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ETiK ILKELERE UYGUNLUK BEYANI

Sivas Cumhuriyet Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii biinyesinde hazirladigim
bu Doktora tezinin bizzat tarafimdan ve kendi sozciiklerimle yazilmis orijinal bir ¢alisma

oldugunu ve bu tezde;

I- Cesitli yazarlarin ¢alismalarindan faydalandigimda bu g¢aligmalarin ilgili

béliimlerini dogru ve net bigimde géstererek yazarlara agik bicimde atifta bulundugumu;

2- Yazdigim metinlerin tamami ya da sadece bir kismi, daha &nce herhangi bir

yerde yayimlanmigsa bunu da agik¢a ifade ederek gosterdigimi;
3- Bagkalarina ait alintilanan tiim verileri (tablo, grafik, sekil vb. de dahil olmak

lizere) atiflarla belirttigimi;

4- Bagka yazarlarin kendi kelimeleriyle alintiladigim metinlerini, tirnak igerisinde
veya farkl dizerek verdigim yine baska yazarlara ait olup fakat kendi sozciiklerimle ifade

ettigim hususlari da istisnasiz olarak kaynak gostererek belirttigimi,

beyan ve bu etik ilkeleri ihlal etmis olmam halinde biitiin sonuglarina katlanacagimi kabul

ederim.

-l

Ibrahim YEMEZ



TESEKKUR

Doktora egitimim boyunca gerek ders doneminde gerekse tez c¢aligmamin
hazirlanmasinda yardimlarimi ve katkilarin1 benden esirgemeyen, ¢alisma siiresince beni
yonlendirerek bana damismanlik yapan degerli hocam Sayin Prof. Dr. Mehmet Siikri
AKDOGAN’a tesekkiirlerimi sunarim. Saym Dr. Ogr. Uyesi Sitkran KARACA hocama
da tez siiresince destegini esirgemedigi i¢in en igten duygularimla tesekkiirlerimi
sunuyorum. Saymn Prof. Dr. Mehmet Sadik ONCUL hocama da yasadigim her tiirlii
problemde bana bilgi ve tecriibesiyle yardimci olmasindan 6tiirii ayrica tesekkiir ederim.
Son olarak biitiin lisaniistii egitim hayatim boyunca bana her tiirli maddi ve manevi
destegini veren, tez yazim silirecinde her zamanda yanimda olan ve bu ugurda bana

giivenen degerli esim Neslihan YEMEZ ve biricik kizima siikranlarimi sunuyorum.

[brahim YEMEZ
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OZET

Din, tiiketicilerle ilgili ¢aligma yapanlar tarafindan ¢ok az bir ilgi gérmiistiir.
Bunun nedenleri arasinda tiiketici konusuyla ilgilenen yazarlarin bazilarinin, dinin,
tiikketim siirecleri tizerindeki etkisinin dolayli oldugunu diistinmeleri ve bunun sonucu
olarak din konusunun tiiketici davranislar1 teorisi igerisinde kendine yer bulamamis
olmasi gosterilebilir. Bununla birlikte din, calisilmaya deger Oonemli bir kiiltiirel
faktordiir. Buna gore bu ¢alismada Igsel ve Davranissal Dini Degerlerin, tiiketicilerin
Bireysel Emeklilik Sistemi satin alma niyeti ve satin alma davranisi tizerindeki etkisi
Yapisal Esitlik Modellemesiyle incelenmeye c¢alisilmistir. Bu amagla banka
miisterilerinden kolayda 6rnekleme metoduyla belirlenen 430 kisi ile yiiz yiize anket
yontemiyle veriler toplanmistir. Verilere ilk olarak demografik oOzelliklere gore
karsilastirma yapilmast amaciyla Bagimsiz Orneklemler T Testi ve Tek Yonlii
Varyans Analizi uygulanmistir. Daha sonra faktorlere AMOS programi araciliiyla
Dogrulayici Faktor Analizi ve Yol Analizi uygulanmustir. Analizler sonucunda igsel
Dini Degerler, Davranigsal Dini Degerler, Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma
Niyeti ve Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranigi faktorlerinin demografik
degiskenlerin bazilarina gore farklihik gosterdigi ve bazilarina goére farklilik
gdstermedigi tespit edilmistir. Ikinci olarak bu dért faktoriin verilerle uyum gosterip
gostermedigi Dogrulayict Faktor Analizi ile test edilmis ve tiim faktorlerin verilere
uyum gosterdigi tespit edilmistir. Calismanin son kisminda ise arastirmaci tarafindan
tasarlanan dort faktorlii model Yol Analizi ile test edilmistir. Yol Analizi sonuglarina
gore Igsel Dini Degerlerin tiiketicilerin BES satin alma niyeti ve satin alma
davraniglar1 lizerinde dogrudan etkisinin olmadigi, Davranigsal Dini degerlerin ise
BES satin alma davramisini dogrudan etkilemedigi ancak BES satin alma niyetini
dogrudan etkiledigi ve son olarak BES satin alma niyetinin de BES satin alma

davranigini etkiledigi sonucuna ulasilmstir.

Anahtar Kelimeler: Dini Degerler, Bireysel Emeklilik Sistemi, Dogrulayici
Faktor Analizi, Yol Analizi.
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ABSTRACT

Religion has received little attention from those who work with consumers.
The reason for this is that some of the authors who are interested in the consumer
issue think that the effect on the religious consumption processes is indirect and as a
result the religion has not found its place in the theory of consumer behavior.
Religion, however, is an important cultural factor to work with. Accordingly, in this
study, Internal and Behavioral Religious Values’ effect on consumers' individual
pension system purchasing intention and purchasing behavior were tried to be
examined with Structural Equation Modeling. For this purpose, data were gathered
from face to face interviews with 430 people, which were easily determined by
sampling method from bank customers. First, independent samples T test and one
way ANOVA were applied to compare the data according to demographic
characteristics. Then, the Factor Analysis and Path Analysis were applied to the
factors with the AMOS program tool. As a result of the analyzes, it was determined
that Internal Religious Values, Behavioral Religious Values, Individual Pension
System Intention to Purchase and Individual Pension System Purchasing Behavior
factors differ according to some demographic variables and do not differ according
to some. Secondly, these four factors were tested by Confirmatory Factor Analysis,
which did not show compliance with the data, and all factors were found to be in
agreement with the data. In the final part of the study, the four-factor model designed
by the researcher was tested with the Path Analysis. According to Path Analysis
results, Internal Religious Values do not have a direct effect on consumers' buying
intention and buying behaviors, Behavioral Religious values do not directly affect
BES purchasing behavior, but BES directly affects purchase intention and finally
Individual Pension System purchasing intention affected Individual Pension System

purchasing behavior.

Keywords: Religious Values, Individual Pension System, Confirmatory

Factor Analysis, Path Analysis.
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GIRiS

Tiiketici davranislari, insanlarin tiiketime yonelik eylemlerini ele alan ve bu
eylemlere yon veren faktorleri ortaya ¢ikarmaya calisan bir ¢alisma disiplinidir. Bir
tiikketici olarak insanin eylemlerine toplumsal faktorler kadar psikolojik ve kisisel
faktorler de etki etmektedir. Dolayisiyla tiiketici davranislari alaninda ¢alisma
yapanlar, insanlarin tiikketime yonelik eylemlerine etki eden ve yon veren bu mevcut
ve yeni faktorleri c¢aligmalarinda ele alarak bu alanin gelismesine katki
saglamaktadirlar. Ancak bugiine kadar yapilan ¢aligsmalar dikkatli bir sekilde
incelendiginde goriilecektir ki tiiketici davranislar tizerinde etkisi olmasi muhtemel
“Din” ve “ Dini Degerler” kavramlari ¢ok az ¢alisilmistir. Baska bir deyisle bu

kavramlar, bu alanda c¢alisanlarin dikkatini ¢ok fazla ¢ekmemistir.

Din, bir inang sistemi ya da kaideler biitiinii olarak ifade edilebilir. Din,
bireylerin ruhuna yonelik oldugu gibi davranislarina da yoneliktir. Yani din kavrami
sadece ige doniik bir eylem degil, ayn1 zamanda davranig olarak da miintesiplerini
belirli eylemleri yapmaya yoneltir ve belirli eylemlerden de sakindirir. Din ve ona
dayali olarak olusan Dini Degerler kavramimin tipki sosyo-kiiltiirel faktorler de
oldugu gibi tiiketici davranislari tizerinde etkisi oldugu bilinen bir gergektir. Ancak
bunun giinlimiizde ge¢cmise nazaran daha fazla irdelenmesi veya ele alinmasi bu

faktoriin 6nemin tiiketici davraniglart alaninda giderek arttigini géstermektedir.

Bireysel emeklilik sistemi ilk olarak gelismis iilkelerde uygulanmaya konulan
daha sonra faydalari goriiliince gelismekte olan iilkeler tarafindan da uygulanmaya
baslanan, sosyal gilivenlik sisteminde meydana gelebilecek aksakliklari telafi etme
fonksiyonu goren onemli bir aragtir. Sistem, gelismis iilkelerde artan refahla birlikte
kisilerin Omiirlerinin uzamasi, yasli insan sayisindaki artis ve sosyal giivenlik
kurumunun bu artisin dogurdugu sonuglar1 karsilamada yasayabilecegi olasi
sikintilarin giderilmesi amaciyla kurulmustur. Ayrica sistemin uygulanmasinin bir
diger sebebi ise sermaye piyasalari i¢in diisiik maliyetle uzun vadeli kaynak yaratma

islevidir.



Bireysel emeklilik sistemi, Tiirkiye’de 2001 yilinda yiiriirliige giren bireysel
emeklilik sistemi kanunu ile resmen uygulanmaya baslanmigtir. Uygulandigr ilk
yillar ¢ok fazla katilimcr sisteme girmeyi diisiinmedigi, baska bir deyisle sistem ¢ok
fazla kisiyi cezbedemediginden katilim beklenenden az olmustur. Daha sonra devlet
sisteme katilimlar1 tesvik etmek amaciyla 2013 yilbas itibariyle sisteme katilanlara,
Odedikleri katki paylarinin %25’1 kadar destek saglama karar1 almistir. Yapilan bu
degisiklik de arzulanan gelismeyi saglamadigindan 2016 yili icerisinde Siyasi irade

calisan sayisina bagli olarak zorunlu kademeli ge¢is uygulamasina gegmistir.

Bireysel emeklilik sistemi, kisilerin mevcut refah diizeylerini siirdiirebilmek
icin ¢alisma donemlerinde tasarrufta bulunarak yaslilik dénemlerinde bu
tasarruflarindan ek bir gelir elde etmelerini hedefleyen, goniillii katilimin esas oldugu

ve aylik katki paylar1 6denmesi seklinde tasarlanan bir 6zel emeklilik sistemidir.

