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OZET

Yiiksek Lisans Tezi

SiNiZM VE TUKETICI SiNiZMi: iSTANBUL iLINDE BiR UYGULAMA

Revna Ece ANDAC

Izmir Katip Celebi Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii

Isletme Anabilim Dah

Pazarlama faaliyetlerini ve satis1 arttirmak amaci ile yapilan ¢esitli pazarlama
cabalarmi arttiran ve bu cabalar1 etkileyen baglica faktorlerin basinda tiiketici
davraniglar1 ve tiiketici davraniglarini etkileyen faktorler gelmektedir. Bir mal veya
hizmeti tiiketicilerin istegi dogrultusunda tiretip, bu mal veya hizmetleri tliketiciye
sunmak tiiketici davraniglarini olusturur. Isletmenin siirekliligini ve tiiketicilerin
tatminini saglamak amaci ile, bir mal veya hizmeti en 1yi sekilde sunmak amaci ile
tikketiciyi etkileyen ve etkileyebilecek faktorleri g6z Onilinde bulundurarak,
tilkketicilerin satin alma karar siireclerini iyi bir sekilde analiz edebilmek isletmeler

agisindan énemli bir noktadir.

Tiiketici sinizmi konusu giiniimiizde arastirma asamasinda olmasindan dolay,
bu kavramin literatiire kazandirilmasinda Helm’in yaptig1 calisma dikkat ¢cekmektedir.
Tiiketicilerin bir kismi1 piyasalara yon veren tutarli davranislar sergilemekte ve bunun
yaninda negatif duygulara sahip olduklarini, bu negatif duygularin tiiketici sinizminin
temel olusumlariyla uyustuklarini ve tiiketicilere 6zel sinizm gosterdiklerini
belirtmektedir. Tiiketici sinizminde, isletmelerin verdigi bos vaatler ve diiriistliikten
yoksun olduklarina dair bir inanis1 yansittiklarimi belirtilirken, bunun yani sira

tiiketicilerin firmalar ile olan iligkilerinde siklikla kizginlik duyduklar: bu yiizden



tatminsizlikleri konusunda firmaya tepki gosterdikleri ve begenmedikleri sirketleri
boykot etmelerinin yaninda diger insanlart da bu firmalardan aligveris yapmamalari

konusunda uyardiklarina dikkat ¢ekmektedir.
Bu ¢aligmanin amaci yerli literatiire tiiketici sinizmi kavramimi kazandirip,

tiikketici sinizmini 6lgmek ve tiiketici sinizminin demografik 6zelliklerle iligkisini

incelemektir.

Anahtar Kelimeler: Sinizm, Tiketici Sinizmi, Tiketici Davranisi, Tiiketici
Satin Alma Karari, 4P



ABSTRACT

Master Thesis

CYNICISM AND CONSUMER CYNICISM: AN APPLICATION IN
ISTANBUL

Revna Ece ANDAC

Izmir Katip Celebi University
Graduate School of Social Science
Department of Business Administration Program

The main factors affecting the marketing activities and sales are the various
factors that affect the consumer behaviors and consumer behavior. Producing a goods
or services according to the consumers' request and presenting these goods or services
to the consumer creates consumer behavior. In order to ensure the continuity of the
business and the satisfaction of consumers, it is an important point for the enterprises
to analyze consumers' purchasing decision processes in a good way by considering the
factors that may affect and affect the consumer in order to provide a good or service
in the best way.

Due to the fact that the issue of consumer cynicism is in the process of research,
Helm's work in drawing this concept into literature is noteworthy. Some of the
consumers show consistent behaviors that guide the markets, and that they have
negative emotions, that these negative emotions are compatible with the basic
formations of consumer cynicism and that they show specific cynicism to consumers.

The company's relationship with the often resentment that so they react to the company



about dissatisfaction and boycott companies they do not like in other people warned
not to purchase from these companies that they noteworthy.

The aim of this study is to gain the concept of consumer cynicism in domestic
literature, to measure consumer cynicism and to investigate the relationship between

consumer cynicism and demographic characteristics.

Keywords: Cynicism, Consumer Cynicism, Consumer Behaviour, Consumer
Purchase Decision, 4P.
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GIRIS

Glinlimiiz diinyasinda tiiketim aligkanliklar1 her gegen giin degistigi icin
tiikketicilerin belirleyici rolii de degisim siirecine bagli olarak artis gostermektedir.
Tiketiciler her {iriin veya hizmet konusunda bir¢ok alternatif arasindan birisini tercih
etmekte ve bu yiizden tercih ettikleri {irlinlin rakiplerinden bir adim 6ne gegmesini
saglamaktadirlar. Tiketici tercihlerinin son derece Onemli bir noktaya geldigi
giiniimiizde, tiiketiciler ile firmalar arasindaki iliski de son derece Onemli bir
noktadadir. Tiiketiciler ile firmalar arasindaki iligskinin kalitesi artti§inda, her iki tarafa
saglanan katki da artmaktadir. Rekabet ortaminda avantaj saglamaya calisan igletme
acisindan disiiniildigiinde, tiiketiciler ile kurulan iliskinin 6nemi degerli bir hale

gelmektedir.

Uriin veya hizmetleri ile rakiplerinin bulundugu bir piyasada farklilasmis bir
konum elde edilmesi pazarlamacilarin en 6nemli amaglarindan birisidir ve bu amacin
gerceklesebilmesi i¢in misteriler tarafindan iyi bilinmek gerekir. Bu ylizden markanin
veya isletmenin tiiketicinin zihninde dogru konumlandirilmas: gerekmektedir.
Tiiketicilerin birgok alternatife sahip oldugu bir pazarda, tiiketicilerin giivenini
kazanabilmek ve satin alma karar siireclerinde destek olabilmeleri isletmeler agisindan

onemlidir.

Siirekli tiiketim iligkisine giren tiiketicilerin, bu siirecte tatminsizlik yagamakta,
sikdyette bulunmakta, pismanliklar yasamakta ve bu yasadigi olumsuz deneyimler
sonucunda piyasadaki iligkilerine yon vermektedir. Tiiketicilerin yasadiklar: olumsuz
tecriibeler neticesinde, tiiketiciler firmalara veya markaya yonelik giivenlerini
kaybetmekte, slipheci bir davranis igerisine girmektedirler. Firma veya marka ile
dogrudan yasanilan iligskilerde ve verilen mesajlarin tiiketiciler iizerinde zaman
igerisinde yarattig1 olumsuz izlenimler sonucunda olusan tutumlar tiikketici davranisi
acisindan ele alinmasi1 gereken konulardan biridir. Tiketicinin dnceden edindigi
tecriibeler, yasadig1 giiven kaybi ve tatminsizlikler tiiketici sinizmi kavraminin 6n

plana ¢iktigini1 gostermektedir.



Tiiketici sinizmi kavrami, sebepleri ve sonuglar1 neticesinde firmalarin 6nlem
almaz ise tiiketiciler ile var olan iliskilerinde yikici etkilere neden olacaktir. Bu
baglamda konunun dikkatle ele alinmasi ve bu konuda genel bir ¢ergeve ortaya

konulmasi hem pazarlamacilar hem de literatiir agisindan yararl olacaktir.

Arastirmanin 6ncelikli amaci tiiketici sinizminin 6l¢lilmesidir. Bununla beraber
arastirmanin ikincil diizeydeki amaci ise, tiiketici sinizminin demografik degiskenlere

gore degisimini ve dagilimini incelemektir.

Calismanin birinci boliimiinde pazarlamada tiiketici davranislar1 {izerinde
durulmustur. Burada, pazarlama ve tiiketici davranisi kavramlarinin tanimlamalari,
tikketici davranis modeli, satin alma karar asamalar1 ve son olarak da tiiketici

davranisini etkileyen faktorler ii¢ ayr1 kategori seklinde detaylandirilarak anlatilmistir.

Calismanin ikinci boliimiinde ise, 6nce sinizm kavraminin kdkeni ve gelisim
slirecine deginildikten sonra, tiikketici sinizmi kavrami anlatilmis ve tiiketici Sinizminin
karistirildig1 kavramlar, gesitleri ve tiiketici sinizmine neden olan faktorler ile tiiketici
sinizminin olugsmasindaki ger¢eklesen sonuclara deginilmis olup, son olarak tiiketici
sinizminin pazarlamadaki 6nemi vurgulanmistir.

Calismanin tgiincii ve son boliimiinde ise, uygulama kismi yer almaktadir.
Burada tiiketici sinizminin 6l¢iilmesine ve tiiketici sinizminin demografik degiskenler

ile iliskisi incelenmektedir.



BIRINCi BOLUM

PAZARLAMADA TUKETICI DAVRANISLARI

Pazarlama faaliyetlerini ve satis1 arttirmak amaci ile yapilan ¢esitli pazarlama
cabalarim1 arttiran ve bu c¢abalar1 etkileyen baslica faktorlerin basinda tiiketici

davraniglar1 ve tiiketici davraniglarini etkileyen faktorler gelmektedir.

Bir mal veya hizmeti tiiketicilerin istegi dogrultusunda tretip, bu mal veya
hizmetleri tiiketiciye sunmak tiiketici davranislarini olusturur. Isletmenin siirekliligini
ve tiiketicilerin tatminini saglamak amaci ile, bir mal veya hizmeti en iyi sekilde
sunmak amaci ile tiiketiciyi etkileyen ve etkileyebilecek faktorleri goz Oniinde
bulundurarak, tiiketicilerin satin alma karar siireclerini iyi bir sekilde analiz edebilmek

isletmeler agisindan 6nemli bir noktadir.

Yapilan calisma da Once pazarlama anlayisinin agiklanmasinin ardindan
pazarlama ile tiiketici davranislar arasindaki iliskiye bakilip, tiikketici davraniglarinin

pazarlama iizerindeki etkisine deginilecektir.

1.1. PAZARLAMA KAVRAMI

Pazarlamanin dinamik bir yap1 igerisinde bulunmasindan dolay1r zaman
igerisinde siirekli olarak bigimlenerek bir gelisim siireci yasamistir. Bigimlenme ve
gelisim siireci igerisinde, pazarlama kavraminin birgok farkli taniminin ortaya ¢iktigi
gorilmistiir.

Insanlarin ihtiyag ve isteklerini karsilamaya yonelik bir miibadele (degisim)
islemi pazarlamadir. Iki veya daha fazla kisi tarafindan kendi ihtiyaglarmi karsilamak
amaci ile kars1 tarafa degerli olan bir seyi (hizmet, fikir veya mal) verip; degerli olan

diger bir seyi (para, kredi veya alacak gibi) elde etmektir (Mucuk, 2000: 3).



Yiikselen tarafindan yapilan bir diger pazarlama tanimina gore ise, pazarlama;
‘kisilerin ve orgiitlerin amacglarina uygun bir sekilde degisimi saglamak iizere,
hizmetlerin veya mallarin yaratilmasini, fiyatlandirilmasin, dagitilmasini ve satig
cabalarimi planlama ve uygulama siirecidir’ (Yiikselen, 2008: 5).

Bir diger bakis agis1 ile pazarlama, ‘degisim (miibadele, aligveris, degis tokus)
stireci araciligiyla istek ve gereksinimleri tatmin etmeye yonelik insan faaliyetleri
biitiintidiir. Degisim stireci ise ugras gerektirir. Saticilar (imalat¢ilar, toptancilar,
perakendeciler vb.) alicilari aramak, bulmak, gereksinimlerini belirlemek, uygun
tirtinler tasarimlamak, bunlart stoklamak, tutundurulmasini yapmak, tasimak,

miizakere ve pazarliklar: siirdiirmek gibi ¢esitli pazarlama faaliyetlerinde bulunmak

durumundadriar’ (Tek, 1999: 5).

Pazarlama, insanlarin isteklerinin ve ihtiyaglariin tatmin edilmesi amac ile
tasarlanan her tiirlii degisimin olusturulmasi ve kolaylastirilmasi i¢in diizenlenen tiim
faaliyetlerden meydana gelmektedir (Sommers, Barnes ve Stanton, 1992: 5).
Pazarlamanin temelini satin alan ile satici arasinda gerceklesen bir eylem olan
‘degisim’ olusturur (Odabasi, 1998: 159).

Pazarlama siireci igerisinde degisimin olabilmesi i¢in gerekli sartlar sunlardir

(Sommers vd., 1992: 5):

> Iki veya ikiden daha fazla taraf (kisi/Orgiit) bir araya gelmelidir. Bir
alanda tam olarak kendi kendine yeterlilik var ise, bu noktada degisim
yoktur ve bunun sonucunda pazarlama da yoktur.
» Taraflarin her ikisi de birbiri ile iletisim kurabilmelidir.
» Her iki taraf birbiri ile bir araya gelmekte istekli ve karsilikli olarak
tatmin saglamada yeterli olmalidir.
» Taraflar degisim i¢in degerli bir seye sahip olmali ve bu degisimden yarar
saglanabilecegine inanmalidirlar.
Isletmeler eger degisimin yoniinii iyi tahmin ederek, geleneksel pazarlama
anlayislarini geride birakirlarsa giiniimiizde deg§isen sartlara uyum saglayarak, cagdas
bir pazarlama anlayisina uyum saglayip, pazarlamaya olan bakis acilarini siirekli

olarak yeniden degerlendirebilirler.



Tiiketici ihtiyaglarindan kaynaklanan bir agikla hareket ederek tiretilecek mal ve
hizmetleri belirlemek, belirlenen mal ve hizmetlerin tretiminden itibaren nihai
tiikketicinin eline ge¢mesini saglayacak tiim hizmetlerin tiiketicileri tatmin ederek kar
saglamak amaci ile kullanilmalidir. ‘Toplumu bireyleri sosyo-psikolojik yapilarla ilgili
bilim dallarindan yararlanarak inceleyen ve onlarin gergek tutum ve davranislarini
ogrenmeye c¢alisan, mal ve hizmetlerin tiiketicilere ulastirilmasinda kullanilan
yontemlerden de yararlanarak, tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarina uygun pazarlama

uygulamalarmin bulunmasinin saglayan faaliyet pazarlamadir’ (Bozkurt, 2004: 15).

Bozkurt’un pazarlama ile ilgili yaptig1 tanima dayanarak, pazarlama kavramini
daha iyi anlayabilmek amac1 ile tiiketici davranislarina ve tiiketici davranislarini
etkileyen faktorlere deginmek, calismanin anlagilabilirligi agisindan Onemli bir

noktadir.

1.2. TUKETICI DAVRANIS| KAVRAMI

Bu boliimde tiiketici kavraminin tanimindan itibaren baslanarak, tiiketici
davranig modelleri, satin alma karar agamalari, tiikketici davranigini etkileyen faktorler;
kisisel, sosyo-kiiltiirel, ekonomik ve psikolojik faktorler seklinde siniflandirarak
pazarlama literatiirlinde 6nemli yer alan tiiketici davranislarinin anlagilmasi amaci ile
deginilecektir. Tiiketici davranisi kavramina deginmeden Once, tiiketici ve miisteri

kavramlarina deginilmesi faydali olacaktir.

Pazarlama literatiiriinde ‘tiiketici’ kavrami, kendi ve ailesinin istek ve
ithtiyaclarmi karsilamak amaci ile satin alma faaliyetinde bulunan ya da satin alma
potansiyeli olan kisiler yani nihai tiiketiciler (Ozcan, 1996: 37) seklinde bir tanimlama
yapilmaktadir. ‘Miisteri’ kavrami ise, belli bir magaza veya sirketten diizenli olarak

aligveris yapan kisi olarak tanimlanmaktadir (Odabas1 ve Baris, 2003: 20).

‘Tiiketici davranisi’ pazarlamanin en temel konusunu olusturmanin yani sira,
satin alma ile de ilgili olan insan davraniginin 6zel bir tiiriiyle ilgilenir ve bireylerin
istekleri, deneyimleri, ihtiyaglari ve se¢imlerini kapsayan genis bir alandir (Dal, 2009:
4). Birey ya da grubun mal/hizmetleri satin alma davranislar ile ilgili etkinlikleri ifade

etmek amaci ile kullanilan tiiketici davranisi, bir karar alma siirecidir (Ak, 2009: 30).



‘Insanlar tarafindan cevresel olaylar, davramglar ve psikolojik faktorlerin
dinamik bir etkilesimi olarak sergilenen faaliyetler’ seklinde Amerika Pazarlama
Birligi (AMA) tiiketici davranisin1 tanimlamaktadir. Tiiketici davranisi dinamik bir
yap1 olmasinin yani sira, c¢evresel olaylar, zihinsel ve duygusal degisikliklerden

etkilenmektedir (Tengilimoglu, 2012: 45).

Tiketici davranisi, kisisel davraniglarin bir alt pargasi olmasmin yaninda,
tilkketicilerin satin alma asamalarinda sergiledikleri tutum, etkilesim, davranis ve
iletisim faaliyetlerini kapsamaktadir. Tiiketici davraniglarinin tagidigi 6zellikler

asagida siralanmistir (Odabasi ve Baris, 2004: 8);

» Tiiketicilerin kararlar1 degiskendir,

» Tiketici davranisi, isteklerin olusmasi, karar verme ve satin alma
siireclerinden olusmaktadir,

» Cevresel degiskenler tiiketicinin kararlarina yon verir,

» Satin alma asamalar tiiketici davranislarini olusturur,

» Tiiketici davraniglar1 bireylere gore farklilik gosterir.
1.3. TUKETiICI DAVRANIS MODELI

Tiiketici davranislarinin aciklanmasi amaci ile cesitli modeller literatiire
girmistir. Bu modellerin, sosyolojik ve psikolojik faktorlerin satin alma davraniglar
tizerindeki etkileri {izerinde duruldugu goriilmektedir. Literatiirde gegen modeller
arasinda genel anlamda en onemlisi olan model ‘Kurt Lewin Modeli’ dir. Davranisi,

Kurt Lewin su sekilde formiilize etmistir (Odabas1 ve Baris, 2010: 47);

D =f (K<C)

D: Davranis,

K: Kisisel Etki,

C: Cevre faktorleridir.

Kurt Lewin’in yaptig1 bu formiil de, davranis kisisel faktorler ile ¢evresel
faktorlerin bir fonksiyonu olarak agiklanmistir. Kurt Lewin modelinde davranigin

kisisel ve ¢evresel faktorlerin etkisi ile ortaya ¢iktigr goriilmektedir. Bu yaklasim ‘kara

kutu’ modelini ortaya ¢ikarmistir.



Sekil 1: Tiiketici Davramis1 Kara Kutu Modeli

Pazarlama Uyaranlan

e Uriin Tiiketicinin Tepkisi
e Fiyat o Uriin Segimi
e Tutundurma imi
- Tiiketicinin Kara Kutusu sghdarka SEgipi
e Dagitim o Araci Segimi

Diger Uyaranlay —| ® Tiiketicinin Ozellikleri |y Satin Alma

e Tiiketici Karar Siireci

e Ekonomik Zamani

e Teknik e Satin Alma
* Politik ; ‘ Miktari

o Kiiltiirel

Kaynak: Kotler ve Armstrong (2010: 25).

Cesitli uyaranlar ile karsilasan tiiketici, belirli bir takim kisisel ve ¢evresel
etkenlerin etkisiyle uyaranlara tepki gelistirmektedir. Gelistirilen model ve
yaklasimlarin ortak noktalari, bu uyaranlarin gruplandiriimasidir. Bu degiskenler

sunlardir (Odabasi ve Baris, 2010:47);
> I¢ degiskenler ya da psikolojik etmenler,
» Demografik etmenler,
» Pazarlama ¢abalarinin etkileri olarak tanimlanan etmenler,

> Durumsal etkiler olarak tanimlanan etmenler.

1.4. TUKETICI SATIN ALMA KARAR ASAMALARI

Tiiketicinin karar verme siireci, gercek satin alma islemini yapmadan Once
gerceklesen bes asamayi icermektedir. Tiiketici, bu asamalarda 6nce ihtiyaci tanir,
bilgi toplar, alternatifleri degerlendirir ve satin alma kararini verir. Tiiketicinin satin
almasimm1 eyleme c¢evirmesinin ardindan, tliketicinin memnuniyet seviyesinin

degerlendirildigi satin alma sonras1 davranis sekillenir.

Tiiketicinin rutin bir satin alma islemi sirasinda birka¢ adimi atlamasini1 Kotler
ve Armstrong (2009: 177) onermektedir. Tiiketici yeni ve karmagik bir satin alma ile
kars1 karsiya kaldiginda ise bes asamadan bir¢gogunu, satin alma iglemini tamamlamak

i¢cin kullanmalidir. Satin alma esnasinda olusan bes asama Sekil 2°de gosterilmistir.



Sekil 2: Tiiketici Satin Alma Karar Asamalari

| Ihtiyacin Belirlenmesi

l Bilginin Toplanmasi

l Alternatiflerin Degerlendirilmesi

l Satin Alma

l Satis Sonras1 Degerlendirme

Kaynak: Kotler ve Armstrong (2009: 177).
1.4.1. Ihtiyacin Belirlenmesi

Tiiketici satin alma karar asamalarinin ilk adimi Oncelikle ihtiyacin
belirlenmesidir. Ihtiyacin tanimlanmasi icin gesitli siniflandirmalar yapilir. Tipik bir
alic1 i¢ ya da dis uyaranlar tarafindan tetiklenerek bir ihtiyag ya da problemi tanimlar.
I¢ uyarilar genellikle insanin temel gereksinimleridir; 6rnegin karnimiz aciktiginda
yemek yeme ihtiyact duyariz. Dis yani harici uyaranlar ise firmalarin yaptiklari
reklamlar sonucunda sizin bir ihtiyacinizin saglanmasidir. Buna 6rnek olarak, uzun
zamandir ayni bilgisayar1 kullanan bir bireyin, bilgisayar reklamlar1 sonucunda yeni

bir bilgisayar alma ihtiyacin1 dogurmasi verilebilir (Kotler ve Armstrong, 2009: 178).

Ihtiyag belirleme siireci dogal olarak gergeklesmesinin yan1 sira cogu zaman da
pazarlamacilarin yaptiklar1 pazarlama faaliyetleri sonucu ihtiyact harekete gegirirler.
Pazarlamacilar, tiiketicilerin sececekleri markadan bagimsiz olarak bir {riinii
kullanmalar1 i¢in talep yaratmaya c¢alisirlar ve kendi markalarini segmeleri icin ikna
etmeye calisirlar. Ihtiyag tanmmminin diger smiflandirma tiirii ise; degisim ihtiyact,
fonksiyonel ihtiya¢ ve sosyal ihtiyacini igerir (Solomon, 2004: 297).

¢ Degisim ihtiyaci: Tiiketicinin degigmesi gerektiginin digiiniildiigi
degisim tiiridiir. Bu durumda tiiketici, mevcut goriinimii degistirmek
icin yeni kiyafetler veya mobilyalar satin alabilir.

< Fonksiyonel ihtiyac: Ihtiyag fonksiyonel bir problemle ilgilidir.
Tiiketicinin ¢amasirlarin1 elde yikamasini onlemek i¢in bir ¢amasir

makinesini satin almasi bu ihtiyaca 6rnek olarak verilebilir.
¢ Sosyal ihtiyag: Tiiketicinin sosyal olarak birilerini tanimayi istediginde
veya aidiyet arzusu istediginde gelir. Tiiketici, baskalarinin 6niinde iyi

goriinmek icin liikks esyalar satin alabilir.



1.4.2. Bilginin Toplanmasi

Ihtiyac belirlendikten sonraki asama ise, bilginin toplanmasidir. Tiiketicilerin
mevcut bilgilerinin uyarilmasiyla aktif hale gelmesi ya da etraftan bilgilerin gelmesine
arama denmektedir. Bilgilerin geldigi arama noktasina gore dissal ve i¢sel arama
olarak ikiye ayrilmaktadir (Odabasi ve Barig, 2010: 359). Satin alma 6ncesi aragtirma
yaparken c¢esitli bilgi kaynaklarina basvururuz. Bu bilgi kaynaklarindan ilki
kendimizin daha 6nceden edindigimiz bilgilerden ya da deneyimleyerek elde ettigimiz
bilgiler, yani igeriden elde ettigimiz bilgilerden olusmaktadir. Bunlarin yaninda
kendimizin yetemedigi noktalarda disaridan arama yaparak ya da birisine danisarak

elde ettigimiz bilgiler ise disaridan elde ettigimiz bilgilerdir.

1.4.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Glniimiiz kosullarinda her tiirlii ihtiya¢ ve isteklerimiz i¢in onlarca alternatif
karsimiza ¢ikmakta ve bu alternatifler birbirinden nitelik bakimindan ayrismaktadir.
Alternatifler arasinda nitelik ve Ozelliklerin neler oldugu, Olgiitlerin nasil

degerlendirildigi ve alternatifler arasinda nasil tercih yapildigi vurgulanmaktadir.

Degerlendirmede karsimiza ¢ikan kriterler, belirlenmis sorunlara verilecek
tepkilere, tiiketicilerin arastirdigr birbirinden farkli niteliklerdir (Islamoglu ve
Altunisik, 2013: 42). Karsilastigimiz alternatiflere miimkiin olan en az maliyete en
fazla verim almaya yoOnelik olarak alternatifleri degerlendirme siirecine gireriz

(Odabas1 ve Baris, 2010: 366).

Uriinlerin yerli alternatiflerinin bulunmamasi ve yabanci iilkelere yapilan
seyahatlerde iiriinlerin elde edilmesi tiiketici satin alma davranisini etkileyen bir faktor
olmanin yani sira tiiketicilerin yerli ve yabanci iirlin ayrimi1 yapmasini saglamaktadir.
Hollandal1 tiiketiciler iizerine, Nijssen, Douglas ve Bressers (1999: 4)’ in yaptiklari
calismada, tiiketiciler istedikleri iirlinlerde yerli alternatiflere ulasamadiginda tiiketici
etnosentrizminin Oneminin azalmasinin yaninda, tiiketicilerin yabanci iilkelere
yaptiklar seyahatlerde yabanci iirlinlere daha 1limli yaklagarak edindikleri deneyimler

neticesinde de etnosentrizm egilimlerinin azaldig1 ortaya konmustur.



1.4.4. Satin Alma

Satin alma, bir iiriin veya hizmet i¢in bir deger vererek karsiliginda o {iriiniin ya
da hizmetin tiiketilmesi olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Artan tiiketici profilleri ve artan
tireticileri de goz Oniinde bulundurarak kargimiza ¢ikan rekabet kosullari satin alma ile

noktalanmayip, satin almanin devamlilig1 s6z konusudur.

Satin almanin hayata gegcmesinden ziyade ihtiyacin 6nceligi sz konusudur. Bu
ihtiyacin s6z konusu olmasinda gilidiiler de etkilidir. Bu durumda giidiilerin

yonlendirilmesiyle satin alma eylemi gergeklesir (Islamoglu ve Altunisik, 2013: 46).

Giinlimiiz tiiketim siireclerinde; tiiketici satin alma karar siireci, satin alma ile
tamamlanmayip siirecin devam edebilmesi agisindan satin alma sonras1 da oldukca
onem kazanmustir. Ureticiler hayata gegirdikleri sadakat programlar ile tiiketicilerinin

tilkketim siireglerinin devamli olmasini amaglamaktadirlar.

1.4.5. Satis Sonrasi Degerlendirme

Satin alma siirecinin son asamasi, satin alma sonrasi davranistir. Tiiketici Uriini
satin aldiktan sonra, tiiketici memnuniyet seviyesini degerlendirecektir. Tiiketici hayal
kirikligina ugradiginda, {trtine yonelik beklentiler karsilanmamis olur. Eger iriin
beklentileri karsiliyor olursa, tiiketici bu spesifik markaya gelecekte daha fazla
harcama yapmaktan memnuniyet duyacak ve istekli olacaktir. Ayrica, tiiketicilerin
yiiksek seviyedeki memnuniyeti marka sadakatine doniisebilir. Bu genellikle

tiikketicilerin beklentileri saglandiginda gergeklesir (Solomon, 2004: 313).

1.5. TUKETICI DAVRANISINI ETKILEYEN FAKTORLER

Tiiketiciler; kisisel ihtiyag, algilama, tutum ve giidii etkisi icerisindeyken,
bireyin i¢inde bulundugu sosyal siif, aile ve kiiltiir gibi sosyo-kiiltiirel faktdrlerden
tiikketici davramslar etkilenmektedir. Isletmeler pazarlama faaliyetlerini yiiriitiirken,
tilketici davranisini etkileyen faktorlere biiylik oranda dikkat etmelidirler (Tiirkay,
2011: 8). Tiiketici davranigini etkileyen faktorleri {i¢ ana baslik altinda gruplandiracak

olursak, bunlar;
» Kisisel faktorler,

» Sosyo-kiiltiirel faktorler ve
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» Psikolojik faktorlerdir.

Sekil 3’de tliketici davranisini etkileyen faktorlerin alt bagliklar1 halinde detayh

gosterimi yapilmistir.

Sekil 3: Genel Tiiketici Satin Alma Davranisi

PAZARLAMA CABALARI

Fiyat, Uriin, Tutundurma, Dagitim

Tiiketici Satin Alma Siireci

Psikolojik Etkiler

Ogrenme
Giidiilenme
Algilama
Tutum
Kisilik

Sorunun Belirlenmesi

Segenekleri-Bilgileri Arama
Sosyo-Kiiltiirel Etkiler

Danigsma Gruplari
Sosyal Sinif

Aile Seceneklerin Degerlendirilmesi
Kisisel Faktorler
Simf

Satin Alma Karari

Demografik Etkiler Tatmin

Olmam
Yas
Cinsiyet Degerlendirme .
Egitim Tatmin

Cografik Yerlesim
Meslek I
Gelir

Durumsal Etkiler

Fiziksel Cevre

Sosyal Cevre

Zaman

Satin Alma Nedeni

Duygusal ve Finansal Durum

Kaynak: Odabasi (2010: 21).
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1.5.1. Tiiketici Davramisim1 Etkileyen Kisisel (Demografik) Faktorler

Tiketicilerin satin alma karar siire¢lerini ve davranislarini kisisel faktorler
etkilemektedir. Kisisel faktorlere yapilan g¢esitli ¢alismalarda demografik faktorlerde
denmektedir. Tiiketicilerin yabanci iirtinlere kars1 sergiledikleri olumlu ve olumsuz
tutumu belirlemede demografik unsurlarin kullanilmasi 6nem tegkil etmektedir.

Demografik faktorler; yas, cinsiyet, egitim diizeyi, meslek ve gelir diizeyidir.

1.5.1.1. Yas

Tiiketicilerin yaglar1 degistikge, tiikettikleri iiriinlerde degisiklik gostermektedir.
Tiiketici kiiclik yasta oyuncak gibi iiriinleri tiiketirken, yas ilerledikce cep telefonu,
bilgisayar gibi teknolojik tirlinleri tiikketir. Bu durumda, iirlin veya hizmet sunan
tireticilerin dikkat etmesi gereken en 6nemli nokta, tliketicilerin yas grubudur, ¢iinkii
tilketicilerin farkli yag grubunda bulunmasi farkl istek ve ihtiyaglart dogurmaktadir.
Ayn1 yas grubunda olan tiiketiciler, degerleri ve kiiltlirel deneyimlerini birbirleriyle

paylasma egilimi gosterirler (Solomon vd.,1999: 12).

Ayn1 zamanda, tliketici davraniglarin1 etkileyen bir unsur olan tiiketici
etnosentrizmi ve yas arasinda, son yillarda yiikselis gosteren kozmopolitanizmdeki
artisa ve bu artisin genclerin inanglar1 dogrultusu ile sosyo-kiiltiirel etkisine dayandigi
i¢in pozitif yonlii bir iliski bulunmaktadir. Geng nesillerin yasl nesillere oranla daha
diisiik tiliketici etnosentrizmine sahip olduklart yapilan ¢aligmalarda goriilmektedir

(Caruana, 1996: 43).

1.5.1.2. Cinsiyet

Tiiketici davranis1 cinsiyete gore farklilik gosterdigi igin, pazarlama da
tiiketicileri kadin ve erkek olarak iki ana hedef kitleye ayirmaktadir. Cinsiyetlerin
kadin ve erkek olarak ikiye ayrilmasi cinsiyete farkli sorumluluklar da yiiklerken,
kadinlarin is hayatina girmesinden sonra siiregelen davranis ve tiiketim siireclerinde
degisiklikler gorilmiistir (Koggar, 2013: 26). Tiiketim siirecinde aktif rol alan
bireylerin cinsiyetleri zaman igerisinde degismistir. Daha dnceleri erkeklerin agirlikli
olarak rol oynadig tiiketim siirecinde, giiniimiizde kadinlarin da dahil olduktan sonra

esit hatta daha 6n planda oldugu bir siireg ile karsilasmaktay1z.
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Erkeklerin ve kadinlarin begenilerinin farkli olmasi ve bu yiizden satin alma
davraniglarinin  degistigi karsimiza ¢ikan bir durumdur. Eskiden pazarlamacilar
arabada satis yaparken, cogunlukla erkekler goriilmekte iken, giliniimiizde artik
kadinlar da goriilmektedir (Solomon vd.1999: 12). Kadin ve erkeklere yonelik kisisel
bakim iirlinlerinin; kozmetik, giyim sektorii agisindan bakildigi zaman hem kullanici
hem de etkileyici bir unsur olarak cinsiyetin tiiketici davraniglarindaki 6nemi ortaya

cikmaktadir (Elden, 2009: 370).

1.5.1.3. Meslek

Tiiketicilerin meslekleri iiriin veya hizmetlere yonelik istek olusmasina neden
olabilecek bir faktdrdiir. Ornegin, bir akademisyen ve bankaciy1 ele aldigimizda her
iki tiikketicinin de istekleri ve ihtiyaglar1 farklilik gosterebilir. Bir doktoru ele aldigimiz
da doktorun ihtiyaglar1 tip alaninda kitap, makale ve dergilerden olusurken, bir
isletmecinin ihtiyaci ise, pazarlama, iiretim, yonetim, satin alma alanlarina yonelik

kaynaklaridir (Siiriici, 1998: 19).

1.5.1.4. Egitim Diizeyi

Tiiketicilerin karsisina ¢ikan iiriin veya hizmetler dogru hedef kitlesine mesaj
araciligi ile ulagirlar. Bireylerin bilgi birikimi aldiklar egitim vasitasi ile hedef kitle
tarafindan algilanmasi beklenir. Tiketicilerin okur yazarlik durumuna gore firmalar
tanitim c¢aligsmalar1 yaparlar, eger firmalarin ulasmak istedikleri hedef kitlenin egitim
diizeyi diisiik ise, yapilan tanmitim ¢alismalarinin dili daha basit ve yalin bir sekilde
tutulur (Koggar, 2013: 30). Genel bir kitleye yonelik yapilan tanitim ¢aligmalarinda
ortalama egitim diizeyi dikkate alinirken, spesifik bir kitleye yapilan ¢alismada sadece

0 alanin egitim diizeyi dikkate alinir.

Ogrenim seviyeleri yiiksek olan bireylerin daha az muhafazakar olduklar1 ve
daha az etnik Onyargilara sahip olduklar1 goériilmektedir. Aynt zamanda 6grenim
seviyeleri yiiksek olan kisilerin iilkeleri ile gurur duymalarina ragmen, yabanci
tiriinleri olumlu degerlendirerek, yerli liriinlere kars1 olumsuz bir degerlendirme i¢inde

bulunduklar tespit edilmistir (Balikgioglu, 2008: 156).
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1.5.1.5. Medeni Durum

Tiiketim siirecinde medeni durum faktorii de son derece 6nemlidir. Evli olan
kisilerin uzun Omiirli {riinleri tliketirken, bekar olan kisilerin ise, hizli tliketim
tiriinlerini tercih ettikleri goriilmektedir. Bekar olan kisiler tiikketim siireci igerisinde
ciddi karar almanin yaninda cesur davranip ve tasarrufa yonelmezken, evli olan
kisilerde ise, tutumlu olmak adina tasarrufa yoneldikleri i¢cin daha karmasik bir satin

alma siireci ve satin alma karar1 yasarlar (Koggar, 2013: 31).

