir (Deniz,
2007: 39). Finansal riskte yanlis kararlar sonucu parasal kayiplar seklinde ag¢iklanabilir.
Burada tiiketicinin kendisine soracagi negatif sorular, acaba taksitleri 6deyebilecek miyim?
Ikinci el bir araba i¢in fazla m1 para ddedim? Aldigim telefon ilerde bozulur mu? Bu banka
yakinda batar mu? Tiiketici bu gibi negatif sonuglara yonelik sorularla zihin bulaniklig1

yasarlar (Odabas1 ve Barig, 2015: 153).

2.9.7.2. Performans Riski

Tiiketicinin aldig1 bir iirlin i¢in, beklentinin altinda performans gdsteren bir {iriiniinden
kaynaklanan kayiplardir (Chen, 2016: 94). Performans riskinde tiiketici, aldigi bir iriiniin
olasiliksal olarak istendigi gibi ¢alismayip disiik performans sergilemesi seklinde
tanimlanabilir (Odabas1 ve Barig, 2015: 153). Burada sorulacak sorular ve negatif sonugclar;
Bu ucuz sampuan sagimdaki kepeklere gergekten ¢oziim getirir mi? Bu otomobil dedikleri
kadar az yakit yakiyor mu? Gibi sorularm yoneltilmesi bize performans riski hakkinda bilgi

verir ( Kog, 2017: 79).

42



2.9.7.3. Sosyal Risk

Tiiketicinin sosyal yasantisina zarar verecek bir {irlin satin almasi (Chen, 2016: 94).
Yanlis iirlin se¢imi toplum iginde utang verici sonuglara neden olabilmektedir. Bir iirliniin
satin alinmasiyla i¢cinde bulundugu sosyal gruptaki statiisiine zarar verebilir. Bu risk tiirii
baskalar1 tarafindan hos karsilanmamasi, olumsuz diisiincelere neden olmasi, bireyin imajina
zarar vermesi sosyal riske ornektir (Deniz, 2007: 40). Sosyal riskte sorulacak sorular:
Kaynanam bu hazir ¢orbay1 begenir mi? Bu iirlinii aldim diye etrafimdaki insanlar bana giiler

mi seklinde siralanabilir (Kog, 2017: 79).

2.9.7.4. Psikolojik Risk

Tiketicinin  satin  alma davramiginda bulundugu {iriiniin  benligini  yansitip
yansitmadigini veya kisiligine uygun olup olmadig: ile ilgilidir (Deniz, 2007: 41). Giines
alerjimden korunmak igin sapka takarsam giiliing duruma diiser miyim? Bu tatili yaparken
kendimi gercekten hissetmek istedigim gibi hisseder miyim? Gibi sorularla bu yansitma ve
uyumu anlamlandirmaya caligabilir. (Odabas1 ve Baris, 2017: 154). Yani tiiketicilerin satin
almalar1 i¢in kotii bir se¢im yaptiklarindan kaynakli tiiketicinin huzur ve 6z kavraminin

bozulmasi, zarar gérmesi (Chen, 2016: 95).

2.9.7.5. Zaman Riski

Diisiik bir satin alma kararindan dolay1 harcanan zaman (Chen, 2016: 94). Tiiketicinin
aldig1 bir {iirtiniin ayarlanmasi, degistirilmesi ya da tamir edilmesinde kullanilacak zaman
kayb1 olasiligidir. Yeni telefonumu 6grenmek ne kadar zamanimi alir? Tatilim 1yi gitmezse
yeni bir tatil i¢in bir y1l bekleyecek miyim? Gibi sorularla bu zaman riski faktoriine 6rnekler

verilebilir (Odabasi ve Baris, 2017: 154).

2.9.7.6. Fiziksel Risk

Uriiniin kullanimindan kaynaklanan bedensel zarar (Chen, 2016: 94). Tiiketicinin satmn
aldig1 iirlin veya hizmetin, fiziksel saghg ile ilgili endiseleri ifade etmektedir. Tiiketicilerin
bazi triinleri yanls kullanimindan dolay1 ortaya cikan riskleri ifade etmektedir (Roselius,
1971: 58). Tiiketicinin aldig1 zayiflama ilaglarinin yan etkileri var midir? Acaba aldigim

parfiim bana zarar verir mi? Gibi sorularla fiziksel risk faktoriine 6rnekler verilebilir (Kog,
2015: 79).
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2.10.1. Algilanan Riski Etkileyen Faktorler

Algilanan risk farkli durum ve zamanlarda ortaya ¢ikabilmektedir. Bunun sebepleri
bireyin durumlar1 ve sorunlar1 az veya ¢ok risk seklinde degerlendirmesi ve bununla birlikte
ayni durumlara fakl risk algilar1 ile yaklagmalaridir. Hatta ayni bireyler farkli durumlarda
benzer yapilara farkli 6znel olasiliklarla anlamlandirabilmektedir (Conchar vd., 2004: 425).
Tiiketicilerin satin alma davranisimi etkileyen pek ¢ok faktdr olmasmna ragmen en ¢ok
tizerinde durulan faktorler yas, cinsiyet ve kisilik gibi faktorlerdir. Risk algilamasi kisiden

kisiye, fiyata, kiiltiire, cevreye gore farklilik gostermektedir (Mitchell, 1998: 176).

Tiketicilerin algilamis oldugu riskler asagidaki durumlara gore artis sergilemektedir

(Odabasi ve Barig, 2007: 154);

e Marka ile ilgili deneyimin az veya hi¢ olmadigi durumda,

e Fiyatlarin yiiksek olmas1 durumunda,

e Tiiketicinin daha az giivenli oldugu durumda

e Satm almanin tiiketici agisindan 6nemli olmas1 durumunda,

e  Uriiniin teknik 6zellik bakimindan karisik olmas1 durumunda,

e  Uriiniin yeni oldugu durumda

Korku ve kaygi yaratan mesajlar, tliketicilerin inanglarma, yasam tarzlarina
uymuyorsa se¢ici algilamaya veya algisal savunma ile karsilagirlar. Bir markanim algilanmasi

gercekte, onun imajinin algilanmas1 demektir (Islamoglu ve Altunisik, 2017: 108)
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UCUNCU BOLUM
YONTEM
3.1. Arastirma Modeli

Tablo 5. Arastirma Modeli

Kisilik Ozellikleri Risk Algilar:
Duygusal Performans
Dengesizlilik Riski
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3.2. Evreni ve Orneklem

Bu arastirmanin evreni Sirnak sehir merkezinde bulunan, farkli demografik 6zelliklere
sahip olan kadin ve erkek cep telefonu kullanicilarindan olusturmaktadir. Arastirmanin
orneklemini de zaman ve maliyet kolayligi bakimidan tesadiifi olmayan yontemlerden
kolayda 6rneklem yontemleriyle 15.11.2018 ile 10.12.2018 tarihleri arasinda belirlenen 357

kisi olusturmaktadir. Orneklemin evreni temsil edecegi varsayilmustir.

3.3. Arastirmanin hipotezleri

H1: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin performans riski tizerinde etkisi vardir.
H2: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin psikolojik risk tizerinde etkisi vardir.
H3: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin zaman riski tizerinde etkisi vardir.
H4: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin fiziksel risk lizerinde etkisi vardir.
HS5: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin finansal risk lizerinde etkisi vardir.
H6: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin sosyal risk lizerinde etkisi vardir.
H7: Diiriistliik kisilik 6zelliginin performans riski iizerinde etkisi vardir.

HS: Diiriistliik kisilik 6zelliginin psikolojik risk lizerinde etkisi vardir.

H9: Diiriistliik kisilik 6zelliginin zaman riski tizerinde etkisi vardir

H10: Diriistliik kisilik 6zelliginin fiziksel risk tizerinde etkisi vardir.

H11: Diiriistliik kisilik 6zelliginin finansal risk tizerinde etkisi vardir.

H12: Diiriistliik kisilik 6zelliginin sosyal risk {izerinde etkisi vardir.

H13: Uyumluluk kisilik 6zelliginin performans riski tizerinde etkisi vardir.

H14: Uyumluluk kisilik 6zelliginin psikolojik risk lizerinde etkisi vardir.

H15: Uyumluluk kisilik 6zelliginin zaman riski tizerinde etkisi vardir.

H16: Uyumluluk kisilik 6zelliginin fiziksel risk tizerinde etkisi vardir.

H17: Uyumluluk kisilik 6zelliginin finansal risk iizerinde etkisi vardir.

H18: Uyumluluk kisilik 6zelliginin sosyal risk lizerinde etkisi vardir.

H19: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin performans riski tizerinde etkisi vardir.
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H20: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin psikolojik risk tizerinde etkisi vardir.
H21: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin zaman riski iizerinde etkisi vardir.
H22: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin fiziksel risk lizerinde etkisi vardir.
H23: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin finansal risk tizerinde etkisi vardir.
H24: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin sosyal risk lizerinde etkisi vardir.
H25: Aciklik kisilik 6zelliginin performans riski iizerinde etkisi vardir.
H26: Aciklik kisilik 6zelliginin psikolojik risk iizerinde etkisi vardir.

H27: Aciklik kisilik 6zelliginin zaman riski tizerinde etkisi vardir.

H28: Aciklik kisilik 6zelliginin fiziksel risk iizerinde etkisi vardir.