Bu baglamda tiiketicilerin sahip olduklar i¢sel ve Davranigsal dini degerlerin,
onlarin bireysel emeklilik sistemi satin alma niyeti ve satin alma davranislar
izerinde etkisi olup olmadiginin incelenmesi bu ¢aligmanin amacini olusturmaktadir.
Caligmanin kapsami dahilinde Sivas’ta kolayda 6rnekleme yontemiyle belirlenen 430
adet katilim bankasi ve mevduat bankasi misterisiyle yiiz ylize goriisiilerek, anket
yontemiyle veriler toplanmistir. Verilere ilk olarak frekans dagilimi uygulanarak,
katilimeilarin demografik ozellikleri ortaya konulmustur. Ikinci olarak, demografik
ozelliklerine gore faktorlerin farklilik gosterip gostermedigi Bagimsiz Orneklemler T
Testi ve Tek Yonlii Varyans Analizi ile test edilmistir. Ugiincii olarak faktdrlerin
toplanan veriler ile uyumunu test emek amaciyla I¢sel Dini Degerler, Davranissal
Dini Degerler, Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti ve Bireysel Emeklilik
Sistemi Satin Alma Davranisi faktorleri Dogrulayict Faktor Analizine tabi
tutulmustur. Son olarak arastirmaci tarafindan tasarlanan model AMOS programi

araciligiyla Yol Analizi ile test edilmistir.

Tiirkge literatiirde tiiketici davranislart alaninda yapilan calismalar dikkate
alindiginda Dini Degerler kavraminin ¢ok az ¢alismada ele alindigr goriilmiistiir.
Bununla birlikte Dini Degerler ile Bireysel Emeklilik Sistemi kavramlarini beraber
ele alan bir caligmaya rastlanmamistir. Dolayisiyla bu calisma Dini Degerler

kavraminin tiiketicilerin bireysel emeklilik sistemi satin alma niyeti ve davranisi
2



tizerindeki etkisini ele alarak literatiirdeki bu boslugu doldurmay: amacglamaktadir.

Bu anlamda ¢alima bu yoniiyle de literatiirde 6nem arz etmektedir.
Bu ¢alisma dort boliimden olusmaktadir;

Birinci boliimde tiiketici davranislar: bashigi altinda, tiiketici kavramu, tiiketici
davraniginin 6nemi, tiiketici davranisinin 6zellikleri, tiiketici davranig modelleri ve

tilkketicinin satin alma stireci agiklanmaya calisilmistir.

Ikinci béliimde tiiketici davranisim etkileyen faktdrler ve dini degerler bashigi
altinda tiiketicilerin davraniglarini etkileyen kisisel faktorler, psikolojik faktorleri ve
sosyo-kiiltiirel faktorler kavramlari ve alt boyutlari, dini degerler kavrami ve alt
boyutlari, dini degerlerin dindarlik ile iligkisi ve dini degerler ile tiiketim kavrami
arasindaki iliskiler agiklanmaya calisilmistir. Ayrica Islam, Hristiyanlik, Yahudilik
ve Hinduizm gibi dinlerde konuyla ilgili yapilan ¢alismalara literatiir taramasi olarak

yer verilmistir.

Ugiincii  boliimde bireysel emeklilik sisteminin isleyisi ve Tiirkiye’de
uygulanis1 bagligr atinda, bireysel emeklilik sisteminin amaci, kapsami, 6zellikleri,
isleyisi, sistemin finansmani, emeklilik fon yatirim tirleri, katilim bankalarinda
bireysel emeklilik sisteminin uygulanis1 ve mevduat bankalarinda bireysel emeklilik

sisteminin uygulanis1 kapsaminda bilgiler verilmistir.

Dérdiincii béliimde Igsel Dini Degerler, Davramigsal Dini Degerler, Bireysel
Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti ve Satin Alma Davramigi faktorlerinin
katilimeilarin demografik 6zelliklerine gére Bagimsiz Orneklemler T Testi ve Tek
Yonlii Varyans Analizi ile karsilagtirmalart yapilmistir. Daha sonra faktorlerin
toplanan veriler ile uyumlu olup olmadiklari tespit etmek amaciyla Dogrulayict
Faktor Analizi ile faktorler test edilmistir. Son olarak ise arastirmaci tarafindan
gelistirilen dort faktorlii model AMOS programi amaciyla Yol Analizine tabi

tutulmustur.

Sonug ve Oneriler kisminda ise ¢calismada ulasilan sonuglar, degerlendirmeler

ve Oneriler yer almaktadir.






BIiRINCi BOLUM

TUKETICI DAVRANISI, TUKETICI DAVRANIS
MODELLERI VE TUKETICI SATIN ALMA KARAR
SURECI

1.1.TUKETICi KAVRAMI

Tiiketici, kisisel veya ailevi ihtiyaglarini karsilamak amaciyla mal veya
hizmet satin alan kisidir. Tiiketici kavramiyla, son kullanict olarak mal ve hizmetleri
satin alan, onlar1 kullanan kisi veya kisiler ifade edilmek istenmektedir (Odabasi,
Barig 2014: 20). Tiiketici, kendisinin veya ailesinin arzu, istek ve ihtiyaglar1 igin
pazarlama bilesenlerini satin alan veya satin alma potansiyelinde olan gercek bir
kisidir (Islamoglu, Altunisik 2008: 5). Baska bir deyisle tiiketici, kisisel arzu istek ve
gereksinimleri i¢in pazarlama bilesenlerini satin alan, satin alma eylemi i¢in gerekli
maddi yeterlilige sahip olan gercek kisidir (Islamoglu 2012: 73). Tiiketicinin kisisel
kullanim amaciyla mal veya hizmet almasi, onu endiistriyel veya Orgiitsel
miisterilerden ayiran temel oOzelliktir. Ciinkii tiiketici tekrar satmak, iiretim de
kullanmak vb. gibi amaglar ile degil dogrudan bireysel gereksinimlerini karsilamak

i¢in {irtinleri satin almaktadir.

Tiiketici, mal ve hizmetleri bagka mal veya hizmetleri liretmek igin degil,
tamamen kisisel gereksinimleri karsilamak i¢in kullanan kisidir. Tiketiciler, bireysel
veya ailesel ihtiyaci karsilamak {izere iirlin ve hizmetleri satin alan ve pazarlama
stirecini sona erdiren kisilerdir (Durmaz 2011: 4). Gereksinimlerini, isteklerini
karsilamak amaciyla tirtinleri kullanan kisi veya kurumlara da tiiketici denilmektedir
(Dogan vd. 2013: 16). Satinalma amacin kisisel kullanim olusturuyor ise firmalar,

isletmeler, dernekler, kamu kurum ve kuruluslar1 da birer tiiketici olarak ifade
edilebilir.



Pazarlama faaliyetlerinin temel tasini olusturan tiiketici, satinalma eylemini
gerceklestirerek pazarlama siirecini sona erdirmis olmaktadir. Modern pazarlama
felsefesinde mal veya hizmetlerin iiretilmeden once, onu satin alacak kisi veya kisiler
olan tiiketicilerin istek, arzu ve ihtiyaclariin belirlenip ona gore iiretim yapilmasi
ongoriilmektedir. Isletmeler mal veya hizmetleri tiiketicilerin zevk ve tercihlerine
gore iretip, onlarin gelir durumlarina gore fiyatlandirip, ¢esitli tutundurma araglari
ile tiiketicileri haberdar edip yine onlara en uygun dagitim kanali araciliiyla
driinlerini tiiketicilere sunmaktadirlar. Tiiketici ise biitiin bu siireci, kendisine sunulan
mal veya hizmetleri, belirli faktorlerin etkisiyle verdigi satin alma karar1 ile sona
erdirmektedir. Bu agidan bakildiginda tiiketici gegmiste oldugu gibi bugiin ve dahi

gelecekte de bu islevinden dolay1 pazarlama faaliyetlerindeki 6nemini koruyacaktir.

1.2.TUKETICI DAVRANISININ PAZARLAMADAKI
ONEMI

Tiiketici davranigi, mal ve hizmetlerin elde edilmesi, tiiketilmesi ve
tilketildikten sonra da bertaraf edilmesi eylemlerinin yerine getirilmesi olarak
tanimlanabilir (Engel vd. 1993: 4). Tiiketici davranigi kavrami, satin alma eyleminin
gerceklestigi yer olan pazarda tiiketicinin davranislarini inceleyen, o davranisi ortaya
cikartan sebepleri arastiran uygulamali bir bilim dali olarak tanimlanabilir (Odabasi,
Barig 2014: 16). Tiiketici davranisi, bireylerin veya topluluklarin, ihtiya¢ duyduklar
mallar1, hizmetleri, fikirleri veya deneyimleri se¢mesi, satin almasi, tiiketmesi,
kullanmas1 ve daha sonra elden ¢ikarmasi ile ilgili siiregleri inceleyen bir bilim dal
olarak da ifade edilebilir(Soloman 2006:akt:Ko¢ 2012: 29). Tiiketici davranislari
daha Once sadece satin alma eylemi ile ilgileniyorken, daha sonra kapsaminin
genislemesiyle satin alma kararinin oncesi, satin alma karar siireci ve satin alma
karar1 sonrast ortaya ¢ikan tatmin ya da tatminsizlik durumlariyla da ilgilenmeye

baslamistir (Kog 2012: 29).

Tiiketici davraniglari, kisilerin mal veya hizmetleri satin alma ve
kullanmadaki Kkararlari, bu kararlar1 verirken ki faaliyetleri olarak da ifade

edilmektedir. Tiiketici davranislarini incelemedeki asil amag; tiiketicilerin hareket



tarzlarin1 anlamak, bunu agiklayabilmek ve son olarak tiiketiciyi bilinglendirerek

daha saglikli karar vermesini saglamaktir (Paksoy, Kara 2014: 20).

Tiiketici davraniglari bilimi, karar verme birimlerini incelemekte olup
mallarin, hizmetlerin, fikirlerin ve deneyimlerin elde edilmesi, kullanilmasi ve elden
cikarilmasina iliskin siirecleri ortaya cikartir. Tiiketici davranisi; bireylerin iiretilen
mal, hizmet ve fikirlerin ne, ne zaman, nerede ve nasil satin alinacagina karar verip
vermeme siireci olarak ifade edilebilir. Bu tanimlama da dort dnemli unsur goze

carpmaktadir (Durmaz 2011: 7):

v" Tiiketicinin verdigi tiiketme karar1 tek kisi tarafindan verilebildigi gibi bir
grup tarafindan da verilebilir. Ornegin ailede birgok Karar, ortak bir uzlast
sonucu alinir.

v’ Tiiketme eylemi bir siiregtir ve bu siirecin baslangicini {iriinii elde etmek
olusturur. Burada da tiiketiciyi etkileyen bir¢cok faktoriin varligi soz
konusudur.

v" Uriinlerin tiiketiciler tarafindan kullanilmas1 ve tiiketicilerin iiriinlerden
yararlanmasi deneyimi ortaya ¢ikartir ve bu da sonraki satin almalarda
onemlidir.

v" Satin alinan mal veya hizmet kullanildiktan sonra tiiketicilerin bu tirtinleri ne

yaptig1 da yine 6nemli bir konuyu ifade etmektedir.