1.5.1.6. Gelir Diizeyi

Tiiketicilerin satin alma davranisini etkileyen bir diger faktor ise, tiiketicilerin
sahip olduklar1 gelir diizeyidir. Tiketicilerin tiikettikleri {irlin veya hizmetlerin
fonksiyonel ya da sembolik yonlerinin tercihlerinden yasam tarzlarina kadar ekonomik
ozellikler etkilemekte ve tiiketimin temelini gelir diizeyi etkilemektedir. Bu yiizden,
tilkketicilerin ekonomik 06zellikleri sistem igerisinde hangi yerde yer aldiklarim
belirlemek agisindan son derece dnemlidir. Tiiketici etnosentrizmi ile gelir arasinda
negatif yonlii bir iliskinin oldugu Sharma vd. (1995: 35)’nin yaptigi ¢calismada ortaya
konmustur. Tiiketicilerin gelir diizeyleri arttikca etnosentrik diizeyleri diismektedir.
Bunun nedeni ise, bireyin gelir diizeyi arttigi zaman diinya ¢apinda seyahat etme
egiliminin de arttig1 ve dolayisiyla ¢ok sayida yabanci {iriinler satin almaya mecbur

kalmas1 durumunda yabanci {irlinlere daha 1limli olabilecegiyle agiklanabilir.

1.5.2. Tiiketici Davramislarim Etkileyen Sosyo-Kiiltiirel Faktorler

Tiiketicilerin satin alma davranis1 sosyo-kiiltiirel faktorler; aile, sosyal sinif ve
statii, danisma gruplar1 ve kiiltiir gibi faktorlerden etkilenmektedir. Tiiketicilerin
kisisel ihtiyaglarini karsilamasi, tiiketicilerin kendilerini oldugu kadar sosyal ¢evrenin

de satin alma davranisi etkiler.
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1.5.2.1. Aile

Tiketicilerin ¢ogu icin, aile kavrami; alic1 davranisini, tutumlarini, degerlerini
giiclii bir sekilde etkileyen en 6nemli sosyal bir kurumdur. Aile igerisinde bulunan
cocuklar, ebeveynlerinin tiikketim aligkanliklarin1 gozlemleyerek 6grenip, gelecekte
benzer bir tiiketim aligkanliklarina sahip olurlar (Akdogan, 2011: 50). Ailelerin satin
alma davranislar1 asagidaki faktorlerden etkilenebilmektedir;

» Alile biyiikliigii,

» Yerlesim yeri,

» Kadinlarin ¢aligip calismadigi,
» Alle fert sayis1 ve

» Aile yapisi.

Satin alma davranigini aileler bazi durumlarda farkli bir sekilde gosterirler. Bu

farkliliklar, aile i¢i rollerin dagilimina gore degisiklik gosterebilir. Bunlar

(Karafakioglu, 2005: 97);

» Kadinin hakim oldugu aileler,

> Uyelerin satin alma davranisinda bagimsiz oldugu aileler,
» Erkegin hakim oldugu aileler ve
>

Satin alma kararinin ortaklasa alindig1 aileler olmak {izere degiskenlik

gosterebilir.

Tiiketici etnosentrizminin bireyde olusup gelismesin de en biiyiik etkisi ve
tiiketici etnosentrizminin ilk olugsmasini saglayan bireyin ailesi olmasinin yaninda
bireyin arkadaslari, ¢evresi ve medyanin da énemli bir noktada etkisinin oldugunu
Shimp (1984: 285) vurgulamaktadir. Bunun yani sira, tiiketici etnosentrizminin
bireyde gelisimini dinsel ve irksal tavirlarin gelisimine benzetilmektedir. Bunu bir
ornek ile aciklayacak olursak, nasil bir birey ailesinin bagli oldugu dini kabul edip,
ibadetlerini yerine getiriyor ise, tiiketici etnosentrizminde de ayni sey gegerlidir. Aile
igerisinde tiiketici etnosentrizmi egilimi etkili ve giiglii bir noktada ise, birey de
ailesinden etkilenerek tiiketici etnosentrizme yiiksek bir egilimle yaklasacak, ayni
zamanda yabanci {irlinlere karsi tutumu da olumsuz yonde olacaktir. Bireyin ailesi
disinda, icerisinde bulundugu ¢evre, arkadas ortami, akrabalar1 da etkili olup tiiketici

etnosentrizmine yonelik egilimi yiiksek olacaktir.
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1.5.2.2. Sosyal Simif ve Statii

Tiketiciler i¢inde bulunduklari farkli gruplar, organizasyonlardaki konumlarina
ve iligkilerine bagli olarak farkli statiilere sahiptirler. Bir sirketin miidiiri olan bir
birey, aile icerisinde es ve baba rolii oynarken, ¢alistig1 sirkette miidiir roliinii iistlenir.
Tiketicinin tstlendigi roller, satin alma siirecinde verecegi karar1 etkilemektedir.
Toplum tarafindan yaratilan itibari, edindigi rollerin durumunu yansitir (Nagarkoti,

2009: 13),

Tablo 1: Tiirkiye'de Sosyal Siniflarin Yapisi

Ust Katman Tiiccar, sanayici, iist diizey yonetici

Biiyiik ciftei, serbest meslek, biirokrat, {ist

Ust-Orta Katman 4 o
diizey askerler, 6gretim iiyeleri

Alt-Orta Katman Kiigiik girisimciler, orta esnaf, memur, subaylar
Ust-Alt Katman Kiigiik esnaf, astsubay, orgiitlii is¢i, ¢iftci
Alt-Alt Katman Rengper, orgiitsiiz is¢i, igsiz

Kaynak: Odabasi ve Baris, (2010: 301).

1.5.2.3. Damisma Gruplan

Danigma gruplan tiiketicilerin toplumda var olmasi nedeni ile bir araci olarak
satin alma kararini etkilemektedir. Etrafimizda olan veya olmus olaylardan tiiketiciler
etkilenerek tiiketici davranisimizi etkiler (Odabasi ve Baris, 2010: 227). Danisma
gruplar1 toplumlarin ihtiyaclarindan; stiinliik, ait olma ihtiyaci, yeni ihtiyaglarin
yaratilmasi ve tiiketicilerin kendi baslarina hayata geciremeyecekleri amaglari gruplar
vasitasi ile gergeklestirmeleri gibi ihtiyaclarin ortaya ¢ikmasi sonucu ortaya ¢ikmistir

(Islamoglu ve Altunigik, 2013: 200).

Danigma gruplari, gruba dahil olan tiiketicilerin tutumunu degistirmenin yani
sira bu tutumu engelleyebilir. Eger tutumun degisimi grubun normunu arttirici bir rol
de ise, danisma grubu burada arttirict bir rol oynarken, danisma grubuna ters diisecek
bir durumda ise damigsma grubu normun degisimini engelleyici bir rol oynar

(Kagiteibasi, 2006: 265).
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1.5.2.4. Kiiltiir

Bireylerin sahip oldugu ahlaki, orfleri, hukuku, elde ettigi bilgiyi ve toplumda
kazandig1 degerleri icerisine alan biitiinsel bir kavramdir kiiltiir (Mucuk, 2010: 79).
Kiiltiir kavrammin sahip oldugu alt kiiltiirlerde vardir. Isletmeler icin alt kiiltiir
kavramu kiiltiir kavramina gére daha 6nemlidir. Bu ylizden pazarlamacilar iiriin veya
hizmetleri piyasaya siirmeden 6nce o bolgedeki alt kiiltlir ve degerleri iyi analiz etmeli
ve stirece donanimli baglamalidir. Benzer toplumlarda yasayan tiiketicilerin satin alma

davraniglarinin da yine benzerlik gostermesi buna iyi bir érnektir.

Tiiketicilerin satin alma davraniglarinda kiiltiir 6nemli bir role sahiptir. Bu
sebeple, pazarlama stratejisi yapan firmalar, kiiltiir ve kiiltiirde yasanan degisimler

lizerine ¢alismalar yaparlar.

Tiiketici etnosentrizminin tiiketicide baslamasinin en temel ve 6nemli nedeni
aile ve yakin ¢evre oldugu yapilan arastirmalarda ortaya c¢ikmistir. Birey, tiliketici
etnosentrizmine yonelik egilimini ilk etapta ailede kazanmasina ragmen, sonrasinda
yakin ¢evresinden ve ig¢inde bulundugu kiiltiirden etkilenme siirecine dahil olur.
Balabanis, Mueller ve Melewar (2002: 29) yaptiklari ¢alismada, Cek Cumhuriyeti ve
Tiirkiye vatandaslarinda kiiltiirel degerlerden olan; yeniliklere agik olmak,
uluslarasilasma ve muhafazakarlik ile tiiketici etnosentrizmi arasindaki iligkiyi
incelemislerdir. Yapilan arastirmada yeniliklere acik olmak ve tiiketici etnosentrizmi
arasinda pozitif bir iliski ¢ikmasinda ragmen, sosyoloji alaninda etnosentrizm
kavraminin degisikliklere ve yeniliklere acik olmadigi belirtilmistir (Horton ve Hunt,
1980: 75). Bunun sonucunda yeniliklere agik olan bireylerde ve toplumlarda tiiketici
etnosentrizminin diisiik ¢gikmas1 beklenir. Bir bagka bakis acis1 ile Moon (2004: 669)’
iin yaptig1 ¢alismada, yabanci kiiltiirlere kapali olan ve daha dogmatik yapidaki
toplumlarda yiiksek tliketici etnosentrizm egilimi oldugu goriilmektedir.
Uluslarasilagmaya olumlu bakan bireylerde tiiketici etnosentrizmi Balabanis, Mueller
ve Melewar (2002: 29)’ 1n yaptiklar1 calismada daha yiiksek ¢ikan bir sonug¢ vermistir.
Tiiketici etnosentrizmi ile geleneklere bagli olma arasindaki iliski diger yapilan
caligmalarin sonuglarini destekler nitelikte pozitif iliski igerisinde ¢ikmistir. Bireylerin
igerisinde bulundugu toplumun geleneklerine baglhiliklar arttikca, bireyin tiiketici

etnosentrizm egilimi de artmaktadir.
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Yapilan aragtirmanin diger arastirmalardan farkli ¢itkmasinin nedeni olarak ise,

arastirmaya konu olan {lkelerin ve igerisinde bulunduklar kiiltiirlerin farkli

olmasindan dolay1 kaynaklandig1 sdylenebilir. Kiiltiirel farkliligin bir sonucu olarak,

farkli kiiltiirlerde bulunan bireyler, tliketici etnosentrizminden kiiltiirel degerlerine

bagli olarak farkli sekillerde etkilenmektedir. Bu sonucun desteklenmesine O0rnek

olarak; Meksikali ve Macar tiiketicilerin katildiklar1 bir arastirma ele aliabilir.

Yapilan calismada Meksikali tiiketicilerin Macar tiiketicilere kiyasla tiiketici

etnosentrizm egilimlerinin daha yiiksek oldugu gézlemlenmistir. Bunun sonucu ise,

tiiketicilerin etnosentrik egilimlerinin kiiltiirlere gore farklilik gosterebileceginin bir

kanitidir (Witkowski, 1998: 258).

Sekil 4: Kiiltiir Degerleri

Baskalarna Toplumun  Insanlar
g | Arasindaki  iligkilere
Yonelik Degerler Bakisi
Cevreye Yonelik Cevre Iliskilerinden TUKETICI
Degerler Yanstyan Degerler SATIN ALMA
Bireye Yonelik Tgplum AN
g ——  KiSi Yasamina
Degerler Yonelik Degerler

Kaynak: islamoglu ve Altunisik (2008: 163).

1.5.3. Tiiketici Davramislarim Etkileyen Psikolojik Faktorler

Tiiketici davranmislarimi demografik, sosyo-kiiltiirel faktorlerinin etkilemesinin

yant sira psikolojik faktorlerde etkilemektedir. Psikolojik faktorler icerisinde;

>

YV V VYV V

Ihtiyag ve giidiiler,
Algilama,

Ogrenme,

Inang ve tutumlar ve

Kisilik ve yasam bi¢imi bulunmaktadir.
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1.5.3.1.Ihtiyac ve Giidiiler

Tiiketicileri satin alma davranigina tiiketicilerin ihtiyaglar1 ve giidiileri yoneltir.
‘Giidii’ bir uyarandan etkilenen ihtiyaclar olarak tanimlanmaktadir. Tiiketicilerin
kendilerinden kaynaklanan bir uyarandan olabilecegi gibi ayn1 zamanda disaridan bir
etki ile de olusabilir. Magazanin vitrininde goriip begenip alma isteginin olugmasi,
disaridan kaynaklanan bir etkiye 6rnektir (Zengin, 2012: 47). Glidiilenme siireci bir
biriktirme siirecini ifade ettigi i¢in, Odiillendirilen davranislar tekrarlanabilir.
Tiiketiciler bir markadan tatmin olduklarinda, tekrar satin alma eyleminde bulunurlar.
Bu sebeple, pazarlama stratejilerini olusturan bireylerin markaya yonelik olumlu
giidiilenmeyi gerceklestirecek bir imaj olusturmasi gerekmektedir (Biskin, 2004: 86).

Sekil S: Giidiilenme Siireci

Ogrenme
Kargilanmamig Amag veya
Ihtiyag, Istek ve » - Gerilim » - Diirtii *—P Davranig > ihtiyaglarin
Arzular Karsilanmasi

¥ 3

Bilissel Siireg

Gerilimin
Azalmasi

Kaynak: Odabas1 ve Baris (2010: 106).

Glidiileme davramiginin  nasil  gelisip gerceklestigine yonelik tiiketici
davraniglarinda c¢esitli kuramlar vardir. Kuramlarin en yaygin olarak kullanilans;
Abraham Maslow’un ihtiyaglar kurami, etkilesim kurami ve c¢evre kuramidir
(Kogoglu, 2014: 30-31).

% Thtiyaclar Kuramn: Abraham Maslow, insanlarin neden belli
zamanlarda belirli ihtiyaglarla yonlendirildigini arastirarak, ‘bir kisi
neden zaman ve enerjiyi kisisel glivenlik ve digerlerinin saygi pesinde
kosuyor?’ sorusunun cevabini hiyerarsik bir sekilde diizenlemistir

(Tengilimoglu, 2012: 76).
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Sekil 6: Maslow Ihtiyaclar Hiyerarsisi

Kendini
Gergeklestirme

/ Sayg1 ihtiyac1 \
/ Ait Olma ve Sevgi htiyac1 \
/ Giivenlik Thtiyaclan \

/ Fizyolojik ihtiyaclar \

Kaynak: Mucuk (2012: 79).

X/
L X4

Maslow, fizyolojik ihtiyaglar:; yeme, igme, uyku, barinma, giivenlik
ihtiyaglarini,; can giivenligi ve tehlikelerden korunma, ait olma ve sevgi
ihtiyacini; sevme, sevilme, bir gruba ait olma, dostluk, sayg: ihtiyacini:
toplumda saygi ve itibar gorme, sohret ve kendini gerceklestirme
ihtiyacini: kendini ispatlama, giiven, gii¢ olarak tanimlamistir. Bu
siralama bir Oncelik ifade ettigi icin, biri tamamlanmadan diger ihtiyag
kargilanamaz. Tiiketici davranislart agisindan, her bir davranigin birden
fazla ihtiyaci karsilayabileceginin unutulmamasi gerekir. Ayni zamanda,
ihtiyaclarin oncelik sirasina gore karsilanmasi her durum ig¢in gecerli

olmayabilir.

Etkilesim Kurami: David Mc. Clelland sosyal 6grenmeye ve kisilige
onem vermistir. Birlikte olma, basar1 ve gii¢ ihtiyacindan s6z edilmekle
birlikte bu ihtiyaclar toplumsallagsma siireci icerisinde 6grenilir. Basari
ihtiyaci ile tiiketim yapilar1 arasindaki ¢alismalar 6nemli bulgular ortaya
koymustur. Ornegin, yiiksek basar1 ihtiyact olan tiiketicilerin liiks
arabalar1 daha az satin alma egilimleri ve geleneksel giysiler yerine spor
giysileri tercih ettikleri belirlenmistir (Odabas1 ve Barig, 2016: 110).

Cevre Kurami: Bu kurama gore giidiilemede en biiyiik rolii oynayan
unsur ¢evredir ve bireyin nasil gilidiilenecegi, onun nasil
odillendirilecegine  baghidir. Cevre kurami B.F.  Skinner’in
‘odiillendirilen bir davramisin dédiillendirilmeyene gére tekrarlanma
sansi yiiksektir’ kuramima dayanmaktadir. Oviilme, itibar gérme, takdir
edilme, onderlik gibi ddiiller 6diillendirilmenin degisik sekilleri olabilir

ve bireyi eyleme yoneltir (Islamoglu ve Altunisik, 2010: 96).
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1.5.3.2.Algillama

Bir olay veya nesne iizerinde duyular aracilig ile bilgi edinilmesine ‘algilama’
denir (Mucuk, 2012: 79). Diger bir tanimla algilama, ‘herhangi bir nesne, olay, olgu,
sozctik, kavram vb. uyaricumin; kiginin bes duyu organinin ve sezgilerinin yardimi ile
diigiinsel ~ yapisinda  belirlenmesi, anlasilmasi, taminmasi ve tammlanmasi
yorumlanmasi, agiklanmasi’ seklinde aciklanir (Usal ve Kusluvan, 2000: 40).

Algilama yalnizca fizyolojik bir olay olmamakla birlikte ayn1 zaman da bireyin
inang, tutum, kisilik 6zellikleri gibi faktorlerden etkilenen siibjektif bir durumdur. Kisi
nesne ve olaylar1 sahip oldugu inanis ve degerlerine gore algilamaktadir (Okumus,
2013: 48-49).

Sekil 7: Algilama Siireci

l Duvum l | Anlam |
Uyaricilar c
Ses G
Goriintii I
Koku l;
Tat \I
Doku £

Kaynak: islamoglu (2008: 99).
1.5.3.3.0grenme

Kisinin bilgi ve tecriibelerinden kaynakli kalict davramig degisiklikleri
‘0grenme’ olarak tanimlanir. Bicimi, igerigi ve nitelikleri ile insan davranigini
etkileyen etkilerin basinda gelmenin yani sira, davranislar: yonlendirme de biiyiik bir
O6nemi vardir (Mucuk, 2012: 80).

Tiiketicilerin satin alacaklar liriin veya hizmeti 6grenmeleri, tiiketicinin o iirtini
satin alma davranisini olusturur. Satin alacaklari Uiriinleri/hizmetleri kendileri direkt
olarak deneyerek oOgrenebilecekleri gibi reklamlardan, satis gorevlilerinden ve
cevrelerinden de dgrenebilirler (Cemalcilar, 1999: 57).

Bireylerin satin alirken ve tiiketirken elde ettigi davranmiglart sekillendiren
bilgilenme ve tecriibe siireci pazarlama bakis agisinda 6grenmeyi ifade eder (Okumus,

2013: 57).
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1.5.3.4. Inanc ve Tutumlar

Pazarlama stratejileri agisindan tiiketicilerin liriin veya hizmete yonelik tutumlari
son derece onemlidir. Tutumlarin altinda yatan nedenleri bilmek, tutumlar1 bilmek
kadar onemlidir. Bu sebeple, pazarlama stratejistleri g¢esitli dlgekler ile tutumlar

belirlemeye ¢alismaktadir (Islamoglu, 2008: 136).

Tutum, kisinin tutarli degerlendirmelerini, duygularini ve bir nesneye veya
diisiinceye yonelik egilimlerini tanimlar (Kotler ve Armstrong, 2001: 190). Bir diger
ifade ile tutum, ‘tiketicilerin algilamalarini ve davramislarint dogrudan etkileyen,

kiginin bir fikir ve nesneye olumlu veya olumsuz duygularini ve egilimlerini ifade eder’

(Mucuk, 2012: 80).

Davranislarin olusmasinda etkili olan tutumlar; bilissel, davranigsal ve duygusal
olmak tizere ii¢ temel bilesenden olusur (Odabas1 ve Baris, 2016: 159-160).

+ Biligsel Bilesen: Kisinin bir nesneye yonelik diisiince, bilgi ve

inanglarindan olusur. Bilissel bilesen, tutuma konu olan nesne hakkinda

kisinin tiim inanclarin1 kapsamakla birlikte dogru veya gercek olmasi

gerekmez. Bilgiler ne kadar gergege dayanirsa o kadar kalic1 olur.

X/

s Davramssal Bilesen: Tutumun konusuna yonelik bir davranis
egilimidir. Duygusal ve biligsel bilesenlere uygun olarak hareket etme
egilimini yansitir ve eylem yonliidiir.

% Duygusal Bilesen: Kisinin bir nesneye yonelik duygusal tepkilerini

icerir. Biligsel bilesene gore basit bir yapida ve kisinin degerleri ile

iligkilidir. Kisi bir nesneyi olumlu ya da olumsuz olarak degerlendirip

ona gore duygular besler.

Sekil 8: Tutum-Davrams iliskisi
Ahskanhk
Tutum

Ortamsal
Etkenler

»| Davrang

Beklenti

Kaynak: islamoglu (2008: 136).
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1.5.3.5. Kisilik ve Yasam Bicimi

Insanlarin kendilerine 6zgii biyolojik ve psikolojik 6zelliklerinin bir biitiinii
kisiliktir. insanin sahip oldugu kisiligi, gegmisin etkisinde oldugu kadar bugiiniin ve
gelecegin de etkisinde olan bir yapidir (Selvi, 2011: 96).

Yasam bi¢imi, kisinin yagsam seklidir ¢iinkdi tiiketicilerin psikolojik ve sosyolojik
Ozelliklerini tanimlayan bir kavram ile elde edilir. Yasam bigimi, tliketicilerin
aktivitelerini (is, hobi, aligveris, spor, toplumsal olaylar), ilgilerini (yemek, moda,
eglence, dinlenme), diisiince ve goriislerini igerir. Yasam tarzi ise, kisinin sosyal sinif

ve kisiliginden daha fazla durumu yansitir (Kotler ve Armstrong, 2001: 181).

Yasam bicimi tiiketicilerin satin alma siirecini etkileyen ana faktor olup bunun
yaninda, kisinin nasil yasadigini agiklayan bir kavram olma &zelligini tasir. Yasam

bicimi pazarlamacilar agisindan iki 6nemli 6zellige sahiptir;
» Yasam bi¢imi satin alma, kullanma ve tiikketme faaliyetleri igin
giidiilemeyi gerceklestirir.
» Degisen cevre ve Uriinler hakkinda tiiketicilerin kararlarinin bir sonucu

olarak yasam bi¢imi zaman i¢inde ve 6grenme sonucunda degisebilir

(Odabasi, 1998: 96).
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IKiINCi BOLUM

TUKETICI SiNizMi

Bu bdliimde, sinizm kavraminin kokeni ve gelisim siireci, tiiketici sinizm
kavrami, tiiketici sinizminin karigtirildigi kavramlar, tiiketici sinizminin c¢esitleri,
tilkketici sinizminin nedenleri-sonuglart ve isletme ve pazarlama agisindan 6nemine

deginilmektedir.

2.1. SINIZM KAVRAMININ KOKENI VE GELIiSIM SURECI

Sinizm kavramini arastirdigimiz zaman, sinizmin; bir diisiince tarzi ve yasam
bi¢imi olarak M.O. 500 yillarinda Antik Yunan’da ortaya ¢iktig1 (Brandes, 1997: 7)
ve Antik Yunan felsefi disiincesi olan ‘sinik’ (kinik) kelimesine dayandigi
goriilmektedir (Mantere ve Martinsuo, 2001: 4; Metzger 2004: 24). Eskiye dayanan
bir gegmisi olmasina ragmen, glinlimiizde yerli literatiirde yapilan ¢alismalar yeni yeni

gelismektedir.

Sinizm kavraminin kdkenini incelendigimizde, karsimiza iki farkli bakis acisi

cikmaktadir (Gokberk, 2000: 48; Hangerlioglu, 1999: 6):

Sinizm kavramina iliskin ilk bakis agisinda, insanlarin saldirgan tutumlarindan
otiirii ve alisilmadik davraniglar sergilemelerinden dolayr yunanca képek anlamina
gelen ‘kyon’ kelimesinden tiiredigi 6ne siiriilmektedir. Dogal bir yasam tarzini tercih
etmenin yani sira, toplumsal kurallara uymayan ve giyimlerine dikkat etmek yerine
pasakli bir sekilde gezen sinik bireyler bu tutumlarinin yaninda uygarlign da
kiiciimsemektedirler. Bu yilizden alisilmadik davranis sergiledikleri ve diisiincelerini

dile getirdikleri i¢in ‘kyon’ (kopek) metaforu siniklerin simgesi haline gelmistir.



Diger bir bakis acisina gore ise, sinik felsefesinin temeli erdeme dayanmaktadir
ve sinik felsefesine gore, kisiler ahlaki kurallar1 ve sosyal kurallar1 reddederek,
doganin kurallarina gore hareket ederler. Bu yiizden Atina yakinlarinda bulunmakta
olan siniklerin okulunun yer aldig1 ‘Kynosarges’ (Gymnasiom) kelimesinden tliremis
olabilecegi one siiriilmektedir. Sinikler, kendi kendine yetmeyi temel felsefe olarak
edindikleri icin, bireyin kendi kendine dayanabilmesi Onemli bir noktadir. Bu

dogrultuda, bireyin erdemli ve kendine yetebilen bir kisi olabilecegi diisiintilmektedir.

Siniklerin basinda gelen 6nemli isimler arasinda; ilk sinik olan, sinik okulunun
kurucusu ve Sokrates’in izinden giden “Antisthenes (M.0.444-365) ve ““Sinop'lu
Diagones (M.0.412-323)’tiir (Mantere ve Martinsuo, 2001: 4). Erdemliligi,
Antisthenes temel ilke olarak edinmistir (Weber, 1998: 47). Antisthenes’in diiriist bir
insan bulmak icin gilindiiz vakti elinde bir fenerle Atina sokaklarinda dolastigi
sOylenmektedir (Ciicen, 2001: 275-276) ve Diagones’in yasamini bir ficinin iginde
devam ettirdigi (Hangerlioglu, 1999: 77) ve boylelikle toplumsal gereksinimlerden
kendinden uzakta tuttugu (Gokberk, 2000: 50) rivayeti bulunmaktadir. Antisthenes ve
Diagones’in ortak yaklasimlar ise, insanlarin kendilerine yetebilmelerinin gerekli

oldugudur.

Diagones’in benimsedigi yasam tarzi igerisinde kendine yetme, soziini
sakinmazlik ve utanmazlik gibi benimsedigi ilkeler bulunmaktadir (Cevizei, 2002:
293):

% Kendine Yetme: Mutluluk icin gerekli tim olgular1 kisinin kendi
icerisinde tasiyabilmesidir.
% Soziinii Sakinmazhk: Kisinin kendini begenmisligini belli edip, aciga
vurmaktan ve insanlara yenilenmeleri i¢in yoneltmelerde bulunmaktan
¢ekinmemektedir.

s Utanmazhk: Kendi basmna =zararsiz olan baz1 eylemlerin

yapilamayacagini One siiren uzlasimlart umursamamaktir.

* Antisthenes; M.O. 444-365 yillarinda yasamis ve Sinik Okulu kurmus olan Yunan diisiiniir. Once
sofist filozof Gorgias'in ve ardindan da Sokrates'in 6grencisi olmugtur. Sokrates'ten sonra okulunu
kurmus ve felsefesinin 6rnek kisisi olarak Sokrates'i referans almistir.

™ Diogenes (Diyojen) M.O. 412-323 yillar1 arasinda yasamus Sinik felsefesinin dnciisii iinlii filozoftur.
Sinop'ta dogmus Korint'de 6lmiistiir. Sinoplu Diyojen ve Sinik Diyojen olarak da bilinmektedir.
Diyojen, medeniyeti reddetmis ve medeniyet igerisinde medeniyetten uzak bir sekilde yasamaya
calismus bir antik ¢ag filozofudur.
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Antisthenes ve Diagones’in yani sira alman filozof Friedrich Nietzsche ‘Boyle

Buyurdu Zerdiist’ kitabinda sinik diislinceyi ele alarak iistiin insani1 aramaktadir.

‘Insanlar arasinda yasamay, hayvanlar arasinda yasamaktan daha tehlikeli buldum

Nerde canli gordiiysem, orda gii¢ istemi gordiim; usagin isteminde dahi, efendi olma

istemini gordiim ve nerde ozveri, hizmet ve sevgi bakiglart varsa, orda efendi olma

istemi de vardir’ (Nietzsche, 2005: 140) sOylemi ile Nietzsche, insanlara olan

giivensizligini ve insanlarin ¢ikarlari ugruna her seyi gerceklestirebildigi diisiincesini,

yani sinik bakis agisin1 anlatmistir.

Sinik/kinik felsefesini benimseyen bireylere ‘sinik’ ya da ‘kinik’ denilmektedir.

Sinik bireylerin, sinik felsefesi ile ilgili savunduklari ¢esitli 6zellikler vardir (Cevizci,

2002: 610-611; Gokberk, 2000: 50; Ulas, 2002: 828-829):

>

Kendine yeterli olabilme, karakterin bagimsiz olmasimmi ve diinya
nimetlerinden uzak durma tavrimi  ideal bir durum olarak
degerlendirmislerdir.

Yasadiklar1 veya olan bir durum karsisinda kaygilanmamanin yani sira
hicbir seye aldiris etmemektedirler.

Toplum karsisinda kendilerini 6zgiir gérdiikleri icin bireyselcilerdir.
Olaylar ve durum karsisinda kaygi duymamakta ve aldirig
etmemektedirler.

[nsanin  mutluluga ulasmasinda bilgeligin  6nem kazandigin
savunmaktadirlar ve bdylelikle yagamin temel gereksinim ve hazlari
karsisinda kayitsiz kalmakla yetinmek yerine, amaglarina hazdan
kacarak erigebileceklerine inanmaktadirlar.

Erdem tek basina mutluluga ulagmak i¢in yeterlidir.

Benimsemis olduklar1 goriisiin Onilindeki en biiyiikk engellerin, insan
dogasina ihanet eden mevcut yonetim big¢imleri ile insanin mutlu
olmasmmin Oniine set vuran geleneksel kiltir oldugunu O6ne
stirmektedirler.

Dogaya donmek ve dogal yasamak siniklerin savunduklar1 ortak temel

noktadir.
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Sinizm ¢ok genis boyutlu bir kavram oldugundan, felsefe, din, politik bilimler,
sosyoloji, yonetim ve psikoloji gibi sosyal bilimlerin ve farkli disiplinlerin konusu
olmustur. Sinizm kavrami bir ‘yasam felsefesi’ olarak diinya islerinden elini etegini
cekme ya da diinya nimetlerinden uzak durma (gilecilik); ‘giindelik yasam felsefesi’
olarak ve konusmada ise, ‘dobralik’ ile ‘ciiretkarlik’tan’, eylemde ‘sakinmazlik’ ile

‘ayiptanimazlik’tan’ yana olma anlaminda kullanilmistir (Ulas, 2002: 827).

Sinizm kavramini inanglar acisindan ele aldigimizda ‘ilkel bir Cin dini’ olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Sinizm dinine gore, tim doga giicleri canli olarak
tasarlanmistir. Evreni, sicakla soguk, kuruyla nemli vb. hem etken hem de edilgen
karsit ilkelerin olusturdugu goriisii mevcuttur (Hangerlioglu, 1993: 463). Sinizm, ahlak
ve edep kurallarini hige sayarak edepsizlik ve hayasizlik (utanmazlik) yapmaktir. Sinik
bireyler her tiirlii gelenek ve gorenege karsi ¢iktiklari igin sinizm kavrami, torebilim
kurallarin1 hor gorme anlaminda da kullanilmistir (Hangerlioglu, 2000a: 291-292).
Anlagilacagi lizere her bir disiplin, sinizm kavraminin sosyal siire¢lerdeki roliinii farkl

bakis agilart ile agiklamislardir.

Rosenthal ve Van Schendelen (1977: 35), sinizmin politik bilimler ile iligkili bir
kavram oldugunu belirtmislerdir. Rosenthal ve Van Schendelen’e gore sinizm,
‘politikacilarin davranislarmmin ve niyetlerinin iyi olmadigina iligkin tutumlar’
seklinde tanimlanmistir (Schyns ve Koop, 2007: 5). Goldner, Ritii ve Ference (1977:
539-548), sinizm olgusunu anlamak i¢in sosyolojik bir yaklasim benimsemislerdir.
Yaklagimlarinda, ig gorenin gorevlerini ‘meslegin dogasi ve orgiit tarafindan saglanan
hizmetler hakkinda topluma yonelik belirli, bilin¢li ve idealist inang sistemi’ olarak
tanimlamislardir. Bu dogrultuda siniksel bilginin 6nemine deginmislerdir. Siniksel
bilgiyi ‘orgiitlerde yonetimin devamliligini saglamak ya da kurumsal yapiyr korumak
amaciyla, orgiitiin gosterdigi 6zgecilik eylemleri ya da islemleri’ ve ‘iyiligi ve
niyetlerin samimiyetini inkdr eden ve érgiite karsi sinizmle sonuglanan bilgi’ olarak

tanimlamiglardir.
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Sinizm kavrami psikolojik perspektiften incelendiginde, bireylerin ‘yalan
soyleme, sahte yiizler takinma ve bencil davranislarda bulunma’ durumu oldugu
goriilmiistiir (Mirvis ve Kanter, 1991: 50-52). Cook ve Medley (1954: 414-418)’in
caligmalar1 da sinizm kavraminin psikolojik yonden temellendirilmesinde 6nemli rol
oynamaktadir. Cook ve Medley ‘Minnesota Cok Yonlii Kisilik Envanteri (MMPI)’
gelistirmislerdir. ‘Minnesota Cok Yonli Kisilik Envanteri’ nin ‘Diismanlik’ ve
‘Erdemlilik’ olmak tizere iki boyutunun oldugu ve 6zellikle sinizm ile ilgili yapilan
caligmalarda ‘Diismanlik’ boyutunun yer aldigimi belirtilmislerdir. Cook ve Medley
(1954: 419), diismanca davranan bireyleri ‘arkadaslarina hi¢ giiven duymayan,
insanlart yalanci, asosyal, ahlaksiz, ¢irkin ve cimri bireyler olarak goren ve
baskalarimin giinahlarindan dolayi cezalarini ¢ekmeleri gerektigini diistinen bireyler’
ve diismanlik kavramini ise ‘bir ¢esit bireysel ozellik olup, baskalarini sevmeme ve

onlara giivenmeme’ olarak tanimlamiglardir.

Brandes (1997: 11-21) psikolojik ag¢idan sinizm kavraminin tanimini, ‘genelde
insanlarin diigiik diizeyde diisiince sahibi olduklarina ve baskalarinin bencil olduguna,
onlara giivenmeye ya da sadakatine degmeyecegine inanmalart’ ve ‘bireyin gelecek
ile ilgili kotiimser fikirleri ve kendisi ya da baskalar igin gerceklesmemis beklentileri’
seklinde belirtmistir. Sinizm, ‘insanoglunun genellikle baskalarini degersiz, hilekdr ve
bencil olarak gésteren olumsuz goriigleri’ dir (Barefoot vd.,1989: 48). O’Hair ve Cody
(1987: 282)’nin tanimlamasina gore sinizm, ‘baskalarina giivenilmeyecegine,
insanlarin gaddar olduguna ve bireylerin bir sey istemesinin ger¢ek nedenlerinin

kendisine saklanmasi gerektigi inanmasi’ dir.