H29: Aciklik kisilik 6zelliginin finansal risk {izerinde etkisi vardir.

H30: Aciklik kisilik 6zelliginin sosyal risk tizerinde etkisi vardir

3.5. Veri Toplama Araclarn

Calismanin 6l¢iim araci olarak kullanilan anket formu ii¢ boliim ve toplam 74 sorudan
olusmaktadir. ilk bdliimdeki 24 soru, algilanan riskin alt boyutlar1 olan sosyal risk, zaman
riski, finansal risk, fiziksel risk, performans riski ve psikolojik risk algisini 6lgmek amaciyla
Dal (2009) ¢alismasindan uyarlanmustir. ikinci boliimde ki 44 soru kisilik 6zelliklerini 6lgmek
amaciyla John ve Srivastava (1999) tarafindan gelistirilen ve Tiirk¢e olarak Cetin (2015)
tarafindan kullanilan 6l¢ek kullanilmistir.

Birinci ve ikinci boliimdeki sorular “I- kesinlikle katilmiyorum” ile “5- kesinlikle
katiliyorum” seklinde siralanacak sekilde besli likert olarak kullanilmistir. Ugiincii boliimdeki
sorular katilimcilarm yas, cinsiyet, medeni durum, egitim ve gelir durumlar1 ile kullandiklar

cep telefonlarini 6grenmeye yonelik demografik sorulardan olusmaktadir.

3.6. Verilerin Analiz yontemi

Aragtirmanin verilerinin analizinde Oncelikle katilimcilarin demografik 6zelliklerini
gorebilmek i¢in yiizde ve frekans analizi yapilmistir. Ankette yer alan sorularin ortalama,
standart sapma degerleri ve normal dagilima uyup uymadigmi belirlemek i¢in normallik testi
olarak basiklik ve carpiklik degerlerine bakilmistir. Daha sonra anketle elde edilmis verilere

faktor analizi ve glivenilirlik analizi uygulanmistir. Son olarak da elde edilen faktorler
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kullanilarak arastirmanin hipotezlerini test etmek icin ¢oklu dogrusal regresyon analizi

yapilmustir.
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4.1. Demografik Bulgular

BULGULAR VE YORUMLAR

Tablo 6. Katilimcilara Ait Cinsiyet Bilgileri Dagilimi

DORDUNCU BOLUM

Degisken Kategori Frekans %
Erkek 203 56,9

Cinsiyet Kadin 154 43,1
Toplam 357 100

Cinsiyet tablosu incelendiginde, erkek katilimcilar 203 kisi ile katilimin %56,9’unu ve

kadin katilimcilar ise 154 kisi ile katilimin % 43,1’inden olusturmaktadirlar.

Tablo 7. Katilimcilara Ait Medeni Durum Bilgileri Dagilimi

Degisken Kategori Frekans %
Bekar 264 73,9

Medeni durum Evli 93 26,1
Toplam 357 100

Katilimcilarin medeni durum tablosu incelendiginde, katilimcilarin %73,9’u bekar bu

da 264 kisiye denk gelmektedir. %26,1’1 ise evlidir bu da 93 kisiye denk gelmektedir.
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Tablo 8. Katilimcilara Ait Genel Yas Bilgileri Dagilimi

Degisken Kategori Frekans %
18 Ve Alt1 21 59
19-38 305 85,5
39-53 25 7

Yas
54-71 5 14
72 Ve Uzeri 1 0,3
Toplam 357 100

Katilimcilara ait yas tablosu incelendiginde, % 5,9°u °21 kisi’ 18 ve alt1 yas grubu
araliginda, % 85,5°1 305 kisi’ 19-38 yas grubu araliginda, % 7’si *25 kisi’ 39-53 yas grubu

araliginda, %1,4’1 5 kisi” 54-71 yas grubu araliginda, %0,3’l ise ‘1 kisi” 72 ve iistli yas

grubu araligindadir.

Tablo 9. Katilimcilara Ait Egitim Durumunun Genel Dagilimi

Degisken Kategori Frekans %
Ik Ogr. 4 1,1
Lisanststi 20 5,6
Lise 125 35

Egitim
Ort Ogr. 6 1,6
Universite 202 56,6
Toplam 357 100
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Katilimcilarin egitim durumu tablosu incelendiginde, ¢ogunlugun yani % 56,6’sinin
iiniversite mezunu oldugu goriilmektedir ve bunu % 35 ile lise mezunlar1 takip etmektedir. En

diistik egitim durum % 1,1 ile ilkdgretim mezunlar1 takip etmektedir.

Tablo 10. Katilimcilarin Gelir Diizeyinin Genel Dagilimi

Degisken Kategori Frekans %
1600 Alt1 162 45,4
1600-2600 78 21,9
2601-3600 49 13,7

Gelir diizeyi
3601-4600 40 11,2
4600 Ustii 28 7,9
Toplam 357 100

Arastirmaya katilan bireylerin biiylik cogunlugunun gelir diizeyinin yani % 45,4 ile
1600 lira alt1 oldugu goriilmektedir. Bunu % 21,9 ile 1600 ile 2600 lira alan bireyler takip

etmektedir. En diisiik oran % 7,9 ile 4600 lira {istii alan katilimcilar takip etmektedir.

Tablo 11. Katilimcilarin Kullanmig Oldugu Cep Telefonu Markas1 Genel Dagilimi

Degisken Kategori Frekans %
Asus 1 0,3
Casper 1 0,3

Cep telefonu markas1 | General Mobile 4 1,1
Honar 1 0,3
Htc 11 31
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Huawei 13 3,6
Iphone 125 35
Lg 8 2,2
Cep telefonu markas1 | Samsung 191 53,5
Sony 1 0,3
Vestel 1 0,3
Toplam 357 100

Katilimcilarin cep telefonu kullaniminda genel olarak iki cep telefonu markasi
iizerinde yogunlastigr goriilmektedir. Bunlarin en c¢ok kullanilam1 % 53,5 ile Samsung

olmustur ve Samsungu, Iphone % 35 ile takip etmektedir.

4.2. ifadelere Ait Tammlayic: Istatistikler

Tablo 12’de anket formunda yer alan ifadelere ait tanmimlayici istatistikler yer
almaktadir. Tabloda c¢arpiklik ve basiklik degerlerinin -2 ile +2 arasinda oldugu

goriildiiglinden verilerin normal dagildigi kabul edilmistir.

Tablo 12. ifadelere Ait Tanimlayici Istatistikler

No Ifadeler N Ortalama | Std. sapma | Carpiklik | Basiklik

Yeni bir cep telefonu aldigimda
SR1 sosyal ¢evremde yiiksek bir itibarla | 357 | 2,34 1,374 , 745 -, 768

karsilanacagimi diigiinmekteyim

Yeni bir cep telefonu aldigimda
bazi arkadaslarimm sadece gosteris
SR2 357 | 2,61 1,385 ,370 -1,216
yaptigim diislinecek olmalar1 beni

endiselendirir.
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SR3

Yeni bir cep telefonu aldigimda
goriislerine deger verdigim bazi
insanlarin ~ mantiksiz  oldugunu

diistinmelerinden endigelenirim.

357

2,38

1,259

,585

-, 783

ZR4

Yeni bir cep telefonu aldigimda
nasil kullamlacagim 6grenmek igin
cok  zaman  harcayabilecegim

konusunda endiselenirim.

357

2,19

1,302

911

-,395

ZR5

Yeni bir cep telefonu almak
istedigim zaman marka, fiyat,
kalite, 6zellik vs. gibi konular i¢in
arastrma ve karsilagtirma yapmak
icin harcayacagim zaman hakkinda

endiselenirim.

357

2,71

1,360

241

-1,292

ZR6

Yeni bir cep telefonu aldigimda
degisik uygulamalar1 yiiklemek ve
anlamaya c¢alismak gibi nedenlerle
zamanimi  verimsiz  kullanmama

neden olabilir.

357

3,15

1,372

-,275

-1,287

ZR7

Yeni bir cep telefonu almam
durumunda hatali iriin tamir ve
servis hizmetleri gibi nedenlerle
zaman kaybi yasayacagim konusun

da endige duyarim.

357

3,08

1,270

-,128

-1,187

FR8

Yeni bir cep telefonu satin almak
paramu harcamak i¢in kotii bir yol

olacaktir.

357

2,67

1,299

;385

-1,040

FR9

Yeni bir cep telefonu alacak
olsaydim, bunun akillica bir yatirim

olmayacagina dair endise duyardim

357

2,75

1,278

;343

-,994
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FR10

Yeni bir cep telefonu satin almak
istedigimde, irlin i¢in Odenen
paranin tam karsiligini

alamayacagimdan endiselenirim

357

3,06

1,306

-,165

-1,162

FR11

Yeni bir cep telefonu aldigimda
kaybolma  ve  ¢alinma  gibi
nedenlerden dolay1 parasal olarak

zarar edecegim i¢in endise duyarim

357

2,99

1,411

-,005

-1,366

FR12

Yeni bir cep telefonu aldigim
takdirde daha uygun
kampanyalardan

yararlanamayabilecegim konusunda

endise duyarim.

357

2,68

1,243

271

-1,039

FR13

Yeni bir cep telefonu aldigimda
doviz kurlarinda meydana gelecek
degisimler = nedeniyle  finansal
kayiplar yasayabilecegim

konusunda endise duyarim.