Tiiketici davraniglari, birer tiiketici olarak birey veya kurumlarin her
davranigiyla degil, bu davramslarin sadece satin almayla alakali yoOniiyle
ilgilenmektedir. Baska bir deyisle tiikketim amaciyla bireylerin mal veya hizmetleri
satin alma veya satin almama eylemleri gostermeleri, tiiketici davraniglarinin ilgi
alanina girmektedir. Tiketiciler gelisiglizel ya da tesadiifi olarak satin alma
eylemlerinde bulunmazlar. Onlari, satin alma veya almama konusunda harekete
geciren belli sebepler vardir. Iste tiiketici davramslari bu sebeplerin neler oldugunu,
nelerden kaynaklandigini, satin alma karar siirecini hangi yonde ve ne kadar
etkiledigini ortaya c¢ikarmaya calisan bir bilim dali seklinde tanimlanabilir.
Pazarlama faaliyetini yiiriiten her organizasyon i¢in hedef pazarinda yer alan
tilkketicinin nerede, nasil, ne yonde davranis gosterdigi; mal ve hizmetleri tercih

ederken nelerden etkilendigi; satin alma kararini verirken triinlerin en ¢ok hangi
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yoniine dikkat ettigi ve son olarak satin alma eylemi sonucunda ortaya ¢ikan tatmin
veya tatminsizlik durumunda, duygularin1 nasil ve nerede paylastigi gibi konularin
bilinmesi daha iyi bir pazarlama performans: gostermek ig¢in ¢ok Onemli karar
alanlarini olusturmaktadir. Biitiin bu 6nemli bilgilerin elde edilmesi tiiketici davranisi
bilim dalinin yaptigi calismalar neticesinde ortaya ¢ikmaktadir. Bu agidan
bakildiginda tiiketici davranislarinin, pazarlama bilim dali i¢erisinde ¢ok 6nemli bir

konuma sahip oldugu goriilmektedir.

1.3. TUKETICI DAVRANISININ OZELLIKLERI

Tiiketici kavraminin esasini olusturan insan davranisi, kisinin ¢evresiyle olan
iletisim ve etkilesim siireci olarak tanimlanabilir. Tiiketicinin gosterdigi her diisiince,
duygu veya eylem onun insan olmasinin bir sonucu olarak gosterdigi davranigin
neticesinde meydana gelir. Dolayisiyla tiiketicinin pazar, isletme ve diger
tilkketicilerle iliskisini daha iyi anlayabilmek i¢in insan davranislarin1 ele almak
gerekir. Bu baglamda tiiketici davranigina ait 6zellikleri yedi ana baglik altinda ifade
edebiliriz (Wilkie 1986: 10-20):

1. Tiketici davranisi giidiilenmis bir davranistir.

2. Tiiketici davranisi dinamik bir siirectir.

3. Tiiketici davranisi ¢cok cesitli eylemlerden olusur.

4. Tiketici davranisi komplekstir ve zamanlama bakimindan da farkliliklar

gosterir.

o

Tiiketici davranigi farkli rollerle ilgilenir.
6. Tiiketici davranisi farkl ¢cevre faktorlerinden etkilenir.

7. Tiiketici davranisi farkli kisiler i¢in farkliliklar gosterebilir.

1.3.1. Tiiketici Davramsi Giidiilenmis Bir Davranistir

Giidi; bireyin eylemlerinin yoniinii, giiciinii ve oncelik sirasini1 saptayan ve
bireyi harekete gegiren gii¢ olarak tamimlanabilir (Islamoglu 2012: 79). Bireyin
davraniginin dayanak noktasi olan gii¢ ya da tatmin edilmeye ¢alisilan uyarilmis bir
ihtiya¢ olarak da adlandirilir (Mucuk 2012: 78). Motivasyon ve giidiillenme ise
kisinin bir takim i¢ veya dis uyaricilarin etkisiyle harekete ge¢mesi, ihtiyacin

karsilamak i¢in eylemde bulunmasidir. Bireyi eyleme sevk ettiren bu gii¢ bireyin
8



icyapisindan ve onun g¢evresinden kaynaklanir. Mallar, hizmetler, aligveris yerleri
kisilerin olas1 ¢oziimleridir. Yani tiiketicilerin ihtiyaglarini bir problem olarak ele
aldigimizda, tercihleri belirten bu mallar, hizmetler ve alisveris yerleri bir ¢6ziim
olarak nitelendirilebilecek davranislardir. Davranisin kendisi bir ara¢ ancak ihtiyacin
veya istegin tatmin edilmesi ise bir amagtir. Dolayisiyla ihtiyag, istek ve arzulari
tatmin etmeye yonelik davraniglarin olusmasina etki eden faktorlerin bilinmesi,
isletmelerin daha iyi bir pazarlama performansi gosterebilmeleri i¢in vazgegilmez

derecede onemlidir.

1.3.2.Tiiketici Davramsi Dinamik Bir Siirectir

Tiiketici davranisinda tiiketicinin karar verme asmasi bir siireci ifade eder. Ve
bu siire¢ ¢esitli faktorlerden etkilenen ve yine o faktorleri etkileyen dinamik bir
yapiya sahiptir. Siireg, birbirini izleyen, birbirine bagli ve birbiri ile ilgili adimlardan
olusur. Thtiyacin ortaya ¢ikmasi, alternatiflerin belirlenmesi, aralarindan en uygunun
secilmesi, satin alinmasi1 ve kullanilmasi bir siire¢ olarak ifade edilebilir. Tiketici

satin alma siireci asagidaki Tablo 1’de yer aldigi gibidir.

Tablo 1. Satin Alma Siirecinde Adimlar (Odabasi, Barig 2014: 31-32)

Adim Ortaya cikabilecek Faaliyetler

Satin Alma Oncesi Aglik hissetmek
) Olmaniz gerekenden 20 kilo fazlaya sahip olmak
1.Ihtiyaci Gidermek

Arkadaglarmizdan begenilen restoranlarin isimlerini almak

2.Segenekleri Aramak Telefon rehberinden saglik merkezlerinin isimlerini aramak

Restoranlara telefon edip méniilerini 6grenmek
3.Segenekleri Degerlendirmek
Saglik merkezinde bir haftalik deneme iiyeligi yaptirmak

Satin Alma

4.Satin Alma ve Kullanma

X restoranda yemek

Saglik merkezine tam tiyelik yapmak

Satin Alma Sonrasi

5.Tiiketim Deneyimi ve Degerlendirme

Yediginiz portakalli 6rdegin sizi doyurup doyurmadigina karar vermek

Tartiya ¢ikmak ve verilen 1 kilo i¢in mutlu olmak

6.Geribildirim Saglamak

Portakalli 6rdek sizi doyurmadigindan bir porsiyon da fistikli tavuk siparisi
vermek ama yaninda gelecek pilavi istememek

Saglik merkezindeki iiyeliginizi ii¢ ay daha uzatmak ama saunanin hijyeni
konusunda endiselerinizi yoneticiye bildirmek

7.Satin Alma Siirecini Sonlandirmak

Faturaniz1 6deyip ciizdaniniz hafiflerken, kendiniz agirlagmis olarak
restorandan ayrilmak

Saglik merkezinde iiyeliginizi iptal edip, ftalyan restoranindan yer ayirmak

Belirli bir satis yerinde saticiyla pazarlik yapmak, onceden karar verilen satin

alma kararma gore alim kararmi gergeklestirmek, onceden belirlenen tiiketici
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davranigini olustururken, belirlenmis bir {iriinii almak i¢in gidilen satis yerinde o an
icin baska bir iiriinii almaya karar vermek ve almak, aniden ortaya cikan tiiketici

davranigini olusturur (Bilge, Goksu 2010: 65).
1.3.3. Tiiketici Davranisi Cesitli Faaliyetlerden Olusur

Tiiketici faaliyetleri, ihtiyacin farkina varildigi andan satin alma karariin
verildigi ana kadar cok sayida farkli eylemlerin yerine getirilmesinden olusur.
Tiiketiciler olarak hepimizin duygulari, disilinceleri, kararlari, deneyimleri ve
degerlendirmeleri vardir. Bunlarin bazilar bilingli olarak yerine getirilirken bazilari
ise kendiliginden yapilmaktadir (Odabasi, Barig 2014: 32). Gereksinim duyulan mal
veya hizmeti satin almadan yakin g¢evreden bilgi toplama, satis yerlerini gezme,
internet veya sosyal medya lizerinden markalar hakkinda bilgi toplama, tiiketicilerin
bilin¢li olarak yerine getirdikleri g¢esitli eylemlere drnek olarak verilebilir. Diger
yandan TV seyrederken, otobiiste yolculuk yaparken ya da hastanede sira beklerken,
o esnada maruz kaldigimiz reklamlari izlemek, dinlemek ise tesadiifi olarak
gosterilen tiiketici faaliyetlerine 6rnek olarak verilebilir. Yine ayni sekilde bastan bir
markay1 almak i¢in kendimizi sartlayip bir magazaya girip ancak farkli markalari
aldigimiz da olmaktadir. Bu durum da tesadiifi olarak ortaya c¢ikan tiiketici
faaliyetlerine ornek olarak gosterilebilir. Tiiketici davraniglarinda goriilen bu ¢esitli

faaliyetlerden bazilar1 Tablo 2’de goriilmektedir.

Tablo 2. Tiiketici Davraniglarinda Goriilen Bazi Faaliyetler (Odabasi, Barig 2014:
33)

Satin Alma Oncesi Faaliyetler

Satin Alma Faaliyetleri

Satin Alma Sonrasi Faaliyetleri

Magazalar1 dolagsma
Internette dolasma
Digerlerini gozlemleme
Satis elemanlar ile goriisme

Reklamlari izleme

Satin almaya karar verme
Hangi marka?

Ne kadara?

Hangi tiir?

Hangi iiriin?

Nereden?

Nas1l?

Ne zaman?