Barefoot vd. (1989: 48) sinizm kavramini diigmanlik kavrami {izerine
temellendiritken; O’Hair ve Cody (1987) ise, makyavelizm goriisiine
dayandirmaktadir. Makyavelizm, ‘siyasal amaca ulasmak igin her tiirlii ahlaksizlig
mesru sayan bir tutum’ (Hangerlioglu, 1973: 195) ve ltalyan filozof Niccola

Macchiovelli’nin adiyla anilan ‘siyaset felsefesi anlayis1’ dir.

Makyavelizm goriisiine gore, devleti yoneten kisilerin en 6nemli amaci, devletin
varligimi siirdiirmek ve bunun icin giliciinli olabildigince ¢ogaltmaktir (Ulas, 2002:
911). Bu dogrultuda, Macchiovelli ‘biitiin biiyiik isleri séziinde durmayan, yalanct,

arkadan vuran, actma duymayan kisilerin basardigini’ belirtmistir (Hangerlioglu,

2000b: 37).
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Makyavelizm bir kisilik 6zelligi olarak da tanimlanmaktadir. Bu kavrama gore,
makyavelizm 6zelligi yiiksek olan birey pragmatist, diger insanlarla arasinda mesafe
koyan ve sonuclara gore hareket eden, baskalarin1 kullanan, daha ¢ok kazanan, daha
az ikna edilebilinen, ancak baskalarini ikna edebilen kisidir. Bu kisiler, bulunduklar1
duruma gore hareket ederler; eger az sayida kural ve kaidenin i¢inde bulundugu bir
durum varsa durumun gelismesini bekler, ona gore hareket ederler (Ozkalp ve Kirel,
2001: 106). Sonug olarak s6ziinde durmayan, yalanci, arkadan vuran, acitma duymayan

kisilerin basarili oldugu vurgulanmaktadir.

Gegmisten giliniimilize siniklerin  durumlar1 incelendiginde; gilinlimiizde
siniklerin eski siniklerin tutumunda olmadiklar1 gozlemlenmektedir. Eski sinikler
acimasiz elestirmenler olarak bilinirken, giiniimiizde ise bu kavram yerini kotiimserlik
ve giivensizlik anlamina birakmistir (Mantere ve Martinsuo, 2001: 5). Oxford Ingilizce
Sozligi (1989), sinik tutuma sahip bireyleri (sinikleri) ‘insan diirtiilerinin ve
eylemlerinin samimiyetine ve iyiligine inanmamak icin egilim gosteren ve bunu da
kiigiimseme ve alayla ifade eden kigiler’ olarak tanimlamistir (Brandes, 1997: 8). Helm
eski siniklerde hem de modern siniklerde ortak olan nokta ise umutsuzluktur. Eski
sinikler yenemeyecekleri ve yenme umutlart olmayan bir sistemle; toplumla
savastyorlardi. Modern sinikler ise ya kisinin kendinde bulunan kisilik sinigi ya da
toplumun onlara yasattiklarindan dolay: sinik olmuglardir ve ayn1 sekilde gelisim ve
degisime dair umutlar1 da yoktur (Delken, 2004: 12). Yani sinizm olumsuz diisiinceler,

davraniglar yumagidir.

Sinizm kavrami, insanlarin gizli ve agiga ¢ikmamis amaglar1 oldugu diisiiniilerek, bu
diisiinceden otiirii kendi ¢ikarlarini korumak veya arttirmak icin bagkalariyla ilgilenme
ve igleri idare etme egilimi gibi durumlar ara¢ olarak gorlip, varsayimlara
dayanmaktadir (Tokgoz ve Yilmaz, 2008: 285). Kiigiik gérme, 6fke, utang ve sikinti
gibi negatif duygular harekete gegiren duygusal tutum ise sinizmdir (Abraham, 2000:
269).
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Felsefe sozliigline (1997: 119) gore ‘sinik’ kavrami su sekilde agiklanmaktadir:

‘Antik donemin sinikleri, onlar arasinda en onde gelenler
Sokrates’in takipgisi Antisthenes ve Sinop 'un Diyojeni, dogal olan
hi¢bir seyin utang verici olmadig goriisiinii savundular. Bazilart
temel nezaket kurallarini bile reddederek geleneklere ve ahlak
kurallarina iliskin asagilamalarin ¢ok ileri bir noktaya tasidilar.
Onlar hakkinda bugiin sadece birkag kiigiik hikaye geride kaldi. Bu
tutum bireysel ozgiirliigii arama ya da bireysel 6zgiirliige ulasma
ugrasinda onemli bir unsurdu. Tiim bunlar dis kosullara kayitsiz
kalabilme ve giicliiklerle karsi karsiya gelindiginde dinginligi
surdiirebilmek icin bireysel ihtiyaglari azaltmaya ugrasmanin
hatirina idi. Amag¢ kendi kendine yeter duruma gelmekti. Sinizm
hi¢bir zaman iizerinde etraflica durulan bir ogreti olmad, fakat
aksine kendi kendine yeterli olma ve bagimsizlikla nitelendirilen
bir yasam sekli olarak savunuldu ve bu felsefeye sahip grubun
tiyeleri tarafindan hayata gecirildi. Siniklerin fikirlerinin bazilar

Stoikler tarafindan kabul edildi.’
Bireye, gruplara, ideolojiye, sosyal topluluklara veya kurumlara iliskin

giivensizlik ve bunlara karsin kiiciimseme, umutsuzluk ve hayal kirikligin1 kapsayan
genel veya 6zel tutum sinizmdir (Andersson, 1996: 1401). Is tatmini, giiven ve
stiphecilik kavramlarindan farkli bir kavram olarak sinizm kavrami ele alinmaktadir.
[s tatminsizligi ve sinizm kavramlari ele alindiginda kiiciimseme ortak noktalar1 olarak
goziikse de sinizm umutsuzluk, hayal kiriklig1 ve gilivensizligi de igeren daha genis

kapsamli bir kavramdir.

Eski sinikler toplumun kurallarina saygi duymamakla birlikte, kiigiimsemelerini
hem sozciiklerle hem de davranislari ile ifade ediyorlardi. Eski sinikler i¢in, mizah ise,

amaglarina ulasabilmelerindeki en 6nemli ve gii¢ saglayan silahlar1 olmustu.

Tiirkge literatiir incelendiginde ise, sinizmin yerine kuskuculuk kavraminin
kullanildigr goriilmiistir (Bond ve Kirshenbaum, 2004). Yurt disindaki bazi
calismalarda da sinizm, diger insanlarin giidiileri, diiriistliigli ve 1yi niyetinden siiphe
duyulmasi ve bunun dogrudan genelleyerek diger konulara veya durumlara inanilirlik

acisindan yansitilmasi olarak tanimlanmaktadir (Tan ve Tan, 2007: 70).

Sinizm kavraminin ¢ikis noktasi konusunda tam olarak bir uzlasma olmamakla
birlikte, glinlimiizde kazandigi anlam ile arasinda ciddi farkliliklar vardir. Eski
Yunan’da kendini toplumdan soyutlayarak yasayan Kkisilerin tutumu yerine,
giiniimiizde giiven kaybi ve bu ylizden kaynaklanan olumsuz tutum ile

iliskilendirilmektedir.
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Glinlimiizde yapilan sinizm kavraminin tanimlarini incelemek degisimin geldigi
noktayr anlamamiza yardimci olacaktir. Tablo 2’de sinizm hakkinda yapilmis
caligmalarda kullanilan tanimlar, agiklamalar, boyutlar ve sinizmin Olglimiinde

kullanilan 6rnek ifadelere yer verilmektedir.
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Sloterdijk (1983) Sinizim
Kanter ve Mirvis Sinizim
(1989)

Goldfarb (1991) Sinizim
Bateman, Sukano ve

Fujitu (1992); Sinizim
Andersson ve

Bateman (1997)

Vance, Brooks ve Sinizim
Tesluk (1995)

Abraham (2000) Sinizim
Bakker (2007) Sinizim
Stanley, Meyer ve Sinizim

Topolnytsky (2005)

Tablo 2: Cesitli Sinizm Tanimlar:

Modern ¢agin sinik anlayisini, “6grenilmis yanlis biling” seklinde
nitelendirmektedir.

Dar goriislii ve umdugunu bulamayan yani hayal kirikligina ugramis
kisiler siniklerdir. iliski igerisinde olduklar insanlara ¢amur attiklari
gibi insanlarin benmerkezci olduklarini ve sadece kendi ¢ikarlar igin
her seyi yaptiklarina inanirlar.

Sinizm her yerde bulundugu gibi ketumluk ve geri ¢cekilme ile ortaya
¢ikmaktadir. Ahlaka aykiri davranig sekli igerisinde ¢ok az endise
taginmaktadir.

Otoriteye ve kurumlara karsi olumsuz ve giivensiz davraniglart
yansitir.

Orgiit icerisinde sinik kisinin kontrolii disinda gelisen nedenlerden
dolayr mevcut durumdan uzaklasacag: i¢in daha iyiye dogru degisim
pek miimkiin olmayacagina inanilir.

Orgiitte daha iyiye dogru bir degisimin olabilecegi, ancak sinik kisinin
kontrolii digindaki nedenlerden dolay1 mevcut durum idealden daha da
fazla uzaklagmaya devam edecegi i¢in daha iyiye dogru degisimin pek
de miimkiin olmadig inanc1 vardir.

Zorlayici gerceklikler icinde is gérmenin dogrudan veya dolayli bir
sekilde diizenlenmis eylemler, tiim ahlaki ag¢idan uygun olmayan
uyarlama ve tutumlar olarak tanimlanmaktadir.

Kisisel yatkinlik agisindan ele alindiginda, insanlarin karalarina veya
eylemlerine yonelik agik¢a veya gizli olarak ortaya ¢ikan inangsizlik
olarak nitelendirilir.

Cogu insan sonunda ¢ikarlari var ise yalan sdyler.

Sirket yonetimindeki kisiler eline firsat gegirdiginde, sizi istismar etmekten
kaginmamas: sirkete ve yonetime karsi olusan sinizmi anlatmaktadir. Isletme
orgiitiindeki sinizm de ise, list yonetimin ¢aliganlarina yonelik soylediklerinin
dogru olmadig1 vurgulanmaktadir. Insan dogasi igerisinde olan sinizm de ise,
insanlar yakalanmaktan korktuklari i¢in diiriist davrandiklar: belirtilmektedir.
Alt olcek: Bireysel inisiyatifin ¢ok fazla dikkate alinmamasidir.

Alt blcek: Insanlar buradaki sorunlarla ilgili birlikte ¢alisabilirse her sey daha
iyiye gitmeye baslar.

Size ne oldugu ile kimse ilgilenmez.

Cogu insan sonunda ¢ikarlari var ise yalan sdyler.

Diigiiniilinden daha fazla dost canlisi olan kisilere karsi kendini koruma
egilimine sahip olmak.

Kaynak: Dean vd. (1998) ve Stanley, Meyer ve Topolnytsky (2005)’den uyarlanarak genisletilmistir.
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2.1.1. Sinizmin Kavramsallasmasi

Sinizm literatlirii incelendiginde, kavramsallastirma siirecinde bes kavramin
karakterize edildigi goriilmektedir. Kavramsallasma siireclerinin yararli bir sekilde
incelenebilmesi i¢in, ayrim alanlarinin belirlenmesinin yani sira kavramlar arasindaki
ortiisme alanlarii géstermek mevcut kavramsallastirmalar karsilastirmalidir.

Sinizmin kavramsallastirilmasi ile ilgili konseptler, odaklar, tanimlar, epistemik
korelasyonlar (kavramsallastirma ve bir yapinin Olglimii arasindaki iliski;
(Northrop,1959) agisindan karsilastirilabilir; diger sinizmle ¢akisir / engellenir formlar,
i¢ giivenilirlik, belirleyicilerin nispi dnemi (6rnegin, kisiye karst ve duruma 6zgi
ozellikler) ve yapiy1 etkilemek i¢in varsayilan siireklilik ve araglardir (Morrow, 1983).
Bu kategorilere ek olarak, Tablo 3'de baska bir karsilagtirma araci olarak teorik onciiller
eklenmistir. Alan gerekgeleri nedeniyle, kapsamli olarak degil, agiklayici olmasi icin

verilen alintilar anlamina gelir.
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1. Temsilcisi

2.Kavramn Odak

Noktasi

3. Tammm(lar)

4.Teorik Onciilii

5.Epistemik
Korelasyon

Diismanlik
(Cook & Medley,1954)

Negatif bakis agilar1 ve
bagkalaria diismanlik

Yiiksek puanlara sahip
bireyler (baska) insanlara
kars1 daha az giiven
duyuyorlar... Insanlar diiriist
olmayan, sosyal olmayan,
ahlaksiz, ¢irkin ve koti
olarak gortirler.

(Cook & Medley,1954:418)

MMPI

Orta

Tablo 3: Sinizm Calismalarinin Model Analizi

Sinizm
(Kanter ve Mirvis, 1989)

Toplumun, kurumlarin veya
diger yetkililerin
kargilanmamus beklentileri
Sinizm sunlar1
gerektirmektedir:
1.Toplumun, kurumlarin,
yetkililerin ~ ve  gelecegin
beklentilerine genellik
kazandiran kendinden veya
baskalarindan gercekei
olmayan yiiksek beklentilerin

olusmasi;

2. Kendinde ve bagkalariyla
hayal kiriklig1 yagamak;

3. Kendinin veya bagkalarinin

hayal kirikligi  ve ihanet
duygular1

Beklentiler

Diisiik

Mesleki Sinizm
(Neiderhoffer,1967;
O’Connell, Holzman &
Armandi, 1986)

Birinin meslegi (6zellikle
polis ¢alismast)

Halkin hizmetine ve
yasanin uygulanmasina
yonelik giivensizligi
hafifletmek; is icin saygiy1
/ gururunu kaybetmek.
(O’Connell, Holzman &
Armandi, 1986)

Neiderhoffer (1967)

Orta

34

Calisan Sinizmi
(Andersson,1996; Andersson
& Bateman, 1997)

Is organizasyonlari,
yoneticiler ve / veya diger is
yeri nesneleri

Hayal kiriklig1, umutsuzluk
ve hiisran ile karakterize
edilen genel ve spesifik bir
tutum, ticari kuruluslarin,
yoneticilerin ve/veya diger
igyeri nesnelerinin
kiigiimsenmesi ve hor
gormesi.

Tutumlar; psikolojik
s6zlesme ihlali

Orta

Orgiitsel Degisim Sinizmi
(Reichers, Wanous, &
Austin, 1997; Vance,
Brooks&Tesluk,1996;
Wanous, Reichers, &

Austin,1994)

Orgiitsel degisim cabalari

Degistirme aracilarin
tembel, yetersiz veya her
ikisi olduguna iligskin
inanglara dayali gelecek
orgiitsel degisim
¢abalarinin basarisi
konusunda kotiimserligi
kapsayan orta sinif yapi.

Beklenti (Vroom,1964) ve
Tutum
(Jones&Davis,1965)

Yiiksek



6.Diger Sinizm
Formlari ile
Karsilastirildiginda
Catisma Durumu

7. Diger Sinizm
Engelleri

8. Giivenilirlik

9. Belirleyici Etkisi:
a) Kisi
b) Durum

10. Devamhhk

11.Etki Stratejileri

Tablo 3 (Devami): Sinizm Calismalarimin Model Analizi

Evet Evet
Hayir Evet
50 Uriin, a=.86 7 Uriin, 0=.78

(Cook & Medley,1954) (Kanter ve Mirvis, 1989)

+++ +
0 +++
Yiiksek Orta
Cok az Cesitli

Kaynak: Dean vd. (1998).

Evet

Hayir

9 Uriin, 0=.87

(O’Connell, Holzman &
Armandi, 1986)

0
+++

Biiyiik bir odak degil

Biiyiik bir odak degil

35

Evet

Hayir

7 Uriin, 0=.92 (dogru
varsayilan organizasyon)

6 Uriin, 0=.86 (dogru is
organizasyonlari ve
yoneticileri)

(Andersson & Bateman,
1997)

0
+++

Orta

Biiyiik bir odak degil

Evet

Hayir

8 Uriin, rapor edilmedi

(Reichers, Wanous, &
Austin, 1997)

8 Uriin, a=.86

(Wanous, Reichers, &
Austin,1994)

++

Yiiksek

Birgok



2.1.2. Sinizm Kavraminin Genel Cerg¢evesi

Sinizmin bir¢ok formlarmi igeren genis bir ¢erceve Sekil 9°da sunulmustur.
Ustte bulunan kutuda, karsilikli olarak iki faktor, onciil olaylar veya deneyimleri,
olaylar ve deneyimlere dayanarak sinizme yol agan Onciil sliregleri géstermektedir.
[liskilendirme teorisini, mantik olusturma siirecinin bir tiirii olarak kullaniriz. Weick

(1995), mantig1 olusturma konusundaki genis bakis agilarindan iligkilendirme teorisini

birka¢ 6zel konudan biri olarak dahil etti.

Sekil 9: Sinizmin Gelisimi Onciil Olaylar ve Anlamlar

Olaylar ve Deneyimler

Mantik: iliskilendirme Siireci

—
G

Genel

Ozel

Sinizm Cesitleri

Bir Kisilik Ozelligi Olarak Sinizm

Genel Sinizm

Is Sinizmi '

Is Liderlerine Y@nelik Sinizm “
Meslek Sinizmi

Orgiitsel Sinizm

Orgiitsel Degisim Sinizmi

1. Is ile ilgili tutum ve davranislar, 6rnegin isci sikdyetleri, diisiik
baglilik ve daha az orgiitsel vatandashk davranislari.

2. Sosyal davranslar, 6rnegin daha az giivenilir arkadaglar.

3. Toplumsal davranislar, rnegin oy vermede diisiik segmen katilimi.

Sinizmin Sonhqlan

-

Kaynak: Austin (2004: 1423).
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Sinizm, onciil bir siirecin sonucudur. Ancak, Dean vd. (1998) tarafindan her
kategori i¢in agiklayici bir 6rnek ile sinizm igin belirli odaklar vurgulanmaktadir. Sekil
9’da orta kutucukta verilen kisimda belirli sinizm ¢esitleri genelden 6zele dogru sirayla
verilmistir. Son kutucukta ise, sinizmin sonuglar1 6rnek ile iliskilendirilerek
sunulmustur. Sekil 9°da gosterilen Onciil siire¢, deneyimler ve olaylar arasindaki
karsilikli iligkiyi ve onlarin giivencesizliklerini gostermektedir. Bir iist baglantisinda
ise, Kisilerin baska birisinin davraniglar1 hakkinda ¢ikarim yapmak i¢in kullandiklar
siireg olan geleneksel yol iliskilendirme teorisinin uygulanmasidir. iliskilendirme
teorisinde bir calisma dizisi, bireylerin diger insanlarin eylemlerini nasil motive
ettiklerini ilgilendirmektedir (Jones ve Davis, 1965). ikinci bir tamamlayici nokta ise,
(Kelly, 1967) bireysel oOzelliklerin, bagka bir kisinin durumsal ya da konumsal
faktorlere karsi nasil davranig gosterdigi ile ilgilidir. Her ne kadar biraz farkli olsalar
da her ikisinin ortak nedenselligi bir kisiye veya duruma baglamaya odaklanmistir.
Sekil 9'daki alt baglant1 gegmisteki dnciillerin gelecekteki deneyimleri ve olaylart nasil

algilayacag iizerine etkilerini géstermektedir.

2.1.3. Sinizm Tiirleri

Sinizm kavramini ele alan Dean vd. (1998) ve Abraham (2000) bes alt boliimlere
ayirarak literatiire katkida bulunmuslardir. Tablo 4’de sinizm kavraminin alt boliimleri
olan kisilik sinizmi, toplumsal sinizm, is goren sinizmi, orgiitsel degisim sinizmi ve
mesleki sinizm ve bunlarin hangi eylemler sonucu ortaya ¢iktig1, hedefledikleri kitle,

baglamlar1 ve zaman igerisinde olusan tepkileri sunulmustur (Bakker, 2007).

Tablo 4: Sinizm Cesitleri

Kisilik Sinizmi 508K gﬁg‘;m Kisilik Sinizmi SRS
Is goren Sinizmi ﬁ;;r:f 1?1211(1;1@ Her Sey i(;llt?z;egisim Degisken
;SI r(lli\;[rzsil)ek Elzlfi(r]l?sma Misteriler gingTrfitzasyonlarl Degisken
Toplumsal Sinizm g:feas?;llilisma Toplum Degisken 'Sl'ic;‘;:i)lzlinmsal

Organizasyonel Hayal kiriklig:
Degisim Sinizmi Karamsarlik

Kaynak: Delken (2004).

Degisim Basarisiz Degisim Degisken
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2.1.3.1. Kisilik (Tiiketici) Sinizmi

Kisilik sinizmi, insan davranislarini olumsuz etkileyen, dogustan gelen ve
insanin davraniglarini olumsuz algilayan bir sinizm ¢esididir. Kisilik sinizminde,
bireyleri kii¢iik ve hor gérmenin yani sira onlara genellikle yukardan bakarak, saygisiz
bir sekilde davranarak diger kisiler arasinda zayif baglar olusturmaktadir (Abraham,
2000: 270). Kisilik sinizminde negatif bakis a¢is1 hakimdir; yani su¢a gdz yuman,
sosyal iligkilerden hazzetmeyen, baskalarini Onemsemeyen, insanlarin bencil
oldugunu diislinen bir inan¢ vardir. Bu yiizden kisilik sinizmi olan insanlarda
giivensizlik hakimdir. Gilivensizlik sonucunda insanlar tepkilerini, duygu ve
diisiincelerini kizginlikla, tiziilerek ve hile yaparak gosterirler. Kisilik 6zelligi olan
kisilik sinizmi, insan davranislarindan dogan olumsuz goriisleri yansitmaktadir ve bu

ozellik dogustan geldigi i¢in kararli bir tutum sergiler (Abraham, 2000: 270-271).

Cook ve Medley (1954)’in ‘Minnosota Coklu Kisilik Envanteri’ ve 1992 yilinda
Wrigtsman’in ~ ‘Insan  Dogasmin Felsefesi Olgegi® ’nin  kisilik sinizminin
belirlenmesinde kullanildigr goriilmektedir (Metzger, 2004: 30). Cesitli calismalar
incelendiginde kisilik sinizminin genel sinizm olarak da tanimlandig1 goriilmektedir
(Tokgdz ve Yilmaz, 2008: 289). Kisilik sinizmi ve Orgiitsel sinizm birbirinden yap1
olarak ayrilmistir. Orgiitsel sinizmde, kisilerin sinik tutumlarmin olusmasina neden
olurken, kisilik sinizminde ise, kisinin kendi kisiliginden kaynaklanir ve insanlarin
kendisine karst olumlu davranislarini  dahi sorgularken, kisilere diismanca

davraniglarda bulunur (Tokg6z ve Yilmaz, 2008: 285).

2.1.3.2. Toplumsal Sinizm

Sinizmin durumsal 6zelliklerinden biri toplumsal sinizmdir (Qian, 2007: 36).
Birey ve toplumlar arasindaki psikolojik s6zlesme olarak Peterson (1994) tarafindan
tanimlanmistir. Bireyin duygulari beklentilerini karsilamiyorsa bir kisi sosyal sinizmi
yastyor demektedir (Pitre, 2004: 11; Abraham,2000: 272). Kanter ve diger bir bakis
acisina baktigimizda, bireylerin hayal kirikligina ugramasi olarak Mirvis (1989)
tanimlamistir. Toplumsal sinizm, toplumun karsilanamayan beklentileri sonucunda

olusur.
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2.1.3.3. Is goren (isletme, Orgiit, Calisan) Sinizmi

Calisma saatlerinin uzun olmasi, is yogunlugu, kurum igerisindeki yonetimin ve
liderligin etkili olmamasi, Orgiit icerisindeki yeni gorevler, orgiitlerin kiigiiliip,
yonetim kademelerinin azaltilip, uygulayanlar ve ise karar verenler arasindaki
kademelerin azaltilmasi sonucu olusan is géren ve igveren arasindaki iligkilerin yeni
paradigmasi is goren sinizmi olarak (Cartwright ve Holmes, 2006: 201). Sirket
skandallari, sinizm kavramini dergi, gazete ve internet ortamina tasimistir. Popiiler
medyada bu konunun ilgi gérmesinden dolayi, karikatiirist Scott Adams, ‘Dilbert’
karakteri ile Amerikan firma yonetimini sinik bakis a¢isiyla ‘giiliing yonetim’, ‘mutsuz
calisanlar’ seklinde resmetmistir (Eaton, 2000). Andersson (1996: 1397-1398) is goren
sinizmini, ‘bir bireye, gruba, ideolojiye, sosyal gelenege ve orgiite karst kii¢iimseme
ve giivensizlik durumu ile beraber hayal kirikligi ve umutsuzluk ile sekillenen hem
genel hem de ézel bir tutum’ olarak tammlamstir. Is gdren sinizmi 6rgiitlerde biiyiik
sermaye, lst diizey yonetim ve Orgiitte yer alan diger is goren ve boliimlere yonelik
bir tutumdur. Is géren sinizminde dzellikle ‘esit olmama duygusu’ vurgulanmaktadir.
[s goren sinizmi, drgiitlerde sinik tutuma sahip bireyleri diger bireylerden ayirmak igin

onemlidir (Abraham, 2000: 272).
Andersson (1996: 1395) ve Andersson ve Bateman (1997: 449)’un yaptigi

caligmalar incelendiginde is goren sinizmini psikolojik sozlesme icerisinde
inceledikleri goriilmektedir. Bu baglamda, is goren sinizmine yol agan nedenler ve bu
nedenler neticesinde olusan sonuglari belirlemede psikolojik sozlesme ihlalleri
kavramsal ¢erceveyi olusturmaktadir. Is ¢evresinde olusan faktorler ve orgiit i¢inde
olusan tutumsal tepkilerin neden oldugu faktorler belirlenip, incelenerek yoneticilerin
ortaya ¢ikan olumsuz durumlar1 belirleyip bunlar1 azaltabilecegini Andersson (1996)
iddia etmektedir (James, 2005: 25). Isveren ve is goren iliskisinde heniiz yeni
gelismekte olan bir paradigma oldugu Argyris (1964) tarafindan belirtilmektedir.

Is goren sinizmi (isletme, Orgiit, calisan) ile ilgili yapilan gesitli tanimlar Tablo

5’te sunulmaktadir.
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Goldner, Ritti ve
Ference

Kanter ve Mirvis

Bateman, Sakano
ve Fujita
Wanous,
Reichers ve
Austin

Andersson

Reichers,
Wanous ve
Austin

Dean, Brandes ve
Dharwadkar
Johnson ve
O'Leary-Kelly

O'Leary
Andersson

Urbany

Valentine ve
Elias

Cole, Bruch ve
Vogel

Naus, Iterson ve
Roe

Orgiitsel Sinizm
Orgiitsel Sinizm

Orgiitsel Sinizm
Orgiitsel Sinizm
Orgiitsel Sinizm
Orgiitsel Sinizm

Orgiitsel Sinizm
Orgiitsel Sinizm
Orgiitsel Sinizm
Orgiitsel Sinizm
Orgiitsel Sinizm
Orgiitsel Sinizm
Orgiitsel Sinizm

Orgiitsel Sinizm

Tablo 5: Cesitli is Goren (isletme, Orgiit, Cahisan) Sinizmi Tanimlari

1977

1991

1992

1994

1996

1997

1998

2003

2003

1998

2005

2005

2006

2007

Siniksel bilgi, orgiitsel eylemler, kararlar ve yontemlerdeki 6zgecilik davramisindaki iyiliginin ya da samimiyetinin
reddedilmesidir.

Orgiitsel Sinizm, bencilligin ve sahtekarligin drgiitiin merkezinde oldugu inancim yansitan bir 6zelliktir.
Sinizm, otoriteye ve orgiitlere kars1 olumsuz ve giivensiz bir tutumdur.

Orgiitsel Sinizm, gelecekte diizenlenecek orgiitsel degisikliklere iliskin basarili olunamayacagi; degisikligi gerceklestiren
liderlerin ise yetersiz ve (ya da) tembel oldugu inancini kapsamaktadir.

Sinizm, bir kisiye, bir gruba, ideolojiye, sosyal gelenege ya da orgiitlere kars1 hiisran, hayal kiriklig1 ve olumsuz duygularla ya
da biitiin bunlarin (kisinin, grubun giivensizligi ile sekillenen genel ve 6zel bir tutumdur.

Orgiitsel degisim ile ilgili sinizm, degisikligi ger¢eklestiren liderlere olan giiven kaybi, onlar1 tembel ve yetersiz olarak
nitelendirme ve degisiklik ¢abalar ile ilgili basar1 olasilig1 hakkindaki kotiimserlik.

Orgiitsel sinizm, orgiitiin biitiinliikten yoksun oldugu inancin1 kapsayan bir tutumdur. Orgiite kars1 olumsuz duygular ve kiiciik
diistiriicii ya da elestirel davraniglar1 kapsamaktadir.

Orgiitsel sinizm, is gérenlerin drgiitlerinin diiriistliikten yoksun oldugunu diisiindiikleri zaman ortaya ¢ikmaktadir.

Orgiitsel Sinizm, adaletsizlik kavrammin bir hikyesidir. Sinizm ile ilgili hikdyelerde, yonetimin uygulamalarina olan derin
hayal kirikligi mevcuttur.

Sinizm, bir kigiye, bir gruba, ideolojiye, sosyal gelenege ya da orgiitlere karst hiisran, hayal kirikligi ve olumsuz duygularla ya
da biitiin bunlarin (kisinin, grubun giivensizligi ile sekillenen genel ve 6zel bir tutumdur.

Orgiitsel Sinizm, olumlu seyler hakkinda olumsuz yorumlari ve duygulari, 6zellikle de asil karar verme asamasinda érgiitiin
degerli ifadelerinin olumlu etkisinin reddedilmesini yansitmaktadir.

Orgiitsel Sinizm, is orgiitlerinin ya da diger toplumsal 6rgiitlerin, ahlaki degerleri hige saydigina ve sadece kendilerine hizmet
ettiklerine iligkin inangtir.

Orgiitsel Sinizm, igveren drgiitiin degerlerinin, eylemlerinin ve giidiilerinin elestirel takdirinden kaynaklanan bir tutumdur.

Is gevresindeki sorunlu olaylara ve kosullara kars: 6rgiit iiyelerinin kendilerini savunmalarmin karsihgidir.
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Tablo 5 (Devami): Cesitli Is Goren (isletme, Orgiit, Calisan) Sinizmi Tanimlar

‘ Is sinizmi, kisinin kendisini isle ilgili yetkinlestirmesinin engellenmesiyle bir tiir basa ¢ikma stratejisidir ve kisilerin kendilerini
Abraham Is sinizmi 2000 tiikketicilerden uzaklastirmalarina ve onlar1 birey olarak gdrmemelerine neden olur. Is sinizmi, duyarsizlik, kopukluk ve
vurdumduymazlik ile karakterize edilir.

Calisan sinizmi, i Orgiitlerine, yoneticilere ve/veya ig ortamindaki diger nesnelere yonelik asagilama ve giivensizlik gibi giiclii

Andersson Calisan sinizmi 1996 hayal kirikligi, umutsuzluk ve engellenmis olma hissiyle karakterize edilmis bir tutumdur.

Calisan sinizmi, biiyiik sermayeye, {ist yonetime ve isyerindeki “diger” kisi ya da birimlere yoneliktir. Egit olmama duygusu, bu
tiir sinikleri digerlerinden ayirt eden dnemli bir 6zelliktir.

Kaynak: Naus, (2007), Dean ve digerleri (1998) ve Stanley, Meyer ve Topolnytsky (2005).

Abraham Calisan sinizmi 2000
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Amerika Birlesik Devletleri’'nde (A.B.D.) isveren ve is goren iligkisinin
olusturdugu geleneksel modeli ele aldigimizda is gorenlerin giivenlikleri saglanip,
egitim alarak gelistirildiklerinde ve bunun sonucunda terfi gibi yiikselme firsatlari
yaratilip, uzun stireli ¢alisanlarin terfi ettirildiklerinde orgiitlerine bagliliklarindaki
siirelerinin artti1 goriilmektedir. Orgiit icerisinde isverenler ile is gdren arasinda
olusan psikolojik sdzlesmede, karsilikli olarak uzun siireli yatirnmlar saglanmaktadir
(Feldman, 2000: 1286-1287). Orgiitlerin ve orgiit icerisindeki is gorenlerin
kariyerlerini kontrol etme sekillerini ve bununla birlikte olusan degisimin
dinamiklerini Feldman (2000: 1287) yaptigi calismada Ornekler ile arastirmustir.
Feldman’in yaptig1 ¢alismada, is goren sinizmine deginmesinin yani sira kariyer
kavrami iizerinde durmustur. Yapilan ¢calismanin ilk boliimiinde, is gorenlerin orgiite
dayali kariyeri neden istemedikleri ve oOrgiitiin tam giin calisan sayilarini azaltma
ihtiyaglarini duyma nedenleri agiklanmistir. Kariyerlerini kontrol altinda tutmak
isteyen c¢aliganlarin ve Orgiitte yasanmakta olan ikilemler ikinci bdoliimde
anlatilmaktadir. Bireyler ve orgiit acisindan bu kisa siire i¢erisinde olusan bozulmanin
sonucunda yeni kariyer modellerine nasil doniistiirebilecekleri hakkinda tahminler
{iciincii yani son boliimde anlatilmistir. Orgiitlerin kadrolu is gdreni neden
istemedikleri sorusu arastirildiginda ise, orgiit icerisinde dogruluk ve diiriistliik gibi
niteliklerin eksik olmasindan dolayr yonetimin yeterli olmadigi diislincesi ortaya
¢ikmakta ve bunun sonucunda is géren sinizminin artmasina neden oldugunu Feldman

(2000: 1289) yaptig1 calismada belirtmistir.

Feldman (2000)’nin yaptig1 ¢alismada is gorenlerin kendi kariyerlerini
yonetmesi sirasinda yasadigi ikilemler ve kariyerlerini yoneten orgiitlerin yasadiklari
ikilemler olmak tizere gesitli ikilemler iizerinde durmus ve bunlar1 siniflandirmistir

(Feldman, 2000: 1290-1294).
1. Is gorenlerin kendi kariyerlerini yonetmesi sirasinda yasadig ikilemler:
a) Deneyimleri ve sermayeleri olmadig1 i¢in geng yoneticiler girisimei olmak
istedikleri halde olamazlar.

b) Orgiit igerisinde uzun siiredir calismakta olan orta yastaki bir is gorenin,
orgiit igerisinde kiigiilmeye gitme gibi bir durum s6z konusu ise, uzun siireli
caligma dayanaklilik ve baglili§a dayali olmasina ragmen, is goren i¢in zor

bir durum olacaktir.
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€) Yeni mezun olan kisiler 6ncelikli olarak iyi bir tecrilbe kazanmak igin
biiyiik orgiitleri tercih ederler, fakat orgiitler yeni mezunlarin iki yil igerisinde
isten ayrilma olasiliklarinin oldugunu fark ettikleri i¢in yeni mezun kisileri

ise alma eylemlerini azaltmaktadirlar.

d) Cesitli yetenekler ve cografi hareketlilik yeni is diinyasinda ayakta
kalabilmek i¢in 6nemli 6zelliklerdir, fakat is diinyasindaki hareketli yasam
tarz1 ¢alisan ciftlerin farkl sehirlerde bulunmasi gerektigi durumda bir araya
gelmelerinde zorluk yasandigi icin hareket 6zelligini kisitlamakta ve zorlu

hale getirmektedir.
2. Kariyerlerini yoneten orgiitlerin yasadiklar ikilemler:

a) Orgiitler ¢alisanlarindan daha fazla baglilik istemelerine ragmen, bu
bagliligin karsiliginda ¢ok az bir kismi 6diil gibi tesvik edici unsurlar

sunmaktadir.

b) Orgiitler bireysel basarilar1 ddiillendirdikleri igin takima dayali bir kiiltiir

uygulamaya c¢alistiklarinda basarisiz olurlar.