357

2,91

1,321

,048

-1,216

FR14

Yeni bir cep telefonu aldigimda
diisme, kirilma, cizilme vs. gibi
hasar  gorebilecegi  konusunda

endise duyarim.

357

3,43

1,367

-,528

-1,066

FZR15

Yeni bir cep telefonu aldigimda aile
bireylerimin fazla kullanim
nedeniyle zarar gorebilecegi ve
saglik sorunlar1 yasayabilecegi

konusunda endise duyarim.

357

3,10

1,307

-,226

-1,207

FZR16

Yeni bir cep telefonu aldigimda
fazla kullamim nedeniyle zarar
gorebilecegim ve saglik sorunlar
yasayabilecegim konusunda endise

duyarim.

357

2,87

1,303

,100

-1,219
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FZR17

Yeni bir cep telefonu aldigimda
patlama, pargalanma ve radyasyona
maruz kalma gibi fiziksel riskler

hakkinda endige duyarim.

357

2,99

1,319

-,092

-1,220

PrR18

Yeni bir cep telefonu almay:
diistindiigiimde riiniin iddia
edildigi gibi performans gosterip
gostermeyecegi konusunda endise

duyarim.

357

3,20

1,279

-,323

-1,077

PrR19

Yeni bir cep telefonu aldigimda
umdugum gibi fayda saglayip
saglamayacagi hakkinda

endiselenirim.

357

3,29

1,217

-,402

-,897

PrR20

Yeni bir cep telefonu almak
istedigimde iriiniin gergekten ne
kadar saglam ve giivenilir olacagi

hakkinda endige duyarim.

357

3,60

1,044

-,363

-1,069

PrR21

Yeni bir cep telefonu aldigimda
teknolojik  gelismeler nedeniyle
aldigim triiniin islevini kaybedecegi

konusunda endise duyarim.

357

2,96

1,267

,024

-1,144

PsR22

Yeni bir cep telefonu satin alma
diistincesi psikolojik olarak rahatsiz

hissetmeme neden olur.

357

2,51

1,295

,425

-1,024

PsR23

Yeni bir cep telefonu satin alma
diistincesi bende istemedigim bir

gerginlik ve endise hissi uyandirir.

357

2,32

1,230

,728

-,486

PsR24

Yeni bir cep telefonu satin alma
diistincesi  gereksiz ~ bir  sey
yapiyormus ~ veya  deniyormus

hissine kapilmama neden olur.

357

2,58

1,282

,407

-, 977

55




EK1 Konugkan biriyim. 356 | 3,34 1,276 -,322 -1,111
Baskalarmin ~ hatasim1 bulmaya

AK?2 357 | 341 1,322 -,400 -1,099
yatkinim.

CK3 Bir isi eksiksiz yaparmm. 357 | 3,55 1,031 -,186 -1,114

NK4 Karamsar, hiiziinlii biriyim. 357 | 2,69 1,325 344 -1,072
Orijinal  biriyim, yeni  fikirler

OK5 o 357 | 3,76 ,951 -,439 -,683
uretirim.

EK6 Icine kapanik biriyim. 357 | 3,46 1,325 -,497 -,987

AK7 Yardimseverim. 357 | 4,28 ,698 -,440 -,891

CK8 Bazen dikkatsiz davranabiliyorum. | 357 | 2,32 ,963 467 -,7120

NK9 Rahatim, strese girmem. 357 | 3,18 1,298 -,154 -1,081
Pek c¢ok farkli konuda merakim

OK10 357 | 391 1,084 -1,054 ,597
vardir.

EK11 | Enerjik biriyim. 357 | 3,83 1,125 -,945 ,199

AK12 | Kavgaci biriyim. 357 | 3,64 1,352 -, 702 -, 706
Bir gorevin (calisma, odev, is)

CK13 357 | 4,21 037 -,354 -1,094
verilmesi i¢in giivenilir biriyim.

NK14 | Gergin olabilirim. 357 | 3,51 1,021 -,217 -1,104

OK15 | Zeki, derin diisiinebilen biriyim. 357 | 3,91 ,944 -1,009 1,183

EK16 | Diger insanlar1 heveslendiririm. 357 | 3,64 1,019 -,315 -1,002

AK17 | Bagislayiciyim. 357 | 3,87 1,131 -1,074 ,509

CK18 | Dagimik olmaya yatkin biriyim. 357 | 3,25 1,448 -,185 -1,367

NK19 | Endiseli biriyim. 357 | 3,03 1,252 -,072 -1,073
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OK20 | Hayal giicii yiiksek biriyim. 357 | 3,84 1,107 -,898 ,075

EK21 | Suskun biriyim. 357 | 3,18 1,356 -,159 -1,258

AK22 | Giivenilir biriyim. 357 | 4,28 , 735 -,500 -1,011

CK23 | Tembel olmaya egilimliyim. 357 | 3,51 1,357 -,493 -1,030
Duygusal olarak dengeliyim, kola

NK24 Yo ey Y 357 | 2,94 1,253 ,063 -,972
kolay mutsuz olmam.

OK25 | Yaratictyim. 357 | 3,89 ,938 -,862 ,604

EK26 | Kendine giiveni olan biriyim. 357 | 4,12 , 738 -,194 -1,142
Baska insanlara karsi soguk ve

AK27 | 357 | 3,54 1,299 -,600 -, 758
ilgisizim.
Bir isi bitirene kadar azimle c¢alisan

CK28 o 357 | 4,10 ,758 -,170 -1,239
biriyim.
Ruhsal durumu ¢abuk degisen

NK29 o 357 | 3,39 1,214 -,248 -1,027
biriyim.
Sanatsal ve estetik seyler benim i¢in

OK30 357 | 3,77 1,170 -,889 ,007
onemlidir.

EK31 | Bazen utangac ve ¢ekingenim. 357 | 2,42 1,061 ,339 -1,136
Herkese  karst  diislinceli  ve

AK32 357 | 4,21 107 -,328 -,966
saygilryim.

CK33 | Verimli ¢alisan biriyim. 357 | 3,82 ,947 -,508 -,594
Gergin  durumlarda, ortamlarda

NK34 ) o 357 | 2,39 1,043 ,259 -1,106
sakin kalabilirim.
Rutin, tek diize isleri yapmayi tercih

OK35 ) 357 | 3,06 1,175 -,084 -,920
ederim.

EK36 | Disa doniik, sosyal biriyim. 357 | 3,73 1,098 -, 758 -,096
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Bazen diger insanlara  kaba

AK37 357 | 3,07 1,259 ,077 -1,079
davranirim.

CK38 | Plan yapar ve bu planlar1 uygularim. | 357 | 3,61 ,961 -,307 -,845

NK39 | Kolayca sinirlenen biriyim. 357 | 3,15 1,411 -,088 -1,339
Fikirler iizerinde diisiinmeyi ve

OK40 357 | 4,14 ,763 -,242 -1,245
onlar1 dile getirmeyi seven biriyim.

OK41 | Sanata kars1 pek ilgili degilim. 357 | 3,46 1,271 -,415 -,962

AK42 | Is birligi yapmay1 seven biriyim. 357 | 4,11 127 -,179 -1,093

CK43 | Dikkati ¢abuk dagilan biriyim. 357 2,90 1,334 ,041 -1,206
Sanat, miizik  ve  edebiyat

OK44 | alanlarinda  kendini  gelistirmis | 357 | 3,10 1,227 -,105 -,972

biriyim.

4.3. Faktor ve Giivenilirlik Analizi

Bes faktorlii Kisilik 6lgegi faktor analizi igin Spss 23 programiyla gergeklestirilen

kesfedici faktor analizinde, analiz yontemi olarak Temel Bilesenler Analizi, dondiirme

yontemi olarak da dik dondiirme yontemlerinden Warimax yontemi kullanilmigtir. KMO

degerinin 0,5’ten biiyiik ve Barlett testinin 0,01 diizeyinde anlamli olmas1 verilerin faktor

analizi i¢cin uygun oldugunu gdstermektedir. Faktor yiikleri 0,40’ten diisiik olan, birden fazla

faktore yiiklenerek, binisiklik gosteren veya tek basina bir faktore yiiklenen 7, 8, 9, 10, 11, 13,
15, 16, 18, 24, 27, 26, 30, 31, 34, 35, 37, 40, 43 numarali maddeler analizden ¢ikartilmistir.