Uriinii kullanima hazirlama
Uriinii kullanma
Deneyimini arttirma
Odemelerde bulunma
Bakimin gergeklestirilmesi

Uriinii elden ¢ikarma

Uriinler hakkinda diisiinme
Segenekleri degerlendirme
Bilgi kazanma

Gorlis sorma

Onerileri alma

Odemeleri diizenleme
Ayrintilart halletme
Uriinii temin etme

Nakliye-Montaj

Aileye, arkadaslara anlatma
Saticilara sikayet

Bir sonraki satin almaya hazirlanma
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1.3.4. Tiiketici Davramisi Karmasiktir ve Zamanlama Agisindan Farkhhklar

Gosterir

Zamanlama, kararin ne zaman alindigini ve siirecin ne kadar uzun siirdiigiini
aciklarken, karmasiklik ise bir karar da etkili olan degiskenlerin/etmenlerin sayisini
ve kararmin zorlugunu agiklar (Odabasi, Baris 2014: 33). Tiiketicilerin satin alma
kararlarina, tercihlerine baktigimiz da goriilecektir ki; tiiketici her zaman en dogru
zamanlama ile satin alim gerceklestirmez. Bazen Oniine ¢ikan firsatlardan,
kampanyalardan yararlanabilmek icin ihtiyact olmadigi halde satin alim
gerceklestirebilir.  Yine ihtiyaci az miktardayken firsatlardan yararlanmak igin
gereksinim duydugundan daha fazla aldig1 da olabilir. Bunun tam tersi olarak bazi tip
tiikketiciler ihtiya¢ duyduklar1 mal veya hizmetleri satin alirken, firsatlari, indirimleri,
kampanyalar1 kovalayarak, kendisi igin optimum fayday1 saglayacak sekilde karar
verebilirler. Bu durum en uygun zamanlama ile tiiketicinin karar verdigine 6rnek
olarak gosterilebilir.

Karmagiklik, ihtiyacin biiytikliigiine, kararin tek kisi veya cok kisi tarafindan
verilip verilmemesine ve de g¢evresel faktorlerin sayisina bagl olarak artip ya da
azalabilir. Kararin karmasikliginin artmasi, o karar1 vermek i¢in harcanacak zamani
da artiracaktir (Odabasi, Barig 2014: 33). Baska bir ifadeyle sdylemek gerekirse
verilecek satin alma kararinin 6nem seviyesi arttik¢a, harcanacak enerji ve zaman da
artacaktir. Ornegin tiiketici bir bilgisayar satin almak istediginde, ilk olarak
tiiketicinin bu is i¢in ayirdig biitgesi, sonra piyasada var olan markalar, markalarin
sahip oldugu ozellikler, es, dosttan alinan bilgiler, saticilarin verdigi bilgiler, satis
yerlerinin sundugu 6deme kosullart vb. gibi faktorler tiiketicinin basit bir ihtiyacini
karsilarken ki harcadigi emek ve zamandan daha fazla efor sarf etmesine sebep

olacaktir.

1.3.5. Tiiketici Davramsi Farkli Rollerle lgilenir

Herkes ailede, gruplarda, orgiitlerde ve kurumlarda bir pozisyona veya
statliye sahiptir. Her pozisyonla ilgili kisinin bir rolii vardir. Bu baglamda rol
kavrami, kisinin gruplarda, kurumlarda ve orgiitlerde sahip oldugu pozisyon geregi,
cevrenin ve kisinin yapilacaglr beklentisi icinde oldugu eylemler veya c¢esitli

faaliyetler dizisi olarak tanimlanabilir (Mucuk 2012: 78). Kisinin arkadas, anne-baba,
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es, dost, 6grenci vb. gibi rollerde olmasi normal davranislarini etkiledigi gibi satin
alma davranislarini da etkilemektedir.

Belirli bir satin almay1 gbz oniinde tutarsak, tiiketicinin sahip oldugu olas1

rolleri asagidaki gibi bes baslik altinda inceleyebiliriz (Engel vd. 1990: 38-39):

1. Baslaticr:  Bazi ihtiyag ve isteklerin karsilanmadigini tespit eden ve bu

durumun degismesi i¢in satin almay1 6neren kisidir.

2. Etkileyici: Bilingli veya bilingsiz bir bigimde baz1 eylem ve ifadeleriyle,
satin alma kararinin verilmesini, satin almayi, mal ya da
hizmetin kullanilmasin1  olumlu veya olumsuz olarak

etkileyen
kigidir.

3. Karar Verici: Son tercihin kabul ettirilmesinde finansal yetkinlige ve

otoriteye sahip olan kisidir.

4. Satin Alici:  Satin alma eylemini gergeklestiren, karari uygulamaya

koyan kisidir.

5. Kullanici:  Tiiketim eylemini gerceklestiren, satin alinan {iriinii

kullanan Kisidir.

Bir aile disiintildiigiinde, ailenin mutfak harcama kararlarinin biiyiik
cogunlugunun kadin tarafindan verildigini ancak satin alimlarin erkek tarafindan
yapildig1 goriilebilir. Ayni sekilde bekar bir erkek iken kisi ara¢ ihtiyacini daha
sportif, daha performansli vb. gibi 6zelliklere sahip olan araci segerek verirken; ayni
kisi bir aile reisi oldugunda tercihini genis, giivenligi yliksek, daha az yakat tiiketen
bir model secerek verebilmektedir. Satin alma kararlarindaki bu farklilik kisinin
ailede, gruplarda veya toplumda sahip oldugu, i¢inde bulundugu rollerin farkli farkli
olmasindan kaynaklanmaktadir. Baz1 satin alma durumlarinda her rol i¢in bir kisi
gerekirken, bazi durumlarda da tiim roller bir kisi iizerinde toplanabilmektedir

(Odabasi, Baris 2014: 33).

1.3.6. Tiiketici Davramsi Cevre Faktorlerden Etkilenir

Satin alma karar siireci hem kisinin i¢ dinamiklerinden gelen hem de iginde

bulundugu cevreden kaynaklanan faktorlerden etkilenir. Bu durum tiim tiiketiciler
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icin gegerlidir diyebiliriz. Yapilan bir arastirmada, tiiketicilerin bir mal veya hizmete
gereksinimi olsa, almay1 istese ve bunun igin parasi olsa da satin alma yapmadiklari
gozlenmistir. Kisinin gelecege dair kaygisinin olmasi, ekonomik kriz algisi,
giivensizlik vb. gibi durumlar, satin alma kapasitesine sahip olsa bile satin almay1
gerceklestirmemesine sebep olabilir (Odabasi, Baris 2014: 35). Cevresel faktorlere
ornek olarak da kiiltiir, aile, referans gruplari, pazarlama g¢evresi, cografik ¢evre
verilebilir. Tiiketici davranmiglarini etkileyen g¢evresel faktorlerin etkileri de zamana
gore degisim gostermektedir. Ornegin, reklamlarin tiiketicilerin {izerindeki etkisi kisa
stirelidir. Ancak tiiketicinin igerisinde yasadigi toplumun kiiltiiri onu uzun vadede

etkileyerek kendisini gosterir.

1.3.7. Tiiketici Davrams1 Farkh Kisiler i¢in Farkhliklar Gosterebilir

Tiiketicilerin gosterdigi tiiketici davranislart sahip olunan kisisel 6zelliklerin
farkli farkli olmasindan dolay1 degiskenlik gostermektedir. Tiiketici davranislarini
anlamak icin Once bireylerin neden farkli davraniglar gosterdigini anlamak
gerekmektedir (Odabasi, Barig 2014: 35). Insan davranislarim belirleyen faktorler
dogustan gelmesinden ziyade kiiltiirel birikimlerin olusturdugu c¢evrenin etkisiyle
ortaya ¢ikmaktadir. Insan davramislarinin belirleyicileri, insanin kisiliginden gelen
igsel degiskenler ile karar almada etkili olan digsal degiskenlerdir (Penpence 2006:
7). Davraniglarin ortaya ¢ikmasinda uyaricilarin  yaninda ana sartlar (gelir
farklilasmasi, fiyat degismesi vb.) ve tali sartlar (enflasyon vb.) etkin rol
oynamaktadir (Bakirci 1999: 19).  Insan davramslarmin ortaya ¢ikmasinda
bilingaltinin da 6nemi biiyiiktiir. Bireyin hayatindaki her olay, 6nemsiz de olsa yer
edinir (Fustier 1974: 15). Buna ek olarak bir insanin hali hazirda géstermis oldugu
davranig kaliplar1 ve aligkanliklari, ait oldugu ulusun tecriibelerinden ve yiizyillardir
bu ulusun gelistirmis oldugu hayat aliskanliklarindan etkilenir. Hatta ayni millete
mensup kisilerde goriilen davranis benzerligini bu sekilde agiklamak miimkiindiir

(Flanagan 2005: akt:Penpence 2006: 7).

Yapilan arastirmalarin sonucunda gilinlimiizde tiiketici davranigi, Onemli
Olciide anlasilabilir, aciklanabilir ve uygulanabilir bir bilim dali olarak pazarlama

yoneticilerine katkilarda bulunmaktadir. Tiketici davranislarinin incelenmesi,
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isletmelerin yeni mal veya hizmet gelistirmelerinde, miisterileri daha iyi tatmin
edecek sekilde hareket etmelerine imkan saglamaktadir. Son zamanlarda tiiketicinin
korunmasinin 6nem kazanmasi1 ve Tiiketiciyi Koruma Kanunu’nun yiiriirliige
girmesi, tiiketici davranigina gosterilen dikkatin devlet nezdinde de onemli hale

geldiginin bir gostergesidir.

1.4. TUKETICI DAVRANIS MODELLERI

Tiiketici davranig modelleri, tiiketicinin karar verme asamasini, bu karar
verirken kendisini etkileyen faktorleri, kararin hangi asamalardan gectigi, nasil
sonuclandigi ve son olarak satin alma siirecinden sonraki geribildirimlerin birtakim
modellerle ifade edilmesi olarak tanimlanabilir. Model, temel olarak gergegin
goriinimii seklinde tanimlanabilir. Model, bir olaymn ortaya ¢ikis siirecini veya
olaylar arasindaki iliskileri mantik ¢ercevesinde gosteren diisiince yoludur
(Islamoglu, Altumsik 2008: 21). Model, nesneler, algilanmis fikir ve diisiinceler,
olgu ve olaylar arasindaki iliskilerin kopyasi, taklit edilmesi veya temsilidir
(Baransel 1993: 68). Modeller bilimsel agidan bakildiginda bir amag¢ degildir aksine
olaylar1 ve siirecleri tasvir etmeye, tanimlamaya ve analiz etmeye yarayan araglardir.
Yerine getirdikleri bu iglevlerden dolayr model kullanimi bir¢cok bilim dalinda

oldugu gibi tiiketici davraniglarinda da yer edinmistir.