¢) Orgiit igerisindeki kiigiilmelerin artmasindan dolayi, ‘zayif ve bayag:’ bir
kiiltiir olusmaktadir. Bunun sonucunda ise is gorenler, orgiite fark yaratacak
bir deger katmadig1 ve buna ragmen varligim hala siirdiirmekte olan orta
diizey yoneticilere karsi sinik bir tutum sergileyebilmektedir.

d) Orgiit icerisinde yarar saglayan is gorenleri odiillendiklerini iddia
etmelerine ragmen, maaslarindaki artiglart ¢ogunlukla verimlilige bagh
degildir, bunun yerine 1is gorenlerin iizerindeki baskiy1r arttirarak

performanslarini arttirmalarini beklemektedirler.
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2.1.3.4. Orgiitsel Degisim Sinizmi

Orgiitsel degisim sinizmini, ‘Grgiitlerin basariya ulasma yolunda yaptiklar:
degisim sonucunda verilen emekler ve géosterilen ¢abalara dair karamsar bir bakig
acist’ olarak Wanous vd. (1994: 269) tarafindan tanimlanmaktadir. ‘Orgiit icerisinde
degisim siirecini gerceklestiren lidere olan giivenin yok olmasi’ ve ‘is gorenler
tarafindan basartli bulunmayan bu yiizden tam anlamiyla basarili olamayan orgiitsel
degisim girigsimlerinin sonucunda bu girisimlerin ge¢misine olan tepki’ oldugunu
Reichers vd. (1997: 48) savunmuslardir. Bu yiizden, olumsuz deneyimlere karsi bir
tepki dogarken, bu degisimi gerceklestiremeyen liderlere karsi ise sadakat kaybinin
oldugunu Reichers vd. (1997: 53) iddia edilmistir. Tablo 6’da ¢esitli orgiitsel degisim

tanimlamalar1 verilmistir.
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Reichers, Wanous
ve Austin,
Wanous, Reichers
ve Austin

Abraham

Stanley, Meyer ve
Topolnytsky

Degisime

Yonelik Sinizm

Orgiitsel Degisim

Sinizmi

Degisim Odakli
Sinizm

Tablo 6: Cesitli Orgiitsel Degisim Sinizmi Tanimlari

1997
2000

2000

2005

Degisime yonelik sinizm, degisimin liderlerine olan giivenin ger¢ek anlamda kaybiyla ilintilidir ve
gecmiste tam anlamiyla basarili olamamis degisim ¢abalarina verilen bir cevaptir.

Orgiitsel degisim sinizmi, basarisiz olmus degisim cabalarna kars1 olusan bir tepkidir ve bu sinizm
gelecekteki degisim ¢abalarinin basarisina iliskin kétiimser bir bakis agisi ve degisim aktdrlerinin tembel
ve yetersiz olduklar inanc1 igerir. Psikolojik sozlesme ihlalleri ¢er¢evesinden bakildiginda, yonetimin
kurumsal performansi gelistirmenin yollarini aramak agisindan yiikiimliiliigiinii yerine getirmemis olarak
algilandigi durumdan s6z edilmektedir”

Degisime yonelik sinizm, belirli bir 6rgiitsel degisim programina yonelik, yonetimin agikladigi veya ima
ettigi gerekgelere duyulan inangsizliktir.

Kaynak: Dean vd. (1998) ve Stanley, Meyer ve Topolnytsky (2005).
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Degisim donemlerinde (sirket birlesmeleri gibi) bulunan orgiitlerde, degisim
hakkinda siirekli konusuldugu ancak uygulamada sonu¢ alinmamasi gibi deneyimine

sahip yoOneticilerden biri sunlar1 ifade etmektedir:

‘Bir orgiitte yoneticilerin soyledikleri ile yaptiklarimin farkh
oldugu ya da séylediklerinin yerine getirilmedigine dair ¢ok sayida
kotii deneyim yasanmistir. Biz stiregleri yeniden tasarlama, siire¢
iyilestirme, takim projeleri gibi pek ¢ok ¢alisma baslattik. Bu amagla
pek cok analiz gerceklestirdik, fakat uygulamaya konulmadi.
Insanlar, pek ¢cok projede bazen bir yil, bazen de bir yildan fazla stki
bir sekilde calistilar ancak bir sonu¢ elde edilemeden... Zaman
icinde bu durumun tekrar tekrar ortaya ¢ikmasi sinizme doniistii.
Insanlar sonuclart gérmek isterler. Eger yonetim degismezse,
insanlarin degismesini bekleyemeyiz. Biz pek ¢ok toplantilar yaptik
ve sonug tiretmek icin ¢alistik. Onlari ¢op sepetine atilmis gibi
hissediyorum,  ¢iinkii  biliyorum ki ~ onlari  hi¢  kimse
uygulayamayacak.’

‘Orgiit icerisinde degisiklik yapmaktan sorumlu olan kisilerin, isteksizlik,
vetersizlik ya da her iki unsur ile su¢lanmasi nedeniyle, degisiklik cabalarinin basarili
olmasina iliskin kotiimser bir bakis agisi’ oldugunu orgiitsel degisim sinizminde
Wanous vd. (2000: 133) vurgulamislardir. Orgiit igerisinde ydnetim is gdrenlerine
orgiitsel degisim olmasi i¢in Onerilen degisiklikleri acgiklayip, degisikliklerin olasi
olumsuz sonuclar1 hakkinda bilgi sunmaktadir. Bu agiklama sonucunda, orgiit
icerisinde olusan degisimlerde verilen sozlerin dogru olmadig1 zaman igerisinde ortaya
cikarsa, is gorenler Orgiite, degisikligi yapan lidere ve degisim siirecinde verilen
emeklere kars1 i gorenler olumsuz tutum sergileyebilirler. Sayilan bu adimlar 6rgiitsel
degisim sinizminde yonetimin sergilemesi gereken davranislar olarak goriilmektedir
(Thompson vd., 2000: 2) Orgiit igerisinde yapilan degisim ¢aligmalari basarisiz olmasi
durumunda, is gorenler duygusal boyutta kendilerini aldatilmis ve hayal kirikligina
ugramis hissederler (Abraham, 2000: 272). Bu sebeple, is gorenin orgiitsel degisim
siirecinde gosterdigi cabalari i¢in karamsarlik ve umutsuzluk tutumu 6rgiitsel degisim

sinizmi olarak da tanimlanabilmektedir (Thompson vd., 2000: 2).
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Orgiit igerisinde sinik tutuma sahip is gorenlerin olmasindan olay1 &rgiitsel
degisimi desteklemeyi reddetmeleri durumunda orgiitsel degisim sinizmi kendi
kendine gerceklesen bir kehanet olarak gergeklesebilir. Degisim siirecini
desteklemeyen sinik is gorenlerin varligi sonucunda kisa siireli bir basar1 veya
basarisizlik meydana gelebilmektedir. Elde edilen basarisizlik olumsuz inanglari
giiclendirdigi gibi Orgiitsel degisim sinizmini de tekrar deneme istegini de
koreltmektedir. Bu yilizden, orgiitsel degisim sinizmi Orgiitler i¢in Onemini
arttirmaktadir (Reichers vd., 1997: 48).

Orgiit igerisinde yasanan degisim nedeni ile olusan sinizmi degistirmek igin
bireysel kaynakli bazi degiskenler vardir. Sekil 10°da bireysel direng kaynaklari
gosterilmektedir.

Sekil 10: Orgiitsel Degisim Sinizmini Degistirmek icin Bireysel Direnc

Segici Bilgi

Siireci

Kaynak: http/www.mbajunction.com-career-career.img-culture4_gif.
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2.1.3.5. Mesleki Sinizm

Meslege karsi olumsuz ve giivensiz tutumlar mesleki sinizmi olusturmaktadir
(Bateman, Sakano ve Fujita, 1992). Isin bunaltict olmasi, yapilan is sonucunda
odiillendirmenin olmamas1 ve gosterilen ¢abaya degmedigine dair bir tutumun egemen
oldugu sinizm tiiriidiir (Andersson, 1996: 1397). Bunlarin yani sira sahip olunan
meslege yonelik duygusal hissizlik, aldirmazlik, vurdumduymazlik ve 6nem vermeme
gibi durumlar bulunmaktadir (Abraham, 2000: 273). Mesleki sinizmin hakim oldugu
orglitte, is goren ilk etapta miisteriye daha sonra ise halka karsi olumsuz tutum
sergilemektedir. Literatiir incelendiginde, mesleki sinizmin is sinizmi olarak da
nitelendirildigi goriilmektedir. Mesleki sinizm calismanin igerigine odaklanirken,
orgiitsel sinizm ise calisma kosullarina odaklanmaktadir. Bu da mesleki sinizm ile

oOrgiitsel sinizm arasindaki en belirgin farktir (Delken, 2004: 16).

Hizmet sektoriinde caligmakta olan is gorenler miisteri ile etkilesim halinde
oldugu i¢in is gorende strese neden olmaktadir ve bu stresli etkilesim, is gorenin
fiziksel olarak tiikenmesine ayni zamanda da duygusal olarak zorlanmasina neden
olabilmektedir. Fiziksel tiikenme ve duygusal zorluklar karsisinda is goren isten
ayrilma egiliminde bulunabilmektedir. Calisma yasaminin istenmeyen ve
beklenmeyen sonuclarindan biri olarak mesleki sinizm goriilmektedir. Mesleki
sinizmin artmasinin temel nedenlerinden biri ise, is gérenin sahip oldugu diisiik statii
ve saygmhigm yiiksek oldugu mesleklerdir (Ozgener, Ogiit ve Kaplan, 2008: 60).
Yapilan arastirmalarda, i goren sinizminin belirli mesleki 6zellikleri {izerine etkileri
ile ilgilenmis ve herhangi bir mesleki siir iizerinde genelleme yapilmamustir. Is
yerinde sinizm ¢aligmalar1 ¢ogunlukla emniyet, sonra sosyal hizmet ve bir kismi ise

tip alaninda gergeklesmistir (James, 2005: 18-19).
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2.2. TUKETICI SINiZMi KAVRAMI

Tiiketici sinizmi konusu gilinlimiizde arastirma asamasinda olmasindan dolayz,
bu kavramim literatiire kazandirilmasinda Helm’ in yaptigit c¢alisma dikkat
cekmektedir. Tiiketicilerin bir kismi piyasalara yon veren tutarli davraniglar
sergilemekte ve bunun yaninda negatif duygulara sahip olduklarini, bu negatif
duygularin tiiketici sinizminin temel olusumlariyla uyustuklarini ve tiiketicilere 6zel

sinizm gosterdigini Helm belirtmektedir (Helm, 2006: 3).

‘Isletmelerin diiriistliikten yoksun olduklarmma dair inanis ve belirli markalara
karst uzak durma ya da belirli markalardan kendini ¢ekme davranist’ seklinde Gillani
ve arkadaglar1 (2011: 3) tarafindan yapilan ‘Adil Ticaret’ konusundaki ¢aligmada
tilkketici sinizmini tanimladigi goriilmektedir. ‘Tiiketicilerdeki siliphenin, firmalarin
sadece kendi ¢ikarlarinin pesinde olduklar1 ve piyasaya yonelttikleri bir tutum’ olarak
tiiketici sinizmini tanimlamasi Chu ve Chylinsky (2006: 1) tiikketicilerdeki firmaya ve
piyasaya yonelik siiphecilik bulgusuna yonelik yaptiklari ¢aligmada goriilmektedir.
2010 yilinda Chu ve Chylinsky tarafindan yapilan bir diger calismada ise, sinizmin
temel bilesenleri olan duygusal, bilissel ve davranigsal boyutlara gore tiiketici sinizmi
kavraminda da bir smiflandirma yapmistir. Yapilan smiflandirmada siiphe,
giivensizlik, kusku ve itimatsizlik biligsel boyutu olustururken, yabancilasma ve
tatminsizlik duygusal, direnis ve diismanlik kavramlar ise davranigsal boyutta yer

alarak sinizmi olugturmaktadir (Chylinsky ve Chu, 2010: 780).

‘Piyasaya ya da piyasadaki kurumlara kars1 siiphe, hayal kiriklig1 ve aldatilmaya
calisgildiginin farkina varmaya yol acan bir tiir psikolojik telafi stratejisi’ seklinde
tiiketici sinizmini bir savunma mekanizmasi oldugunu Mickkonen ve arkadaslar
(2011: 101) belirtmektedirler ve ayn1 zamanda radikal bir tutum olarak gérmektedirler.
‘Firmanmin agik ya da gizli sebeplerine inanmama ya da diger yandan firmanin
tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarina neredeyse hi¢ ilgi duymadigi, bunun yerine kendi
¢tkarlarini kolladigina dair bir diigiince’ olarak tiiketici sinizminde firma ¢ikarciligina

odaklanmis olan Dolen ve arkadaslar1 (2012: 306) tanimlamaktadir.
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Dolen ve arkadaslarina gore, negatif bir tutumda bulunan bir kisi, kurum ya da
isletmenin diirtistliikten uzak, bencil yani sadece kendini diislindiigiinii savunan bir
yap1 icerisinde bulunmanin tiiketici sinizmini yansittigini savunmuslardir ve sinik
tiikketici bu negatiflikten kendini korumak icin geri ¢ekilme ve uzaklagsma gibi bir

davranig sergilemektedirler (Dolen vd., 2012: 308).

Tiiketici sinizminde, isletmelerin verdigi bos vaatler ve diirtistliikten yoksun
olduklarina dair bir inanis1 yansittiklarini Laczniak ve arkadaslari belirtmistir.
Bunlarin yaninda, tiiketicilerin firmalar ile olan iliskilerinde siklikla kizginlik
duyduklar1 bu yilizden tatminsizlikleri konusunda firmaya tepki gosterdikleri ve
begenmedikleri sirketleri boykot etmelerinin yaninda diger insanlar1 da bu firmalardan
aligveris yapmamalar1 konusunda uyardiklarina dikkat ¢ekmektedir (Laczniak vd.,
2001: 69).

Tiiketici sinizmine iligkin ¢alismalar incelendiginde, ‘beklentiler sonrasindaki
tatminsizlik ve bunun sonucunda olusan giivensiz ve negatif tutumun’ en 6nemli
noktasi oldugu goriilmektedir. Negatif tutum sonucunda, edinilen olumsuz tecriibeler
cevrelerindeki insanlara anlatilarak ve tepki eylemleri ile sonu¢lanmaktadir. Tiiketici
sinizmine yonelik yapilan ¢aligmalar ve vurgulanan noktalarin incelenmesi, kavramin
anlasilabilmesini kolaylastiracaktir. Tablo 7’de literatiirde gegen tiiketici sinizmine

iligkin tanimlar gosterilmektedir.

Tablo 7: Cesitli Tiiketici Sinizmi Tanimlar1

Isletmelerin bos vaatler pesinde olmasi ve diiriistliikten yoksun olmalarina
dair bir inanistir.

Tiiketicilerdeki sliphenin, firmalarin sadece kendi ¢ikarlarinin pesinde

Laczniak, 2001

Chu ve Chylinsky,

2006 oldugu diisiincesiyle birlestigi ve sonrasinda piyasaya yoneltildigi bir
tutumdur.
Tiiketicilerin piyasadaki davraniglarina yon veren birtakim tutarli inanglar ve
Helm, 2006 .
negatif duygulardir.
. Piyasaya ya da piyasadaki kurumlara karsi siiphe hayal kirikligi ve
Mikkonen vd., 7 S T
2011 aldatilmaya caligildiginin farkina varmaya yol agan bir tiir psikolojik telafi

stratejisidir.

Firmanin acik ya da gizli sebeplerine inanmama ya da diger bir deyisle
Dolen vd., 2012 firmanin tiiketicilerin istek ve ihtiyaclarina neredeyse hi¢ ilgi duymadigi,
bunun yerine kendi ¢ikarlarini kolladigina dair bir diisiincedir.
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2.3. TUKETICIi SINiZMiNiN KARISTIRILDIGI KAVRAMLAR

Tiketici sinizmi bircok yakin anlamda sozcik ile karistirilmaktadir.
‘Kuskuculuk’, ‘stiphecilik’, ‘giivensizlik’, ‘inang¢sizlik’, ‘kotimserlik’, ‘olumsuzluk’
sozciikleriyle karigtirilsa da aslinda birbirlerinden bagimsiz ve farkli kavramlar olarak
kullanilmaktadir. Ciinkii tiiketici sinizminde ‘kusur bulan, zor begenir, elestirir’

anlami1 daha baskin gelmektedir (Erdost vd. 2007: 514).

2.3.1. Siiphecilik

Literatiirde stiphecilik ve sinizm birbiri ile karistirilmasina ragmen aslinda bu iki
kavram birbirinden farkhidir. Bu yiizden, siiphecilik ve sinizm kavramlarindaki
ayrimlarinin da iyi bir sekilde yapilmasi gerekmektedir. Pazarlama literatiiriinde
siklikla kullanilan siiphecilik (scepticism) kavrami ile sinizm kavrami arasindaki farka

Mohr ve arkadaslari (1998) deginmektedir.

Yaptiklart ¢alismada, siipheciligin duruma 6zel bir kavram olmasinin yaninda,
sinizmin ise daha derin temele sahip oldugunu belirterek, Kanter ve Mirvis *den (1989)
su alintiyr yapmaktadirlar: ‘Siiphecilik (scepticism) spesifik bir konu hakkinda siiphe
duygularint ifade ederken, sinizm sadece bahsedilen konu hakkinda degil ayni
zamanda bu konudan bahsetmenin altinda yatan sebeplere dair derin siipheleri de
kapsamaktadir.” Aym zamanda Kanter ve Mirvis, siiphecilikte bilgi arttikca
stipheciligin azalabilirken, sinizmde ise bu tutumun degismesinin ¢ok zor oldugunu

dile getirmislerdir (Mohr vd., 1998: 34).

2.3.2. Kuskuculuk

Sinizm yerine kuskuculuk kavraminin Tiirk¢e literatiirde kullanildig:
gorilmektedir. Sinizm hakkinda yabanci literatiirde bulunan ¢aligsmalarda, sinizm,
kendisinden bagka insanlarin giidiileri, iyi niyeti ve diiriistliiglinden stiphe duyulmasi
ve bu duygularin genelleme yapilarak diger konulara veya durumlara inanilirlik
bakimindan yansitilmasi olarak tanimlanir (Tan ve Tan, 2007). Kuskuculuk
kavraminda ise, baskalarinin soyledikleri ve yaptiklart olay ve durumlardan
kuskulanip ancak kanit gosterildigi takdirde deneme firsat1 verilerek fikrinin degismesi

ve kuskuculugun giderilmesine ikna edilebilir. Kuskuculuk duygusu bulunan bireyin
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ikna edilebilme olasiligindan dolayi, iletisimin igerigine ve baglamina gore
degisebilen bilissel bir yanit olarak degerlendirebilmektedir. Yapilan tiiketici davranisi
arastirmalarinda sinizm, kisilik 6zelligi olarak kuskuculugun onciilii olarak ele
alinarak, aralarinda pozitif bir iliski oldugu varsayilmaktadir (Turner ve Valentine,

2001; Tan ve Tan, 2007).

2.3.3. Giivensizlik

Giiven ve sinizm arasindaki temel farki ele aldigimizda, giiven; bir kisinin veya
grubun konusmasina, yazili veya sozlii ifadesine istinaden inang veya bir beklenti
olarak tanimlanmasinin yani sira, sinizm ise, i¢erisinde inanci da kapsayan bir tutum

olarak tanimlanmaktadir (Andersson, 1996: 1401; Andersson ve Bateman, 1997: 450).

2.3.4. Inancsizhik

Dolen (2012)’in yaptig1 caligmasinda tiiketici sinizmini ‘firmanin agik ya da gizli
sebeplerine inanmama ya da diger bir deyisle firmamin tiiketicilerin istek ve
ihtiyaglarina neredeyse hig ilgi duymadigi, bunun yerine kendi ¢ikarlarini kolladigina
dair bir diisiince’ olarak tanimlamasina ragmen, inangsizlik kavramindan farkli olarak
tanimlanmaktadir. Bu iki kavram birbirine yakin anlamli olarak gdziikse de aslinda
inangsizliktan farki firmalarin 6nlem aldiklari zaman bu diisiince yapilarim

degistirebilecekleri yoniindedir.

2.3.5. Kotiimserlik

1700’11 yillarin sonlarinda ‘olabilen en kotii kosul” olarak tanimlanmak {izere
kotiimserlik anlamini saglayana ‘pesimizm’ kelimesi ortaya ¢ikmis ve pesimizm

kelimesi Latince ‘kotii’ anlamina ‘pessimus’ kelimesinden tliremistir.

Koétiimserlik veya pesimizm igerisinde iimitsizlik, bunalim, melankoli, depresif
ve umutsuz hissetme, karanlik ve kasvetli hissetmek, maglubiyet ve her seyin bosuna
oldugu hissini bulundurup, bu 06zellikler ile karakterize edilmistir. Bu duygular
karamsar bir kiside acgikca ortaya ¢ikmasa bile, bu hislerin tamami veya birkaginin
kisinin igerisinde bulunmasi durumunda, bu hisleri bastirmak i¢in herhangi bir 6nlem

alinmamasi kisiyi daha kotii bir duruma sevk edebilir.
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Kotlimserlik kavraminin Tiirkge literatiirde tiiketici sinizmi ile es anlaml1 oldugu
belirtilse de aslinda c¢esitli temel farklar1 bulunmaktadir. Kotiimserlik ile tiiketici

sinizmi arasindaki temel farklar su sekildedir;

» Kotiimserlik ile tiiketici sinizmi benzer kavramlar olarak ele alinsa da
kotiimserlik de karamsar olma ve bireyin zihinsel ve duygusal refahi
lizerinde daha olumsuz etkilere sahiptir. Tiiketici sinizminde ise bu
duygular daha az olmasi ile beraber firmalar ve markalar gerekli
Onlemleri aldiklar1 takdirde bunun 6niine gecebilirler.

» Dinyanin yillar gectikge kotliye gittigi bakis agisi ile kotiimserlik
duygusu hakim olurken, tiiketici sinizminde ¢evreye karsi giivensizlik ve
alayc1 bir yaklagim hakimdir.

» Bireyde kotiimserlik hissinin bulunmasi, hayatta iyi olan olay ve
durumlarin disinda daha kotii olay ve durumlarin varligina inanirken,
sinik tutum igerisinde bulunan tiiketicilerin piyasada bulunan firma ve
markalarin  kendi ¢ikarlar1  i¢in her seyi yapabileceklerine

inandiklarindan giivenilmemesi gerektigi goriisiinii savunur.

2.3.6. Olumsuzluk

Tiiketici sinizminde firma veya markalarin kendilerinin rant saglamasi i¢in her
seyi yapabilecekleri diislincesini benimsemelerinden dolayr firmalara yonelik tutum
olumsuzluk yaratmakta ve bu olumsuzluk negatif sonuglara yol ag¢maktadir.
Olumsuzluk kavramu ise tiiketici sinizminden ziyade daha net ve bir seyin kesin olarak
olmamasi1 yoniindedir. Sinik bireylerin olumsuz tutumlar1 keskin bir sekilde
olmamakla beraber, firmalarin veya markalarin bu olumsuz tutumlar1 géz oniinde

bulundurarak 6nlem aldiklari takdirde, kendilerine yonelik sinizmi azaltabileceklerdir.

2.4. TUKETICI SINIZMININ CESITLERI

Tiiketici sinizminin gesitlerini belirlemek adina Odou ve Pechpeyrou (2011:
1801-1804)iin yaptiklar1 arastirmada, tiiketici sinizminin dort farkli kategoriye
ayrildigint belirlemislerdir. Sekil 11°de tiiketici sinizmi cesitlerinin dort farkl

kategoriye ayrildig1 goriilmektedir.
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Sekil 11: Tiiketici Sinizminin Cesitleri

Bir yol olarak sinizm

SALDIRGAN SINIiZM:

Herkesin ~ kendi cikarlar
SAVUNMACI SiNiZM: pesinde kostugu ve kisinin
Birey kendi ¢ikarlar1 pesinde bagkalar1 tarafindan
olan sirketlerin ikna aldatilmadan  ©once .+ kendi
tesebbiislerine karg1 dikkatlidir. ¢ikarlar1 adina elde edebilecegi

her seyi elde etmesi gerektigi
distincesi hakimdir.

Direnme

Olgunlagma
ianet SRR ¥ 35 ETIK SINiZM:
BpFy IESS stiketicil Birey suni zevklerin zincirinden
tikketim kodlarmi Y

kurtulup kendi hayatmin gerek
ve gerekgelerinin mantikli bir
sekilde anlamali ve diizeyli bir
hayat yasamalidir.

¢oOzebilmesine yardim etmek
icin  tiketimci  ideelojinin
hegemonyasini net bir sekilde
ifsa eder.

Bir son olarak

Kaynak: Odou ve Pechpeyrou, (2011: 180).
2.4.1. Savunmaci Sinizm

Tiiketici sinizmi ¢esitlerinin ilk kategorisi olan savunmaci sinizm de abartili ve
her ikna edilme davranislarina karsi bir glivensizlik hakim oldugu i¢in, herkesten
siiphe duyulmakta ve bu siiregte 1yi niyetli olunsa dahi onlarin iyi niyetine karsi kirma

davranig1 6n plana ¢ikmaktadir.

2.4.2. Saldirgan Sinizm

Bireyin kendi amaclari i¢in 6zgilirlesme ve yikicilik s6z konusu olan bir diger
tiiketici sinizmi ¢esidi ise saldirgan sinizmdir. Savunmaci sinizm ve saldirgan sinizm
de tiiketim anlayiginin sorgulanmasindan ziyade, piyasa ile miicadele edebilme s6z
konusudur. Savunmaci sinizm i¢inde bulunan sinikler daha duygusal bir sekilde
piyasay1 yorumlarken, saldirgan sinizm i¢inde bulunan siniklerin ise, daha miicadeleci

bir tavir igerisinde bulunduklar1 gériilmektedir.
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2.4.3. Yikici Sinizm

Yikict sinizmde ise, piyasayl hedef alarak provokator bir sekilde ve zaman
zaman tutarsiz davraniglar bulunmaktadir. Diger tliketicilere piyasanin kendilerini

aldatmaya ¢alistiklarini anlatmak yikici sinizminin temel amacidir.

2.4.4. Etik Sinizm

Son tiiketici sinizmi ¢esidi olan etik sinizminde ise, tliketici sadece kendi deger
yargilarina giivenmekte ve kendi deger yargilar1 disindaki tiim yargilar1 reddederek
direnis sergilemektedir. Etik sinizminin tiiketim karsit1 bir davranisa yol agmamasinin

temel nedeni ise, tiiketici sinizmi i¢erisinde reddedilen ortak bir inanisin var olmasidir.

2.5. TUKETICI SiNiZMIiNIN NEDENLERI

Bir tutum olan sinizmde, bu tutumun olusumunda birgok faktor etki etmektedir.
Sinizmin olusumunda etki eden bu faktorlerin anlasilmasi, sinizmin olugma
asamasinda ve sinizm olustuktan sonraki siirecte iistiinden gelinebilmesi icin
onemlidir. Sinizmi olusturan faktorlerin nedenlerinin belirlenmesi tiliketici ile marka

arasinda olusan iligkideki sorunlarin ¢oziilmesinde dogrudan bir katki saglayacaktir.

2.5.1. Olumsuz Tiiketim Deneyimleri

Ogrenilen ve siireklilik gosteren tiiketici sinizminde, sinik tutumlarm ortaya
¢ikmasindan onceki tecriibeler 6nemli bir hale gelmektedir. Sinik tiiketicilerin sinik
olmadan oOnceki donemlerini hatirlayabildiklerini ve sinik durum igerisinde
bulunmalarina neden olan 6zel durumlari ve olaylar1 anlatabildiklerini Helm (2006: 4)
yaptig1 ¢alismada belirtmistir. Bu ylizden, sinik tiiketicilerin belirttikleri kritik olaylar
sinizm yapisinin temel noktasi olan hayal kirikliklart ve sonrasindaki bilinglenme ve

piyasanin kendi ¢ikarlari i¢in kullanilma algisini yansitmaktadir.

Tiiketici ve marka iliskileri slirecinde yasanan olaylarin sonucunda elde edilen
tecriibelerin tiiketicileri olgunlastirdig1 ve markaya yonelik tutumlari belirledigi ortaya
konmaktadir. Piyasada elde edilen olumsuz tecriibeler sonucunda kendi ¢ikarlari igin
her tiirlii aldatmaya bagvurabilecekleri diisiincesi sonucunda tiiketicilerde sinik tutum

olusmasina neden olmaktadir.
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2.5.2. Firma Tarafindan Kullanilma Algisi

Forehand ve Grier (2003: 350) yaptiklar1 calismada sadece beklentilerin degil
ayni zamanda tliketici prensipleriyle ilgili degerlerin karsilanmadig:1 takdirde
tilkketicilerde siiphelerin olusabildigini savunmaktadir. Tiiketici ile hizmet saglayici
arasinda etik standartlarda bir farklilik oldugunda, tiiketici hizmet saglayiciy
degistirebilmekte veya sikayet davranisi sergileyebilmektedir (Alexander, 2002: 223).
Bu nedenden dolay1 tiiketiciler kendi deger prensipleri yok sayildiginda veya
gormezden gelindiginde siiphecilik davranisi sergilerken, sinik tutumun derecesinde

belirleyici olmaktadir.

2.5.3. Karsilanmams Beklentiler

Tiiketicilerin  beklentilerinin karsilanmamis olmasi piyasalar hakkinda
genelleme yaparak negatif sonuglara maruz kalmalarindan otiirii ileriye doniik bir
tatminsizlik beklentisine neden oldugu goriilmektedir. Bu tutum i¢indeki tiiketiciler
cevresel mesajlara daha duyarli hale geldiklerinden dolayr (Summer ve Granbois,
1977: 155) piyasada bulunan bir firmanin verdigi mesajlara yonelik tepkiler ortaya

c¢ikabilmektedir (Chu ve Chylinsky, 2006: 3).

2.5.4. Karsilanmamis Deger ve Prensipler

Tiiketici sinizmi konusunda 6nemli ¢aligmalari olan Chu ve Chylinsky (2006: 3)
yaptiklari ¢aligmada, tiiketici sinizmine neden olan faktorlere dair dinamik bir model
ortaya koymuslardir. Bu model ele alindiginda, tiiketicilerin firma ile olan iligkilerinde
ama¢ ve degerleri baglaminda bir degerlendirme yaptiklar1 goriilmektedir.
Tiiketicilerin amaglar1 dogrultusunda aldiklar1 sonuglar arasinda bir uyusmazlik
olusmas1 durumunda, kendi degerleri ve firma degerlerine yonelik olan algilar
arasinda bir uyusmazlik olmasinin yaninda olumsuz bir yanilma duygusuna ve bunun
sonucunda tatminsizlige yol agmaktadir. Olusan yanilma ve tatminsizlikler sebep ve
sonug dongiisii seklinde ele alinmaktadir. Bu sebep-sonug¢ dongiisii ise, tiiketici sinizmi

ile sonu¢lanmaktadir.
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Sekil 12°de gosterilen modele gore, zaman i¢inde tiiketici sinizmi gelismekte ve
giderek siddetlenmektedir. Tiiketici sinizminin markaya karsi dikkatli davranma
tepkisi sonucunda baslayan bu siirecin sonunda, sikdyet, negatif agizdan agiza
pazarlama, markay1 terk etme ve en siddetli haliyle intikam davraniglari sergileme gibi
davraniglarin sirasiyla sergilendiklerini Chu ve Chylinsky yaptiklari calismada
gostermektedirler.

Sekil 12: Sinizmin Dinamik Modeli

e Ama¢ Uyusmazhg

Sonug

g | ~ Olumsuz Yamlmaf“y
Arﬁac :> Duygusu W

:: Tiiketici I
® Deger Uyusmazhg Sinizmi
\

Algilanan Firma
Degerleri l:> Beklenen Tatminsizlik

Tiiketici Degerleri

ZAMAN

Kaynak: Chu ve Chylinsky (2010: 3).

2.5.5. Reklam Mesajlariin Aldaticihg

Dogrudan bir satin alma tecriibesi olmamasinin yaninda politika, ekonomi ve
tiiketim alanlarinda yerine getirilmemis sozlerin yarattig1 hayal kiriklig1 da iyi niyetli
oldugu diisiiniilen bir tutuma kars1 glivensizligi de beraberinde getirir. Dilin yaniltma
veya aldatma egilimin farkinda olan bireyler, reklamcilara, otoriteye ve medyaya karsi
siiphe duyarak yaklagsmaktadir. Pollay (1986: 29) yaptig1 calismasinda, reklamin
tiikketici sinizmi tlizerindeki etkisine dikkat cekerek, kitleye ulasmak yoluyla yapilan

reklamlarin toplumu sinik bir davranisa yonlendirebilmesinin yaninda reklamlarin
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tilketimle dogrudan iliskili oldugunu vurgulamaktadir. Pollay reklamlarin

tiiketici sinizmine etki ettigini vurgularken su sozleri dikkat ¢cekmektedir;

‘Bir¢ok sosyal elestirmenine gore reklam, basar: giidiilerini ve
taklitgilik  takintilarimi - kullanarak, cazibeyi maksimize ederken,
bilgilendirmeyi mimimize ederek, objektif  diisiinceleri
onemsizlestirerek, mantiksiz durumlari bir sekilde mantiga biiriiyerek,
genellikle de erkek, kadin ya da cocuklari irrasyonel tiiketici roliine
indirgeyerek tiiketimin materyalist degerlerini gii¢lendirme felsefesiyle
vakindan iligkili bir kavramdwr’ (Sean MacBride 1980°den akt. Pollay,
1986: 29).

Reklamin tiiketicilere bakis agisini ve bu bakis agisinin yarattigi problemi Pollay
bu sozleri ile ortaya koymaktadir. Giiniimiizde tiliketicilerin eskiye gore artik daha
bilingli ve her seyi sorgular durumda olmasi, reklamlarin tiiketicilerde giivenilirlik
konusunda bir problem olusturdugunu soyleyebiliriz. Bu yiizden de tiiketicilerin
reklamlara karsi hissettikleri giivensizlik sinik bir tutum yaratma da tetikleyici bir

etken olabilmektedir.

Brants’in  (2013: 16) tiiketici davramiglarinin  marka ve miisteriyi
yonlendirebilmesi amaci ile medya ve izleyicileri ele aldig1 ¢alismasinda, tiiketicilerin
medyaya karst duydugu giivenin her gegen giin siirekli azaldigini ve bu nedenden
sinizmin arttigin1 belirtmektedir. Brants yaptig1 calismasinda ayrica, medyaya yonelik
sinik tiiketicilerin artmamasi ve medya sektoriiniin gelecegi acisindan tedbirler

alinmasinin gerektigini belirtmistir.