Sorular ¢ikartildiktan sonra 6z degeri 1’den biiylik bes faktor elde edilmistir. Bu bes faktor

toplam varyansmn %44,137’sini agiklamaktadir. Elde edilen faktorlere gilivenilirlik analizi

uygulanmis ve faktorlere ait alfa degerleri 6lcegin giivenilir oldugunu gostermektedir. Faktor

ve giivenilirlik analizine ait degerler tablo 13’de goriilmektedir.
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Tablo 13. Kisilik Olgegi Faktor Analizi

Faktorler Ifadeler Yiikler Agiklanan Toplam Cronbach
varyans varyans alpha
Duygusal NK39 ,653 14,7 14,7 ,659
dengesizlik
NK19 ,610
NK29 ,606
NK4 ,579
NK14 ,575
Diiriistliik CK33 ,735 10,904 25,604 ,604
CK28 ,604
CK38 ,602
CK23 ,527
CK3 ,515
Uyumluluk AK17 ,618 7,416 33,020 ,600
AK22 ,574
AK12 ,566
AK32 ,549
AK2 ,549
AK42 474
Disadoniiklik | EK1 721 6,004 39,024 ,583
EK21 ,674
EK6 ,566

59




EK6 470
Agiklik OK20 593 5,114 44,137 451
OK25 517
OK44 514
OK41 AT3
OK5 466
KMO =,732; Bartlett kiiresellik testi: ¥* (300) = 1609,439, p<0,01

Algilanan risk 6lgegi faktor analizi gergeklestirilen kesfedici faktor analizinde, analiz
yontemi olarak Temel Bilesenler Analizi, dondiirme yontemi olarak da dik dondiirme
yontemlerinden Warimax yontemi kullanilmistir. KMO degerinin 0,5’ten biiyiik ve Barlett
testinin 0,01 diizeyinde anlamli olmasi verilerin faktor analizi i¢in uygun oldugunu
gostermektedir. Faktor yiikleri 0,40’ten diistik olan, birden fazla faktore yiliklenerek, binigiklik
gosteren veya tek basma bir faktore yliklenen ¢’11, 12, 13, 14” numaral sorular analizden
cikartilmistir. Sorular ¢ikartildiktan sonra 6z degeri 1’den biiyiik alt1 faktor elde edilmistir. Bu

alt1 faktor toplam varyansm %64,583’linii agiklamaktadir.

Elde edilen faktorlere giivenilirlik analizi uygulanmis ve faktorlere ait alfa degerleri
Olcegin giivenilir oldugunu gostermektedir. Faktor ve giivenilirlik analizine ait egerler tablo

14°de goriilmektedir.

Tablo 14. Algilanan Risk Olgegi Faktor Analizi

Faktorler Ifadeler Yiikler Aciklanan Toplam Cronbach
varyans varyans alpha
Performans PrR19 ,823 29,056 29,056 , 783
riski
PrR20 773
PrR18 ,756
PrR21 ,588
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Psikolojik risk | PsR23 ,810 9,770 38,826 ,794
PsR22 , 162
PsR24 , 7135

Zaman riski ZR6 ,718 8,025 46,842 ,688
ZR5 ,700
ZR4 ,637
ZR7 ,550

Fiziksel risk FZR16 ,825 6,960 53,801 ,755
FZR15 ,780
FZR17 ,650

Finansal risk | FR9 ,831 5,579 59,380 , 731
FR8 ,786
FR10 ,595

Sosyal risk SR3 , 785 5,202 64,583 ,678
SR1 47
SR2 J17

KMO =,851; Bartlett kiiresellik testi: xz (190) = 2363,066, p<0,01

4.4. Coklu Dogrusal Regresyon Analizi

Coklu dogrusal regresyon analizinin sonuglarint degerlendirmek i¢in analizin 6n
kosullarmdan olan Coklu dogrusal baglant1 (multicollinearity) probleminin ve hata terimleri
arasinda yiiksek korelasyon (otokorelasyon) olmamasinin incelenmesi gerekmektedir. Coklu
dogrusal baglant1 (multicollinearity) problemi i¢in VIF, Tolerance ve degiskenler arasi

korelasyon Kkatsayilarma bakilmaktadir. Tablo 15°de degiskenler arasi korelasyon
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katsayillarinin  yiikksek olmadigi icin ¢oklu dogrusal baglanti probleminin olmadigi

goriilmektedir.
Tablo 15. Korelasyon Matrisi

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
Duygusal .
Dengesizlik
Diiriistliik -103 1
Uyumluluk -2177 2747 1
Disadoniikliik 2327 1757 1487 1
Aciklik -,093 2467 2317 2397 1
Performans 1957 051 ,072 ,034 ,019 1
Psikolojik 1997 -020 -,1387-,136" -,013,308" 1
Zaman 2097 -004 -036 -,105 -,001,386 426 1
Fiziksel 2167 -036 ,011 -,091 -,085,417 ,434" 4307 1
Finansal 2547 -034 -058 -,041 ,032 ,349" 428" 4237 3317 1
Sosyal 2397 -046 -,2107-,1547-,043,205 247" 406~ 223" 248" 1

@#%2> 01 diizeyinde anlaml

©*2 05 diizeyinde anlamli

[

anlamsiz

Tablo 16 incelendiginde, VIF degerinin 10°dan kii¢iik, Tolerance degerinin 0,2’den
biiyiik oldugu goriilmektedir. Bu da ¢oklu dogrusal baglant1 probleminin olmadig1 anlamima

gelmektedir. Tablo 16’de ki Durbin-Watson degerlerinin 2’ye yakin olmasi da hata terimleri

62



arasinda yiikksek korelasyon (otokorelasyon) olmadigini gosterdigi i¢in coklu dogrusal

regresyon varsayimlarmin karsilandigi anlamina gelmektedir.

Tablo 16. Oto Korelasyon ve Coklu dogrusal Baglant1 Degerleri

Durbin-Watson
Tolerance | VIF
Performans | Psikolojik | Zaman | Fiziksel | Finansal | Sosyal
Duygusal
,912 1,096
Dengesizlik
Diriistlik | ,880 1,137
Uyumluluk | ,864 1,157 1,906 1,872 1,800 | 1,910 1,989 1,831
Disa
,887 1,127
Doniiklik
Agiklik 877 1,140

Hipotezleri test etmek i¢in bes faktorli kisilik 6lgeginin alt boyutlar1 olan Duygusal
Dengesizlik, Diiriistlik, Uyumluluk, Disa Doniikliik ve Agiklik faktorlerinin bagimsiz
degiskenler oldugu 6 tane regresyon modeli olusturulmustur. Algilanan riskin alt boyutlari
olan performans riski model 1°de, psikolojik risk model 2’de, zaman riski model 3’de, fiziksel
risk model 4’de, finansal risk model 5’de ve sosyal risk model 6’da bagimli degiskenler

olarak modelde yer almistir.

Bes faktorli kisilik olceginin alt boyutlar1 olan Duygusal Dengesizlik, Diiriistliik,
Uyumluluk, Disa Doniikliik ve A¢iklik faktorlerinin, Algilanan riskin alt boyutlarindan olan
performans riski iizerindeki etkisini incelemek amaciyla olusturulan regresyon modeli 1
sonuglar1 tablo 17°de goriilmektedir. Modelin F degeri istatistiksel olarak anlamli oldugundan
(F= 4,594; p<,01) modelin uygun bir model oldugu ve agiklama giiciiniin %6,2 (R*= ,062)
olarak bulunmustur. Modeldeki B degerleri ve anlamlilik diizeylerine gore; Duygusal
Dengesizlik faktoriiniin performans riski tizerinde anlamli etkisi oldugu (B= ,284; p=,000)

icin H1 hipotezi kabul edilmis; Diiriistlik ( B= ,053; p=,514), Uyumluluk ( B= ,160; p=

63




,067), Disadoniiklik ( B= ,079; p=, ,197), Agiklik ( B= -,008; p=, ,923) boyutlarmin etkisi
istatistiksel olarak anlamsiz bulundugu i¢in H7, H13, H19, H25 hipotezleri reddedilmistir.

Duygusal dengesizlik kisilik yapisina sahip tiiketicilerin yeni bir cep telefonu satin
almak istediklerinde; saglamlik ve giivenilirlik konusunda, islevsellik konusunda ve {iriiniin
iddia edildigi gibi performans gosterip gostermemesi konusunda endise duymaktadirlar. Ayni

sekilde yeni bir cep telefonu satin alma diisiincesi onlarda istemedikleri bir gerginlik

yaratmaktadir.
Tablo 17. Model 1 regresyon sonuglari
B Std. Hata t P

Sabit (Performans) 1,308 ,525 2,490 ,013
Duygusal Dengesizlik ,284 ,062 4,547 ,000
Diiristlik ,053 ,080 ,653 514
Uyumluluk ,160 ,087 1,838 ,067
Disadoniikliik ,079 ,061 1,292 ,197
Aciklik -,008 ,083 -,097 ,923
R =,248

R?=,062

F=4,594; p<,01

Bes faktorli kisilik dlgeginin alt boyutlar1 olan Duygusal Dengesizlik, Diiriistliik,
Uyumluluk, Disa Doniikliik ve A¢iklik faktorlerinin, Algilanan riskin alt boyutlarindan olan
psikolojik risk tizerindeki etkisini incelemek amaciyla olusturulan regresyon modeli 2
sonuglar1 tablo 18’de goriilmektedir. Modelin F degeri istatistiksel olarak anlamli oldugundan
(F= 4,514; p<,01) modelin uygun bir model oldugu ve aciklama giiciiniin %6,1 (R%*= ,061)
olarak bulunmustur. Modeldeki B degerleri ve anlamlilik diizeylerine gore; Duygusal

Dengesizlik faktoriiniin psikolojik risk tizerinde anlamli etkisi oldugu (B=,216; p=,003) i¢in
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H2 hipotezi kabul edilmis; Diiriistliik (B= ,055; p=,554), Uyumluluk (B= -,194; p= ,053),
Disadoniikliik (B= -,124; p=,076), A¢iklik (B=-,075; p=,433) boyutlarmin etkisi istatistiksel
olarak anlamsiz bulundugu i¢in HS, H14, H20, H26 hipotezleri reddedilmistir.