Tiiketici davranis modelleri sagladiklar1 kolayliklar ve yerine getirdikleri
islevlerden dolayr pazarlamacilar tarafindan, tiiketicilere daha iyi hizmet vermek
amaciyla ¢ok fazla ihtiya¢ duyulan ve kullanilan araglardir (Runyon, Stewart 1987:
26).

Tiiketici davranis modelleri, tiiketici davraniglarini basit bir sekilde ac¢iklayan
“Temel” model, tiiketici davranmislarinin neden gerceklestigini ele alan “Klasik
tilketici davranis modelleri” ve tiikketici davraniglarinin nasil gergeklestigini ele alan

“Modern tiiketici davranis modelleri” olmak {izere {i¢ baslik altinda incelenmektedir.

1.4.1. Tiiketici Davramsi Genel Modeli

Tiiketici davranig modellerinin temelini olusturan ve psikolog Kurt Lewin

tarafindan gelistirilen “Kara Kutu Modeli”, davranisi bir fonksiyon olarak ifade eden
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esasen uyarici-tepki sistematigi iizerine kurulmus bir modeldir (Odabasi, Barig 2014:
47). Uyaric1 — Tepki Modeli olarak da adlandirilan bu modelde davranis su sekilde

formiile edilmistir:
D=f(K<C). Bu formiilde
D = Davranis’1

K = Kisisel Etki’yi

C = Cevresel Faktorler’i

ifade etmektedir. Bu formiile gore davranis, kisisel faktorler ve gevresel faktorlerin
bir fonksiyonu olarak agiklanmaktadir (Paksoy, Kara 2014: 29). Bu modele gore
tilkketiciler karar verirlerken iki tiir faktoriin etkisi altinda kalmaktadirlar. Bunlardan
ilki olan “pazarlama uyaricilar’” isletmelerin miisterilerine sundugu ({irlinlerin
cesitliligi, Urlinlerine bigtigi fiyat, ddeme kosullari, saglanan vade vb. kontrol
edilebilir olan pazarlama degiskenleridir. “Cevresel uyaricilar” ise satin alma
kararinin verildigi an, miisterinin i¢inde bulundugu c¢evreye iliskin, isletmenin
kontrolii disinda olan ancak talebi nitelik ve nicelik agisindan etkileyen faktorlerdir

(Karafakioglu 2005: 89-90).

Sekil 1. Kara Kutu Modeli (Paksoy, Kara 2014: 29)

Modele gore tiiketici bir kara kutu olarak kabul edilmekte ve tiiketici satin
alma davranisini etkileyen faktorlerin (kisisel, ¢evresel faktorler) bu kara kutuda
degerlendirilmesi sonucunda tepki (davranis) ortaya ¢ikmaktadir (Islamoglu,
Altunisik 2008: 23).

1.4.2. Klasik (Geleneksel - Ac¢iklayici) Tiiketici Davramis Modelleri

Klasik tiiketici davranis modelleri, tiiketicilerin satin alma davranislarinin

neden gerceklestigi ve hangi faktorlerin tesiri altinda oldugu konular {izerinde duran
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ve diger bir ad1 da “Agiklayict Tiketici Davranis Modelleri” olan modellerdir. En
¢ok bilinen klasik tiiketici davranis modelleri, Marshall’m “Ekonomik Modeli”,
Pavlov’ un “Sartlandirilmis Ogrenme Modeli”, Freud’un “Benlik Modeli” ve
Veblen’in “Toplumsal Modeli” dir.

1.4.2.1. Marshall’in Ekonomik Modeli

Marshall’in gelistirdigi ve agiklayici tiiketici davranis modellerinden ilki olan
Ekonomik Model; tiiketicinin satin alma kararmi daha ¢ok “fayda” kavrami ile
aciklar. Bu agidan bakildiginda model tek yonliidiir. Model’de {i¢ tiir etkiden sz
edilir (Baxi 2014: akt:Paksoy, Kara 2014: 30):

v" Fiyat Etkisi: Daha diisiik fiyat, daha fazla satin alma miktar1
v Ikame Etkisi: Diisiik fiyath ikame iiriin, daha diisiik orijinal iiriin miktar1

v" Gelir Etkisi: Daha fazla satin alim giicii, daha fazla satin alim miktari.

Genel olarak ekonominin temelinde yer alan ekonomik davranma giidiisiine
dayanan bu model; tiiketicilerin satin alma kararlarii verirken ekonomik kaygilar
Onceleyecegi ve satin alimlarii rasyonel kararlar dogrultusunda gergeklestirecegi
varsayimina dayanmaktadir. Ekonomik modele gore tiiketiciler, sahip olduklar kit
kaynaklar ile var olan sinirsiz ihtiyaglarin1 giderirken iktisadi kaygilarla hareket
ederler ve kendilerine en yiiksek tatmini saglayan satin alim kararlarini verirler.
Bagka bir deyisle Ekonomik Model; kit bir geliri olan ve belirli ihtiyaglara sahip
kisinin, belirli zevkleri ve belirli iiriin fiyatlar ¢ergevesinde parasini nasil kullanacag:
tizerinde durur (Assael 1995: 86). Yani homo-economicus (ekonomik adam)
varsayimina gore, model fayda maksimizasyonu saglamaya caligan tiiketiciyi esas

alir (Marshall 1961: 7).

Klasik iktisat¢ilarin insan1 ekonomik ve rasyonel hareket eden bir varlik
olarak tanimlamasi, bir tiiketici olarak insanin satin alim kararini verirken, biit¢cesini
kendisine en ¢ok fayday1 saglayacak sekilde boéliistiirecegini 6ngoriir. Yani insan
satin alirken her zaman bir 6l¢cme ve hesaplamaya gore karar verir. Marshall, klasik
iktisat¢ilarin bu yaklagimina “Marjinal Fayda” boyutunu ekleyerek Ekonomik Model
yaklagimini gelistirmistir. Marshall’in marjinal fayda boyutuyla agikladigi bu
yaklasim, giiniimiizde modern fayda olarak bilinmektedir (Bilge, Goksu 2010: 88).
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Bu model tiiketici davranislarini tek bagina agiklamaya yeterli olmamaktadir. Ciinkii
Ekonomik Model, satin alma kararlarini etkileyen kiiltiirel, toplumsal ve psikolojik
faktorleri gérmezden gelmektedir (Islamoglu 2003: 41). Biitiin bu eksikliklerine

ragmen ekonomik model, yararli baz1 varsayimlar gelistirmistir (Cubuklu 1999: 79):

v" Malin fiyati diistiikge malin satiglar: artar.

v Ikame malin fiyat: diistiike firmanin veya ikame malin satislari artar.

v' Tamamlayici malin fiyat1 diistiik¢e, firmanin malinin veya tamamlanan malin
satiglar1 artar.

v" Tiiketici geliri arttikga, mal Giffen tiirii mal degilse, firmanin malinin satislart
artar.

v Tutundurma giderleri arttik¢a satiglar da artar.

v" Hammadde fiyat1 arttikga nihai tiriiniin fiyat: da artar.

Ancak bu varsayimlar her zaman ve her kosulda gecerli degildir. Ornegin,
tilkketicilerin her zaman satin aldigi mahn fiyat1 diistiigiinde, kalitesinin de diismiis
olacag diisiincesi, tiiketicileri o mali1 daha fazla satin almaktan alikoyabilir. Sonug
olarak denilebilir ki bu faktorler tek basina satiglardaki degisiklikleri agiklamak igin
yeterli degildir (Penpence 2006: 17).

1.4.2.2. Pavlov ‘un Sartlandirilmis (Kosullu Refleks) Ogrenme Modeli

Bu model, fizyolog Ivan P. Pavlov’un ¢aligmalarina dayanan ve yaygin olarak
kullanilan bir 6grenme tiirtidiir. Bilindigi gibi, Pavlov, deneye aldig1 kopeklere belirli
araliklarla zil sesi (uyarici) ile birlikte yiyecek verir. Uzun siire bu deney tekrar
edildiginde, kopeklerin zil sesiyle birlikte salya akitmaya bagsladigi gozlenmistir.
Deneyin ikinci kisminda ise Pavlov, zili ¢alar ancak kopeklere yiyecek vermez.
Ancak yiyecek verilmemesine ragmen kopeklerin salya akittig1 gézlenmistir. Ciinkii
kendilerine yemek verilecegini sanmaktadirlar. Bu da kopeklerin kosullandirma
yoluyla ogrendiklerini  gdstermektedir  (Islamoglu, Altumisik 2008:  29).
Sartlandirilmis Ogrenme Modeli, insan davranislarindaki uyari-tepki esasina dayanur.
Model; istek, uyarici, tepki ve pekistirme (6diillendirme veya cezalandirma) gibi dort
temel kavram tlizerine kurulmakta ve kisinin bir seyler 6grenmesi, bu dort faktoriin

etkilesimi ile gerceklesmektedir (Bilge, Goksu 2010: 92; Papatya 2005: 225).
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Sartlandirilmis Ogrenme Modeli’ne gore uyarici vasitasiyla tiiketicide istek
meydana gelmektedir. Bu istek tiiketiciyi harekete gecirerek tepki vermesini veya
harekete ge¢mesini saglamaktadir (Papatya 2005: 225). Etki veya uyarici tiikketicinin
algilayabilecegi herhangi bir sey iken, tepki de tiiketicinin bu uyarica gosterdigi
davrans seklidir. Insan tepki gostererek 6grenebilen bir varliktir. Dolayistyla belirli
bir uyarica karst siirekli ayn1 tepkiyi gosterdiginde zaman igerisinde bir “davranis”

bi¢imi ortaya ¢ikmaktadir (Bilge, Géksu 2010: 92).

Uyaricinin ¢ok sik tekrarlanmasi sonucu belirli bir tepki yaratilabilir ve bu
tepki pekistirilerek daha giiclii hale getirilebilir. Pekistirilen davranis aliskanliga
dontisiir. Ancak aligkanlik 6diillendirilmezse bir siire sonra azalacak ve hatta yok
olacaktir. Unutma ise, Ogrenilmis tepkinin azalma egilimi gostermesidir.
Pazarlamacilar bu modeli baz alarak, tiiketicilere belirli markalari, tekrara dayanan
bir yontem ile 6gretmeye ¢alismakta ve tiiketicileri aligkanlik halinde karar vermeye
yoneltmektedir (Bilge, Goksu 2010: 92). Model: Tiiketicilerin satin alma
davraniglarinda ve marka tercihlerinde pekistirme ve 6grenme kavraminin 6nemli bir

yere sahip oldugunu gostermektedir. Ornegin;
Reklam ——> Satin Alma Cok Reklam ——> Cok Satin Alma

Sartlandirilmis Ogrenme Modeli, pazarlama alaninda 6zellikle reklamlarda
daha belirgin bir sekilde kendini gdstermektedir. Ornegin, Goodyear markasi
reklamlarinda uzun bir siire “Yillarin Deneyimi” sloganini kullanarak tiiketicilere
otomobil lastigi konusunda yillara dayanan bir tecriibe sahibi olduklar1 mesajim
iletmis ve otomobil lastigi konusunda “deneyim” denildiginde tiiketicilerin ilk aklina

gelen marka olmalarini saglamistir (Paksoy, Kara 2014: 33).