Reklam mesajlariin abartili bir sekilde mesajlar1 aktaran bir arag olduguna dair
inanig aragtirmacilarin yani sira tliketicilere kadar uzanmaktadir. Pollay, yaptigi
calismasinda ‘hemen hemen tiim bireylerin reklam dilindeki bu yanilticiligin farkinda
olmalarindan dolayi, reklamlar aslinda bireyleri toplum olarak bir sinikler
topluluguna doniistiirmekte ve tiim toplumu reklamcilar, medya ve de yetkililer
hakkinda siiphe duyar hale getirmektedir’ seklinde belirtirken ayn1 zamanda, ‘bizler
kendimizi kigisel olarak da reklamin yénlendiriciligine bagimli gormeyi seviyoruz’

ifadesini kullanmaktadir.

Reklam ile ilgili bir bagka sOyleminde ise, ‘reklam, neredeyse tamami ona
bagimli hale geldigini hisseden siniklere ragmen basarili bir gsekilde etkisini

gosterebilmektedir’ ifadesini kullanmaktadir (Pollay, 1986: 29).
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Reklamlarin ve medyanin bu yanilticitligindan kaynaklanan tiiketicilerin
piyasanin geneline kars1 gilivensizlik tutumlari, tiiketicilerin yasadiklari olumsuz
tecriibelerden dolay1 genel veya yerel lriinlerin tercihlerinde de olumsuz etkilere

neden olabilmektedir (Alpert, 1993: 62).

2.5.6. Savunma Mekanizmasi Gelistirme Thtiyaci

Pollay’in (1986: 19) calismasinda belirttigi ifadelere bakildiginda sadece
mesajlar araciligi ile ikna etme durumunda degil, markalarin iyi niyet ve amaglarina

yonelik bir psikolojik savunma araci olarak islev gérmektedir.

Psikolojik bir ara¢ olarak ele alinan sinizm, pazarlama tekniklerine karsi
koymanin kullanilmasinin yani sira sadece tiiketim ideolojisine degil, ayn1 zamanda
genele yonelik bir siiphe ile iligkili goriilmektedir. Yalnizca tliketici sinizminin
savunmact dogasi sorgulanabilir. Hedeflerine ulasabilmek i¢in ahlaki prensipleri bir
kenara birakan pazarlamacilarin yani sira tiiketicilerde sistemin yaninda diger
tilkketicileri de kotiiye kullanarak ayni davranisit sergileyebilmektedirler (Kretz,
2010’dan akt. Odou ve Pechpeyrou, 2011: 1799). Ancak tiiketici sinizmini ele alirken
sadece bu psikolojik perspektife indirgememeliyiz.

2.5.7. Yasam Kontrol Edebilme istegi

Toplumsal sinizmin artip artmadigi ve toplumsal sinizmin artiginda hangi
nedenlerin sorumlu olabilecegini anlamak i¢in sorulan sorular net bir sekilde
cevaplanabilecek tiirde degillerdir. Tiiketim kiiltiirlinlin yaninda pazarlama taktikleri

sosyal elestirmenler acisindan gilinah keg¢ileri olabilmektedir.

Sinizm yapist icerisindeki faktorler ve pazarlama taktikleri arasindaki iliskinin
cok giiclii olmasi nedeni ile sinik tutumdan dolay: piyasada bulunan markalar, yapilan

kampanyalar veya reklamlar gibi piyasa faktorlerine karsi tepkilere yol agmaktadir
(Helm, 2006: 18).

Sinizmin temelini olusturan inanislar, tiliketicilerin yasantilarin1 kontrol
edebilmelerine imkan vermektedir (Cherrier ve Murray, 2004: 512). Bu acidan ele
alindiginda, tiiketici sinizmi sadece psikolojik bir savunma araci olarak degil, daha
kiiresel bir tiiketim karsitligi egiliminin bir pargasi olarak goriilmelidir (Dobscha ve

Ozanne, 2001: 212).
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2.5.8. Makyavelist Pazarlama Sistemine TepKi

Tiiketici sinizmini olusturan nedenler konusunda radikal bir bakis agisina sahip
Thompson ve Arsel (2004: 637)’de Starbucks {izerine yaptiklar1 calismada
makyavelist pazarlama sistemi tarafindan somiiriildiiklerini diisiinen karsit goris
grubunu ele almaktadir. Yaptiklar1 ¢alismada, tiiketicilerin yerel kafeleri tercih
etmelerinin temel nedeninin, kiiresel kapitalizmin aldatici olmasimin farkina
varmalarindan kaynaklandigini belirtmektedirler. Tiiketicilerdeki sinik egilimlerin

temelinde bulunan ¢ikarcilik ve firsatgilik algisi bu ifade ile desteklenmektedir.

2.6. TUKETICI SINIZMININ SONUCLARI

Sinizme etki eden faktorler bir dnceki boliimde ele alinmistir. Sinizme etki eden
faktorlerin yarattig1 gesitli sonuglar bulunmaktadir. Tiiketici sinizminin sonuglarinin
belirlenmesi ve bu konuda bir farkindalik yaratilmasi, tiiketiciler ile firmalar ve
markalar arasinda dogru bir etkilesim ve iletisim kurulmasini, firmalarin tiiketicilerde

sinik bir tutum yaratmamasini saglamada 6nemli bir rol oynayacaktir.

2.6.1. Markaya Kars1 Sogukluk

Marka baglilig1 ve marka sadakati yaratmak icin yiiksek maliyetlere katlanan ve
yiikksek maliyetlere katlanmaktan ¢ekinmeyen giiniimiiz piyasalarinda, markaya
duyulan giivenin “olsa iyi olur” mantig1 yerine, sirketlerin stratejik varlik olarak

degerlendirmeleri gerekmektedir (Chatterjee ve Chaudhuri, 2005: 12).

Markaya kars1 glivenini kaybetmis olan sinik bireyler ve giiven kayb1 yiiziinden
davraniglarina yansimakta olan sinik egilimler markalar i¢in tehlikeli olabilmektir.
Markaya kars1 glivenini kaybetmis, aldatildigini ya da marka cikarlart i¢in feda
edildigini diisiinen bir bagka ifade ile sinik bir tutum sergileyen tiiketicilerin firmaya
verebilecekleri zarar, internetin aktif olarak kullanildig1 giiniimiizde ¢ok daha fazla
yikict olabilmektir. Marka ile iliskilerinde tatminsizlik yasayan tiiketicilerin
davraniglarindaki tutumun; kimi zaman duygusal, kimi zaman biligsel ve kimi zaman

da davranigsal sekilde olmak iizere ii¢ farkli boyutta oldugu goriilmektedir.
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2.6.2. Dikkatli Satin Alma Davranisi

Tiiketicilerin, tiiketim siire¢lerinde edindikleri tecriibeler ve beklentilerinin
kargilanmamis olmast sonucunda elde ettikleri tecriibeler sonucunda ¢ogu tiiketicide
duygusal boyutta bir tepkiye neden olmaktadir. Tiiketicilerin yasadiklari tatminsizlik
sonrasinda olusan hayal kiriklig1 ve bu hayal kirikliginin sonucunda markaya yonelik

hissedilen olumsuz duygular tiiketici sinizminin duygusal boyutunu ifade etmektedir.

Cesitli calismalar incelendigi zaman, aslinda beklentileri karsilanmamis ve
tatmin olmamus tiiketicilerin sikayet davranisina basvurmadigini ortaya koymaktadir.
Heniiz duygusal boyut diizeyinde kalan, inang ve davranisa doniigmeyen sinizm
tutumlarinin marka agisindan tehlikeli olamayacag goriisii olsa da duygusal boyuttaki
birikimlerin inanis ve davranis boyutlarina gegmemesi i¢in Onleyici tedbirlere ihtiyag
duyulmaktadir. Bu durumda firmalarin olumsuzluklar1 goz ardi etmeleri yerine

zamaninda miidahale edebilmelerini saglamalaridir.

2.6.3. Markayi Terk Etme

Tiiketicilerin yasadiklar1 tatminsizlik tecriibelerinin artmasi sonucunda tiiketici
zihninde olusan firmanin veya markanin giivenilmez, ¢ikarct olduklar1 ve tiiketiciyi
kotiiye kullanmaktan kag¢inmayacaklarina dair olusan diisiince tiiketici sinizminin
biligsel boyutunu olusturmaktadir. Bunun nedeni ise, tiiketicinin hayal kirikligina
ugradigi ve haklarinin korunmaya deger goriilmedigidir (Bougie vd., 2003: 389). Bazi
tiikketiciler i¢in firmanin kendi ¢ikarlarinin pesinde oldugu fikri sadece siiphe olmaktan
¢ikip, inan¢ haline gelmis ve bu inangtan dolay: sinik tutumdaki tiiketiciler firmayi

terk edebilmektedir (Kanter ve Mirvis 1989°den akt. Chu ve Chylinsky, 2006: 2).

Tiiketici zihninde siiphe olarak yer alan diisiincelerin inang¢ haline gelmesi,
firmalar acisindan olusabilecek zarar1 da arttirabilecektir. Tiiketicinin zihninde
markaya kars1t olusan inang¢ gibi sabit olan duygu ve diisiinceler marka agisindan
boyutu hesaplanamayacak potansiyel bir tehlike yaratacaktir. Az sayida tiiketicinin
inanglar ile baslayip domino etkisi ile cok genis kitlelere ulasabilecegi géz oniinde

bulunduruldugunda, tiiketici sinizminin yikici etkisi daha 1yi anlasilabilecektir.

61



Yapilan tiiketici arastirmalart kotiileyici davraniglarin yaninda, sirketlere karsi
yapilan negatif veya giivensiz tutumlar1 da ele almaktadir. Bunun 6rnegi ise, Aron
yaptig1 calismasinda bazi tiiketicilerin misilleme yaptiklarina yonelik cesitli formlarda
davraniglar1 tanimlamaktadir. Bu davranis formlari; online tepki topluluklari, tehdit,

boykot etme, davalar ve diger tiiketicileri olumsuz yonde etkileme seklindedir.

Bunlar, Vandalizm, negatif wom ve formal sikayetler seklinde de kimi zaman

goriilebilmektedir (Aron, 2001: 115).

Bir diger arastirmaci olan Helm’in yaptig1 arastirmada, sinik tutum sergileyen
tiiketicilerin davranislarinin diger alanlarda sinik tutum sergileyen tiiketicilerden farkli
ozellikler sergiledigi sonucuna ulasmistir. Diger alanlardan biri olan politika alaninda
ise, sinizm igerisinde bulunan tiiketicilerin elestirme ve kendini ¢ekme gibi davraniglar
sergiledikleri goriilmektedir. Sinik tiiketiciler tiikketimde olusan risk yonetimi ¢abalari
yani tliketici raporlarmin incelenmesi ve sosyal sorumluluk duygusuyla olusan
davraniglarla da ilgilidirler. Risk yonetimi ¢abalar1 ve sosyal sorumluluk duygusuyla
olusan davraniglar giivenilir marka ve isletmeler ile birlikte giiclii bir is birliginin
olugmasini da kapsamaktadir. Sinik tiiketicilerden beklenen beklenti her ne kadar daha
az sadakat gostermeleri olsa da sinik tiiketicilerin daha az sinik tutumda bulunan
tiiketicilere gore daha istekli bir baglilik gosterdikleri ortaya konmustur (Helm, 2006:
14).

Helm’in yaptig1 ¢alisma sonrasinda yapilan bir diger calisma da Devlin ve
McKechnie’nin (2008) yaptiklart ¢calisma da bu sonuglar dogrulanmaktadir. Devlin ve
McKechnie finans sektoriinde faaliyet gostermekte olan firmalar ve miisterileri ile
odak gorlismeler yapip, finans sektdriinde sinizmin yogun yasandigina dikkat
cekmigstir. Yaptiklar1 goriismeler sonucunda miisterilerin ‘onlar kendi c¢ikarlarim
diisiiniirken ben neden onlara sadik kalayim?’ mantig1 ile davrandiklarim

belirtmislerdir (Devlin ve McKechnie, 2008: 660).

Tiiketici sinizmi kavrami baglilik konusunda bir avantaj saglamanin yaninda,
tiiketicilerin yasadiklar1 tatminsizliklerin farkli sekillerde ifade edilmesinde psikolojik

acidan acgiklamalar sunarak tiiketici sinizmi konusuna katki saglamaktadir.
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Sinizm literatiiriinde davranissal sonuglar, vazgegme davranislart ve kotiilleme
davraniglar1 olarak iki kategoriye ayrilmistir (Helm, 2006: 18). Vazgecme
davranigindan dolay1 olusan sinik tutum i¢in sunulan “sade yasam” farkli yasam
tarzlarin1 ve motivasyonlarini kapsarken, bunun yaninda piyasaya yonelik isyan
duygusundan ziyade etik tercihlerle ilgili oldugu goriilmektedir. Olabildigince
tilketimden uzak durmaya calisilan bir yasam felsefesi olarak sade yasam dikkat
cekmektedir. Tiiketicilerin kismen de olsa, piyasada bulunan uygulamalara kars1 derin
bir siiphecilik i¢inde bulunduklar1 i¢in bu davranisi sergilediklerini Dobscha ve
Ozanne (1998) goriistiigii sade yasami benimsemis tiiketicilerin belirttiklerini

vurgulamaktadir.

Bir diger arastirmaci olan Zavestoski’de sade yasami tercih eden tiiketicilerin ilk
basta tiikketim amacli zenginlik pesinde olduklarin1 daha sonrasinda yasadiklari hayal
kirikliklarindan dolay1 sade yasami benimsediklerini belirtmektedir (Zavestoski, 2002:
151). Kokli degisim anlamina da gelen bu tepkiler, glinlimiizde zor goziikse de
markalarin etik dist davranislart konusunda farkindalik yaratma adina etkili

olabilmektedir.

2.6.4. Negatif WOM

Kotiileme davraniglarimi ele aldigimizda, son zamanlarda kétiileme davraniglari
hakkinda yapilan tiiketici aragtirmalarinda kdotiileme davranislari olan negatif wom
kimi zaman yiiz ylize kimi zaman da e-wom tarzinda online ortamlarda olabilmektedir
(Giiven, 2013). Bu tiir kotiileme davranislar: negatif wom ’un 6tesine gegerek tiiketici
hareketine doniisebilmektedir. Ornegin, piyasaya ve ozellikle de biiyiik isletmelere
yonelik tiiketicinin pasif roliine karsi isyan olarak adlandirilan Burning Man
aktivizmin ana temasidir. Burning Man aktivizmine katilan bireyler marka ismi ve
logolar1 kapatmanin yani sira isletmeleri ve tiiketicileri asagilama davranisi

sergilemektedirler. (Kozinets, 2002: 28).
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2.6.5. Boykot Gruplari ve Tiiketici Sitelerine Uyelikler

Tiiketiciler tatminsizliklerinin sebebi olarak firmalarin kendi ¢ikarlart pesinde
oldugunu  disiindiiklerinde, belirli  birtakim  davramiglar ile  tepkilerini
gostermektedirler. Marka veya firma agisindan en tehlikeli boyut olan davranigsal
boyutta, tiiketiciler tepkilerini davranislar ile gostermektedir. Satin alma sonrasi
olusabilecek risklerden korunabilmek amaci ile gelistirdikleri miicadele stratejilerinde
‘dikkatli satin alma’ davranis1 seklinde olabilecegi gibi firmayr veya markayi
cezalandirma maksadiyla yapilan davranis sekilleri ile de ortaya ¢ikabilmektedir. Bu
davranigsal tepkilerin artmasindaki temel neden ise, sinizmin artmasidir (Chu ve
Chylinsky, 2006: 1). Tiiketicilerin tatmin olmamasi veya tatminsizliklerinin firma
veya markalar tarafindan telafi edilmemis ve telafi edilmeye gerek duyulmamasi,
tilkketiciler tarafindan asir1 tepki olarak sayilabilecek davranislar ile kendi
tatminsizliklerini telafi etme yoluna basvurabilirler. Tiketicilerin yasadiklari
tatminsizlikleri kendilerinin telafi etme yollarindan en 1limli ve yaygin olani ise online
tilkketici gruplarmma katilmak ve edindikleri olumsuz tecriibeleri diger insanlarla

paylasarak gostermektir (Bailey, 2005: 66).

Tiiketicilerin tepki davranisi olarak sergiledikleri dikkatli davranma, negatif
wom, sikayet, ayirilma ve intikam gibi tepkiler literatiirde arastirilmis ve sinizm de
bulunan hiyerarsik etkisi ortaya konmustur. Firma ya da tiiketiciler igin potansiyel
olarak 6nemli olmasindan dolay1 daha fazla calisiimay1 gerektirmektedir (Forehand ve
Grier, 2003: 349). Piyasa rekabet¢i bir durum igerisinde bulundugundan, firma ve
tiikketici arasindaki iliski belirsiz bir durumdadir. Sinizm tutumunun siddeti arttikca,
tiiketicilerin firmaya kars1 bagh kalmasi azalirken, ayn1 zamanda karsi1 tepkilere yol

acabilmektedir.

Bu durum tiiketicilerin huzurunu bozup, firmalar agisindan ise zarar vermektedir
(Chu ve Chylinsky, 2006: 2). Giliniimiiz de teknolojinin yaygin kullanilmas: ile
birlikte, tliketicilerin marka veya firmalar1 cezalandirma diisiincesi ile yola
ciktiklarinda 6zellikle sosyal medyanin ve sanal aglarin aktif kullanilmasindan Gtiirii
sikdyet davranist sergileyen tiiketicilerin kontroliinden c¢ikabilmektedir. Tiiketici
davraniglar1  giiniimiizde marka veya firmalar tarafindan kontrol altna

allmamamaktadir bu yilizden, tiiketicilerin bu tutumlarina yonelik 6nlemler alinmalidir.
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Etnosentrizmin hakim oldugu gruplarda, grubun biitiinliigiiniin ve istikrarinin
korunmasi i¢in disaridan gelebilecek tehditlere karsi grup igerisinde bagliligin siirekli
olmas1 beklenir, ¢linkii grup icerisinde eksiklikler, zayifliklar olur ise, diismanlik
giidiisii olusmasi durumunda grubun dagilmasina neden olabilir. Grup igerisinde
sadakat gosterilmesi, dis c¢evrede disindan da gelebilecek tehditlere karsi dnlem
alinmis olunur. Bireylerin grup igerisinde sagladiklari sadakat sonucunda ise,
tiikketicilerin yabanci {iriinlere olan bakis agisinin negatif olmasi saglanabilir. Yabanci
irlinlerin kolay ulasilabilir oldugu zaman, tiiketicilerin yabanci iiriinlere gosterdikleri
tepki milliyet¢ilik duygularinin giicline bagl olarak degismektedir. Ayn1 zamanda
politik, ekonomik ve askeri yonde eksikliklerin olmasi yabanci iriinlere karsi
diismanligin meydana gelmesinde etkili olacaktir. Etnosentrizmin temel noktasi
bireyin dahil oldugu grubun her seyin merkezinde goriip, dis tehditlere kars1 kapali
olmasmin  yani  swra, digmanhigin ise yabanct menseli iriinlerden
kaynaklanabilecegidir. Grup igerisinde koruyucu icgiidiilerin olmasi ve grup
dayanismasinin saglanmasi yabanci iiriinlere kars1 diismanligin kilit noktasidir. Diisiik
etnosentrizm egilimi olan tiliketiciler yabanci liriinleri kullanabilmenin yani sira
diismanlik besledikleri iilkelerin iirlinlerini ise satin almamaktadirlar (Altintas, 2001:

311).

2.6.6. Siddetli Protestolar

Tiiketicilerin gosterdikleri siddetli tepkiler ele alindiginda, tiiketici isyani
tilkketici sikayetlerinin 6tesine gegen bir telafi yontemidir. Yikici bir sekilde ve siddetli
protestolar seklinde goriilebilen bu tepkiler (Lacayo, 1999: 25), pazarlama
uygulamalarinda bulunan etik dis1 davraniglar1 diizeltme istegini yansitmakta ve bu
istek yeni {rlinler almak yerine ikinci el iiriin alma seklinde de kendini
gosterebilmektedir (Dobscha ve Ozanne,1998: 95). Bu davranig, pazarlama veya
piyasada bulunan firmalarin gii¢lerinin amaglar1 dogrultusunda yapilan aldatmacalara
yonelik bir tepkidir (Chu ve Chylinsky, 2006: 2).

Etnosentrizm gibi tek kutup olan ‘xenocentrizm’ kavrami yabanci iiriinlere karsi
tiikketicilerin sergiledikleri tutuma verilen bir tanimlamadir. Xenocentrizm, belirli bir
grubun kendisini her seyin merkezinde gorerek, diger grupta bulunanlari etki altinda
biraktigin1 Kent ve Burnight (2004) yaptiklar1 ¢aligmada tanimlamaktadirlar. Farkli

gruplar icerisinde dolayli veya dogrudan olarak kurulan iligkilerde etnosentrizm
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kavramindan farkli olarak bazi duygularin olusmasina neden olmaktadir. Pozitif veya
negatif bir sekilde, yabancilar1 kendi degerlendirmelerinin merkezine yerlestirmenin

yan1 sira, onlar1 kendi gruplarindaki kisilerle karsilastirmaktadir.

Bireylerin veya gruplarin yabanci {iriinlere karsi gosterdikleri negatif tutumlar ve o
tirtinler hakkindaki olumsuz algilar ‘Xenophobia’ kavramini olusturur. Xenophobia
kavrami, sosyal bir grubun biitiinliigiinii stirdiirebilmesi amaci ile bir 6zellik olarak
g0z Oniinde tutulmakta, ayn1 zamanda yabancilara kars1 bir glivensizlik veya endise
olmamasinin yaninda etnosentrik diislinceye oranla daha mantikli hareket etmektedir.
Etnosentrizm kavrami ile xenophobia kavramlar1 arasindaki fark: etnosentrizm
yabancilara kars1 korunma ve dagilmay1 6nlemek amaci ile gelisirken, xenophobia ise,
gruplar arasindaki ortakliklar1 ve ticareti bozma ihtimalinin bulunmasidir. Genetik
bagliligin eksik olmasi, giivensiz bir ortamin olusmasinda temel neden olurken, farkli
kiiltiirdeki yabancilarin birlik ve biitiinliigi bozabilecek bir tehdit olabilmektedir.
Mevcut kiiltiiriin yabancilagma korkusunun bulunmasi yabanci kiiltiirle ilgili olan

endiselerden biridir (Altintas, 2001: 310).

2.6.7. Reklam Tahrifleri-Vandalizm

Tiiketim karsit1 tutum sergileyen tiiketiciler lizerine yapilan bazi arastirmalar da
tiiketicilerin reklam mesajlarini tahrif etmeye kadar uzanabilen tepkiler gosterdiklerini

ortaya koymaktadir (Helm, 2004:345).

Tiiketimcilik ve reklam {izerine elestirel bir bakis agisi ile ele alan yaymn olarak
bilinen reklam avcilar (adbusters) dergisi ‘kiiltiir karigikligin1” veya bir takim isyan
yontemlerini tesvik etmektedir. Bunun sonucunda tiiketim ve reklam gruplariin
tiyelerinin sinik tiiketiciler i¢inde alinmasi normal bir durum olacaktir. Giiven duygusu
icerisinde yer alan ihanet algisinin sinik tiiketicilerin asir1 u¢larda hareket etmelerinin
temelini olusturmaktadir. Sinik tutum igindeki tiiketicilerin web siteleri aracilig ile
sikayetlerini genis kitlelere rahatlikla ulastirabilmekte ve boylelikle sinizm kiiltiiriinti
yaratabilmektedirler. Tiiketiciler tarafindan olusturulan web siteleri misilleme yapmak
amaci ile kullanilabilmenin yani sira, intikam almak i¢in bir ara¢ olurken hem
tilketiciler hem de piyasada bulunan firmalar i¢in daha etik bir noktaya getirme
cabalarma destek olmaktadir (Helm, 2006: 19). Bu sekilde sergilenen toplu
hareketlerin bireysel tepkilerden daha ¢ok yikici olabilecegi g6z Onilinde

bulundurulmali ve bu tarz kotiileme amagli davranislarina ¢ok daha hizli bir sekilde
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miidahale edilmesi gerekmektedir. Kotiileme davranislarina hizli bir sekilde miidahale

edilmemesi markaya veya isletmeye fazladan maliyet getirecektir.

2.6.8. Bilinclenme ve Sorgulama

Tiiketici sinizmine yonelik olumlu bir bakis agisi ile alan ve bu olumlu bakis
acisinin tiiketicileri bilinglendirmeye ve farkindaliga hazirladigini savunan Odou ve
Pechpeyrou (2011: 1805) tiiketici sinizmini nedenlerden baglayarak tiiketici
sinizminin sonuglarina dogru bir stire¢ seklinde yaptiklari caligmada belirtmektedirler.
Odou ve Pechpeyrou 'nun yaptiklar1 ¢alismada, cesitli tiikketim deneyimleri yasayan
tiiketicilerin edindikleri tecriibede tatminsizlik duygular1 yagadiklarini ve tiiketicilerin
hayal kirikliklar1 ve aldatilma hislerini yasadiklar1 satin alma siirecleri sonrasinda
maniplile edilerek firmalar tarafindan siirekli abartili bir sekilde ikna edilmeye maruz
kaldiklarina ifade etmektedir. Tiiketicilerin yasadiklart bu olumsuz tiiketim

deneyimleri ve farkindalik siireci tiiketicilerde iki sekilde bilinglendirme olusmaktadir.

Tiiketicilerin tiiketime yonelik yasadiklari bilinglenme siirecinde, tiiketiciler
pazarlamacilar1 sahte sdylemler iireten kaynaklar olarak gdérmenin yani sira ayni
zamanda pazarlama tekniklerine de bir direnis gelistirmektedirler. Pazarlama
tekniklerine yonelik tiiketicilerin sergiledikleri direnis, savunmaci veya saldirgan
sinizm olarak kendini gostermektedir. Tiiketicilerin savunmaci sinizm davranist
sergilemeleri sonucunda, firmalarin kendi ¢ikarlarinin pesinde olduklarmi ve bu
yiizden ikna tesebbiislerinden korunulmasi gerektigini diisiinmektedirler. Saldirgan
sinizm davranigin1 benimseyen tiiketiciler ise, piyasada bulunan firmalarin kendi
cikarlarimi diislindiiglinii ve aldatilmadan once elde edilecek her seyi elde etme
diislincesi hakim olmaktadir. Bir diger bilinglenme tiirii ise kisinin yasam bilincine
ulagmasidir. Bu tiir bilinglenmede ise, pazarlamacilar suni ihtiyac {reticisi olarak
kabul edilirken, tiiketim yoluyla mutluluk elde etme c¢abalarina kars1 bir bilinglenme
s0z konusudur. Kisinin yagam bilincine ulagsmasinda, tiiketici ideolojiye karsi bir

direnis igerisindedir. Bu direnis sekli yikici ve etik sinizm olarak kendini gosterir.

Yikici sinizm davranisini benimseyen tiiketiciler, aktivist mantig1 ile davranarak
piyasadaki tiiketim kodlarini ¢d6zmelerine yardimci olarak tiikketimci ideoloji
elestirilmektedir. Etik sinizmde ise, bireyin 6zgiirleserek, grup hareketinden siyrilarak
suni ihtiya¢ ve zevklerden kendini arindirarak degerlendirme kriteri olarak sadece

kendi yargilarin1 benimsemesidir.
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Tiiketicilerin tliketime yonelik edindikleri bilinglenme siirecinde mikro bakis
acist ile marka veya {iiriinlere odaklandiklari, farkindalik siirecinde ise, daha genel bir
bakis acis1 ile hayat goriisiiniin ortaya ¢iktigini1 sdyleyebiliriz. Her iki bilinglenme
siireci markalar acgisindan bir risk olustursa da tiiketicilerin tiiketime yonelik
bilinglenmesi marka ve {irlin agisindan daha hizli kendini gosteren bir risk
olusturmaktadir. Tiiketicilerin yasam bilinci olusturmasi marka ve iirin vurgusu
yapmamas1 ve yasam felsefesi yaratmasi ile sosyoloji temelli bir durum ortaya

koymaktadir.

2.7. TUKETICI SINIZMININ iISLETME VE PAZARLAMA ACISINDAN
ONEMi

Tiiketici sinizmi kavrami pazarlama boliimiiniin olusturdugu stratejiler tizerinde
O6nemli olmasinin yaninda isletmenin kurumsal kimliginde de etkili olup ayr1 bir dnem
tasimaktadir. Pazarlama karmasi olusturulmasinda tiiketici sinizmi kavraminin
O6neminin de oldugunu soyleyebiliriz. Kiiresellesmenin bir sonucu olarak uluslararasi
pazarlama stratejilerinin olusturulmasi konusunda cesitli faktorlerin dikkate alinmasi
gerektigi ortaya ¢ikmistir. Yabanci pazara girmek ve yabanci pazarda is yapmak
isteyen isletmelerin, girmeyi planladiklart pazardaki tiiketici sinizmini dikkate
almamalar1 sonucunda girisimleri basarisizlikla sonuglanabilir. Tiiketici sinizminin
yiiksek oldugu pazarlarda isletmeler cesitli 6nlemler almak zorundadir (Balik¢ioglu,
2008: 121). Tiiketici sinizminin etkileri ve bu etkilere kars1 alinabilecek 6nlemler
pazarlama karmasi agisindan tek tek asagida agiklanmaktadir.

% Uriin: Tiiketici sinizminde en &nemli unsur iiriin oldugu igin, tiiketiciler
irtiniin hangi tlkede iiretildigi veya yerli/yabanci iiriin olup olmadig:
bilgisini  Uriiniin  lizerinde  bulunan  etiket ile  kolaylikla
ogrenebilmektedirler.

Uluslararas1 pazarda, tiiketicilerin yerli {iriin almay: tercih etmeleri ve
satin alma eyleminde bulunmalari, yabanci firmalar agisindan bir tehlike
olusturmaktadir. Yabanci pazara girmek isteyen ve bu pazarlarda
tutunmak isteyen firmalar, tiiketici sinizmi yiiksek olan pazarlardan
kaginmak yerine, tiiketicilerin satin alma kararlarmi etkileyerek
degistirmek amac1 ile pazar arastirmasi yapmali ve bu pazarlara uygun

stratejilerini gelistirmelidirler (Kaynak ve Kara, 2001: 472).
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Fiyat: Tiiketici sinizmini pazarlama karmasi agisindan etkileyen bir
diger unsur ise fiyattir. Tiiketici sinizmi yiiksek olan iilkeler acisindan
tiikketicilerin tirtin tercih ederken fiyat yerine mense llkeye dikkat
ettikleri gbézlemlenmistir. Satin alma asamasinda tiiketiciler, daha az
onemli gordiikleri fiyat unsurunu, kendi gelirlerini kisitlayici bir engel
gorerek, mense iilke kistasini géz ardi edebilirler.

Tiiketiciler yerli tirlinlere ve yerli ekonomiye destek vermek isteseler de
kendi gelir diizeyleri buna engel olabilmektedir. Bu ylizden, tiiketici
sinizmi yiiksek olan pazarlara girerken tiiketicilerin gelir durumlar1 géz
ontinde bulundurularak, pazar bodlimlendirilmesi yapilabilir ve
tiketiciler ~ yonelik {riinlerde farkli fiyatlandirma  stratejileri
uygulanabilir. Burada onemli olan nokta yabanci firmalarin pazara
girmeden oOnce tiiketiciler hakkinda pazarlama calismasi yaparak
fiyatlandirma avantajindan yararlanmalaridir (Yildiz, 2007: 49).
Tutundurma: Ulkelerde yasanan politik olaylar, ekonomik kriz, yerli is
giicline yardim ihtiyacinin artmasi ile tiiketici sinizm egilimlerinin
artmasi, yerli firmalarin yaptiklart tutundurma cabalar1 ile satiglarin
artmasinda yerli firmalar agisindan avantaj saglamaktadir. Tutundurma
calismalari, firma ¢apinda bireysel olarak yapilmasinin yani sira, yerli
firmalar1 ve i giiclinii korumak amaci ile ¢esitli birlikler veya ilgili
kurumlar tarafindan da gerceklestirilir (Aysuna, 2006: 83). Ekonomik
kriz ve durgunluk zamanlarinda yani, iilke ekonomisinin yardima ihtiyag
duydugu zamanlarda bazi politik olaylar neden ile baz iilkelere boykot
uygulanarak, yerli firmalarin ¢esitli halkla iligskiler calismalar ile
kampanya yiiriiterek tiiketicilerin yerli riinleri tercih etmesi
saglanmaktadir.

Yabanci firmalar tiiketici sinizminin etkilerinden zarar gormemek amaci
ile reklam, halkla iligkiler ve diger tutundurma faaliyetlerinden
yararlanmaktadir.

Tutundurma faaliyetlerinden yararlanan yabanci firmalar, tiiketicilerin
dikkatini {riiniin kalite, imaj ve fiyat gibi Ozellikleri iizerine cekerek,

sinizmin tiiketiciler lizerinde yarattig1 yabanci tirlinler yerine yerli tirlin
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satin alma egilimini azaltmanin yani1 sira tamamen de yerli {iriinleri satin
almalarini engelleyebilirler (Y1ildiz, 2007: 49).

Dagitim: Tiiketici sinizmi yiiksek olan pazarlarda dagitim faktoriinden
daha az zarar gérmek isteyen yabanci firmalar, yabanci pazarlarda
telefonla satis veya internetten satis yontemlerini tercih edebilirler,
boylece tiiketicilerin iiriinlerin mensesini 0grenmeleri daha zor olur.
Tiketicilerin kisithh zaman igerisinde aligveris yapacaklar1 yerlerde,
yabanci tirlinlerin satilmasi, tiikketicilerin fazla zaman
harcayamayacaklar1 i¢cin olumsuz etkilerden kurtulmasini saglamak

adina bir ¢oziim olacaktir (Aysuna, 2006: 84).
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UCUNCU BOLUM

SiNiZM VE TUKETICI SINiZMi: ISTANBUL ILINDE BIR
UYGULAMA

Bu béliimde genel sinizm ve tiiketici sinizminin Istanbul ilinde uygulamasina
yonelik bir aragtirmaya yer verilmektedir. Tiiketici sinizmi kavraminin uyarlanmasi
yerli literatiir agisindan bir yenilik olmasinin yani sira tiiketici sinizmi ile tiiketicilerin
demografik 6zellikleri arasindaki iliski incelenecektir. ilk olarak arastirmanin amaci
ve kapsamindan bahsedilmesinin ardindan arastirmanin 6nemi, kisitlari, aragtirmanin
tiirli, arastirma yontemi, arastirma bulgular1 ve bulgularin degerlendirilmesi bu

boliimde yer alacak baglica konulari olusturmaktadir.

3.1. ARASTIRMA METODOLOJiSi

Arastirmanin birinci ve ikinci boliimlerinde pazarlama kavrami, pazarlamada
tilkketici davranislari, satin alma karar siireci, tiikketici davranisini etkileyen faktorler,
tiikketici sinizmi ve ¢esitleri, tiikketici sinizmi neden ve sonuglar1 ve son olarak tiiketici
sinizminin pazarlamadaki 6nemi hakkinda literatiir taramasi yapilip, bu konular
hakkinda detayl: bir bilgi verilmistir. Calismanin bu boliimiinde ise, arastirmanin ilk
iki boliimii ¢ercevesinde alan arastirmasi ile ilgili analizler yer almaktadir.
Aragtirmanin metodolojisi, 0nemi, amaci ve kapsami, siirlamalari, tiirii, modeli,
hipotezleri, yontemi, veri toplama araci, verilerin analizinde uygulanan yontemler ve

aragtirmanin bulgular1 bu boliimde detayli bir analiz sonucu ile ele alinmistir.