Duygusal dengesizlik kisilik yapisina sahip tiiketicilerin yeni bir cep telefonu satin
almak istediklerinde; kendilerini psikolojik olarak rahatsiz hissederek gerginlik ve endiseye

kapildiklar1 goriilmektedir. Ayni sekilde yaptiklari isin gereksiz oldu hissine kapilmaktadirlar.

Tablo 18. Model 2 regresyon sonuglari

B Std. Hata t P

Sabit (psikolojik) 2,506 ,601 4,171 ,000
Duygusal Dengesizlik ,216 ,071 3,032 ,003
Diiriistlitk ,055 ,092 ,592 ,554
Uyumluluk -,194 ,100 -1,945 ,053
Disadoniikliik -,124 ,070 -1,778 ,076
Aciklik ,075 ,095 ,785 ,433
R =,246

R?=,061

F=4,514; p<,01

Bes faktorli kisilik dlgeginin alt boyutlar1 olan Duygusal Dengesizlik, Diiriistliik,
Uyumluluk, Disa Doniikliik ve Agiklik faktorlerinin, Algilanan riskin alt boyutlarindan olan
Zaman riski lizerindeki etkisini incelemek amaciyla olusturulan regresyon modeli 3 sonuglar1
tablo 19°da goriilmektedir. Modelin F degeri istatistiksel olarak anlamli oldugundan (F=
3,620; p<,01) modelin uygun bir model oldugu ve agiklama giiciiniin %4,9 (R*= ,049) olarak
bulunmustur. Modeldeki B degerleri ve anlamlilik diizeylerine gore; Duygusal Dengesizlik
faktoriinlin zaman riski lizerinde anlamli etkisi oldugu (B= ,235; p=,000) i¢in H3 hipotezi

kabul edilmis; Diiriistliik (B= ,030; p=,715), Uyumluluk (B= ,007; p=,940), Disadoniikliik
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(B=-,078; p=,212), Agiklik (B=-,044; p=,606) boyutlarinin etkisi istatistiksel olarak anlamsiz
bulundugu i¢in H9, H15, H21, H27 hipotezleri reddedilmistir.

Duygusal dengesizlik kisilik yapisina sahip tiiketicilerin yeni bir cep telefonu satin
almak istediklerinde; alacaklar1 telefonu nasil kullanilacagini 6grenmek ig¢in ¢ok zaman
harcayabilecekleri, tamir ve servis hizmetleri gibi nedenlerden dolay1 zaman kayb1 yasayacagi

konusunda endise duyduklar1 goriilmektedir.

Tablo 19. Model 3 Regresyon Sonuglari

B Std. Hata t P

Sabit (Zaman) 2,012 ,540 3,726 ,000
Duygusal Dengesizlik ,235 ,064 3,670 ,000
Diiriistlitk ,030 ,083 ,365 ,715
Uyumluluk ,007 ,090 ,075 ,940
Disadoniikliik -,078 ,063 -1,251 212
Aciklik ,044 ,086 ,516 ,606
R =,222

R?=,049

F=3,620; p<,01

Bes faktorli kisilik dlgceginin alt boyutlar1 olan Duygusal Dengesizlik, Diiriistliik,
Uyumluluk, Disa Doniikliik ve A¢iklik faktorlerinin, Algilanan riskin alt boyutlarindan olan
Fiziksel risk tlizerindeki etkisini incelemek amaciyla olusturulan regresyon modeli 4 sonuglar1
tablo 20°da goriilmektedir. Modelin F degeri istatistiksel olarak anlamli oldugundan (F=
4,259; p<,01) modelin uygun bir model oldugu ve agiklama giiciiniin %5,7 (R*= ,057) olarak
bulunmustur. Modeldeki B degerleri ve anlamlilik diizeylerine gore; Duygusal Dengesizlik
faktoriiniin fiziksel risk iizerinde anlaml etkisi oldugu (B= ,287; p= ,000) i¢cin H4 hipotezi
kabul edilmis; Diiriistliik (B=-,020; p=,825), Uyumluluk (B=,152; p=,131), Disadoniikliik
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(B=-,042; p=,550), Agiklik (B=--,129; p=,181) boyutlarinin etkisi istatistiksel olarak anlamsiz
bulundugu i¢in H10, H16, H22, H28 hipotezleri reddedilmistir.

Duygusal dengesizlik kisilik yapisina sahip tiiketicilerin yeni bir cep telefonu satin
almak istediklerinde; bu telefonun fazla kullanim nedeni ile zarar gorebilecekleri ve saglik
sorunlar1 yasayabilecekleri konusunda endise yasamaktadirlar. Ayni sekilde radyasyona

maruz kalma veya patlama gibi fiziksel riskler konusunda endise duymaktadirlar.

Tablo 20. Model 4 Regresyon Sonuglar1

B Std. Hata t P

Sabit (Fiziksel) 2,169 ,605 3,583 ,000
Duygusal Dengesizlik ,287 ,072 3,990 ,000
Diiriistlitk -,020 ,093 -,221 ,825
Uyumluluk ,152 ,100 1,512 ,131
Disadoniikliik -,042 ,070 -,598 ,550
Aciklik -,129 ,096 -1,340 ,181
R =,239

R?=,057

F=4,259; p<,01

Bes faktorli kisilik olceginin alt boyutlar1 olan Duygusal Dengesizlik, Diiriistliik,
Uyumluluk, Disa Doniikliik ve A¢iklik faktorlerinin, Algilanan riskin alt boyutlarindan olan
Finansal risk tizerindeki etkisini incelemek amaciyla olusturulan regresyon modeli 5 sonuglari
tablo 21°de goriilmektedir. Modelin F degeri istatistiksel olarak anlamli oldugundan (F=
5,268; p<,01) modelin uygun bir model oldugu ve agiklama giiciiniin %7 (R°= ,070) olarak
bulunmustur. Modeldeki B degerleri ve anlamlilik diizeylerine gore; Duygusal Dengesizlik
faktoriiniin performans riski iizerinde anlamli etkisi oldugu (B= ,335; p= ,008) icin HS

hipotezi kabul edilmis; Diiriistlik (B=-,034; p= ,705), Uyumluluk (B= -,024; p= ,807),
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Disadoniikliik (B=-,012; p=,858), Aciklik (B=,105; p=,256) boyutlarinin etkisi istatistiksel
olarak anlamsiz bulundugu i¢in H11, H17, H22, H29 hipotezleri reddedilmistir.

Duygusal dengesizlik kisilik yapisina sahip tiiketicilerin yeni bir cep telefonu satin
almak istediklerinde; harcayacaklar1 paranin bosa gideceklerini, akillica bir yatirim

olmayacagimi diisiinmektedirler ve endise duymaktadirlar.

Tablo 21. Model 5 Regresyon Sonuglari

B Std. Hata t P

Sabit (Finansal) 1,571 ,585 2,687 ,008
Duygusal Dengesizlik ,335 ,069 4,821 ,000
Diiriistlik -,034 ,090 -,379 ,705
Uyumluluk -,024 ,097 -,245 ,807
Disadoniikliik ,012 ,068 ,180 ,858
Aciklik ,105 ,093 1,137 ,256
R =,265

R?=,070

F=5,268; p<,01

Bes faktorli kisilik olceginin alt boyutlar1 olan Duygusal Dengesizlik, Diiriistliik,
Uyumluluk, Disa Doniikliik ve Agiklik faktorlerinin, Algilanan riskin alt boyutlarindan olan
Finansal risk {lizerindeki etkisini incelemek amaciyla olusturulan regresyon modeli 5 sonuglar1
tablo 22°de goriilmektedir. Modelin F degeri istatistiksel olarak anlamli oldugundan (F=
7,255; p<,01) modelin uygun bir model oldugu ve agiklama giiciiniin %9,4 (R*= ,094) olarak
bulunmustur. Modeldeki B degerleri ve anlamlilik diizeylerine gore; Duygusal Dengesizlik
(B=,243; p= ,000) ve Uyumluluk (B= -,300; p= ,002) faktoriiniin sosya risk tizerinde
anlaml1 etkisi oldugu i¢in H6 ve H18 hipotezleri kabul edilmis; Diiriistliikk (B=,049; p=,583),
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Disadoniikliik (B=-,121; p=-,121), A¢iklik (B=,052; p=,052) boyutlarmin etkisi istatistiksel
olarak anlamsiz bulundugu i¢in H12, H13, H23, H30 hipotezleri reddedilmistir.

Duygusal dengesizlik kisilik yapisina sahip tiiketicilerin yeni bir cep telefonu satin
aldiklarinda sosyal ¢evresinde yiiksek bir itibara sahip olacaklarmi diisiinmektedirler. Ayni
sekilde bazi1 arkadaglarin yeni bir cep telefonu aldiklarinda bunun sadece bir gdsteris olacagi

konusunda endiselenmektedirler.

Uyumluluk kisilik yapisina sahip bireylerin yeni bir cep telefonu satin almak
istediklerinde; sosyal c¢evrelerinde itibar kazanmayacaklarin distinmektedirler. Aldiklart

telefonun bir gosteris degil de ihtiyac oldugunu diistinmektedirler.