Bu model piyasaya yeni giren veya en yakin rakiplerini agsmak isteyen
isletmelere de yol gostermektedir. Ornegin, Luna margarin markasi, rakiplerini
degisiklik ile asmay1 hedefledigi politikasinda “Yoksa siz hala annenizin margarinini
mi kullaniyorsunuz ?” sloganini se¢mis ve hedef kitlesinde yer alan kadin
tiikketicilerin davranisin1 degistirmeye calismistir (Islamoglu 2012: 86-87). Sonug
olarak model tiiketici davranislarin1 agiklama bakimindan degerlendirildiginde tek

basina satin alma davraniglarini modelleyebilecek nitelikte degildir. Cilinkii tiim
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klasik tiiketici davranisi modellerinde oldugu gibi, tiiketicilerin sosyo-ekonomik,

demografik ve psikolojik dzelliklerini géz oniine almamaktadir (Ilgiin 2006: 92).

1.4.2.3. Freud’un Benlik Modeli

Freud, insanin kendi ruhunda ve ruhunun derinliklerinde barindirdig
duygulara her zaman kars1 koyamayacagini savunmustur. Ona gore insan, diinyaya
kendi basina tatmin edemeyecegi duygularla yiiklii olarak gelir. Freud’a gore insan
biiyiidiikge, ruhu gittikge karmasik bir hal alir ve insanda ti¢ degisik benlik ortaya
cikar (Islamoglu 2012: 84; Arpaci vd. 1992: 19-20):

v id (ilkel benlik)
v Ego (Benlik ve suur)
v Siiper ego (Ust benlik)

Freud’a gore alt benlik, insanlarin dogustan gelen haz yonlii ilkel bolimiidiir
ve tatmin edilmemis giidiileri barindiran duygularla yiikliidiir. Biyolojik ve psikolojik
ihtiyac ve isteklerden olusan bu duygularin tamami “id” dedigimiz bu alt benlikte
saklanir. Insanlar alt benligin etkisiyle davranislarina yon vermek istemezler. Bunun
nedeni, alt benligin olmasi istenen sekilde davranigta bulunmak istemesidir. Yani
hi¢cbir kistast dikkate almaksizin i¢inden geldigi gibi davramista bulunmak
istemektedir. Ancak bu olmasi istenen davranislar her zaman insanlar tarafindan
uygun goriilen veya kabul edilebilecek davraniglar olmayabilir. Dolayisiyla toplum

tarafindan tepkiyle karsilanmasi olasidir (Ciiceloglu 2000: 408).

Ruhsal yapimin en énemli béliimii ego diye tabir edilen benlik kismidir. insani
tanimlamaya, agiklamaya yonelik teoriler daha ¢ok benlik odaklidir. Ego kavrami
teknik terim olarak Freud’un teorisinde, ruhsal yapinin yapisal agidan

ayristirilmasindaki ikinci 6nemli 6gedir (Bilge, Goksu 2010: 93).

Ust benlik iilkii ve vicdandan olusur ve ahlaki degerler tagir. Tatmin
edilmemis duygulari, hosgoriilii kanallara aktarir. Insanin {ist benligi, cevresinden
ogrendikleri ile olusur ve insan davranislarii bu dlgiilere gore belirler. Ilkel benlik
kisiye ne yapmak istedigini, list benlik ise ne yapmasi gerektigini gosterir. Benlik de

her ikisi arasinda denge kurar (islamoglu 2012: 84-85).
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Psikolojik ¢o6ziimlemenin pazarlama bilimine sagladigi en biiyiik fayda,
tiikketici aragtirmalarinin giidii aragtirllmalarina dayandirilmasi gerektigini gostermesi
ve tiiketici davraniglarinin bu yolla tahmin edilmesi gerektigini ortaya koymasidir
(Islamoglu 2012: 85). Ancak Freud’un kuramlarindan yola ¢ikilarak olusturulan bu
tiketici davranis modelinde, tiiketici davraniglarinin  gozlemle bile analizi
yapilamayacak, ¢iinkii belki kisi bile kendi davranisinin altinda yatan gergek nedeni
bilemeyecektir (Bilge, Goksu 2010: 93).

1.4.2.4. Veblen’in Toplumsal (Sosyal-Psikolojik) Modeli

Sosyo-Psikolojik Model olarak da bilinen bu modelde insan; i¢inde dogup
biiyiidiigii toplumun sahip oldugu kiiltiirel 6zelliklerinden, geleneklerinden,
goreneklerinden, alt kiiltiirlerin standartlarindan ve iginde bulunduklart grup veya
gruplardan etkilenen ve davraniglar1 bu etkiler sonucu bi¢cimlenen sosyal bir varlik

olarak ele alinmaktadir (Hacioglu 2011: 248).

Bu modelde insan yasadigi toplumun kiiltiirel 6zelliklerinden etkilenen bir
varlik olarak goriilmektedir. Bu diisiince kapsaminda, bir tiiketici iiyesi bulundugu
grupta lider olmak, tinlenmek, 6n plana ¢ikmak ve {iyesi oldugu grubu asarak daha
iist gruplarin iiyesi oldugu izlenimi uyandirmak amaciyla satin alma eyleminde
bulunacaktir (Bilge, Goksu, 2010: 89). Veblen bu yargiya, aristokrat sinifa iiye
insanlarin tiiketim harcamalarini inceleyerek varmistir. Arastirmasinda, aristokrat
sinifinin satin aldig1 bircok mal ve hizmetin, bu smifin gereksinimlerinden veya mal
ve hizmetlerden elde edecekleri faydadan ¢ok; yasadiklari toplum iginde iinlenme,
popiiler olma isteginin etkili oldugunu ortaya koymustur. Veblen, diger siniflarin da
bu sinifa 6zendiklerini ve satin alimlarini da bu sinifa gore gergeklestirdiklerini

aciklamaktadir (Paksoy, Kara 2014: 35).

Veblen’in gelistirdigi bu model de tiiketim; ihtiya¢ veya gereksinimlere gore
degil, iiyesi olunan veya iiyesi olunmak istenen gruplarin iiyelerine benzemek
amactyla yapilmaktadir. Ornegin, ¢ogu kimsenin hala kiiltiirlii oldugunu gostermek
amactyla pahali ve ciltli kitaplar1 biifesinin, kitapliginin en goze ¢arpan kosesine
yerlestirmesi, tablo veya biblo gibi bazi pahali ev esyalarinin ¢agdas goriintii igin

satin alinmasi bu kapsama girmektedir (islamoglu 2012: 87-88).
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1.4.3. Modern (Tanimlayici) Tiiketici Davranmis Modelleri

Klasik tiiketici davranis modellerinin tiiketici davranislarini net bir sekilde
aciklayamamalar1 ve davranislarin nasil olustugunu gosterememeleri, tiiketicilerin
satin alma kararlarim1 daha iyi agiklamak isteyenleri arayislara yoneltmistir.
Tanimlayic1 modeller, tiiketicilerin satin alma kararlarinin nasil olustugunu ve karar
verme slireci esnasinda hangi faktorlerden nasil ve ne yonde etkilendigini agiklamaya

calisan modellerdir.

Modern Tiiketici Davranis Modelleri olarak da adlandirilan bu modeller,
klasik modellerin aksine tiiketicilerin satin alma karar siirecleri ile ilgilenir ve bu
siirecin nasil gerceklestigini tanimlar. Aciklayict Tiiketici Davranig Modelleri,
tilketicilerin satin alma davraniglarini etkileyen faktorleri baz alirken; Tanimlayici
Tiiketici Davranis Modelleri tiiketicilerin satin alma karar siireglerini baz alir

(Paksoy, Kara 2014: 36).

Klasik modellerden farkli olarak, modern modeller, tiiketici davraniglarinin,
cogunlukla da sadece satin alma eylemlerinin, neden gergeklestigi degil de nasil
gerceklestigi lizerinde durmaktadir. Bu grup modeller, tiiketicilerin gosterdikleri
davraniglar1 sadece ig¢sel ve digsal uyaricilara karsi gosterilen bir tepki seklinde
anlamazlar, aksine bir siireci ifade eden satin alma kararinin ve tiiketim olgusunun
nasil gelistigini anlamaya ve tanimlamaya ¢aligmaktadirlar. Daha 6zel olarak satin
alma karar siireci iizerine odaklanmakta, i¢ten ve distan gelen uyaricilarin bu siireci
ne yonde ve nasil etkiledigini gostermeye calismaktadirlar (Islamoglu, Altunisik
2008: 32). Bu modellerin ortak Ozellikleri, tiiketici satin alma davraniglarini bir
problem ¢ozme siireci olarak ele almalar1 ve tiiketiciyi bir sorun ¢oziicii olarak

gormeleridir (Islamoglu 2012: 88).

Tanimlayict modeller olarak bilinen modeller kronolojik olarak soyle
siralanabilir: Howard Modeli (1963), Andreasan Modeli (1965), Nicaosia Modeli
(1966), Engel, Kollat ve Blackwell Modeli (1968) ve son olarak Howard-Sheth
Modeli (1969).

Tanimlayic1 modellerde yer alan modellerin ortak ozelliklerinden bazilarini su

sekilde siralayabiliriz (Islamoglu, Altunisik 2008: 32):
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v" Tiiketici satin alma Kkarar siirecini bir sorun ¢6zme siireci olarak ele alirlar,

v’ Tiiketici satin alma karar siirecinin i¢ ve dis faktorlerden etkilendigini
varsayarlar,

v" Her satin alma karar siireci, ayni 6l¢tide dnemli bir sorun ¢ozme siireci olarak
goriilmezler,

v" Satin almadaki tercihlerin neden kaynaklandigini degil, nasil gerceklestigini
aciklamaya ¢aligirlar,

v" Bu modellerde tiiketicinin satin alma karar1 belirli faaliyetlerden olusan bir

stire¢ olarak ele alinir.