Bu ¢ergevede tiiketici sinizminin Slgiilmesi ve tiiketici sinizminin demografik
degiskenler ile iliskisinin 6l¢iilmesi amacglanmistir. Arastirmanin ana kiitlesi olarak
Istanbul ilinde Bakirkdy, Kadikdy, Kiiciikcekmece ve Beyoglu ilgelerinde yasayan

tiikketicilerden toplamda 424 kisi belirlenmistir. Bu ana kiitle cercevesinde farkl



demografik ozelliklere sahip olan tiiketicilere yonelik hazirlanan arastirma anket
formu uygulanmistir. Sonug¢ olarak arastirma kapsaminda elde edilen analiz ve

bulgular detayli bir sekilde ortaya konulmustur.

3.1.1. Arastirmanin Onemi

Glinimiiz kosullarinda firmalarin irettikleri mal veya hizmetler son derece
onemli bir hale gelmistir. Bir¢ok firma mal/hizmetlerini tiiketiciye sunmakta ve
tiikketici ile bir etkilesime girmektedir. Uretilen mal/hizmetlerin ¢esitlilik igerisinde
bulunmasi yani bir¢ok alternatifinin bulunmasi, satin alma siireci i¢inde olan
tiiketicilerin karar vermelerini giic hale getirmektedir. Kiiltiir, egitim diizeyi, aile,
tutum ve davraniglar gibi birgok sosyolojik ve psikolojik faktor tiiketicilerin satin alma
davramslari etkilemektedir. Isletmeler kiiresel ve ulusal pazarlarda hem firiin
ozellikleri hem de pazarlama faaliyetleri ile rakiplerine {istiinliik saglamaya
calismaktadir. Bunu yaparken de marka bagimliligini saglamak amacuyla, tiiketicilere,
markalarini satin almaya yonelik bir neden sunmaktadir. Tiiketicilerin satin aldiklar
iiriin veya hizmetler sonucunda memnun kalmalar1 veya beklentilerinin karsilanmamis
olmasi ise, rekabet ortaminda bulunan firma agisindan negatif sonug¢lar dogurmaktadir.
Piyasada tutunabilmek amaci ile firmalarin tiiketicilere sunduklart iiriinleri tekrar satin
almalar1 ve deneyimledikleri olumsuz satin alma siireglerini satis sonrasi destek
saglayarak diizeltmek amaci ile bir yatirirm yapmalidirlar. Arastirmaya konu edilen
tilkketici sinizmi firmalar agisindan biiyiik bir sorun teskil ederken, rekabet ortaminda
ayakta kalabilmeleri acisindan ise, 6nlem alinmadig takdirde en 6nemli problem

haline gelmektedir.

3.1.2. Aragtirmanin Amaci

Bu arastirmanin temel amaci, yabanci literatiirde ¢cok calisilmis olmasina ragmen
Tiirkiye' de yok denecek kadar az ¢caligsma alan1 bulmus tiiketici sinizmi konusunu yerli
literatiire kazandirmak ve bu calisma ile tiiketicilerin tiiketici sinizmini Glgerek,
tilketici sinizminin demografik degiskenler ile iligkisini incelemektir. Sinizm ve

tiiketici sinizmini 6l¢gmede yabanci literatiirde gelistirilen 6l¢ek uygulanacaktir.
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3.1.3. Arastirmanin Sinirlamalari

Her arastirmada oldugu gibi bu arastirmada da birtakim sinirlamalar
bulunmaktadir. Arastirmanin en Onemli smirlamalar1 segilen Ornek kiitle ve
aragtirmanin kapsamiyla ilgilidir. Zaman ve maliyet kisitlarindan dolayr aragtirma
kapsami sadece bir ilden tiiketicilerin secilmesiyle smirlandirilmistir. Ikinci kasit
olarak ise, 0rnek kiitlenin hacminden bahsedilebilir. Tiirkiye’de tiiketici sinizmi ile
ilgili yapilan bir arastirma olmamasi1 sonucunda secilen ornek kiitlenin yeterliligi
konusunda diistindiirmesi ile birlikte, 6rnek kiitle hacminin, yapilan arastirma
sonucunda Istanbul’daki tiim tiiketicilere genellestirilmesinde bazi sorunlar

yaratabileceginin belirtilmesi gerekmektedir.

3.1.4. Arastirmanin Tiirii

Pazarlama arastirmalari amaglarima gore, kesifsel (exploratory), nedensel
(causal) ve tanimsal (descriptive) arastirmalar olmak iizere iic ayr1 grupta
siniflandirilmaktadir. Kesifsel arastirma modelinde amag, pazarlama probleminin
tanimlanmas1 veya kesfedilmesi, yeni alternatif segeneklerinin ve yeni hipotezlerin
saptanmasidir. Bu tiir arastirmalarda belirli arastirma sorunlarini, arastirma
degiskenlerini veya bu sorunlara iliskin arastirma hipotezlerini belirleyebilmek icin

gerekli bilgilerin toplanmas1 amaglanir (Kurtulus, 2004: 251).

Tanimsal arastirmalarda ise amag, bir ana kiitlenin ya da bir fenomenin
ozelliklerinin tanimlanmasidir. Tanimsal aragtirmalar da bilgi ihtiyaci belirlendikten,

tanimlandiktan ve hipotezler olusturulduktan sonra baglanmaktadir.

Nedensel arastirmalarda ise, degiskenler arasindaki neden sonug iliskisinin

belirlenmesi temel amaci olusturmaktadir (Gegez, 2005: 31).

Arastirmada, Tiirkiye’de bulunan tiiketicilerin tiiketici sinizmi ile aralarinda
cesitli iliskiler bulundugu belirlenen demografik 6zelliklerin iliskisi arastirilmaktadir.
Tiketici sinizmi ile demografik 06zelliklerin incelenmesinden dolayi, yapilan

arastirmanin “nedensel arastirma” oldugunun bir kanitidir.
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3.2. ARASTIRMA YONTEMI

Bu boliimde ana kiitle ve 6rnek kiitlenin sec¢imi, veri toplama yontemi, anket
sorularmin hazirlanmasi, veri analizinde kullanilan istatistiksel yontemlere iliskin

bilgiler yer almaktadir.

3.2.1. Ana Kiitlenin Sec¢imi

Yapilan bu ¢alismada ana kiitle olarak Istanbul ilinin Bakirkdy, Kadikdy,

Kiiciikcekmece ve Beyoglu ilgelerinde bulunan tiiketiciler olarak belirlenmisgtir.

3.2.2. Orneklem Hacmi

Orneklem hacmi, anketin uygulanacagi boélgenin belirlenmesinin ardindan,
SPSS 23.0 for Windows istatistiksel analiz programu ile girilecek ana kiitle hacmi ve
giiven araligma gore hesaplanacaktir. Arastirmanin ana kiitlesi Istanbul ilinde bulunan
Bakirkoy, Kadikdy, Kiigiikgekmece ve Beyoglu ilgelerinin niifus toplamidir. Niifus

dagilimlar tablolarda gosterilmektedir.

Tablo 8: istanbul iline Bagh Dért flcenin Niifus Dagilim

Bakirkoy 103.677 118.991 222.668
Kadikéy 207.069 251.569 458.638
Kiiciikcekmece 385.154 385.163 770.317
Beyoglu 118.273 112.253 230.526
Dért ilgenin Toplam Niifusu 1,682.149

Kaynak: https://www.nufusu.com/ilce/bakirkoy istanbul-nufusu.

https://www.nufusu.com/ilce/kadikoy istanbul-nufusu.

https://www.nufusu.com/ilce/kucukcekmece istanbul-nufusu.

https://www.nufusu.com/ilce/beyoglu istanbul-nufusu.
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» Bakirkdy ilgesinin niifusunun yiizdelik dagilimi;

Erkek %46,56
Kadin %52,97

» Kadikoy ilgesinin niifusunun yiizdelik dagilimi;

Erkek %45,15
Kadin %54,85

» Kiiciikcekmece ilgesinin niifusunun yiizdelik dagilima;

Erkek %50
Kadin %50
» Beyoglu ilgesinin yiizdelik dagilimz;
Erkek %51,31
Kadin %48,69
Sosyal  bilimler arastirmalarinda  gerekli  Orneklem  biyiikligiiniin
hesaplanmasinda cesitli formiiller kullanilmaktadir. Bunlardan en yaygin olarak
kullanilan1 ise, Cochran tarafindan one siiriilen hesaplama teknigidir. Bu formiiliin
temelinde giiven diizeyi, kabul edilebilir hata toleransi ve evren i¢in tahmin edilen
standart sapma gibi ti¢ dnemli faktdr bulunmaktadir (Giirbiiz ve Sahin, 2016: 130).
Yapilan ¢alisma nicel bir arastirma oldugu icin asagidaki formiil ile O6rneklem

hesaplanir;

No
n=
1+ng/N

N (242
0="—np
d

N: Evren biiyiikligi

n: Orneklem biiyiikliigii

t: Giiven diizeyine karsilik gelen tablo z degeri (0,05 i¢in 1.96)
s: Evren i¢in tahmin edilen standart sapma

d: Kabul edilebilir sapma toleransidir.
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Verilen formiillere gore drneklem biiyiikligii hesaplamasi asagidaki gibidir;

384,16
N 962x052 n= = 385
0=126"X05"_384,16 1+384,16/1,682.149
0,05

Yapilan hesaplama sonucunda 6rneklem hacmi 385 kisi olarak belirlenmistir.
Anketlerin eksik cevaplanmasi ihtimali gz oniinde bulundurularak 385 kisinin %10
fazlas1 alnarak 424 kisiye uygulanmasi, anketlerde cevaplanmayacak sorularin

analizden ¢ikartilarak hedeflenen 6rneklem sayisina ulasilmasini kolaylastiracaktir.

3.2.3. Orneklem Yontemi

Orneklem belirlemenin temel kurali yansizliktir ve belli bir 6rneklem
biiyiikliigiine ulagsmak i¢in, evrendeki her elemanin 6rnekleme girme olasilig1 belli,
birbirine esit ve birbirinden bagimsiz olmalidir. Yapilan arastirmada, tesadiifi
olmayan Orneklemlerden kota yontemi kullanilmistir. Olasiliga dayali olmayan
yontemlerde, yansizlik kuralina uymak yerine belli 6zellikleri tasimasi kosulu arandigi

i¢in, yapilan ¢aligmanin daha dogru bir sonug elde edilmesi amaci ile tercih edilmistir.

% Kota Ornekleme (Quota Sampling): Kota 6rneklemede, evrenin
farkli kategorilere ayrilarak evrendeki sayilarin kategorisine gore
orantili bir sekilde, temsil eden gruplarla 6rneklem olusturulur.
Tabakal1 6rneklemeye benzer bir yapidadir ve her iki yontemde de
evren kategorilere boliinerek, 6rneklem bu kategorilerden evrenle esit
oranlar ile alinir, fakat kota orneklem olasiliga dayanmayan bir
tekniktir. Ornekleme segilen elemanin secilme sansi rastlant1 degil,
aragtirmacinin o kisiye ulasabilir olmasina baglidir. Diger bir ifade ile,
secilme bi¢imi degil, evrendeki tabakalarin esit oranla Ornekleme
yansimast 6nemli bir noktadir. Ornekleme girecek bireylerin segimi
yansiz ve titizlik ile yapilir ise, 6rneklem temsil giiciine sahip olur. Kota
ornekleme genellikle, demografik degiskenlerin incelenmesinde

yaygin olarak kullanilir (Monetle, Sullivan ve Dejong, 1990).
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Yapilan arastirma Istanbul ilinde yasayan tiiketicilerin, tiiketici sinizminin
demografik 6zellikler ile olan iligkisini incelemek amaci ile oldugundan kota yontemi
tercih edilmistir. Bu amag ile cografi kategoriye ayrilarak 424 tiiketici Istanbul ilinin
Bakirkody, Kadikoy, Kiiclikgekmece ve Beyoglu ilgelerinde uygulanmistir. Yapilan
aragtirmada, dort ilcenin kadin ve erkek yiizdelik niifus dagilimi birbirinden farkli
olup, Bakirkdy’ de kadinlar 7 fazla, Kadikdy’de kadinlar 9 fazla, Kiigiikkgekmece’de
kadin ve erkek ytlizdelik oranlar1 birbirine esit ve Beyoglu'nda ise, erkekler 3 fazla
olarak belirlendiginden bu yiizdelik dagilim g6z oniinde tutularak 424 adet anket yiiz
yiize bir sekilde 16 Subat — 16 Mart 2019 tarihleri arasinda uygulanmustir.

3.2.4. Veri Toplama Yoéntemi

Yapilan arastirmada veri toplama yontemi olarak anketlerin yliz yiize olarak
yapilmas1 yolu tercih edilmistir. Sorularin arastirmaci tarafindan sorulmamasinin
nedeni, anketin icerik itibari ile kasitli olarak yanlis cevaplarin anketi yapan kisi
tarafindan verileceginden dolayidir. Tiiketicilerin bazi sorulara yanlis cevap
verebilecegi veya verdikleri cevaplar sesli olarak belirtmek istememe diisiincesinden

otiirii, sorularin anket seklinde yapilmasi daha uygun bulunmustur.

3.2.5. Anket Sorularnmn Hazirlanmasi, Test Edilmesi ve Arastirmada
Kullanmilan (")lgekler

¢ Anket Sorularimin Hazirlanmasi: Yapilan arastirmanin amaci
Istanbul ilinde yasayan tiiketicilerin tiiketici sinizminin demografik
degiskenlerle olan iliskisini incelemek oldugu i¢in, anket sorulari
hazirlanirken, tiiketicilerin demografik 6zelliklerini tanimlayacak
sorular se¢ilmistir. Genel sinizmin 6l¢iilmesi amaci ile Wrightman’in
(1992) gelistirdigi ve Erdost vd. ’nin (2007) Tiirkgeye cevirdigi
Olgekten, tiiketici sinizmini 6l¢gmek amaci ile Helm vd. (2015) te
gelistirdigi dlgekten yararlanilmistir. Demografik ifadelerde ise, yas,
cinsiyet, egitim durumu ve gelirin yan1 sira medeni durum segenekleri
de eklenerek calisma agisindan daha tanimlayici ifadeler oldugu

goriilmektedir.
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< Anket Sorularmm On Test Edilmesi: Yapilan arastirmaya
baglamadan Once anket sorularindaki olasi hatalar1 ortaya ¢ikarmak
amaci ile 10 kisiye pilot bir ¢alisma yapilmasi 6nem tagimaktadir. Pilot
calisma sayesinde, anket formunda anlasilmayan ve agik olmayan
sorular belirlenirken, var ise hatalar ve eksiklikler giderilebilir.
Cevaplayicilar, yapacaklar1 ankette, arastirmacinin kendisi olmadan
yalniz cevap verecekleri i¢in pilot ¢alismanin yapilmasi bu g¢alisma
acgisindan da 6nemli bir noktadir.

% Arastrmada Kullamilan Olcekler: Ek-1°de sunulan anket formu,
cevaplayiciya sunulmus on bilgilendirme yazisindan ve toplam 23
sorudan ve iki boliimden olusmaktadir. Bu sorulardan 18 tanesi likert
tipi ve geri kalan 6 soru ise demografik sorulardan olusmaktadir. 11k
boliimiin amaci demografik 6zelliklerin belirlenmesine yonelik oldugu
i¢in sirasiyla; cinsiyet, medeni durum, yas, en son bitirilen okul, gelir
sorular1 sorulmus ve bu tamimlayici sorular sirali Olgek tipinde
sorulardrr. Ikinci boliimiin amaci sinizm ve tiiketici sinizmini dlgmek
oldugu igin, cevaplayicilara 18 soru 5°1i likert tipi (1: kesinlikle

katilmiyorum, 5: kesinlikle katiliyorum) seklinde sorulmustur.
3.2.6. Arastirmanin Modeli

Tiiketici sinizmi hakkinda yapilan arastirmalarda, tiiketici sinizmini; dnciilerin
tiikketicilerin tlizerindeki etkisini 6lgmek amaci ile bir model olusturulmustur. Bu
calismada oOnciiler, demografik faktorleri kapsamaktadir. Demografik faktorler;
cinsiyet, medeni durum, yas, egitim durumu ve gelirdir. Tiiketici sinizminin tiiketiciler
tizerindeki etkisini degerlendirebilmek i¢in bu dncii faktdrlerin tiiketiciler tizerindeki
etkisinin bilinmesi 6nemlidir. Bu ¢alismada, tiiketici sinizminin tiiketiciler tizerindeki
etkisi incelenerek ve tiiketici sinizmi ile demografik degiskenler arasindaki iliskinin

Olciilmesi amaci ile uygulama yapilmistir.
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Sekil 13: Arastirma Modeli

Demografik Faktorler
e Cinsiyet
o Medeni durum
e Yas
o Egitim
e Gelir

—l Tiiketici Sinizmi

3.2.7. Arastirmamin Hipotezleri

Arastirma modeli dikkate alinarak, arastirmamizin amaclarina ve tiiketici
sinizmine dayali olarak asagidaki hipotezler gelistirilmistir.

Tablo 9: Arastirmanin Hipotezleri

Ha: Tiiketici sinizmi tiiketicilerin cinsiyetine gore farkhiik gosterir.

Ha: Tiiketicilerin tiiketici sinizmi egilimleri, medeni durumlar itibari ile farklihk gosterir.
Hs: Tiiketici sinizmi ile yas arasinda olumlu bir iliski vardir.

Ha: Tiiketici sinizmi egitim diizeylerine gore farkhilik gosterir.

Hs: Tiiketici sinizmi ile gelir arasinda olumlu bir iliski vardir.

He: Kadinlar erkeklere gore daha ¢ok tiiketici sinizmi egilimine sahiptir.

3.3. ARASTIRMANIN ANALIZI VE BULGULAR

Bu boliimde arastirmadaki verilerin analizinde kullanilan istatistiksel
yontemlerden, aragtirmanin gegerliligi ve giivenilirliginden, arastirmaya katilan
tilketicilerin demografik 6zelliklerinin frekans dagilimlarindan, verilerin analizinden

bahsedilmektedir.

3.3.1. Veri Analizinde Kullanilan istatistiksel Yontemler

Analize elverisli 424 anket formu SPSS 23.0 for Windows paket programi
yardimu ile analiz edilmistir. Bu program, veri toplama araci ile elde edilen verilerin
istatistiksel olarak ¢oziimlemelerin yapilabilmesi i¢in gerekli olan alt istatistik araglari
icermektedir. Arastirmada genel olarak ilk oOnce katilimcilar hakkinda bilgi
saglanabilmesi icin frekans tablolar1 incelenecektir. Daha sonra giivenilirlik analizi,
dogrulayici faktor analizi, bagimsiz 6rneklem T testi (independent samples T test), tek
yonliit ANOVA (one-way ANOVA) ve compare means testi uygulanmustir.
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X/
L X4

Giivenilirlik Analizi: Giivenilirligin belirlenmesi i¢in tiiketici sinizmi
ifadelerine Cronbach Alpha Testinden yararlaniimigtir.

Faktor Analizi: Faktor analizinin kullanilmasindaki amag; 6l¢egin tek
boyutluluk o6zelligi tasiyip tasimadiginin arastirilmasidir ve bu
arastirmada dogrulayici faktor analizi kullanilmistir.

Bagimsiz Orneklem T Testi (Independent Samples T Test):
Tiiketici sinizmi ile cinsiyet ve medeni durum arasinda farkliligin olup
olmadigini belirlemek amaciyla yapilmistir.

Tek Yonlii ANOVA (One-Way ANOVA): Tiiketici sinizminin yas,
egitim durumu ve gelire gore ayri ayri test edilerek fark olup olmadigini
tespit etmek amaci ile yapilmistir.

Compare Means: Kadinlarin erkeklere gore daha yiiksek diizeyde

tiikketici sinizmine sahip olup olmadigini test etmek amaglanmustir.

3.3.2. Arastirmanin Gegerliligi ve Giivenilirligi

Arastirmanin gegerli olmast agisindan arastirma siiresinin kisa tutulmasina 6zen

gosterilmistir.

edilmistir.

Ayrica kullanilan yOntemin arastirmaya uygun olmasina dikkat

Arastirmanin  gilivenilirliginin  Ol¢iilmesi i¢in, cronbach’s alpha modeli

kullanilmigtir. Cronbach’s alpha i¢ tutarliligi 6l¢gmek i¢in kullanilan bir modeldir, diger

bir ifade ile cronbach’s alpha bir 6lcekte bulunan tiim maddelerin ayni kavrami

Olcmekte ne kadar tutarli oldugunu gdésteren bir testtir. Cronbach's Alpha katsayisina

bagli olarak dlgegin giivenirliligi asagidaki gibi yorumlanabilir (Kalayci, 2009: 405);

» 0,00 <a <0,40 ise dlgek giivenilir degil,

» 0,40 <a <0,60 ise ol¢egin glivenilirligi distik,

» 0,60 <a <0,80 ise dlgek oldukga giivenilir,

» 0,80 <a<1,00 ise dlgek yiiksek derecede giivenilirdir.
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3.3.2.1. Tiiketici Sinizmi ifadelerinin Giivenilirlik Analizi

Tablo 10: Genel Sinizm ve Tiiketici Sinizmi ifadelerinin Giivenilirlik Analizi

Cronbach’s Alpha Kriter Sayis1
778 18

Anketin genel sinizm ve tiiketici sinizmi ile ilgili ifadelerin yer aldigi kismin
istatistiksel degeri hesaplandiginda cronbach’s alpha degeri 0,778 olarak saptanmustir.
Bu deger 0,60 <a <0,80 arasinda oldugu icin bu boyutun 6l¢ek giivenilirliginin

oldukea giivenilir oldugu soylenebilir.

3.3.3. Frekans Analizleri (Tamimlayici Istatistikler)

Arastirmaya katilan 424 tiiketicinin demografik ozellikleri ile ilgili tanimlayici

bilgiler ve istatistikleri asagida gosterilen tablolarda detayli bir sekilde incelenmistir.

Tablo 11: Dért ilceye Gore Cinsiyet Frekans Dagihmi

Bakirkoy Kadikoy Kiiciikcekmece Beyoglu
Kadin 60 62 53 50 225
Erkek 46 44 53 56 199
Toplam 106 106 106 106 424

Bakirkoy, Kadikoy, Kiiciikgekmece ve Beyoglu ilgelerinde arastirmaya
katilanlarin cinsiyetlerine gore frekans dagilimi Tablo 11’de gdsterilmistir.
Arastirmaya katilanlarin Bakirkdy ve Kadikdy ilgelerinde kadin katilimeist yiiksek
iken, Kiigiikcekmece de kadin ve erkek sayis1 birbirine esit ve Beyoglu’nda ise erkek
katilim orani yiiksektir. Toplamda 424 katilimcinin 225 tanesi kadin ve 199 tanesi

erkek katilimcidan olusmaktadir.
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Tablo 12: Dért ilgeye Gore Medeni Durum Frekans Dagilimi

Bakirkoy Kadikéy  Kiiciikgekmece Beyoglu

Bekar 43 69 53 46 211
Evli 63 37 53 60 213
Toplam 106 106 106 106 424

Bakirkdy, Kadikdy, Kiiciikcekmece ve Beyoglu ilgelerinde arastirmaya
katilanlarin medeni durumlarina gore frekans dagilimi Tablo 12’de gdosterilmistir.
Arastirmaya katilanlarin Bakirkdy ve Beyoglu katilimcilarinda evlilik orani yiiksek
iken, Kiigiikgekmece’de evli ve bekar olanlarin sayisi esit ve Kadikdy’de ise, bekar
olanlarin sayist daha yiiksektir. Toplamda 424 katilimcinin 213 tanesi evli ve 211

tanesi bekar katilimcidan olusmaktadir.

Tablo 13: Dért ilceye Gore Yas Frekans Daghm

Bakirkoy Kadikoy Kiiciikcekmece Beyoglu

18-25 29 0 20 26 75
26-35 58 65 43 28 194
36-45 15 8 19 25 67
46-55 0 21 24 14 59
55 ve Uzeri 4 12 0 13 29
Toplam 106 106 106 106 424

Bakirkoy, Kadikdy, Kiiclikgekmece ve Beyoglu ilgelerinde arastirmaya
katilanlarin yaslarina gore frekans dagilimi Tablo 13’de gdsterilmistir. Aragtirmaya
katilanlarin Bakirkdy, Kadikdy, Kiiciikgekmece ve Beyoglu'nda katilimcilarin en
fazla bulundugu yas aralig1 26-35’tir. Toplamda 424 katilimcinin 194 tanesi 26-35 yas
araliginda iken, 75 tanesi 18-25 ve 67 tanesi 36-45 yas araligimi kapsayan

katilimcilardan olusmaktadir.
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Tablo 14: Dért ilgeye Gore En Son Bitirdigi Okul Frekans Dagilim

Bakirkoy Kadikdy  Kiiciikcekmece Beyoglu

lkogretim 19 0 3 1 23
Lise 51 48 20 27 146
On Lisans 0 21 29 38 88
Lisans 36 35 52 30 153
Yiiksek Lisans 0 2 2 10 14
Toplam 106 106 106 106 424

Bakirkoy, Kadikdy, Kiiciikcekmece ve Beyoglu ilgelerinde arastirmaya
katilanlarin en son bitirdikleri okula gore frekans dagilimi Tablo 14°de gdsterilmistir.
Arastirmaya katilanlarin Bakirkdy ve Kadikdy’ de 51 ve 48 kisi lise mezunu iken,
Kiiciikgekmece’de 52 kisi lisans mezunu ve Beyoglu’'nda katilimcilarin en fazla
bulundugu 6n lisansta ise 38’dir. Toplamda 424 katilimcinin 153 tanesi lisans, buna

en yakin sonug ise, 146 kisi ile lise mezunu olan katilimcilardan olusmaktadir.

Tablo 15: Dort ilceye Gore Gelir Frekans Dagilimi

Bakirkdy  Kadikéy  Kiiciikcekmece Beyoglu

Asgari Ucretten Az 0 0 4 3 7

Asgari Ucret 18 0 2 12 32
1600-2000 TL 13 17 6 34 70
2001-3000 TL 19 6 39 29 93
3001 TL ve Uzeri 56 83 55 28 222
Toplam 106 106 106 106 424

Bakirkoy, Kadikdy, Kiiciikgekmece ve Beyoglu ilgelerinde arastirmaya
katilanlarin gelire gore frekans dagilimi Tablo 15°de gosterilmistir. Arastirmaya
katilanlarin Bakirkdy, Kadikdy ve Kiigiikgekmece’de en fazla 3001 TL ve tizeri gelire
sahip katilimcilar sahip iken, Beyoglu’nda ise 1600-2000 TL araliginda katilimcilarin
sayis1 fazladir. Toplamda 424 katilimecinin 222 tanesi 3001 TL ve {izeri gelire sahip,
buna en yakin sonug ise, 93 kisi ile 2001-3000 TL olan katilimcilardan olusmaktadir.
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3.3.4. Tiiketicilerin Genel Sinizm ve Tiiketici Sinizmine Yonelik Verdikleri

Cevaplar

Tablo 16: Tiiketicilerin Genel Sinizm ve Tiiketici Sinizmi ifadelerine Katilma/Katilmama
Diizeyleri

GENEL SiNizZM

Frekans
%
Frekans
%
Frekans
%
Frekans
%
Frekans
%

Cogu insan yakalanmayacagim
bilse, dolmusa para vermeden 17 40 30 7,1 123 29,0 133 314 121 285

biner.
Cogu insan kendini begenmistir. 15 35 71 167 83 208 153 361 97 229

insanlarn  belirli bir konu
hakkinda c¢ikarlari var ise, yalan 8 1,9 2 0,5 50 11,8 234 552 130 30,7
soyleyebilirler.

Insanlar diger bireyler ile gercekte
ilgilenmedikleri halde ilgileniyor 13 3,1 37 8,7 66 156 241 56,8 67 158
gibi goriiniirler.

Cogu insan, firsat bulduklar

takdirde vergi kagirabilirler. A7 | o2 146 | #5771 17,7 | 163 | 384 | 70 | 165

<. o ;
Cogu insan arzu ettifi sevler ile g 45 93 231 102 241 127 300 79 186
ilgili diiriist degildir.

Cogu insan, baskalarmma yardim

etmede elinden geleni yapmaktan 12 28 139 328 92 21,7 135 318 46 108
gercekten hoslanmaz.

Diiriist ve etik olduklarmm ifade
etmelerine ragmen, cok az insan 2 0,5 57 13,4 56 13,2 187 44,1 122 2838
diiriist ve etiktir.

Tipik bir 6grenci, sinavda herkes
kopya cektiginde, o da kopya 1 0,2 74 175 54 127 159 375 136 321
ceker.

Giinlimiizde, comert _insanlar
istismar edildigi icin, comert biri 17 40 112 264 115 271 86 203 94 2272
olarak goriinmek istemem.

TUKETICI SINIZMi
Firmalar yasalar1 ihmal etmenin
para_cezalar1 ve dava gibi

yaprimlarin - oldugunu -, 55 g1 73 7 1g4 187 441 126 297
bilmelerine  ragmen  bunlan

maliyet olarak gorerek

onemsemezler.

Firmalar kir elde etmek icin
ellerinden gelecek her tiirlii 3 0,7 74 17,5 38 9,0 225 53,1 84 19,8
davramsi sergilemeyi goze ahr.

Firmalar, tiiketicileri manipiile
etmek amac ile tiiketicileri kukla 0 0 48 11,3 103 243 197 465 76 179
olarak goriirler.

Ureticiler, iiriinii sattiktan sonra,
satis sonrasi asamada tiiketicileri 19 4,5 95 22,4 61 14,4 173 40,8 76 17,9
umursamazlar.

Tiiketici ~ olarak  paramm |, | 5, g3 231 119 281 132 311 74 175
karsihgim __almak istedigimde,
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sirketin bana sundugu vaatlere
inanmam.
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Tablo 16 (Devami): Tiiketicilerin Genel Sinizm ve Tiiketici Sinizmi ifadelerine
Katilma/Katilmama Diizeyleri

TUKETICI SINizZMi

Frekans
Frekans
Frekans
Frekans
Frekans

%
%
%
%
%

Birgok firma kir saglamak icin her 02 93 21,9 61 141 155 366 114 269
seyi feda eder.

Firmalar, tiiketicilere  hizmet
etmek verine piyasa da kir elde 0 0 38 90 73 17,2 191 450 122 288
etmekle ile ilgilenirler.

Cogu ~firma kir _marjlanm g 12 46 108 18 42 122 288 233 550
iyilestirmek icin her yolu dener.

424 kisiye uygulanan anket formunda, ‘Cogu insan yakalanmayacagini bilse,
dolmusa para vermeden biner’ ifadesine %31,4’lini olusturan 133 kisi bu fikre
katilmak ile birlikte %29,0’unu olusturan 123 kisi ise bu ifadeye kararsiz kaldiklarini
belirtmislerdir. Toplamda %71,5’u dolmusa para vermeden binebilecegini diiriistliikle
belirtmistir.

‘Cogu insan kendini begenmistir’ ifadesinde ise, %36,1’ini olusturan 153 kisi
katilirken, %22,9’unu olusturan 97 kisi ise kesinlikle katildiklarini belirtmislerdir.
Cogu insanin gilindelik hayatta kendini begenmis bir sekilde davrandigim
desteklemekle birlikte, kiimiilatif toplamda 424 kiside %77,1’1 bu diislinceye
katilmaktadir.

‘Insanlarin belirli bir konu hakkinda ¢ikarlari var ise, yalan soyleyebilirler’

ifadesinde ise, %55,2’lik ylizdeyi olusturan 234 kisi bu ifadeye katilirken, %30,7’sini
olusturan 130 kisi ise kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir. %1,9’luk kismini
olusturan sadece 8 kisi bu ifadeye kesinlikle katilmadiklarini belirtirken, gliniimiizde
artik insanlarin ¢ikarlar i¢in yalan sdyledikleri dogrulanmistir. Bu fikri %69,3’liik

kisim kiimiilatif toplamda desteklemektedir.

‘Insanlar diger bireyler ile gercekte ilgilenmedikleri halde ilgileniyor gibi

gorliniirler’ ifadesinde %56,8’ini olusturan 241 kisi katiliyorum isaretlerken,
%15,8’lik kism1 olusturan 67 kisi kesinlikle katiliyorum demistir. Bunun yani sira,
%15,6’lik kism1 olusturan 66 kisi ise, kararsiz kalmistir. Kiimiilatif toplamda%84,2°1ik
kismimn gliniimiizde insanlarin gergekte ilgilenmedikleri halde diger insanlar ile

ilgileniyormus gibi goriinmesinden sikayetci olduklart sdylenebilir.
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‘Cogu insan, firsat bulduklari takdirde vergi kacirabilirler’ ifadesinde ise,

9%38,4’liik kism1 olusturan 163 kisi bu ifadeyi desteklerken, buna en yakin sonugta ise,
%17,7’lik kism1 olusturan 75 kisi kararsiz kalmaktadir. %14,6’1ik kismi1 olusturan 62
kisi ise, bu ifadeye katilmamaktadir. Genelde ticaret igerisinde bulunan bireyler firsat
bulundugunda verginin kacirabilecegini savunmuslardir. Bunun yani sira 6zel
firmalarda c¢alisanlar ise, iste yasadiklari cesitli problemlerden otiirli ifadeyi
desteklemektedir. %83,5’lik kisim kiimiilatifte ifadenin dogrulugunu ortaya
koymaktadir.

‘Cogu insan arzu ettigi seyler ile ilgili diiriist degildir’ ifadesine %30’luk kismi1
olusturan 127 kisi katilirken, %23,1’lik kismi olusturan 98 kisi ise bu ifadeye
katilmamaktadir. Kiimiilatif toplamda %81,4’lik kisim insanlarin  diiriist

davranmadiklarina inanmaktadir.

‘Cogu insan, bagkalarina yardim etmede elinden geleni yapmaktan gercekten

hoslanmaz’ ifadesine %32,8’lik kismi olusturan 139 kisi katilmaz iken, %31,8’lik
kism1 olusturan 135 kisi ise bu ifadeye katilmaktadir. ifadeye katilmayan insanlar ile
katilan insanlar birbirine yakin olmasina ragmen, yardimlasma s6z konusu oldugunda
insanlarin gergekten birbirine yardim etmeyi isteyerek ve severek yaptigi gercegi

ortadir.

‘Diirtist ve etik olduklarin1 ifade etmelerine ragmen, ¢ok az insan diiriist ve

etiktir’ ifadesine %44,1°lik kismi olusturan 187 kisi katilirken, %28,8’lik kismi

olusturan 122 kisi ise kesinlikle katilmaktadir. insanlar her zaman diiriistliigii savunsa

da gergekte her zaman diiriist olmadiklar ortadir.

‘Tipik bir 68renci, sinavda herkes kopya cektiginde, o da kopya ¢eker’ ifadesine
%37,5’lik kism1 olusturan 159 kisi katilirken, %32,1°lik kism1 olusturan 136 Kkisi

kesinlikle katilmaktadir. %17,5’luk kismi1 olusturan 74 kisi herkes kopya ¢ektiginde
cekmeyecegini ifade etmistir.

‘Glinlimiizde, comert insanlar istismar edildigi i¢in, comert biri olarak gériinmek

istemem’%27,1°1lik kismi1 olusturan 115 kisi kararsizken, buna en yakin sonug olarak
%26,4’liik kismi1 olusturan 112 kisi katilmadiklarini belirtmislerdir. Comert biri olarak
goriinmek istemelerine goriinmekte kararsiz kalan kisilere yakin bir oranla hala comert

biri olarak gdriinmek isteyen bireylerde mevcuttur.
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‘Firmalar yasalar1 ihmal etmenin para cezalar1 ve dava gibi yaptirimlarin

oldugunu bilmelerine ragmen bunlar1 maliyet olarak gorerek onemsemezler’ ifadesine
%44,1°11 kismu olusturan 187 kisi katilirken, %29,7°1lik kismi1 olusturan 126 kisi ise
kesinlikle katilmaktadir. Bu sonug¢ ile firmalarin para cezasi almalar1 ve cesitli
davraniglar sonucunda dava agilmasi durumunda yaptiklarinin yanlis bir davranis
oldugunu diisiinmeleri yerine bunlar1 kendileri i¢in maliyet olarak gordiikleri gergegi

dogrulanmaktadir.