Tablo 22. Model 6 Regresyon Sonuglari

B Std. Hata t P

Sabit (Sosyal) 2,899 ,578 5,013 ,000
Duygusal Dengesizlik ,243 ,069 3,536 ,000
Diiristlik ,049 ,089 ,549 ,583
Uyumluluk -,300 ,096 -3,126 ,002
Disadoniikliik -,121 ,067 -1,802 -, 121
Aciklik ,052 ,092 ,569 ,052
R =,306

R?=,094

F=7,255; p<,01
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Tablo 23. Hipotez Sonuglar1

Hipotezler Sonug
H1: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin performans riski tizerinde etkisi vardir. Kabul
H2: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin psikolojik risk tizerinde etkisi vardir. Kabul
H3: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin zaman riski iizerinde etkisi vardir. Kabul
H4: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin fiziksel risk {izerinde etkisi vardir. Kabul
HS5: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin finansal risk tizerinde etkisi vardir. Kabul
H6: duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin sosyal risk tizerinde etkisi vardir. Kabul
H7: Diiristliik kisilik 6zelliginin performans riski tizerinde etkisi vardir. Ret
HS: Diiriistliik kisilik 6zelliginin psikolojik risk lizerinde etkisi vardir. Ret
H9: Diiriistliik kisilik 6zelliginin zaman riski iizerinde etkisi vardir Ret
H10: Diirtistliik kisilik 6zelliginin fiziksel risk {izerinde etkisi vardir. Ret
H11: Dirtstlik kisilik 6zelliginin finansal risk iizerinde etkisi vardir. Ret
H12: Diriistlik kisilik 6zelliginin sosyal risk {izerinde etkisi vardir. Ret
H13: Uyumluluk kisilik 6zelliginin performans riski izerinde etkisi vardir. Ret
H14: Uyumluluk kisilik 6zelliginin psikolojik risk iizerinde etkisi vardir. Ret
H15: Uyumluluk kisilik 6zelliginin zaman riski tizerinde etkisi vardir. Ret
H16: Uyumluluk kisilik 6zelliginin fiziksel risk lizerinde etkisi vardir. Ret
H17: Uyumluluk kisilik 6zelliginin finansal risk tizerinde etkisi vardir. Ret
H18: Uyumluluk kisilik 6zelliginin sosyal risk {izerinde etkisi vardir. Kabul
H19: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin performans riski lizerinde etkisi vardir. Ret
H20: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin psikolojik risk iizerinde etkisi vardir. Ret
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H21: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin zaman riski lizerinde etkisi vardir. Ret
H22: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin fiziksel risk lizerinde etkisi vardir. Ret
H23: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin finansal risk {izerinde etkisi vardir. Ret
H24: Disadoniikliik kisilik 6zelliginin sosyal risk iizerinde etkisi vardir. Ret
H25: Aciklik kisilik 6zelliginin performans riski tizerinde etkisi vardir. Ret
H26: Aciklik kisilik 6zelliginin psikolojik risk iizerinde etkisi vardir. Ret
H27: Aciklik kisilik 6zelliginin zaman riski tizerinde etkisi vardir. Ret
H28: Aciklik kisilik dzelliginin fiziksel risk tizerinde etkisi vardir. Ret
H29: Aciklik kisilik 6zelliginin finansal risk iizerinde etkisi vardir. Ret
H30: Aciklik kisilik dzelliginin sosyal risk {izerinde etkisi vardir. Ret
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BESINCI BOLUM
SONUC VE ONERILER

5.1. Sonuc¢

Tiiketici davraniglart genel cergevede incelendiginde temel problemlerden birinin
tercih oldugu gorilmektedir. Tiiketiciler istek ve ihtiyaglarini giderirken geligkiler yasamakta
ve riskler ortaya ¢ikmaktadir. Firmalar, tiiketicilerin algiladiklar1 bu riskleri yaptiklari bir dizi
calisma ile azaltmaya veya ortadan kaldirmaya c¢alismaktadirlar. Kisilik 6zellikleri agisindan
bakildiginda her tiiketicinin farkli kisilik 6zelliklerine sahip oldugu bilinmektedir.
Tiiketicilerin karar verme siirecinde kisiligin rolii 6nemli Olgiide biiyiiktiir ve kisilik
ozellikleri, tiiketicilerin iiriin ve hizmetler ile ilgili algilarin1 da 6nemli dlgiide etkilemektedir.
Tiiketiciler ayn1 sartlardaki iirlini veya hizmeti kisilik 0Ozelliklerinden dolayr farkli
algilayabilmekte ve buna bagl farkli diizeyde algilanan riskler ortaya ¢ikmaktadir. Sonug
olarak, kisilik Ozellikleri ile algilanan risk arasinda onemli bir iliski oldugu ve bu iki

degiskenin satin alma davranisini etkiledigi sdylenilebilir.

Cep telefonu kullanicilarinin kisilik 6zelliklerinin risk algilar1 {izerindeki etkilerini
ortaya koymak amaciyla katilimcilarin demografik 6zelliklerini gorebilmek i¢in yiizde ve
frekans analizi yapilmistir. Bu sonuglara gore katilimcilarin Cinsiyetleri incelendiginde, erkek
katilimcilar 203 kisi ile katilimin %56,9’unu ve kadin katilimcilar ise 154 kisi ile katilimimn %
43,1’inden olusturmaktadirlar. Katilimcilarmm ¢ogunlugunu 19-38 yas grubunda oldugu,
bekar, lniversite mezun ve gelir diizeyleri 1600 lira ve alt1 oldugu goriilmektedir. En ¢ok

kullanilan cep telefonu markasi samsung ve bunu iphone takip etmektedir

Anket formunda yer alan ifadelere ait tanimlayici istatistikler yer almaktadir. Carpiklik
ve basiklik degerlerinin -2 ile +2 arasinda oldugu i¢in verilerin normal dagildigi kabul
edilmistir.

Bes faktorlii Kisilik 6lgegi faktor analizi i¢in Spss 23 programiyla gerceklestirilen
kesfedici faktor analizinde, analiz yOntemi olarak Temel Bilesenler Analizi, dondiirme
yontemi olarak da dik dondiirme yontemlerinden Warimax yontemi kullanilmigtir. KMO
degerinin 0,5’ten biiyiik ve Barlett testinin 0,01 diizeyinde anlamli olmas1 verilerin faktor
analizi i¢in uygun oldugunu gostermektedir. Faktor yiikleri 0,40’ten diisiik olan, birden fazla
faktore yiiklenerek, binisiklik gdsteren veya tek basina bir faktore yiiklenen 7, 8, 9, 10, 11, 13,
15, 16, 18, 24, 27, 26, 30, 31, 34, 35, 37, 40, 43 numaral1 maddeler analizden ¢ikartilmistir.
Sorular ¢ikartildiktan sonra 6z degeri 1’den biiylik bes faktor elde edilmistir. Bu bes faktor
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toplam varyansin %44,137’sini agiklamaktadir. Elde edilen faktorlere gilivenilirlik analizi

uygulanmis ve faktorlere ait alfa degerleri 6lgegin giivenilir oldugunu gostermektedir.

Algilanan risk 6lgegi faktor analizi gergeklestirilen kesfedici faktor analizinde, analiz
yontemi olarak Temel Bilesenler Analizi, dondiirme ydntemi olarak da dik dondiirme
yontemlerinden Warimax yontemi kullanilmigtir. KMO degerinin 0,5’ten biiyiilk ve Barlett
testinin 0,01 diizeyinde anlamli olmasi verilerin faktér analizi i¢in uygun oldugunu
gostermektedir. Faktor yiikleri 0,40’ten diistik olan, birden fazla faktore ytliklenerek, binigiklik
gosteren veya tek basina bir faktore yiiklenen 11,12,13,14 numarali sorular analizden
cikartilmistir. Sorular ¢ikartildiktan sonra 6z degeri 1’den biiyiik alt1 faktor elde edilmistir. Bu
alt1 faktor toplam varyansin %64,583’{inii agiklamaktadir. Elde edilen faktorlere giivenilirlik

analizi uygulanmis ve faktorlere ait alfa degerleri 6lgegin giivenilir oldugunu gostermektedir.

Kisilik 6zelliklerinden duygusal dengesizlik kisilik faktoriiniin Performans Riski
iizerinde anlamli etkisi oldugu (B= ,284; p= ,000) i¢cin H1 hipotezi kabul edilmistir.
Diiriistliik ( B= ,053; p=,514), Uyumluluk ( B= ,160; p=,067), Disadoniikliik ( B= ,079; p=
, ,197), Aciklik ( B= -,008; p=, ,923) boyutlarinin etkisi istatistiksel olarak anlamsiz
bulundugu i¢in H7, H13, H19, H25 hipotezleri reddedilmistir. Kabul edilen H1 hipotezinin
sonucuna gore duygusal dengesizlik kisilik yapisina sahip ¢° karamsar, hiiziinlii, gergin,
endiseli, ruhsal durumu g¢abuk degisen ve kolayca sinirlenen’” bireylerin cep telefonu alip
kullanma ile ilgili olarak performans riskini algiladiklar1 belirlenmistir. Yani bu kisiler
alacaklar1 cep telefonunun istenilen performansi gostermeyeceginden, cep telefonundan
umdugu gibi fayda saglamayacagindan, saglamlik ve giivenilirlik konusunda, teknolojik

gelismelerden dolayi aldigi cep telefonunun islevini kaybedeceginden endiselenmektedirler.