1.4.3.1. Andreasan Modeli

Alan R. Andreasen (1965) tarafindan olusturulan bu model de tiiketicinin
satin alma davranigi, tutum olusturma ve degistirme ile ilgili pek ¢ok sosyal psikoloji
kavramlara dayanilarak agiklanmaya calisilmistir. Andreasen’a gore tiiketicinin
tutumunu degistirmesinde etkili olan en 6nemli nokta maruz kaldig1 bilginin ¢ok
farkli sekillerde olmasidir. Tiiketicinin bu maruz kalma durumu gonilli veya
goniilsiiz bir sekilde gergeklesebilir. Bilgi isleme siireci; girdi, uyarici, algilama ve
filtre etme, egilim degistirme ve olast pek cok farkli sonuglar1 igeren bir siirectir.
Andreasan, pazarlamacilarin tiiketicinin satin alma kararim1 olumlu bir sekilde
sonuglandirmasi icin iki temel stratejiden yararlandigina inanmaktadir. ilk strateji,
pazarlama eylemlerinin tiiketicilerin hali hazirdaki tutum ve davramiglarmma gore
diizenlenmesi veya onlara uydurulmasi seklindeki caligmalar1 kapsarken; ikinci
strateji ise tiiketici tutumlarinin arzu edilen yonde degistirilerek, tiiketicinin mevcutta
hazir bulunan {riinleri, satis noktalarini, fiyatlart ve benzerini kabul etmesi
seklindeki calismalar1 kapsar. Ozetlemek gerekirse bu modelin odak noktasini

tiiketicilerin tutumlarini olusturma ve degistirme olusturmaktadir (Kog 2012: 409).

1.4.3.2. Nicosia Modeli

Nicosia modelinde tiiketici davranisi dort bolimde, bir bilgi akisit ve geri
bildirim diizeniyle ele alinmaktadir (Nicaosia 1966: akt: Konya 1996: 25). Bu
modeldeki dort temel alanin birinci alaninda tiiketici davraniglari modelinde etkili
olabilecek isletme girdileri (mal ve reklam gibi) ve tiiketicinin 6zellikleri (karakter,

kisilik gibi) yer alirken, ikinci alaninda; tiiketicilerin bu girdileri arastirip,
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degerlendirmesi Vve iiglincli alaninda; bu degerlendirme sonucu olumlu giidiilenme
varsa satin alma kararinin verilmesi yer almaktadir. Dordiincii alaninda ise satin alma
sonrasi sonuclarin igletme ve tiiketiciye geri bildirim olarak déonmesi yer almaktadir.
Bu geri bildirim daha sonraki isletme eylemlerini ve tiikketicinin sonraki satin
alimlarimi kismen etkileyecektir (Bilge, Goksu 2010: 89; Konya 1996: 25; Erim¢ag
1977: 26).

Nicosia modelini diger modellerden ayiran en temel farklilik, modelin satin
alma hareketinden ¢ok, bu satin alma eyleminin 6ncesi ve sonrasini kapsayan karar

stireci tizerinde daha ¢ok durmasidir (Kog 2012: 408).

1.4.3.3. Engel-Kollat-Blackwell (EKB) Modeli

Kisaca EKB Modeli olarak bilinen bu model, tiiketici davranisini bir karar
isleme stireci olarak gormekte ve satin alma kararmin nasil gergeklestigini
aciklamaktadir (Miller 1983: akt: Akyiiz 2015: 34). Bu model tiiketici karar siirecini
alt1 asamada ele almaktadir (Paksoy, Kara 2014: 36):

Problemin ortaya cikist
Problemin tanimlanmasi
Aragtirma

Alternatifleri degerlendirme

Satin alma

AN N N N YN

Sonuglar1 degerlendirme

Karabulut (1998: 21) ise EKB modelindeki bu alti asamanin dort ana boliim
seklinde ele alinabilecegini ifade etmektedir. Karabulut’a gére model; birinci boliim
“girdiler” yani ¢evresel faktorler, ikinci boliim; “bilgi isleme”, {iglinci bolim,;
“merkez kontrol birimi” ve son boliim ise “karar islem ¢iktis1” olarak dort basamakta
tanimlanabilir. Tiketici edindigi yeni bilgileri ge¢mis tecriibeleri dogrultusunda ve
farkli 6zellikleri itibariyle, sahip oldugu kisiliginin de etkisiyle degerlendirmekte ve
bir tutum olusturmaktadir. Tiiketici girdilere iliskin karar islemine, problemin tespiti
ile baglamakta, daha sonra i¢ ve dis alternatifleri kiyaslamakta, satin alma kararin

vermekte ve satin alma sonrasi degerleme davranisina dogru hareket etmektedir.

23



EKB modelinde kiiltlire] normlar, degerler, grup etkisi gibi icsellestirilmis
cevresel faktorler de karar siirecini etkileyen degiskenler olarak ele alinmaktadir.
Model ayrica, tepkisel satin alma da dahil olmak iizere beklenmedik durumlarin satin
almay1 etkileyebilecegini de goéz Oniinde bulundurmaktadir. Diger yandan model,
hangi sonuglarin hangi sartlar altinda olusacagini agiklayamadigl igin yetersiz

goriilmektedir (Kog 2010: 408).

1.4.3.4. Howard-Sheth Modeli

Howard-Sheth modeli ilk olarak 1963°te ABD’de Columbia Universitesi’nde
John Howard tarafindan kapsamli bir satin alma davranist modeli olarak ortaya
atilmigtir. Daha sonra Howard ve Sheth (1969) ve Howard ve Ostlund (1979)
tarafindan gelistirilmistir (Poyraz, 2014: 13).

Tiiketici davraniglart konusunda oldukga kapsamli bir model olan HS modeli,

tilketici satin alma siirecini dort 6nemli 6ge tizerinden ele almaktadir (Bilge, Goksu

2010: 86):

v Girdi degiskenleri (marka, tirlin, kalite, fiyat vb.)
v’ Cikt1 degiskenleri (dikkat, algilama, tutum, niyet ve satin alma)
v’ Varsayilan (davranigsal) 6geler (6grenme siireci)

v Dis degiskenler (kisilik degiskenleri, sosyal simif, kiiltiir vb.)

Modelde tutum, inang ve geleneksel davranislarin bireysel diizeyde
farkliliklar gosterdigi belirtilmektedir. S6z konusu farkliliklar, 6grenme kuramina
dayali; giidiiler ve se¢im kriterleri, marka baghiligi, tutum ve niyet gibi degiskenlerle
birlesik olarak agiklanmaktadir (Balikg¢ioglu 2008: 14). Modeldeki dis degiskenler
ise isletmenin kurumsal cevresi, toplumsal cevresi ve kisisel Ozellikleri olarak

belirlenmistir.

HS modeli, 6grenme kuraminin sistematik bir uygulamasidir. Bu modelin en
onemli 6zelligi, her satin alma durumunun ayni derecede 6nemli goriilmemesi ve
degisik satin alma durumlari arasinda farklilik olduguna dayanmasidir (Islamoglu
2011: 150). HS modelinde tiiketicinin gosterdigi satin alma eylemi i¢ sekilde
gerceklesmektedir (Islamoglu, Altunisik 2008: 33-34):
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v’ Otomatik Satin Alma Davramsi: Satin alimi gergeklestiren tiiketicinin, hig
veya c¢ok az bilgiye ihtiya¢ duydugu ve gereksinimini kisa siire igerisinde
gidermek arzusunda oldugu satin alma durumunu ifade eder. Ornegin
tiikketicinin her zaman aldig1 marka dis macununu satin almasi veya deterjan
satin almasi bu satin alma karar tipine girmektedir.

v' Swurlt  Sorun (Cozme: Bu karar tipinde tiiketicinin satin  alimini
gergeklestirecek kadar yeterli bilgisi vardir ve stirekli tercih ettigi bir markasi
s6z konusudur. Ancak baska markalar1 da goérmeyi arzular. Satin alma
ihtiyact acil olmadigi i¢cin de marka degistirme diisiincesinde olmasa bile
diger markalar1 denemek amaciyla satin alabilir.

v’ Swrsiz Sorun (Cozme: Burada da tiketicinin ihtiyacini acilen gidermesi
durumu s6z konusu degildir. Ayrica satin alma kararinin riski ¢ok yliksek
oldugu i¢in tiiketici farkli markalari, farkli Griinleri, farkli satis noktalarini
gezerek, optimal satin alma kararin1 verebilmek amaciyla olabildigince fazla

bilgi toplamaya calisir. Daha ¢ok pahali mallarda bu tip satin alma goriiliir.

1.5. TUKETICI SATIN ALMA KARAR SURECI

Tiiketiciler ihtiyag duydugu mal veya hizmetleri satin alma kararini1 genellikle
bir siire¢ sonrasinda verir. Bu siirecin uzun ya da kisa olmas1 veya ¢ok fazla efor
gerektiren, efor gerektirmeyen seklinde olmasi tiiketicinin satin almak istedigi mal
veya hizmete bagl oldugu kadar kisilik, 6grenme, {iriinle ilgili faktorler, ¢evresel

faktorler vb. gibi degiskenlere bagli olarak da degismektedir.

Tiiketicilerin satin alma kararmin olusumunu agiklayan bazi yaklagim ve
modeller vardir. Bu modeller bazi yonleriyle birbirine benzerken bazi yonleriyle de
birbirlerinden ayrigsmaktadirlar. En ¢ok bilinen modeller AIDA Modeli, Yeniliklerin
Kabulii Modeli, Sorun C6zme Modeli ve Etkilerin Hiyerarsisi Modelidir (Odabast,
Barig 2014: 331). S6z konusu modellerin ortak noktasini, tiiketicilerin ikna edilmeye
calisilmasi olusturmaktadir. Modeller de bilissel, duyussal ve davranigsal boyutlar da
yer almaktadir (Argan 2012: 60).
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AIDA Modeli Yeniliklerin Kabulii Modeli

-Pikkat -Bilgi -Onay
-llgi -Ikna olma
-Arzu -Karar verme
-Harekete gegme -Uygulama
Sorun Cézme Modeli Etkilerin Hiyerarsisi Modeli
-Sorunun belirlenmesi -Farkina Varma
-Bilgi arayisi -Bilgi
-Seceneklerin -Benimseme
deserlendirilmesi -Tercih

Sekil 2. Satin Alma Karar Siireci Modelleri Karsilastirmasi (Odabasi, Baris 2014: 332)

AIDA Modeli: 1898°te E. St. Elmo Levis tarafindan gelistirilen bu modelde
satin alma siireci dikkat ile baslamakta satin alma ile sonuglanmaktadir. Model
temelde, tiiketicinin davramiginin tek bir asama ile etki altina alinmasmin zor
olmasindan dolayr davranisi birka¢ asamada etki altina almaya c¢alismaktadir
(Paksoy, Kara 2014: 50). Dikkat ¢cekme asamasinda; firma reklam, satis 6zendirme,
halkla iligkiler gibi tutundurma araclarinmi kullanarak tiiketicilerin ve hedef kitlenin
dikkatini ¢ekmeye ¢alismaktadir. Boylelikle tiiketiciler mal ve hizmetlerden haberdar
olmus olur. ikinci asama olan ilgi uyandirma da, tiiketicinin ilgisi ¢ekilmeye ¢aligilir.
llgisi cekilmis ise bu ilgi korunmaya odaklanilir. Uciincii asama arzu-istek
uyandirma asamasidir. Dikkat ve ilgisi ¢ekilen tiiketicinin, bu ilgisinin {iriine sahip

olma arzusuna donistiiriilmesi i¢in ugrasilir. Son asama olan harekete gecme

asamasinda ise mal veya hizmete olan ilgisi arzuya doniistiiriilen tiiketicinin, o mal
veya hizmeti satin almasi i¢in ¢aba gosterilir. Bu asamada firma artik kisisel satis
veya satis 6zendirme gibi yontemleri kullanarak tiiketiciyi satin almasi igin harekete

gecirmelidir.