‘Firmalar kar elde etmek icin ellerinden gelecek her tiirlii davranisi sergilemeyi

goze alir’ ifadesine %53,1°lik kism1 olusturan 225 kisi katilirken, %19,8’lik kismi
olusturan 84 kisi kesinlikle katilmaktadir. 424 kisiden olusan orneklem igerisinde
yarisindan fazlasi firmalarin kar elde etmede her tiirli davranisi sergilemekten

kacinmayacaklar1 dogrulanmaktadir.

‘Firmalar, tiiketicileri manipiile etmek amaci ile tiiketicileri kukla olarak

goriirler’ ifadesine %46,5’1ik kismi olusturan 197 kisi katilmaktadir. Tiiketicilerin
kendilerini kukla olarak gordiikleri ve firmalarin kendilerine istediklerini

uygulatabilecegi diistincesi dogrulanmaktadir.

‘Ureticiler, uriinii sattiktan sonra, satis sonrasi asamada tiiketicileri

umursamazlar’ ifadesine %40,8’lik kismi olusturan 173 kisi katilirken, %22,4’lik
kism1 olusturan 95 kisi ise, bu ifadeye katilmamaktadir. Cogu firmanin satig sonrasinda
tiikketicilere satis sonrasi hizmetinin saglanmadigi ve tiiketicilerin bu durumdan hosnut

olmadig1 sdylenebilir.

‘Tiketici olarak paramin karsiligini almak istedigimde, sirketin bana sundugu

vaatlere inanmam’ ifadesine %31,1’lik kismi1 olusturan 132 kisi katilirken, buna en
yakin sonug %28,1 ile 98 kisinin katilmadigidir. Cogu tiiketici, bir {irlin veya hizmet
satin aldiktan sonra parasinin karsiligin1 almayi tercih etmekte ve firmalarin vaatlerine

inanmamaktadir.

‘Bir¢ok firma kar saglamak i¢in her seyi feda eder’ ifadesine %36,6’1ik kismi

olusturan 155 kisi katilirken, %:26,9’luk kismi olusturan 114 kisi kesinlikle
katilmaktadir.

‘Firmalar, tiiketicilere hizmet etmek yerine piyasa da kar elde etmekle ile

ilgilenirler’ ifadesine %45°lik kismi olusturan 191 kisi katilirken, %28,8’1ik kismi
olusturan 122 kisi de kesinlikle katilmaktadir. Tiiketicilerin cogunlugu firmalarin asil

amacinin piyasada kar elde etmek oldugunu diigiinmektedirler.
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‘Cogu firma kar marjlarini iyilestirmek i¢in her yolu dener’ ifadesine

tiikketicilerin %55°1ik kismin1 olusturan 233 kisi kesinlikle katilmaktadir. Tiiketiciler
firmalarin asil amaclarinin kar elde etmek oldugunu diisiindiikleri i¢in, bu amag icin

her yolu deneyeceklerini diisiinmekle beraber bu ifadeyi dogrulamaktadir.

3.3.5. Tiiketicilerin Genel Sinizm ve Tiiketici Sinizmine Verdikleri

Cevaplarin Ortalama ve Standart Sapma Degerleri

Tablo 17: Yargisal ifadelere Ait Ortalama ve Standart Sapma Degerleri

Cogu insan yakalanmayacagim bilse, dolmusa para vermeden biner. 424 3,73 1,07286
Cogu insan kendini begenmistir. 424 3,58 1,11859
T . 0 . . )

I?sanlar}q belirli bir konu hakkinda ckarlar1 _var ise, yalan 424 412 0,77433
soyleyebilirler.

Il}szinl?r diger bireyler ile gercekte ilgilenmedikleri halde ilgileniyor gibi 424 3,73 0,03325
goriiniirler.

Cogu insan, firsat bulduklan takdirde vergi kacirabilirler. 424 3,31 0,93325
Cogu insan arzu ettigi seyler ile ilgili diiriist degildir. 424 3,35 1,14980

Cogu insan, baskalarina yardim etmede elinden geleni yapmaktan
gercekten hoslanmaz.

424 3,15 1,08323

Diiriist ve etik olduklarim ifade etmelerine ragmen, ¢ok az insan diiriist

ve etiktir. 424 3,87 0,99303

Tipik bir 6grenci, sinavda herkes kopya cektiginde, o da kopya ceker. 424 3,83 1,06942

Giinlimiizde, comert insanlar _istismar_edildigi icin, comert biri olarak
goriinmek istemem.

424 3,30 1,19431

Firmalar yasalar1 ihmal etmenin para cezalari ve dava gibi yaptirimlarin
oldugunu bilmelerine ragmen bunlar1 maliyet olarak gorerek 424 3,95 0,90318
onemsemezler.

Firmalar kir elde etmek icin ellerinden gelecek her tiirlii davrams:
sergilemeyi goze alir.

424 3,73 0,99162

Firmalar, tiiketicileri manipiile etmek amaci ile tiiketicileri kukla olarak
goriirler.

424 3,70 0,89035

Ureticiler, iiriinii sattiktan sonra, satis sonrasi asamada tiiketicileri
umursamazlar.

424 3,45 1,15168
Tl"lketlfl olarak p.aramm karsihgim almak istedigimde, sirketin bana 424 3.42 1,03552
sundugu vaatlere inanmam.

Bir¢ok firma kir saglamak icin her seyi feda eder. 424 3,67 1,10059

Firmalar, tiiketicilere hizmet etmek yerine piyasa da kar elde etmekle ile
ilgilenirler.

424 3,93 0,90347

Cogu firma kiar marjlarim iyilestirmek icin her yolu dener. 424 4,25 1,03427

Tablo 17°de ankete katilan tiiketicilerin vermis olduklar1 yanitlarin ortalama ve
standart sapma degerlerini gostermektedir. Tablodan goriildiigii iizere, ortalama
degerler orta degerin (3: kararsizim) genellikle iizerindedir. Bu degerlere gore

hangilerinin olumluya hangilerinin olumsuza yakin oldugu anlasilmaktadir.
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3.3.6. Faktor Analizi
Arastirma analizinde kullanilan 0&lgegin yapisal uygunlugu ve gecerlilik
analizinin yapilmasinda SPSS 23.0 programi kullanilarak dogrulayici faktor analizi

uygulanmustir.

Faktor analizi, ‘birbirleriyle iliskili ¢ok sayidaki degiskeni az sayida, anlamli ve
birbirinden bagimsiz faktorler haline getiren ve yaygin olarak kullanilan ¢ok
degiskenli istatistik tekniklerinden birisi’ olarak tanimlanmigtir (Kleinbaum vd., 1998:
601).

KMO (Kaiser — Meyer — Olkin) degeri yapilan faktor analizinin ne oranda uygun
oldugunu gosterir. Bu oranin 0,5 ve 1 arasinda ¢iktig1 durumlarda analizin uygunlugu
kabul edilir fakat genel olarak arastirmacilar tarafindan bu oranin 0,7 sinirinin iizerinde
oldugu durumlarda arastirmanin daha yiiksek derecede kabul edilebilir olacagi
disiiniilmektedir (Altunisik ve digerleri, 2005: 132). KMO degeri i¢in kabul edilebilir
bir oran elde ettigimiz durumlarda faktor analizi yapmaya uygun bir veri setimizin

oldugu ve bu veri setinin dogru kullanildig1 anlagilmaktadar.

Faktor analizi yapilmadan Once Ornek kiitlenin yeterliliginin Ol¢lilmesi igin
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testi ve Bartlett Kiiresellik testinin (sphericity test)

yapilmasi gerekmektedir.

Faktor analizinde, KMO ve Bartlett testi sonucundan elde edilen verilere gore
‘KMO degeri’ 0,5 ve 0,7 arasinda ise iyi, 0,7 ve 0,8 arasinda ise ¢ok iyi ve 0,9°dan
biiyiilkse miikemmel bir deger olarak kabul edilir. ‘KMO degeri’ 1’e yaklastik¢a
degiskenler arasindaki iliskinin net oldugu ve faktor analizinin daha gilivenilir sonuglar

verecegi sOylenebilir.

Tablo 18: KMO ve Bartlett Test Sonuclar:

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 688
Bartlett's Test of Sphericity ~ Approx. Chi-Square 3049,320
df 153
Sig. ,000

Tablo 18’e bakildiginda, arastirma igin KMO ve Bartlett testi sonucundan elde
edilen verilere gore, ‘KMO degeri’ 0,688 olarak bulunmustur. Bu deger iyi bir deger
olarak kabul edilmekte ve bunun sonucunda ise, arastirma igin bu verilerin faktor
analizine uygun oldugu belirlenmistir. Genel sinizm ve tiiketici sinizmi 6l¢eklerine

gore yapilan faktor analizi asagidaki gibidir;
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Tablo 19: Varimax Rotasyona Tabi Tutulmus 18 Onermenin Faktor Matrisi

Cogu firma kir marjlarim iyilestirmek icin her yolu dener.

Firmalar yasalar: ihmal etmenin para cezalari ve dava gibi yaptirimlarin oldugunu bilmelerine
ragmen bunlar1 maliyet olarak gorerek 6nemsemezler.

Bir¢ok firma kir saglamak icin her seyi feda eder.

Giiniimiizde, comert insanlar istismar edildigi icin, comert biri olarak goriinmek istemem.

Tiiketici olarak paramn karsihigini _almak istedigimde, sirketin bana sundugu vaatlere
inanmam.

Cogu insan yakalanmayacagini bilse, dolmusa para vermeden biner.

Insanlarin belirli bir konu hakkinda q¢ikarlar: var ise, yalan séyleyebilirler.
Cogu insan, bagkalarina yardim etmede elinden geleni yapmaktan gercekten hoslanmaz.

Cogu insan arzu ettigi seyler ile ilgili diiriist degildir.
Cogu insan kendini begenmistir.

Cogu insan, firsat bulduklar takdirde vergi kacirabilirler.

Firmalar, tiiketicilere hizmet etmek verine piyasa da kir elde etmekle ile ilgilenirler.

Firmalar kér elde etmek icin ellerinden gelecek her tiirlii davranisi sergilemeyi goze alir.

Diiriist ve etik olduklarini ifade etmelerine ragmen, ¢cok az insan diiriist ve etiktir.

Firmalar, tiiketicileri manipiile etmek amaci ile tiiketicileri kukla olarak goriirler.

insanlar diger bireyler ile gercekte ilgilenmedikleri halde ilgileniyor gibi goriiniirler.

Tipik bir 6grenci, sinavda herkes kopya cektiginde, o da kopya ceker.

Ureticiler, iiriinii sattiktan sonra, satis sonrasi asamada tiiketicileri umursamazlar.

90

F1
,828

,7182

,690

F2

71

, 157

F3

,755
733
,608

F4

,847
,557

F5 F6 F7
759
737
548
880
617
564
772
546

12,956

11,168

10,955

10,678

10,661

10,128

8,561



Faktor analizi sonuglarina gore, 18 maddelik 6l¢egin tek boyutluluk 6zelligi

tagimadig tablo 19'dan anlasilmaktadir. 18 maddeden olusan Glgegin faktor analizi

sonucunda toplam varyanst %75,106 olan yedi faktor elde edilmistir. Bu maddelerin

3 tanesi kar boyutu, 2 tanesinin istismar boyutunu, 3 tanesinin diizenbazlik boyutunu,

2 tanesinin bencillik boyutunu, 3 tanesinin firsatgilik boyutunu, 3 tanesinin diiriist

olmama boyutunu ve son 2 tanesinin ise umursamazlik boyutunu 6l¢tiigii i¢in yedi

baslik altinda toplanmasi uygun goriilmiistiir. Yedi baslik altinda toplanan faktor

analizi sonucu elde edilen boyutlarin glivenilirlik analizleri ayr1 ayr1 hesaplanmistir.

» Faktor 1: Kar (Cronbach’s Alpha: ,734)

Cogu firma kar marjlarini iyilestirmek i¢in her yolu dener.

Firmalar yasalari ihmal etmenin para cezalar1 ve dava gibi

yaptirimlarin oldugunu bilmelerine ragmen bunlar1 maliyet olarak
gorerek Gnemsemezler.

Bir¢ok firma kar saglamak icin her seyi feda eder.

> Faktor 2: Istismar (Cronbach’s Alpha: ,752)

Guniimiizde, comert insanlar istismar edildigi icin, comert biri

olarak goriinmek istemem.

Tiketici olarak paramin karsihigim1 almak istedigimde, sirketin

bana sundugu vaatlere inanmam.

» Faktor 3: Diizenbazlik (Cronbach’s Alpha: ,584)

Cogu insan yakalanmayacagim bilse, dolmusa para vermeden

biner.

Insanlarin belirli bir konu hakkinda ¢ikarlari_var ise, yalan

sOyleyebilirler.

Cogu insan, baskalarina yardim etmede elinden geleni yapmaktan

gercekten hoslanmaz.

» Faktor 4: Bencillik (Cronbach’s Alpha: ,522)

(Cogu insan arzu ettigi seyler ile ilgili diiriist degildir.

Cogu insan kendini begenmistir.
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» Faktor 5: Firsatcihik (Cronbach’s Alpha: ,619)

e Cogu insan, firsat bulduklari takdirde vergi kagirabilirler.

e Firmalar, tiikketicilere hizmet etmek vyerine piyasa da kar elde

etmekle ile ilgilenirler.

e Firmalar kar elde etmek icin ellerinden gelecek her tiirlii davranist

sergilemeyi goze alir.

» Faktor 6: Diiriist Olmama (Cronbach’s Alpha: ,659)

e Diiriist ve etik olduklarini ifade etmelerine ragmen, ¢ok az insan

diirtist ve etiktir.

e Firmalar, tiikketicileri manipiile etmek amac ile tiiketicileri kukla

olarak gortirler.

e Insanlar diger bireyler ile gercekte ilgilenmedikleri halde

ilgileniyor gibi goriiniirler.

» Faktor 7: Umursamazlik (Cronbach’s Alpha: ,672)

e Tipik bir 6grenci, sinavda herkes kopya cektiginde, 0 da kopya

ceker.

e Ureticiler, iiriinii sattiktan sonra, satis sonrasi asamada tiiketicileri

umursamazlar.

Faktor 1: Kéar boyutu detayli olarak incelendiginde, tiiketici sinizminin fi¢
yargisal ifadesinden olusmaktadir. Tiiketici sinizminin taniminda da yer alan Dolen
vd. (2012: 306) ‘Firmanin a¢ik ya da gizli sebeplerine inanmama ya da diger yandan
firmanin tiiketicilerin istek ve ihtiyaclarina neredeyse hig ilgi duymadigi, bunun yerine
kendi ¢ikarlarimi  kolladigina dair bir diisiince’ tamimi {i¢ yargisal ifadeyi
desteklemektedir. Bu sebep ile, firmalar kar pesinde kostuklari diisiincesi ile
tiikketicilerin gergek ihtiyaclarinin 6nemsenmedigi, firmalara ceza ve dava gibi

yaptirimlari olsa dahi onlarin bunlar1 maliyet olarak gordiigii gercegi ortadir.
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Faktor 2: Istismar boyutu incelendiginde, sinizm ve tiiketici sinizmi
ifadelerinden olusmaktadir. istismar boyutunda sinizm ve tiiketici sinizminin ortak bir
0zelligi olarak giliniimiizde insanlarin comert olmalari istismar edildigi i¢in, firmalarin
sunduklar1 vaatlere inanmadiklar1 ve birey olarak iyi biri olarak goriinmekten
kagindiklart gercegi yer almaktadir.

Faktor 3: Diizenbazlik boyutunu inceledigimizde, genel sinizm ifadelerinden
olusmaktadir. Bireylerin ger¢ekte kandirilacagi inanci dolayisi ile, Oniine ¢ikan
firsatlar1 karsisindaki insanin aleyhine kullanmaktan ¢ekinmemektedir.

Faktor 4: Bencillik boyutunu genel sinizm ifadeleri olusturmaktadir. Goldfard’in
yaptig1 sinizm taniminda ‘Sinizm her yerde bulundugu gibi ketumluk ve geri ¢ekilme
ile ortaya cikmaktadr. Ahlaka aykiri davranis sekli icerisinde ¢ok az endige
tasinmaktadir’ bireylerin ahlaki davranmiglart 6nemsemedikleri vurgulanmaktadir.
Bencillik boyutunda, bireyin kendisinden bagkasim1 diisiinmeyerek — diiriist
davranmadiklar1 ve kendilerini begenmis bir sekilde tutum sergiledikleri
goriilmektedir.

Faktor 5: Firsat¢ilik boyutu incelendiginde tiiketici sinizmi ve genel sinizm
ifadelerinden olustugu goriilmektedir. Tiiketici sinizmi ve genel sinizmin ortak noktasi
ise, birey ve firmalarin tiiketicileri diisiinmedikleri, tek amaglarinin hizmet saglamak
yerine kar elde etmek ve bunun igin her firsatt degerlendirebilecekleri ortadir.

Faktor 6: Diiriist olmama boyutu genel sinizm ve tiiketici sinizm yargilarindan
olusmaktadir. Bireylerin ve firmalarin diirlist ve etik davranis sergilediklerini
sOylemelerine ragmen, aslinda diiriist olmadiklar1 bu yiizden bireylere ve tiiketicilere
inancin azaldig1 gergegi ortaya ¢cikmaktadir.

Faktor 7: Umursamazlik boyutunu tiiketici sinizmi ve genel sinizm ifadeleri
olusturmaktadir. Ikisinin de ortak bir &zelligi olarak, karsisindakini 6nemsemeden
kendi ¢ikarlar1 i¢in davranis sekli mevcuttur. Bireyin yaptigi bir seyde, kendi menfaati
var ise, karsisindaki kisiyi umursamadan bir davranis sergiledigi gibi, firmalarda kendi

cikart igin, tiikketiciyi umursamaz bir davranis sergileyebilmektedir.
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3.3.7. Bagimsiz Orneklem T Testi (Independent Samples T Test)

Bagimsiz gruplar t testi iki bagimsiz grubun ortalamalarinin birbirinden farkli
olup olmadigini test etmek i¢in kullanilan istatistiksel bir analiz yontemidir. Bagimsiz
gruplar t testinin test istatistigi gruplar arast esitligin olup olmamasimi analiz
etmektedir. T testi sadece iki grup arasinda karsilastirma yapmaya imkan tanidigindan

eslestirilmis iki grup arasindaki farkliliklarin incelenmesine yonelik parametrik testtir

(Sipahi vd., 2010: 134-139). T testi iki grubun ortalamalar1 karsilastirilarak aradaki
farkin rastlantisal mi1, yoksa istatistiksel olarak anlamli m1 olduguna karar vermek igin

kullanilir.

Bagimsiz gruplar t testi tek yonli hipotez olup kabul veya ret karar1 verilirken
hesaplanan p degerine bakilarak Ho hipotezi kabul veya reddedilir. Ho kabul
edildiginde p<0,05 ise gruplarin test edilen degisken i¢in ortalamalarinin birbirinden
farkli olduguna karar verilir. Ho reddedildiginde p>0,05 ise test edilen degisken igin
ortalamalarinin birbirleriyle ayni olduguna karar verilir (Sipahi vd., 2010: 134 — 139).

Arastirma dogrultusunda One siiriilmiis olan hipotez Hi: Tiketici sinizmi
tilketicilerin cinsiyetine gore farklilik gosterir ve bu hipotezin faktor analizi sonucunda
elde edilen yedi boyut agisindan t testi analizi sonucunda ortaya ¢ikan degerler ve

kabul edilip edilmeme durumu asagida gosterilmistir.
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Faktorler

Faktor 1:
Kar

Faktor 2:
Istismar

Faktor 3:
Diizenbazhk

Faktor 4:
Bencillik

Faktor S:
Firsatcihik

Faktor 6:
Diiriist Olmama

Faktor 7
Umursamazhk

Tablo 20: Cinsiyete Gore Tiiketici Sinizmi Diizeyi Arasindaki Farkin T Testi istatistikleri

2,663

,927

9,985

,305

7,521

27,739

11,474

Sig.

,103

,336

,002

,581

0,06

,000

,001

1,011
1,018

-4,928
-4,898

3,609
3,558
-1,139
-1,140

-2,144
-2,126

7,620
7,491

-,192
-,195

df

422
421,945

422
402,375

422
375,533
422
416,098

422
395,366

422
364,542

422
419,320

95

Sig.
(2-tailed)

,313
,309

,000
,000

,000
,000
,255
,255

,033
,034

,000
,000

,848
,846

Mean
Dif.

,09836895
,09836895

-,46685407
-,46685407

,34633339
,34633339
-,11082699
-,11082699

-,20777556
-,20777556

,69607522
,69607522

-,01872453
-,01872453

Std.
Error
Dif.

,09730920
,09664639

,09473930
,09531438

,09595716
,09733716
,09727746
,09725307

,09690051
,09772473

,09134471
,09292520

,09742268
,09622655

95%
Confidence
Interval of the
Difference
Lower Upper
-,09290214  ,28964004
-,09159940 ,28833730
-,65307376  ,28063438

-,65423043 -
27947772
, 15771987 ,53494691
,15493923 53772755
-,30203570 ,08038171
-,30199556  ,08034157
-,.39824334  ,01730778
-,39990064 -
,01565048
51652793 ,87562251
,51333848 ,87881195
-,21021868 ,17276963
-,20787105  ,17042199



Tablo 20’de goriildiigii tizere t testinde 0,05 (%5) anlamlilik diizeyi kabul

edilmistir. Hy hipotezi i¢in Levene Varyanslarin Esitligi Testi uygulanmaistir.

T testi i¢in ¢ikan sonuglara baktigimizda faktor 2: istismar (,000<0,05), faktor 3:
diizenbazlik (,000<0,05), faktor 5: firsatgilik (,033<0,05), ve faktor 6: diiriist olmama
(,000<0,05) ifadelerin Sig. (2-tailed) degeri, yani p degerleri 0,05 anlamlilik
diizeyinden kiigiik ¢iktig1 i¢in Hi hipotezi olan ‘Tiiketici sinizmi tiiketicilerin
cinsiyetine gore farklhilik gosterir’ hipotezinin dogrulugu kabul edilir. Boylelikle bu

4 ifade i¢in tiiketici sinizmi ile cinsiyet arasinda anlamli bir farklilik vardir diyebiliriz.

Faktor 1: kar (,313>0,05), faktor 4: bencillik (,255>0,05) ve faktor 7:
umursamazlik (,848 >0,05) ifadelerinin Sig. (2-tailed) degeri, yani p degerleri 0,05
anlamlilik diizeyinden biliylik ¢iktig1 i¢in Hi hipotezi olan ‘Tiiketici sinizmi
tilkketicilerin cinsiyetine gore farklilik gosterir’ hipotezi reddedilir. Boylelikle bu ii¢

ifade igin tiiketici sinizmi diizeyinin cinsiyete gore degismedigi kabul edilir.

H2: Tiiketicilerin tiiketici Sinizmi egilimleri medeni durumlari itibari ile farklilik
gosterir hipotezinin t testi analiz yontemi kullanilmasi sonucunda ortaya ¢ikan degerler

ve kabul edilip edilmeme durumu asagida gosterilmistir.
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Tablo 21: Medeni Duruma Gére Tiiketici Sinizmi Diizeyi Arasindaki Farkin T Testi Istatistikleri

Std S
. 8 Sig. Mean ' Confidence
Faktorler F Sig. t 21 (2-tailed) Dif. E[r)'i’: r Interval of the Difference
Lower Upper

Faktor 1: 5091 025 -1,367 422 172 -,13266427 ,09703001 -,32338659 ,05805804
Kar ' ’ -1,367 417,555 172 -,13266427 ,09707303 -,32347700 ,05814846
Faktor 2: 1.007 316 3,464 422 ,001 ,33216633 ,09589094 ,14368298 52064969
Istismar ' ’ 3,465 420,406 ,001 ,33216633 ,09585875 ,14374420 ,52058847
Faktor 3: 16.997 000 -4,221 422 ,000 -,40206374 ,09525470  -58929652 21483096

Diizenbazhk ' ’ -4,228 373,471 ,000 -,40206374 ,09508853 -,58903976 -
,21508772
Faktor 4: 25,346 000 -5,781 422 ,000 -,54115597 ,09360861 -, 72515317 ,35715876

Bencillik : ’ -5,776 405,458 ,000 -,54115597 ,09369394  -,72534251 .
,35696943
Faktor 5: 1314 957 1,148 422 251 ,11150594 ,09709307 -,07934034  ,30235221
Firsatcihik ' ’ 1,148 415,289 ,252 ,11150594 ,09714713 -,07945548  ,30246735
F;'i‘itfﬁrsfz N 000 -,087 422 031 -00843444 09724381  -,19957701 18270814
' ’ -,087 386,759 ,931 -,00843444 ,09737854 -,19989200 ,18302312

Olmama

Faktor 7: 8.896 003 4,580 422 ,000 ,43468947 ,09491453 ,24812535 ,62125360
Umursamazhk ' ’ 4,582 419,016 ,000 ,43468947 ,00487244 ,24820426 ,62117468
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Tablo 21’de goriildigii tizere t testinde 0,05 (%5) anlamlilik diizeyi kabul

edilmistir. Hy hipotezi i¢in Levene Varyanslarin Esitligi Testi uygulanmaistir.

T testi i¢in ¢ikan sonuglara baktigimizda faktor 2: istismar (,001<0,05), faktor 3:
diizenbazlik (,000<0,05), faktor 4: bencillik (,000<0,05), ve faktor 7: umursamazlik.
(,000<0,05), ifadelerinin Sig. (2-tailed) degeri, yani p degerleri 0,05 anlamlilik
diizeyinden kiigiik ¢iktigi i¢cin Ho hipotezi olan ‘tiiketicilerin tiiketici sinizmi
egilimleri medeni durumlan itibari ile farklhihk gosterir’ hipotezinin dogrulugu
kabul edilir. Boylelikle bu 4 ifade igin tiiketici sinizmi ile medeni durum arasinda

anlamli bir farklilik vardir diyebiliriz.

Faktor 1: kar (,172>0,05), faktor 5: firsat¢ilik (,251>0,05) ve faktor 6: diiriist
olmama (,931 >0,05) ifadelerinin Sig. (2-tailed) degeri, yani p degerleri 0,05
anlamlilik diizeyinden biiylik ¢iktig1 icin Hz hipotezi olan ‘tiiketicilerin tiiketici sinizmi
egilimleri medeni durumlari itibari ile farklilik gosterir’ hipotezi reddedilir. Boylelikle
bu {i¢ ifade i¢in tiiketici sinizmi diizeyinin medeni duruma gore degismedigi kabul

edilir.

3.3.8. Tek Yonlii ANOVA (One-Way ANOVA)

Tek yonlii varyans analizi (ANOVA) iki ya da daha fazla degiskenlere ait
ortalamalar arasindaki farkin istatistiksel olarak anlamli olup olmadigiyla ilgili
olusturulmus hipotezleri test etmek i¢in kullanilmaktadir. Tiiketici sinizminin yas,
ogrenim durumu ve gelir durumuna gore aralarindaki farkin istatistiksel olarak anlaml
olup olmamasina dair olusturulmus olan hipotezler teker teker tek yonlii varyans
analizi kullanilarak test edilmistir. Oncelikle Ha: Tiiketici sinizmi ile yas arasinda

olumlu bir iliski vardir hipotezi ANOVA analizine tabi tutulacaktir.
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Faktor 1:
Kar

Faktor 2:
istismar

Faktor 3:
Diizenbazhk

Faktor 4:
Bencillik

Faktor 5:
Firsatcihik

Faktor 6:
Diiriist Olmama

Faktor 7:
Umursamazhk

Tablo 22: Yasa Gore Tiiketici Sinizmi Diizeyinin Tek Yonlii Varyans Analizi (ANOVA)

20,889
402,111
423,000

16,054
406,946
423,000

17,603
405,397
423,000

10,721
412,279
423,000

10,428
412,572
423,000
152,956
270,044
423,000

8,399
414,601
423,000

419
423

419
423

419
423

419
423

419
423

419
423

419
423

99

5,222
,960

4,013
971

4,401
,968

2,680
,984

2,607
,985

38,239
644

38,239
644

5,441

4,132

4,548

2,724

2,648

59,332

2,122

,000

,003

,001

,029

,033

,000

,077



Tablo 22’ye bakildiginda, tek yonlii varyans analiz testinde 0,05 (%5) anlamlilik
diizeyi kabul edilmistir. Tablodan tek yonlii varyans analizi i¢in ¢ikan sonuglara
baktigimizda Sig. degeri, yani p degerlerinin ¢ogunun 0,05 anlamlilik diizeyinden
kiiglik ¢tkmasindan dolay1 Hz hipotezi olan ‘tiiketici sinizmi ile yas arasinda olumlu

bir iliski vardir’ ifadesi kabul edilir.

Ifadelere verilen Sig. degerlerini tek tek inceledigimizde, tiiketici sinizmi 1
ifadesi ile yas arasinda pozitif bir iligki bulunmaktadir. Sig. degeri ,005 oldugu i¢in
yasa gore farklilik gostermektedir.

Faktor 1: kar ifadesinde Sig. ,000 <,005 oldugu igin yasa gore farklilik
gostermektedir diyebiliriz. Faktor 2: istismar (,003<0,05), faktor 3: diizenbazlik
(,001<0,05), oldugundan yasa gore anlamli bir farklilik vardir. Faktor 4: bencillik
ifadesinde de Sig. degeri ,029 bulunmustur. Burada da yas ile arasinda farklilik
bulunmaktadir. Faktor 5: firsat¢ilik (,033<0,05) ve faktor 6: diirlist olmama
(,000<0,05) ifadelerinde de yasa gore farklilik bulunmaktadir.

Faktor 7: umursamazlik (0,77> ,005) Sig. degerlerine sahip oldugu igin hs

hipotezi reddedilirken bu ifadelerin yasa gore farklilik gdstermedigi belirlenmistir.

Yasa gore tiiketici sinizminin farklilik gostermesi sonucu elde edildikten sonra
hangi yas grubuna ait ortalamalar arasindaki farkliligin bulunmasi i¢in Post Hoc
Testlerine (Coklu Karsilagtirmali Testler) bakilir. Aragtirma kapsaminda farkliligin
test edilmesi i¢in Post Hoc Testleri igerisinden en yaygin olarak kullanilan Tukey Testi

kullanilmistir.
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Tablo 23: Yas Demografik Degiskenine Gore Post Hoc — Tukey Analizi

18-25 46-55 ,49032582* ,034

26-35 46-55 ,67782888* ,000

Faktor 1: Kar 36-45 46-55 17489930* 030
18-25 -,49032582* ,034

46- 55 36-45 -,67782888* ,000

46-55 -,51148786* ,030

18-25 26-35 ,51737998* ,001

55 ve lizeri ,60564547* ,041

Faktor 2: istismar 26-35 18-25 -,51737998* ,001
55 ve lizeri 18-25 -,60564547* ,041

18-25 46-55 -,63065031* ,002

26-35 46-55 -, 47426497* ,011

Faktor 3: Diizenbazhk 36-45 46-55 -, 66443708* ,002
18-25 ,63065031* ,002

46-55 26-35 ,47426497* ,011

36-45 ,66443708* ,002

26-35 36-45 -,40004715* ,037

. - 26-35 ,40004715* ,037
Faktor 4: Bencillik 36-45 46-55 49479247* 043
46-55 36-45 -, 4947924 7* ,043
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Faktor 5: Firsat¢cihk

Faktor 6: Diiriist Olmama

Tablo 23(Devami): Yas Demografik Degiskenine Gore Post Hoc — Tukey Analizi

18-25

26-35

18-25

26-35

36-45

46-55

55 ve lizeri

26-35

18-25

26-35
46-55
55 ve lizeri
18-25
46-55
55 ve {izeri
46-55
55 ve lizeri
18-25
26-35
36-45
55 ve lizeri
18-25
26-35
36-45
46-55
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-,38758240*

,38758240*

-,58463413*
-1,33358263*
1,28811157*
,58463413*
-,74894851*
1,87274569*
-1,00970508*
1,61198912*
1,33358263*
,74894851*
1,00970508*
2,62169420*
-1,28811157*
-1,87274569*
-1,61198912*
-2,62169420*

,035

,035

,000

,000

,000

,000

,000



Faktor 1: kar ifadesi i¢in 18-25 yas araliginda bulunanda bulunan grupta 46-55
yas araliginda bulunan gruba gore (0,034<0,05), 26-35 yas grubunda 46-55 yas
grubuna gore (0,000<0,05), anlamli bir farklilik vardir.

Faktor 2: Istismar ifadesinde 18-25 yas araliginda bulunanda bulunan grupta 26-
35 yas grubuna gore (0,001<0,05) ve 26-35 yas grubuna gore ise (0,001<0,05) anlamli
bir fark vardir.

Faktor 3: Diizenbazlik ifadesi incelendiginde, 18-25 yas grubunda 46-55 yas
grubuna gore (0,002<0,05), 26-35 yas grubunda 46-55 yas grubuna gore
(0,001<0,011) ve 46-55 yas grubunda 18-25, 26-35 ve 36-45 yas grubunda ise, sirasi
ile ,002,,011 ve ,002’nin 0,05den kiigiik olmasi1 sebebi ile anlaml1 bir fark olusmustur.

Faktor 4: Bencillik ifadesinde ise, 26-35 yas araliginda bulunan grupta 36-45 yas
araligina gore (0,037<0,05), 36-45 yas araliginda bulunan grupta 26-35 ve 46-55 yas
araliginda bulunan gruba gore siras1 ile ,037 ve ,043 gibi bir fark vardir. 46-55 yas
grubunda ise, 36-45 yas grubuna gore (0,043<0,05) anlamli bir fark vardir.

Faktor 5: Firsatgilik ifadesinde, 18-25 yas grubunun 26-35 yasa gore ve 26-35
yas grubunun yine 18-25 yas grubuna gore (0,035<0,05) anlamli bir farkliligi
olusmustur. Son olarak,

Faktor 6: Diiriist Olmama ifadesinde 18-25 yas grubunun 26-35, 46-55 ve 55 ve
lizeri yas araligmna gore (0,000<0,05) farklilik var iken, diger versiyonlari iginde
(0,000<0,05) anlaml1 bir farklilik ¢itkmigtir. Yapilan ANOVA testinde

Faktor 7: Umursamazlik ifadesinde yas degiskinine gore herhangi bir farklilik
bulunmaz iken, Post Hoc-Tukey testi de bunu dogrulamaktadir.