Duygusal Dengesizlik faktoriiniin Psikolojik Risk {izerinde anlamli etkisi oldugu (B=
,216; p=,003) i¢in H2 hipotezi kabul edilmis; Diiriistliik (B=,055; p=,554), Uyumluluk (B= -
,194; p= ,053), Disadoniiklik (B= -,124; p=,076), Ag¢iklik (B=-,075; p=,433) boyutlarinin
etkisi istatistiksel olarak anlamsiz bulundugu i¢in H8, HI14, H20, H26 hipotezleri
reddedilmistir. Kabul edilen H2 hipotezinin sonuglarma goére duygusal dengesizlik kisilik
yapisina sahip ©’ karamsar, hiiziinlii, gergin, endiseli, ruhsal durumu ¢abuk degisen ve kolayca
sinirlenen’” bireylerin cep telefonu alip kullanma ile ilgili olarak psikolojik riski algiladiklar1
belirlenmistir. SOyle aciklayacak olursak, cep telefonu alma diisiincesi onlarda istemedikleri
bir gerginlik ve endige hissi yarattigi, kendilerini psikolojik olarak rahatsiz hissettikleri ve

satin alma durumlarinda gereksiz bir sey yapiyormus hissine kapildiklar1 sonucuna varilmigtir.
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Kisilik 6zelliklerinden duygusal dengesizlik kisilik faktoriiniin Zaman Riski iizerinde
anlamli etkisi oldugu (B=,235; p=,000) i¢cin H3 hipotezi kabul edilmis; Diirtistliik (B=,030;
p=,715), Uyumluluk (B=,007; p=,940), Disadoniikliik (B= -,078; p=,212), Aciklik (B=-,044;
p=,606) boyutlarinin etkisi istatistiksel olarak anlamsiz bulundugu i¢in H9, H15, H21, H27
hipotezleri reddedilmistir. Kabul edilen H3 hipotezinin sonuglarina gére duygusal dengesizlik
kisilik yapisina sahip * karamsar, hiizlinlii, gergin, endiseli, ruhsal durumu ¢abuk degisen ve
kolayca sinirlenen’’ bireylerin cep telefonu alip kullanma ile ilgili olarak zaman riskini
algiladiklar1 belirlenmistir. Katilimcilarm yeni bir cep telefonu aldiklarinda fiyat, kalite,
marka vs. gibi konular i¢in arastirma ve karsilasgtirma yapmalar1 bosa zaman harcama hissi
uyandirmaktadir. Ayn1 sekilde yeni bir cep telefonu satin aldiklarinda cep telefonunu sadece
oyun oynamak veya yeni oyunlar yiiklemek zamanlarmin verimsiz kullanmalar1 hissine
kapildiklar1 sonucuna varilmistir. Cep telefonunun tamir ve servis hizmetleri gibi nedenlerle

zaman kayb1 yasayacaklar1 konusunda endise duymaktadirlar.

Duygusal Dengesizlik faktoriiniin Fiziksel Risk iizerinde anlamli etkisi oldugu (B=
,287; p=,000) i¢in H4 hipotezi kabul edilmis; Diiriistliik (B=-,020; p=,825), Uyumluluk (B=
,152; p= ,131), Disadoniiklik (B=-,042; p=,550), A¢iklik (B=--,129; p=,181) boyutlarmin
etkisi istatistiksel olarak anlamsiz bulundugu icin HI10, H16, H22, H28 hipotezleri
reddedilmistir. Kabul edilen H4 hipotezine gore tiiketicilerin yeni bir cep telefonu aldiklarinda
aile bireylerimin fazla kullanom nedeniyle zarar gorebilecegi ve saglik sorunlari
yasayabilecegi konusunda endise duymaktadirlar. Son olarak da patlama, parcalanma ve

radyasyona maruz kalma gibi fiziksel riskler hakkinda da endise duyduklar1 gériilmektedir.

Kisilik 6zelliklerinden duygusal dengesizlik kisilik faktoriiniin Finansal Riski tizerinde
anlaml1 etkisi oldugu (B=,335; p=,008) i¢in HS hipotezi kabul edilmis; Diiriistliikk (B=-,034;
p=,705), Uyumluluk (B= -,024; p= ,807), Disad6niikliik (B=-,012; p=,858), A¢iklik (B=,105;
p=,256) boyutlarinin etkisi istatistiksel olarak anlamsiz bulundugu i¢in H11, H17, H22, H29
hipotezleri reddedilmistir. Kabul edilen HS hipotezine gore tiiketicilerin yeni bir cep telefonu
satin alma konusunda paralarini harcamak i¢in kotii bir yol olacagini, akillica bir yatirim

olmayacagmi ve 6dedigi paralarin tam karsilig1 olmadig1 konusunda endise duymaktadirlar.

Kisilik 6zelliklerinden olan Duygusal Dengesizlik (B=,243; p=,000) ve Uyumluluk
(B= -,300; p=,002) faktoriiniin Sosyal Risk iizerinde anlamli etkisi oldugu i¢in H6 ve H18
hipotezleri kabul edilmis; Diiriistliik (B=,049; p=,583), , Disadoniiklik (B=-,121; p=-,121),
Aciklik (B=,052; p=,052) boyutlarinin etkisi istatistiksel olarak anlamsiz bulundugu i¢cin H12,
H13, H23, H30 hipotezleri reddedilmistir. Kabul edilen H6 hipotezine gore karamsar,
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tiiketicilerin yeni bir cep telefonu aldiklarinda sosyal gevrelerinde (okul, is vs.) yiiksek bir
itibarla karsilanacaklarini diistinmekteler. Yeni bir cep telefonu aldiklarinda bazi arkadaslarin
sadece gosteris yaptiklarmi diisiinecek olmalar1 endise uyandirmaktadir. Kabul edilen H18
hipotezine gore Bes faktor kisilik 6zelliklerinden olan uyumluluk kisilik yapisina sahip
katilmcilarin  kisilik 6zelliklerine baktigimizda baskalarmin hatalarin1 bulmaya yatkin,
isbirligi yapmay1 seven, diistinceli ve saygili, giivenilir ve bagislayici olduklar1 goriilmekte ve
sosyal risk iizerinde anlamli ve negatif yonde bir iliski oldugu goriilmektedir yani uyumluluk
arttikga sosyal risk diiser. Bagislayici insanlarin yeni bir cep telefonu aldiklarinda sosyal
cevrelerinde itibar ile karsilanma diisiincesinin dereceleri negatif yonliidiir. Aymi sekilde
diistinceli ve saygili kisilik ozellikleri agir basan bireyler, yeni bir cep telefonu satin
aldiklarinda bunun sadece gosteris oldugunu distinmemektedirler. Yani diisiinceli ve
giivenilir kisilik yapisi arttikga cep telefonun sadece bir gosteristen ibaret oldugu diisiincesi
azalir. Sonug olarak arastirmanin sonuglari, kisilik 6zelliklerinin risk algilar1 tizerinde etkileri
acikland1 ve duygusal dengesizlik kisilik yapisinin biitlin risk algilar1 tizerinde anlamli ve
pozitif yonli etkisi oldugu ve ayni sekilde uyumluluk kisilik yapismin sosyal risk iizerinde

anlamli ve negatif yonlii bir etkiye sahip oldugu gortldii.
5.2. Oneriler

Yogun rekabet ortamlarinda basariy1r yakalamak isteyen isletmeler, tiiketicilerin
davranislarma, kisilik dzelliklerine ve risk algilarina biiyiik 5nem vermektedirler. Isletmelerin
bu yogun rekabet ortaminda tiiketicilerin kisilik 6zelliklerine gore veya risk algilarmin kisilik
ile baglantilarmin neler oldugunu g6z Oniinde bulundurmalar1 gerekmektedir. Yani
isletmelerin temel amaci kar elde etmektir ve devamlilik saglamaktir bu baglamda satin alma
davranisinda bulunan tiliketicileri 1iyi tanimalar1 ve bu yonde calismalar yapmalari

gerekmektedir.

Aragtirma sonuglarma gore yapilabilecek diger Oneriler; Tiiketicilerin kisilik
ozelliklerinin risk algilar1 tizerindeki etkilerini diistirmek igin reklam ve pazarlama stratejileri
belirlemelidir. Duygusal denge yapisina sahip kisilerin endiselerini gidermek igin
pazarlamacilarin giiven duygusuyla tiiketiciyi rahatlatmasi gerekmektedir. Hizmet sunan
caliganlarin davraniglari ¢ok Onemlidir ve tiiketici tizerinde biiylik etkiye sahiptir. Bu
baglamda calisanlarin cana yakin ve samimi olmalar1 ve tiiketiciyi dnce tantyip hangi kisilik
yapisina sahip oldugu konusunda ipuglarma vardiktan sonra kiiciik satig politikalariyla

yaklagmalari, satacaklar iiriiniin satilma derecesini yiikseltecektir. Hizmet sunan ¢alisanlarin
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iirlinii aciklarken asiriya kagmadan sade ve kisa tutmalr ¢iinkii tiiketici bundan sikilip {iriinii
almaktan vazge¢me egiliminde bulunabilir. Pazarlama stratejisi olarak satis sonrasinda da
tiikketiciyi unutmayip memnuniyet testleri yapilmali ve servis olanaklar1 iyi bir sekilde hizmet

sunmal1 ki bu konudaki endiselerde ortadan kalksin.