Ha: Tiiketici sinizmi egitim diizeylerine gore farklilik gosterir hipotezinin anova

testi asagidaki gibidir.
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Tablo 24: Egitim Durumuna Gore Tiiketici Sinizmi Diizeyinin Tek Yonlii Varyans Analizi ANOVA)

) 5686 4 1,422 1,427 224
LELUD A 417314 419 096
Kar
423,000 423
) 36,181 4 9,045 9,798 000
Faktor 2: 386,819 419 023
Istismar
423,000 423
N 43766 4 10,942 12,089 000
aktor 3:
Dl 379,234 419 905
423,000 423
] 31,039 4 7,760 8,295 000
Faktor 4: 391,961 419 935
Bencillik
423,000 423
N 10,170 4 2543 2 581 037
aktor 5:
et 412,830 419 085
423,000 423
Faktir 6 9.524 4 2381 2413 048
aktor 6:
it o 413476 419 087
423,000 423
) 24,295 4 6,074 6,383 000
L0778 398,705 419 052
Umursamazhk
423,000 423
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Tablo 24’°¢ bakildiginda, tek yonlii varyans analiz testinde 0,05 (%5) anlamlilik
diizeyi kabul edilmistir. Tablodan tek yonlii varyans analizi i¢in ¢ikan sonuglara
baktigimizda Sig. degeri, yani p degerlerinin ¢ogunun 0,05 anlamlilik diizeyinden
cogunlukla kiigiik ¢ikmasindan dolayr Hs hipotezi olan ‘Tiiketici sinizmi egitim

diizeylerine gore farkhihik gosterir’ ifadesi kabul edilir.

Ifadelere verilen Sig. degerlerini tek tek inceledigimizde, Faktor 2:Istismar
ifadesi ile egitim durumu arasinda pozitif bir iliski bulunmaktadir. Sig. degeri ,000

oldugu icin egitim durumuna gore farklilik gostermektedir.

Faktor 3: Diizenbazlik ifadesinde Sig. ,000 <,005 oldugu i¢in egitim durumuna
gore farklilik gostermektedir diyebiliriz. Faktor 4: Bencillik ifadesinde Sig. degeri
,000<,005 oldugundan egitime gore anlamli bir farklilik vardir. Faktor 5: Firsatgilik
ifadesinde Sig. degeri ,037 bulunmustur. Burada da tiiketici sinizmi ile egitim
diizeyleri arasinda farkliligin bulundugu dogrulanmistir. Faktor 6: Diirlist Olmama
ifadesinde Sig. degeri ,048 ve Faktor 7: Umursamazlik ifadesinde ise, Sig. degeri ,000
oldugu i¢in tiiketici sinizmi egitim durumuna gore farklilik géstermektedir.

Faktor 1: Kar (,224> ,005) Sig. degerlerine sahip oldugu igin hs hipotezi
reddedilirken bu ifadenin egitim durumuna gore farklilik gostermedigi belirlenmistir.

Egitim durumuna gore tiiketici sinizminin farklilik gostermesi sonucu elde
edildikten sonra hangi egitim grubuna ait ortalamalar arasindaki farkliligin bulunmasi
icin Post Hoc Testlerine (Coklu Karsilagtirmali Testler) bakilir. Aragtirma kapsaminda
farkliligin test edilmesi i¢in Post Hoc Testleri igerisinden en yaygin olarak kullanilan

Tukey Testi kullanilmistir.
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Tablo 25: Egitim Durumu Degiskenine Gore Post Hoc — Tukey Analizi

[kdgretim
Lise
Faktor 2: istismar On Lisans

Lisans

Yiksek Lisans
[Ikogretim
Lise
Faktor 3: Diizenbazhk

On Lisans

Lisans

Yiiksek Lisans

Lisans

On Lisans
Lise
Lisans
[Ikogretim
On Lisans
Yiiksek Lisans
Lisans
Lise
On Lisans
Lisans
Yiiksek Lisans
[kogretim
On Lisans
[Ikogretim
Lise
Lisans
[Ikdgretim
On Lisans

[Ikogretim
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,68686889*

-,50843070*

,50843070*
,69481088*
-,68686889*
-,69481088*
-,81324204*

,81324204*

-1,03293494*
-1,44224336*
-,85921017*
-1,16238760*
1,03293494*
-,40930842*
1,44224336*
,40930842*
,58303319*
,85921017*
-,58303319*

1,16238760*

,013

,001

,001
,000
,013
,000
,022

,022

,000
,000
,001
,003
,000
,013
,000
,013
,000
,001
,000

,000



Tablo 25(Devami): Egitim Durumu Degiskenine Gore Post Hoc — Tukey Analizi

[Ikogretim

Lise
Faktor 4: Bencillik
On Lisans

Lisans
Yiiksek Lisans
[Ikogretim
Faktor 5: Firsatcihik
Yiiksek Lisans

[Ikogretim
Faktor 7: Umursamazhk Lise

Lisans

Lise
On Lisans
Lisans
Yiiksek Lisans

[kogretim
[kogretim
[kdgretim
[kogretim

Yiksek Lisans

[kogretim
Lise
[Ikdgretim
Lisans
Lise
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,97315432*
1,06483217*
1,22565980*
1,15547120*

-,97315432*
-1,06483217*
--1,22565980*

-1,15547120*

,96298489*

-,96298489*

-,65619738*

-,65619738*
,45933329*

-,45933329*

,000
,000
,000
,004

,000
,000
,000

,004

,036

,036

,024

,024
,001

,001



Faktor 1 Kar ifadesinde yapilan ANOVA analizinde bir farklilik ¢ikmamustir.

Faktor 2: Istismar ifadesi igin ilkdgretim egitimi lisansa gore (0,013<0,05), lise
egitimi On lisansa gore (0,001<0,05), 6n lisans egitimi lise ve lisansa gore sirasi ile
,001 ve ,000, lisans ilkogretim, 6n lisans ve yiiksek lisansa gore sirasi ile ,013, ,000 ve

,022 gruplarinda tiiketici sinizmi ile farklilik géstermistir.

Faktor 3: Diizenbazlik ifadesinde, ilkdgretim grubu lise, 6n lisans, lisans ve
yiiksek lisans egitim grubuna gore sirasi ile ,000, ,000, ,001 ve ,003 olarak farklilik
cikmaktadir. Lisede ise, ilk6gretim ve On lisansa gore sirast ile ,000 ve ,013 farklilig:
cikmistir. On lisans egitimi alanlarin ilkdgretim, lise ve lisans egitimi alanlara gore
strast ile ,000, ,013 ve ,000 farkliligr bulunmaktadir. Son olarak faktor 3°de yiiksek
lisansin ilkdgretim egitimine gore (0,005<0,05) farkliligi bulunmaktadir.

Faktor 4: Bencillik ifadesinde ilkogretim egitiminin lise, 6n lisans, lisans ve
yiiksek lisansa gore ,000 ve ,004 farkliligi bulunmaktadir. Lise egitiminin ilkogretime
gore (0,000<0,05) farklilik olusmustur. Lisans egitiminin ilkdgretime farklihigr Sig.
degerinin ,000 olmasindan kaynaklanmaktadir. Yiiksek lisans egitiminin ilkogretim ve
liseye gore (0,004<0,05) olmasindan dolay1 farklilik vardir.

Faktor 5: Firsatgilik ifadesi igin, ilkogretim egitiminin yiiksek lisansa gore
(0,036<0,05) gibi bir farklilik vardir.
Faktor 6: Diiriist Olmama ifadesi igin yapilan ANOVA analizinde (0,048<0,05)

olmasina ragmen, Post Hoc-Tukey testinde herhangi bir farklilik bulunmamastir.

Faktor 7: Umursamazlik ifadesinde ise, ilkogretim liseye gore (0,024<0,05), lise
ilkogretim ve lisansa gore sirasi ile ,024 ve ,001ve lisans liseye gore (0,001<0,05) gibi

bir fark olustugu ortadir.

Hs: Tiketici sinizmi ile gelir dizeyleri arasinda olumlu bir iligki vardir

hipotezinin anova testi asagidaki gibidir.
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Faktor 1:
Kar

Faktor 2:
Istismar

Faktor 3:
Diizenbazhk

Faktor 4:
Bencillik

Faktor 5:
Firsatciik

Faktor 6:
Diiriist Olmama

Faktor 7:
Umursamazhk

Tablo 26: Gelire Gore Tiiketici Sinizmi Diizeyinin Tek Yonlii Varyans Analizi (ANOVA)

26,420
396,580
423,000

39,506
383,494
423,000

2,716
420,284
423,000

18,390
404,610
423,000

32,284
390,716
423,000

10,553
412,447
423,000

7,355
415,645
423,000

419
423

419
423

419
423

419
423

419
423

419
423

419
423
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6,605
,946

9,877
,915

,679
1,003

4,598
,966

8,071
,932

2,638
,984

1,839
,992

6,978

10,791

677

4,761

8,655

2,680

1,854

,000

,000

,608

,001

,000

,031

,118



Tablo 26’ya bakildiginda, tek yonlii varyans analiz testinde 0,05 (%5) anlamlilik
diizeyi kabul edilmistir. Tablodan tek yonlii varyans analizi i¢in ¢ikan sonuglara
baktigimizda Sig. degeri, yani p degerlerinin ¢ogunun 0,05 anlamlilik diizeyinden
cogunlukla kiiciik ¢ikmasindan dolay1r Hs hipotezi olan ‘Tiiketici sinizmi ile gelir

diizeyleri arasinda olumlu bir iliski vardir’ ifadesi kabul edilir.

Ifadelere verilen Sig. degerlerini tek tek inceledigimizde, Faktor 1: Kar ifadesi
ile gelir durumu arasinda pozitif bir iliski bulunmaktadir. Sig. degeri (,000 < ,005),

oldugu i¢in gelir durumuna gore farklilik gostermektedir.

Faktor 2: Istismar ifadesinde Sig. ,000 <,005 oldugu igin gelir durumuna gére
farklilik gostermektedir diyebiliriz. Faktor 3: Diizenbazlik ifadesinde Sig. degeri
,608>,005 oldugundan gelire gore anlamlh bir farklilik yoktur. Faktor 4: Bencillik
(,001<,005) gelire gore anlamli bir iliski bulunmaktadir. Faktor 5: Firsatgilik
ifadesinde (,000<,005) oldugu i¢in gelir ile tiiketici sinizmi arasinda olumlu bir iligki
bulunmaktadir. Faktor 6: Diirtist Olmama ifadesinde ise, Sig. degeri ,031 bulunmustur.
Burada da tiiketici sinizmi ile gelir diizeyleri arasinda farkliligin bulundugu
dogrulanmigtir. Faktér 7: Umursamazlik ifadesinde ise, Sig. degeri ,118>,005

oldugundan gelire gore anlamli bir farklilik yoktur.

Gelir durumuna gore tiiketici sinizminin farklilik gostermesi sonucu elde
edildikten sonra hangi egitim grubuna ait ortalamalar arasindaki farkliligin bulunmasi
i¢cin Post Hoc Testlerine (Coklu Karsilastirmali Testler) bakilir. Arastirma kapsaminda
farkliligin test edilmesi i¢in Post Hoc Testleri i¢erisinden en yaygin olarak kullanilan

Tukey Testi kullanilmisgtir.
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Tablo 27: Gelir Durumu Degiskenine Gore Post Hoc — Tukey Analizi

1600-2000
Faktor 1: Kar 2001-3000

3001tl ve Uzeri
Asgari Ucretten Az

. 1600-2000
Faktor 2: Istismar

2001-3000
3001tl ve Uzeri

Asgari Ucret
Faktor 4: Bencillik 1600-2000
3001tl ve Uzeri
Asgari Ucretten Az

1600-2000

Faktor 5: Firsatcihik 2001-3000

3001t ve Uzeri

2001-3000
3001tl ve Uzeri

1600-2000
1600-2000

1600-2000

Asgari Ucretten Az
2001-3000
3001tl ve Uzeri

1600-2000
1600-2000

1600-2000
3001tl ve Uzeri

Asgari Ucret
Asgari Ucret

3001tl ve Uzeri

2001-3000
3001tl ve Uzeri

1600-2000

Asgari Ucretten Az
1600-2000
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-, 77769356*
-,53517507*

,77769356*
,53517507*

-1,30928311*

1,30928311*
,89349784*
,11492275*

-,89349784*
-,711492275*

,86176471*
,65224169*

-,86176471*
-,65224169*

-1,04170382*

-,50417714*
-,67278378*

,50417714

1,04170382*
,67278378*

,000
,001

,000
,001

,006

,006
,000
,000

,000
,000

,000
,004

,000
,004

,041

,009
,000

,009

,041
,000



Faktor 1: Kar ifadesi i¢cin 1600-2000 TL araligindaki grubun 2001-3000 ve 3001
TL ve lizeri gruba gore Sig. degerleri sirastyla ,000 ve ,001 bulunmustur. Bu degerler

0,05’den kiiciik oldugu i¢in istatistiksel agidan anlamli bir farklilik vardir

Faktor 2: Istismar ifadesinde asgari iicretten az grubun 1600-2000 TL arasindaki
gelir grubuna goére Sig. degeri (0,006<0,05), 1600-2000 TL grubun asgari iicretten az,
2001-3000 ve 3001 TL ve iizeri gelir grubuna gére Sig. degerleri sirasi ile ,006, ,000
ve ,000 olmasi sebebi ile anlamli bir fark olusmustur.

Faktor 3: Diizenbazlik ifadesinde yapilan ANOVA analizinde herhangi bir fark
ctkmamustir.

Faktor 4: Bencillik ifadesi i¢in, asgari ticretin 1600-2000 TL araligindaki gruba
ve 3001 TL ve iizeri gruba Sig. degerleri siras1 ile ,000 ve ,004 olmasi nedeni ile
anlaml bir fark vardir

Faktor 5: Firsatcilik ifadesi i¢in asgari ticretten az grubun 3001 TL ve tizeri gelir
grubuna gore (0,041<0,05), 1600-2000 gelir grubunun 2001-3000 gelir grubuna ve
3001 TL ve tizeri gelir grubuna gore Sig. degerleri sirasi ile ,009 ve ,000 oldugu i¢in
anlamli bir fark vardir.

Faktor 6: Diirlist Olmama ifadesi i¢in ise, yapilan ANOVA analizinde Sig.
degeri ,031 c¢ikmasma ragmen Post Hoc-Tukey testinde herhangi bir farklilik

olusmamustir

Faktor 7: Umursamazlik ifadesinde yapilan ANOVA analizinde herhangi bir

fark ¢ikmamustir.

3.3.9. Compare Means

He: Kadinlar erkeklere gore daha ¢ok tiiketici sinizmi egilimine sahiptir
hipotezinin Compare means analizi asagidaki gibidir.

Tablo 28: Compare Means Analizi

Kadin 3,7139 225 ,64066
Erkek 3,8304 199 ,59933
Toplam 3,7686 424 ,62360
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Hs hipotezinin amaci, erkeklerin mi yoksa kadinlarin m1 daha ¢ok tiiketici
sinizmine sahip oldugunu belirlemek amaci ile yapilmistir. Cinsiyet ile tiikketici sinizmi
ortalamalar1 ele alinarak bu hipotez Olgiilmiistiir. Tablo 27’de goriildiigii gibi
erkeklerin ortalama degeri 3,8304 ile kadinlarin ortalama degeri 3,7139°dan daha
fazladir. Bunun sonucunda, erkeklerin kadinlara gore daha cok tiiketici sinizmi
egilimine sahip oldugu sdylenebilir iken, yapilan analiz sonucunda he hipotezi

reddedilir.

Tablo 29: Hipotezlerin Kabul/Red Durumu

Hi: Tiiketici sinizmi tiiketicilerin cinsiyetine gore farkhhk

- Kabul
gosterir.
Ha: Tiiketicilerin tiiketici sinizmi egilimleri, medeni durumlari
. . Kabul
itibari ile farklhihk gosterir.
Ha: Tiiketici sinizmi ile yas arasinda olumlu bir iliski vardir. Kabul
Ha: Tiiketici sinizmi e@itim diizeylerine gore farklilik gosterir. Kabul
Hs: Tiiketici sinizmi ile gelir arasinda olumlu bir iliski vardir. Kabul
He: Kadinlar erkeklere gore daha cok tiiketici sinizmi egilimine Red

sahiptir.
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SONUC

Gliniimiizde rekabetin artmasi ve teknolojik gelismelerle birlikte isletmeler
rakiplerini geride birakip, tiiketicilerde farkindalik yaratmak, rakip firmalarin
miisterilerini kendi miisterileri yapabilmek ve kendi miisterilerini sadik miisteri olarak
tutabilmek i¢in kendi markalarin stirekli gelistirerek ve yenileyerek tiiketici istek ve
arzularini en iyi sekilde karsilamaya ¢alismaktadirlar. Bunu en iyi sekilde yapabilmek
icin isletmelerin hedef pazarlarindaki tiiketicilerini ¢ok iyi tanmimalart ve onlarin
davranis sekillerini anlayabilmeleri gerekmektedir. Ancak tiiketici davranis1 ve karar
alma siireci bir¢ok faktorden etkilenen karmasik bir yap1 oldugu i¢in isletmelerin bunu

basariyla gergeklestirmeleri hi¢ kolay olmamaktadir.

Isletmelerin, kendi hedef pazarlarindaki tiiketicileri daha iyi tan1yip, onlarin arzu
ve ihtiyaclarint daha iyi tatmin edebilmeleri igin tiiketicilerin davraniglarinin
nedenlerini bilmeleri ¢ok dnemlidir. Bunu iyi bir sekilde yapabilmek igin isletmelerin,

stirekli ve titiz bir sekilde pazarlama arastirmasi yapmalart gerekmektedir.

Tiiketici sinizmi bireylerin algilarini, tutumlarini, kararlarini hatta davraniglarini
etkileyen 6nemli bir 6zelliktir. Tiiketici sinizminin bu denli 6nemli olmasina ragmen,
yerli literatiire bakildiginda yapilan calismalarin yok denecek kadar az olmasi
pazarlama agisindan ele alindiginda bir acik olarak goriilmektedir. Tiiketicilerin satin
alma kararlarin1 etkileyen bu kavram dikkatli ve bilingli bir sekilde ele alinirsa,

firmalar icin bir avantaj saglayacaktir.

Arastirmanin birinci ve ikinci boliimiinde pazarlamada tiiketici davranislari,
sinizm, sinizm tiirleri, tiiketici sinizmi, tiiketici sinizminin ¢esitleri, tiiketici sinizminin
neden ve sonuglar1 ve tiiketici sinizminin isletme ve pazarlama agisindan 6nemine

yonelik literatiir taramasi yapildiktan sonra, genis bir veri derlemesi yapilmustir.



Arastirmanin {i¢iincii ve son boliimii olan metodoloji ve analiz kisminda ise,
tiketici  sinizmi ile demografik degiskenlerin arasindaki iligki Olctilmesi
amaclanmistir. Bu sebep ile, tiiketici sinizmini 6l¢gmek amaci ile kullanilan 6lgek

sorular1 begli likert seklinde arastirmaya katilan katilimcilara sorulmustur.

Aragtirmanin anket formundaki tiiketici sinizmi sorularinin giivenilirlik analizi
ilk olarak yapildiktan sonra, anket formundaki sorularin tek boyutlu olup olmadigini

belirlemek amaci ile, faktor analizi kapsaminda dogrulayici faktor analizi yapilmstir.

Faktor analizi uygulandiktan sonra, demografik degisken olan cinsiyet, medeni
durum, yas, 6grenim durumu ve gelir degiskenlerine tiiketici sinizmi ile aralarindaki
fark olusturup olusturmadigini 6grenmek amaci ile, bagimsiz 6rneklem t testi ve tek
yonlii varyans analizi (ANOVA) yontemleri uygulanmistir. Analiz sonucunda elde
edilen verilerin ortalamalar1 ve varyanslar1 kullanilarak Sig. (2-tailed) bir diger ifade
ile p degerlerine ulagilmistir. P degerinin 0,05 anlamlilik diizeyinden biiyiik olup ya da
bliyiik olmama durumuna gore arastirmaya konu olan hipotezler kabul ya da

reddedilmistir.

Son olarak compare means analizi uygulanarak, kadinlarin erkeklere gére daha

yiiksek diizeyde tiiketici sinizmine sahip olup olmadigini test etmek amaglanmustir.

Arastirma kapsaminda 6ne siiriilen hipotezlerin 6ncelikle bagimsiz 6rneklemler
t testi ve tek yonli varyans analizi ve ardindan compare means analizi yontemleri ile
analiz edilmesi sonucunda ise hipotezlerin kabul edilip edilmeme durumlari su sekilde

ifade edilmektedir;

» Hi: Tiketici sinizmi tiiketicilerin cinsiyetine gore farkliik gosterir
hipotezi ¢ogunlukla istatistiksel olarak bir farklilik oldugu i¢in kabul
edilmistir. Tiiketici davranisi cinsiyete gore farklilik gosterdigi icin,
kadin ve erkek olarak ayrilan cinsiyet grubunun tiiketicinin bir
triin/hizmeti satin alma karar agsamasinda fikrini degistirdigi gibi,

tilketici sinizmi olugmasinda da farklilik gostermektedir.
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» Ho2: Tiketicilerin tiiketici sinizmi egilimleri, medeni durumlart itibari ile
farklilik gosterir hipotezi istatistiksel olarak c¢ogunlukla farklilik
gosterdigi icin kabul edilir. Tiiketim silireci igerisinde bulunan
tiikketicilerin yapacaklari se¢cimler medeni durumuna gore farklilik
gostermektedir. Evli olan tiiketiciler uzun Omiirlii ve tasarruf
yapabilecegi liriinleri tercih ederken, bekar olan tiiketiciler daha hizli ve
kolay tiiketecekleri iiriinleri tercih ederek tasarrufa yonelmezler. Bu
sebeple, tiiketici sinizminin yaganmasi durumu da medeni duruma gore

farklilik gosterir.

» Hs: Tiiketici sinizmi ile yas arasinda olumlu bir iligski vardir hipotezi
istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugundan kabul edilmistir.
Tiiketicilerin ~ tiiketim  aligkanhiklar1  yasa  gore  degiskenlik
gostermektedir. Kiiclik yaslarda olan tiiketicileri ile ileri yaslardaki
tiikketicilerin tercihleri farkli oldugu gibi tiiketim sonucunda elde ettikleri
deneyimler neticesinde yasadiklar tiiketici sinizmi arasinda pozitif bir

iligki bulunmaktadir.

» Ha: Tiiketici sinizmi egitim diizeylerine gore farklilik gosterir hipotezi
kabul edilmektedir. Tiiketicilerin aldiklar1 egitim diizeyi tiiketim
aligkanliklarin1 da degistirebilmektedir. Egitim diizeyi yiiksek kisiler
daha az muhafazakdr ve etnik On yargilara sahiptirler. Firmalarin
ulagsmak istedikleri hedef kitlenin egitim durumunu g6z Oniinde
bulundurarak tanitim ¢aligmalarini kullanmasi 6nemli bir noktadir. Her
tiiketicinin istek ve ihtiyaglari farkli oldugu i¢in, farkli egitim seviyesine
sahip tiiketicilerinde aldiklar1 iirlin veya hizmete yonelik yasadiklari

tiiketici sinizmi de farklilik gostermektedir.

116



» Hs: Tiiketici sinizmi ile gelir diizeyleri arasinda olumlu bir iligki vardir
hipotezi istatistiksel agidan olumlu bir iliski oldugu i¢in kabul edilir.
Tiiketicilerin satin alma davranisini etkileyen en 6nemli etkenlerden biri
gelirdir ve sahip olduklar1 gelir diizeyi yasam standartlarmi da
degistirmektedir. Yiiksek gelire sahip olan tiiketicilerin yurt disina
cikarak yabanci iiriinleri de deneyimleyebildigi gibi, geliri diisiik olan
tiikketicilerin daha uygun biit¢esine yonelik satin alma aliskanliklart
edindigi bir gercektir. Her tliketicinin gelirini géz oniline alarak satin
alma neticesinde tiiketici sinizmi yasama diizeyleri de farklidir. Bir
markaya ya da iriine yonelik tiiketici sinizmi yasayan bireylerin elde

ettikleri gelir ile dogru orantili oldugu ortadir.

» He: Erkekler kadinlara gore daha cok tiiketici sinizmi egilimine sahiptir
hipotezi yapilan analiz sonucunda kabul edilmistir. Yapilan arastirma
kapsaminda cinsiyetin tiiketici sinizmi ile farklilhik olusturdugu
bilinmektedir. Cinsiyetin tiiketim siirecinde farklilik gdstermesi, kadin
ve erkeklerin satin alma aligkanliklarmin farkli olmasina ragmen
yasadiklar tiiketici sinizmi diizeyleri de farklidir. Kadinlar erkeklere
gore daha ¢ok tiiketici sinizmine sahiptir hipotezi test edildiginde yapilan
analiz sonucunda aslinda erkeklerin daha fazla tiiketici sinizmi yasadigi

ortadadir.

Sirketlerin diiriistliikten yoksun oldugu inanci ve belirli markalardan kaginma
gibi negatif duygularla karakterize edilen tiiketici sinizmi kavrami, bir tutum olmasi
itibart ile, tim diger tutumlar gibi ge¢mis yasantilar ve edinilen tecriibelerin dogal bir
sonucu olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Kimi zaman basit bir tatminsizlikle ilk adimlar
atilan, kimi zaman da marka ile yasanilan olumsuz bir deneyimle pekistirilebilen
tilketici sinizminin reklam mesajlarindan (Pollay, 1986) ve diger tiiketicilerin

yorumlarindan (Kozinets, 2002:25) da etkilenebildigi goriilmektedir.
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Marka ya da firmaya giiven kayb1 ile sonuglanan tiiketici sinizmi, ¢gogu zaman
sadece bu giiven kaybiyla kalmamakta, ¢ok daha farkli boyutlarda davranisa
dokiilebilmektedir. Yasanilan tatminsizliklerin baskalarina anlatilmasindan, reklam
mesajlarmin tahrif edilmesine (Helm, 2004:19) ve toplu boykotlara kadar uzanabilen
sonugclara sahip olabilmektedir (Aron, 2001:115).

Giiniimiizde bilginin 151k hiziyla yayildigi g6z oniine alindiginda, sinik bireylerin
marka ya da firmaya verebilecekleri zararin boyutlar1 ¢ok biiyiik olabilecektir. Bu
baglamda tutundurma ve miisteri bagliligi gibi 6nemli konularda hi¢bir masraftan
kaginmayan firmalarin, tiim bu masraflar1 bosa ¢ikarabilme potansiyeline sahip
tilkketici sinizminin farkinda olmalar gerekmektedir. Konunun igerigi ve boyutlarinin
dogru analiz edilmesi, tiiketicilerde olugsan bu olumsuz tutumun daha ilk evrelerinde

tespit edilmesi ve davranisa dokiilmesini engelleyebilecektir.

Bu baglamda, sinizmin sebepleri arasinda degerlendirilen olumsuz tecriibeler ve
tatminsizlikler probleminin ¢6ziimii Oncelikle tiiketiciyle yakin bir diyalogu
gerektirmektedir. Tiketiciyle kurulmasi gereken bu yakin diyalog ve iletisimin en
onemli ayaklarindan birisi calisanlardir. Isletmelerin yasanacak olumsuzluklarin
ortaya cikardigi sorunlar konusunda bilgili olmasi gerek verecegi tepkiler konusunda
gerekse de giiven saglama noktasinda son derece 6nemli goriilmektedir. Calisanlarin
tiketici davraniglar1 konusunda egitilmeleri firmanin gelecege daha giivenle

bakmasini saglayabilecektir.

Ote yandan, tiiketici sinizminin sebepleri arasinda goriilen reklam iletisimindeki
aldaticilik konusu da firmalarin iizerinde dikkatle durmalar1 gereken bir diger konu
olarak dikkat cekmektedir. Isletmeler reklam mesajlarinin igerigini hazirlarken tek
amaclar olarak tiiketiciyi etkilemeyi gérmemeli, bu etkiyi uyandirmaya calisirken
yaniltict ya da aldatict igerigin uzun vadede markaya yonelik olumsuz getirileri
olabilecegini de degerlendirmelidirler. Reklamlar konusunda tiiketicilerin goriis ve
yorumlarmin alinmasi da giiven verme konusunda etkili bir adim olabilecektir. Zira
reklamda aldatildig1r hissine kapilan bir tiiketici firmaya diisiincelerini iletebildigi
takdirde, reklamin amaci konusunda olumsuz diislincelere girmekten ve sonucunda
sinik bir tiiketici haline gelmekten kurtarilabilecektir. En yaygin tiiketici sinizmi
tiirliniin savunmaci sinizm olmasindan hareketle, firmalarin g¢ikarci olduklarina ve
tiikketiciyi ikna tesebbiisleriyle aldatmaya calistiklarima dair inang, firma ya da

markalarin lizerinde dikkatle durmasi gereken bir konu olarak ele alinmalidir.
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Ozellikle reklamlar ve olumsuz deneyimlerle giiclendigi bilinen bu sinizm tiirii ile
miicadele edilirken, tiiketiciler ¢ok iyi gézlemlenmeli ve reklamlarin gerek icerigi

gerekse de kullandiklar1 dil dikkatle hazirlanmalidir.

Bunun yaninda 6zellikle sinizm egilimine sahip tiiketicilerin 6nemsenmedikleri
ya da haklariin ciddiye alinmadigi seklindeki diisiincelerinin 6niine gegebilme adina,
tilketiciye sorunlarmni dile getirme imkani verilmelidir. Bu imkan sikayet mesajlari
yazabilmenin yaninda, miisteri temsilcileriyle dogrudan goriisebilme imkanlarinin
artirlmas1 seklinde de zenginlestirilebilmelidir. Gelen sikdyet ya da Oneriler
konusunda tiiketiciye mutlak surette bir doniis yapilmasi sinizm egilimli bireyler basta
olmak {izere tiim tiiketicilerde olumlu izlenimler uyandirabilecektir. Isletmelerin
tiiketici yorum siteleri, forumlar ya da sosyal medyayla yakindan ilgilenen bir ekibinin
bulunmasi ve bu ekibin isletme ya da marka hakkinda paylasilan olumlu ya da olumsuz
tiim mesajlar dikkatle analiz etmesi ve sonuclar1 diizenli raporlar halinde yonetime

bildirmesi de faydali olacaktir.

Tiiketicilerin tatminsizliklerine vaktinde cevap verebilen, onlarla bir giiven
iligkisi kurmay1 basarabilen firmalar sinik diismanlar olarak tabir edilen bir potansiyel
diismani sadik bir firma dostu haline getirebilecektir. Ozetle burada en temel konunun
karsilikl1 gliveni saglama adina dogru ve etkili bir iletisim sistemi kurmak ve isletmek
oldugunu sdylemek yararli olacaktir. Ciinkii Odou ve Pechpeyrou (2011) dile getirdigi
pazarlama tekniklerine kars1 ve tiiketim ideolojisine karsi bilinglenme beraberinde bir
tiiketici direnisini getirmekte bu tiir bir direnis ise markadan baslayarak tiim piyasaya
karst bir tiikketim karsitligi ile sonuglanabilecektir. Buradan hareketle firma ve
markalarin tiiketici sinizmi sonucu olusacak direnisi notralize edebilecek adimlar
atmasi ve bu adimlarda temel amag¢ olarak markanin tiiketicinin bir ¢ikar rakibi

olmadig1 mesajin1 vurgulamasi ve giiven olusturmasi gerekmektedir.

Yabanci literatiirde sinizm ve tiiketici sinizmi hakkinda yapilan ¢aligmalarin eski
bir ge¢misi olmasima ragmen, giinlimiizde yerli literatlir acisindan durum bdyle
degildir. Pazarlama literatiirtinde 6nemli bir yer alan tiiketici sinizmi kavrami1 hakkinda
yapilan ¢alismalarin sayisi yerli literatiirde yok denecek kadar azdir. Yerli literatiire
katki saglamasi amaci ile yapilan bu ¢aligmada, tiiketici sinizmi ile demografik
degiskenlere arasindaki iliskinin ortaya konmasi amaci ile yapilmistir. ileride bu ve
benzeri konularda yapilabilecek arastirmalara yon gdstermesi amact ile birtakim

Oneriler asagida verilmistir.
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Arastirma tek bir ilde gergeklestirilmistir. Farkli illerden tiiketicilerin
katilmasiyla elde edilecek daha biiyiikk bir 6rnek kiitle iizerinde
yapilacak arastirma, sonuglarin genellestirilebilmesi agisindan daha
verimli olacaktir.

Ileride konu ile ilgili yapilacak bu tip bir arastirmaya kiiltiirler aras1 bir
boyut kazandirilmasi faydali olacaktir. Bu sayede Tiirk tiiketiciler ile
baska bir {ilkeden katilan tiiketicilerin yasadiklar1 sinizme iliskin
bulgular arasinda kiyaslama yapilabilecektir.

Pazarlamanin farkl1 konulari ile iliskileri ele aliabilir. Ozellikle reklam
mesajlar,, miisteri temsilcilerinin davraniglar1 ve halkla iligkiler
mesajlart gibi konularin tiiketici sinizmi tizerindeki etkileri konusunda
derinlemesine ¢aligmalar yapmak yararli olacaktir.

Online ortamlarda artik bir giic haline geldigi net bir sekilde
goriilebilen e-wom faktorii ve de 6zellikle negatif e-wom ’un tiiketici
sinizmi ile iliskisi konusu derinlemesine g¢alisilmasina ihtiya¢ duyan

konulardan birisi olarak degerlendirilmektedir.
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O 46 — 55 O 55 ve iizeri O Lisans O Yiuksek Lisans [ Doktora
O Asgari iicretten az [ Asgari iicret O 1.600 — 2.000 TL O 2.001- 3.000

TL [ 3.001 TL ve uizeri

138



II. BOLUM

Asagida verilen sorularda sinizm ve tiiketici sinizmini 6lgmek amaci ile yargilar

bulunmaktadir. Sizin i¢in uygun olan yalmizea bir secenegi yuvarlak igerisine aliniz.

Ornek: Anket sorularini eksiksiz bir sekilde cevaplayacagim. 1 2 3 @ 5

1:Kesinlikle Katilmiyorum 2:Katilmiyorum 3:Kararsizim 4:Katiliyorum 5:Kesinlikle Katiliyorum

Cogu insan yakalanmayacagim bilse, dolmusa para vermeden biner. 1 2 3 4 5
Cogu insan kendini begenmistir. 12 3 45
insanlarin belirli bir konu hakkinda cikarlar: var ise, yalan soyleyebilirler. 1 2 3 45
Insanlar diger bireyler ile gercekte ilgilenmedikleri halde ilgileniyor gibi goriiniirler. 12 3 45
Cogu insan, firsat bulduklar takdirde vergi kacirabilirler. 1 2 3 45
Cogu insan arzu ettigi seyler ile ilgili diiriist degildir. 12 3 45
Cogu insan, baskalarma yardim etmede e¢linden geleni yapmaktan gercekten 12 3 4 5
hoslanmaz.

Diiriist ve etik olduklarim ifade etmelerine ragmen, ¢ok az insan diiriist ve etiktir. 1 2 3 45
Tipik bir 6grenci, stnavda herkes kopya cektiginde, o da kopya ceker. 1 2 3 45

Giiniimiizde, comert insanlar istismar edildigi icin, comert biri olarak goriinmek 1 2 3 4 5
istemem.

Firmalar yasalar1 ihmal etmenin para cezalar1 ve dava gibi yaptirnmlarin oldugunu
bilmelerine ragmen bunlar1 maliyet olarak gorerek 6nemsemezler.

Firmalar kér elde etmek icin ellerinden gelecek her tiirlii davranmsi sergilemeyi goze 1 2 3 4 5
alir.

Firmalar, tiiketicileri manipiile etmek amaci ile tiiketicileri kukla olarak goriirler. 1 23 45
Ureticiler, iiriinii sattiktan sonra, satis sonrasi asamada tiiketicileri umursamazlar. 1 2 3 4 5

Tiiketici olarak paramin karsihgim almak istedigimde, sirketin bana sundugu vaatlere 1 23 4 5
inanmam.

Birgok firma kér saglamak icin her seyi feda eder. 1 2 3 45

Firmalar, tiiketicilere hizmet etmek verine piyasa da kar elde etmekle ile ilgilenirler. 1 2 3 4 5

Cogu firma kiar marjlarim iyilestirmek icin her yolu dener. 1 2
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