Psikolojik risk hisseden bireylerin estetik yapilari 6nemli 6lgiide yiiksektir ve buna
bagli satin aldiklar1 irtinlerin kisiliklerine uyumlu olmasi gerekir. Pazarlamacilar buna
bakarak tasarimi yiliksek inovatif {irtinler sunmalar1 psikolojik risk dolayisiyla olusan riskleri

azaltacaktir.
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EKLER
Ek 1. Anket Formu

BOLUM 1.
Oniimiizdeki 12 ay icerisinde yeni bir cep telefonu alacak olmamz durumunda asagidaki

sorulari, ifadelere katilma derecenize gore “1- Kesinlikle katilmiyorum” ile “5- kesinlikle
katillyorum” arasinda degisen kutular isaretleyerek belirtiniz.

Kesinlikle | Katilmiyoru | Kararsizi | Katiliyoru | Kesinlikle
katilmiyor m m m Katiliyoru
um m

1 | Yeni bir cep telefonu
aldigimda sosyal 1 2 3 4 5
cevremde (okul, is
vs.) yuksek bir
itibarla
karsilanacagimi
diisinmekteyim

2 | Yeni bir cep telefonu
aldigimda bazi 1 2 3 4 5
arkadaslarimin
sadece gosteris
yaptigimi diistinecek
olmalar1 beni
endiselendirir.

3 | Yeni bir cep telefonu
aldigimda 1 2 3 4 5
goriislerine deger
verdigim bazi
insanlarin mantiksiz
oldugunu
diistinmelerinden
endiselenirim.

4 | Yeni bir cep telefonu
aldigimda nasil 1 2 3 4 5
kullanilacagini
ogrenmek icin ¢ok
Zaman
harcayabilecegim
konusunda
endiselenirim.

5 | Yeni bir cep telefonu
almak istedigim
zaman marka, fiyat, 1 2 3 4 5
kalite, 6zellik vs.
gibi konular i¢in
arastirma ve
karsilastirma
yapmak i¢in
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harcayacagim zaman
hakkinda
endiselenirim.

Yeni bir cep telefonu
aldigimda oyun
oynamak, degisik
uygulamalar1
yiikklemek ve
anlamaya caligmak
gibi nedenlerle
zamanimi verimsiz
kullanmama neden
olabilir.

Yeni bir cep telefonu
almam durumunda
hatali iirlin degisimi,
tamir ve servis
hizmetleri gibi
nedenlerle zaman
kayb1 yasayacagim
konusunda endise
duyarim

Yeni bir cep telefonu
satin almak parami
harcamak i¢in koti
bir yol olacaktir.

Yeni bir cep telefonu
alacak olsaydim,
bunun akillica bir
yatirim
olmayacaga dair
endigse duyardim

10

Yeni bir cep telefonu
satin almak
istedigimde, {iriin
icin 6denen paranin
tam karsiligini
alamayacagimdan
endigelenirim

11

Yeni bir cep telefonu
aldigimda kaybolma
ve ¢alinma gibi
nedenlerden dolay1
parasal olarak zarar
edecegim i¢in endise
duyarim

12

Yeni bir cep telefonu
aldigim takdirde
daha uygun
kampanyalardan
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yararlanamayabilece
gim konusunda
endige duyarim.

13

Yeni bir cep telefonu
aldigimda doviz
kurlarinda meydana
gelecek degisimler
nedeniyle finansal
kayiplar
yasayabileceg§im
konusunda endise
duyarim.

14

Yeni bir cep telefonu
aldigimda diisme,
kirilma, ¢izilme vs.
gibi hasar
gorebilecegi
konusunda endise
duyarim.

15

Yeni bir cep telefonu
aldigimda aile
bireylerimin fazla
kullanim nedeniyle
zarar gorebilecegi ve
saglik sorunlar1
yasayabilecegi
konusunda endise
duyarim.

16

Yeni bir cep telefonu
aldigimda fazla
kullanim nedeniyle
zarar gorebilecegim
ve saglik sorunlari
yasayabilecegim
konusunda endise
duyarim.

17

Yeni bir cep telefonu
aldigimda patlama,
pargalanma ve
radyasyona maruz
kalma gibi fiziksel
riskler hakkinda
endise duyarim.

18

Yeni bir cep telefonu
almay1
diisiindiigimde
tirtiniin iddia edildigi
gibi performans
gosterip
gostermeyecegi
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konusunda endise
duyarim.

19

Yeni bir cep
telefonu aldigimda
umdugum gibi fayda
saglayip
saglamayacagi
hakkinda
endiselenirim.

20

Yeni bir cep telefonu
almak istedigimde
iirlinlin gercekten ne
kadar saglam ve
giivenilir olacagi
hakkinda endise
duyarim.

21

Yeni bir cep telefonu
aldigimda teknolojik
gelismeler nedeniyle
aldigim tiriiniin
islevini kaybedecegi
konusunda endise
duyarim.

22

Yeni bir cep telefonu
satin alma diisiincesi
psikolojik olarak
rahatsiz hissetmeme
neden olur.

23

Yeni bir cep telefonu
satin alma diisiincesi
bende istemedigim
bir gerginlik ve
endise hissi
uyandirir.

24

Yeni bir cep telefonu
satin alma diisiincesi
gereksiz bir sey
yapiyormus veya
deniyormus hissine
kapilmama neden
olur.
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Ek 2. Anket Formu

BOLUM 2.

Asagidaki kisilik 6zelliklerini kendi kisiliginizi en iyi yansitacak sekilde “1- kesinlikle
katilmiyorum” ile “5- kesinlikle katihlyorum” arasinda degisen kutular1 isaretleyerek
belirtiniz.

Kesinlikle | Katilmiyoru | Kararsiz1 | Katiliyoru | Kesinlikle
katilmryoru m m m katiliyoru
m m

Konusgkan biriyim. 1 2 3 4 3)

2 | Baskalarmin hatasini 1 2 3 4 5
bulmaya yatkinim.

3 | Bir isi eksiksiz 1 2 3 4 5
yaparim.

4 | Karamsar, hiiziinlii 1 2 3 4 5
biriyim.

5 | Orijinal biriyim, yeni 1 2 3 4 5
fikirler Uiretirim.

6 | Icine kapanik 1 2 3 4 5
biriyim.
Yardimseverim. 1
Bazen dikkatsiz 1 2 3 4
davranabiliyorum.

9 | Rahatim, strese 1 2 3 4 5
girmem.

10 | Pek cok farkl 1 2 3 4 5
konuda merakim
vardir.

11 | Enerjik biriyim. 1 2 3 4

12 | Kavgaci biriyim. 1 2 3 4

13 | Bir gorevin (calisma, 1 2 3 4 5
odev, is) verilmesi
icin giivenilir
biriyim.

14 | Gergin olabilirim. 1 2 3 4 5

15 | Zeki, derin 1 2 3 4 5
diistinebilen biriyim.

16 | Diger insanlar1 1 2 3 4 5
heveslendiririm.

17 | Bagislayiciyim. 1 2 3 4 5

18 | Daginik olmaya 1 2 3 4 5
yatkin biriyim.

19 | Endiseli biriyim. 1 2 3 4 5

20 | Hayal giicii yiiksek 1 2 3 4 5
biriyim.
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21

Suskun biriyim.

22

Giivenilir biriyim.

w

23

Tembel olmaya
egilimliyim.

24

Duygusal olarak
dengeliyim, kolay
kolay mutsuz
olmam.

25

Yaratictyim.

26

Kendine giiveni olan
biriyim.

27

Baska insanlara kars1
soguk ve ilgisizim.

28

Bir is1 bitirene kadar
azimle calisan
biriyim.

29

Ruhsal durumu
cabuk degisen
biriyim.

30

Sanatsal ve estetik
seyler benim i¢in
Onemlidir.

31

Bazen utangac ve
cekingenim.

32

Herkese kars1
diistinceli ve
saygiliyim.

33

Verimli ¢alisan
biriyim.

34

Gergin durumlarda,
ortamlarda sakin
kalabilirim.

35

Rutin, tek diize isleri
yapmays1 tercih
ederim.

36

Disa doniik, sosyal
biriyim.

37

Bazen diger
insanlara kaba
davranirmm.

38

Plan yapar ve bu
planlar1 uygularim.

39

Kolayca sinirlenen
biriyim.

40

Fikirler {izerinde
diisiinmeyi ve onlar1
dile getirmeyi seven
biriyim.

41

Sanata kars1 pek
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ilgili degilim.
42 | Isbirligi yapmay1 1 2 3 4 )
seven biriyim.
43 | Dikkati ¢abuk 1 2 3 4 5
dagilan biriyim.
44 | Sanat, miizik ve 1 2 3 4 5
edebiyat alanlarinda
kendini gelistirmis
biriyim.
Ek 3. Anket Formu
BOLUM 3.
1- | Cinsiyetiniz? Kadin () Erkek ( )
2- | Medeni haliniz? Evli () Bekar ()
3- | Yasimz? 18vealti ( |19-38( ) [39-53( ) |54-71() |72 veiizeri
) )
4- | Tamamladiginiz Ik 6gr. () | Orta 6gr. ( | Lise () Universite( | Lisansiistii(
en iist egitim ) ) )
diizeyi?
5- | Aylik geliriniz? 1600 alt1 ( | 1600-2600 | 2601-3600 | 3601- 4600 tistii(
(TL) ) @) @) 4600( ) |)
6- | Kullandigimiz cep telefonu markasini

yaziniz:
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