Yeniliklerin Kabulii Modeli: Everett Rogers tarafindan 1960’l1 yillarda
gelistirilen bu model, farkina varma ile baslayip kabullenmeyle son bulmaktadir.
Model de yeniliklerin yayilmasimi etkileyen bes asama belirlenmistir. ilk asama

farkina varma asamasidir. Bu asamada tiiketici ihtiya¢ duymadigr bir mal veya
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hizmetten kitle iletisim araglart ya da agizdan agiza pazarlama ile haberdar olur.
Ikinci asama ikna olma asmasidir. Bu asamada tiiketici haberdar oldugu mal veya
hizmetle ilgili ¢ok cesitli kaynaklardan bilgi toplamaya calisir. Topladig1 bilgiler
neticesinde {irtine ihtiyaci olup olmadigina karar verir. Karar verme asamasi olan
liclincii asamada ise tiiketici degerlendirme yaparak yeni iirlin ile mevcutta kullandigi
iriin arasinda bir karsilastirma yapar. Karsilastirma sonucunda hangisinin daha iyi
olduguna karar verir. Dordiincli asama ise uygulama asamasidir. Tiiketici onceki
asamalardan ge¢ip bu asamaya geldiginde kararini verip, bu asamada yeni Uriinii
satin alir. Son asama ise onay asamasidir. Bu noktada tiiketici satin almadan sonra
tatmin olup olmadigini belirlemeye c¢alisir. Eger ki tiiketici tatmin olmus ise triinii
daha sonraki satin alimlarinda yeniden tercih edecektir. Ancak tatminsizlik s6z

konusu ise tekrar satin alma ihtimali diisecektir (Paksoy, Kara 2014: 51).

Etkilerin Hiyerarsisi Modeli: Bu model alti asamadan olusur. Modelin ilk

asamasinl farkindalik yaratma asamasi olusturmaktadir. Bu asama 06zellikle

piyasaya yeni giren bir iirliniin pazarlanmasi veya yeni bir piyasaya ilk kez girilmesi
durumunda fazlaca 6éneme sahiptir. Ikinci asama kavrama asamasidir. Ikinci asamada
tiiketici, Sunulan mal veya hizmetin ihtiyacin1 ne kadar karsilayabilecegini sorgular.
Uciincii asama begenme asamasidir. Bu asamada tiiketici farkli mal veya hizmetler
arasindan ihtiyacini en iyi sekilde karsilayabilecegini diisiindiigii mal veya hizmeti
belirler. Ancak bu, o mal veya hizmeti alacagi anlamina gelmez. Dordiincti asama
tercih etmedir. Burada tiiketiciye gonderilen reklam mesajlar1 duygusaldir ve tutum

degisikligi amacina hizmet eder. Besinci asama safin alma niyetini olusturma

asamasidir. Bu asama bir Oncekiyle iligkilidir ve tiiketicinin tercihini pekistirme
amac1 tasir. Altinc1 ve son asama ise satin _alma asamasidir. Onceki asamalarda
yapilan pazarlama faaliyetleri sonucu tiiketicinin bu asamada satin alma eylemini
gostermesi beklenir. Bu asamada tiiketiciye iletilen reklam mesajlart dogrudan
tilkketicinin 1stek ve ihtiyaclarina gore hazirlanmistir. Ayrica reklam mesajlari,
kuponlar, fiyat indirimleri, satis noktast uygulamalariyla desteklenmeye calisilir

(http://stratejikileti.blogspot.com.tr/2014/01/ kitlesel-pazarlama-ve-etkiler.html).

Sorun Cozme Modeli: Sorun ¢6zme modeli tiiketicinin satin alim kararini

bes asamada ele alir. Tiiketicinin ihtiyacinin farkina varmasiyla baslayan bu siire¢
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sirastyla, alternatifleri bulma, degerlendirme, satin alim kararmin verilmesi ve son
olarak satin alma sonrast duygular ile son bulur. Bu konu satin alma asamalari

bashiginda daha detaylica incelenecegi i¢in burada ayrica deginilmemistir.

1.5.1. Satin Alma Asamalan

Tiiketici gerek igsel gerekse digsal faktorlerin etkisiyle kendi ihtiyacim
gidermeye, problemini ¢ézmeye ¢alisir. Tiiketici bu sorunu tek seferde degil de
belirli asamalardan gecerek ¢ozer. Tiiketici davramist g¢alismalar1 s6z konusu
asamalarda tiiketici davranislarinin yapisini ¢esitli nedenlere baglayarak acgiklama

cabasi olarak ifade edilebilir (Durmaz 2008: 84).

I}(l)tl}tfacm Bilgi Se(ienlekl(e;lrhll Satin Alma Sastm Alma
rtaya Toplama ¢ cgerlendiri ¢ Karart onrasi

Cikmasi mesi Degerlendirme

Sekil 3. Satin Alma Siirecinin Asamalari

Tiiketiciler satin alma kararim1 verirken “Ne satin alayim? , Ne kadar satin
alayim? , Nereden satin alayim? , Ne zaman satin alayim? ve Nasil satin alayim ?”
gibi sorulara cevap arayarak satin alma kararlarini verirler. Tiiketici satin alma karar
stireci, problemin fark edilmesi, bilgi toplanmasi, alternatiflerin degerlendirilmesi,
satin alma karariin verilmesi ve satin alma karar1 sonrasi degerlendirme sathalarini

kapsar (Kog 2010: 400).

1.5.1.1. Ihtiyacin Farkina Varilmasi

Ihtiyag, karsilanmadig1 zaman organizmada ac1 ve strese, karsilandiginda ise
huzur ve mutluluga sebep olan seylere denir. Ihtiyag, herhangi bir seyin yoklugunun
yarattig1 gerilim halidir (Odabasi, Baris 2014: 21). Tiiketicinin arzu ettigi durum ile
mevcut durum arasindaki farklilik veya dengesizlik ihtiyaci dogurur (Islamoglu,
Altunisik 2008: 36). Insan ihtiyaci, kisinin duydugu yoksunluk yani herhangi bir
seyin eksiklik hissidir. Ihtiyaclarin karsilanmamasi insanlara fizyolojik ve psikolojik

zararlar verebilir. Bundan dolay insanlar bilingli ve bilingsiz olarak bu ihtiyaglarini
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kargilamak i¢in ¢esitli ¢abalara girisirler ve ¢ok cesitli yollardan bu ihtiyaglarini

tatmin etmek i¢in ugrasirlar (Kog 2012: 57).

Glinliik yasamin herhangi bir aninda tiiketicide karsilanmasi gereken bir
ihtiya¢ peyda olabilir. Bu ihtiyag¢ temel fizyolojik ihtiyaglardan (aglik, susuzluk vb.)
olabilecegi gibi daha {ist bir ihtiyag da (saygi gorme vb.) olabilir. Farkina varilan bu
ihtiyacin giderilmesi dogrultusunda tiiketici, iizerinde yeterli baskiyr hissetmeye
basladig1 an, ortaya ¢ikan ihtiyacin karsilanmasinin ¢esitli yollarin1 aramaya baglar
(Karafakioglu 2005: 101). Ihtiyacin ortaya ¢ikmasinda bazen biyolojik bir durum
etkili oldugu gibi bazen de distan gelen bir uyaricinin, 6rnegin {iriin reklamlarinin,

etkisi s6z konusudur (Mucuk 2010: 83).

Satin alma karar siirecinde ilk asamay: ihtiyacin farkina varilmasi veya
belirlenmesi olusturur. Insanlar, iiriinleri onlara ihtiya¢ hissettikleri zaman satin
alirlar (Durmaz 2008: 86). Dolayisiyla eger ihtiyag sdz konusu degilse satin alma

stireci de hi¢ baglamayacaktir.

Ihtiya¢ tamimlandiktan sonra tiiketici veya aile, birbiriyle ¢atisan i¢ tepkileri
nasil ¢ozlimleyecegi veya zaman, is giicii, para gibi kit kaynaklar1 nasil kullanacagi

sorunuyla kars1 karsiya kalmaktadir (Bilge, Goksu 2010: 80).

1.5.1.2. Alternatiflerin Belirlenmesi

Bu asamada gereksinimi karsilayacak iiriin ve marka alternatifleri tespit
edilir. Harcanacak zaman, bireyin alternatiflere iligkin bilgisi, deneyimi, bilgiyi hangi
kaynaktan (reklam, aile vb.) alacagi tizerinde durulur (Mucuk 2010: 83). Eger birden
fazla segenek varsa, tiiketici alternatiflerden hangisinin kendisi i¢in en uygun
olduguna karar vermeye calisacaktir. Tiiketici bilgi saglamak i¢in ya iginde yer aldigi
ya da iligki halinde oldugu toplumsal guruba basvurmakta; ya iiriin reklamlarini

izlemekte ya da satis magazalarini1 gezmektedir (Bilge, Goksu 2010: 80).

Bu asamada tiiketicinin eylemlerinin ¢ogunu daha iyi karar verebilmek, en iyi
secenegi segebilmek igin ¢esitli kaynaklardan bilgi toplamak olusturmaktadir. Bilgi
toplamak amaciyla tiiketicinin yapacagi arastirmalarda temelde iki farkli kaynaktan

yararlanilir. Bunlar i¢ kaynaklar ve dis kaynaklardir. i¢ kaynaklar, genelde kolayda
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ve sik tliketilen iiriinlerde kullanilan ve tiliketicinin tecriibelerinden veya zihinsel
stireglerinden yararlandig1 bilgi kaynagidir. Di1s kaynaklar ise daha ¢ok begenmeli,
yiiksek fiyatli, sik tiiketilmeyen ve riski yiiksek olan iirtinlerde kullanilan kaynak
turtidiir (Paksoy, Kara 2014: 55). Son olarak tiiketicinin ne olglide bilgiye ihtiyag
duydugu; satin almanin Onemine, satin almanin karmasikligina ve giderilecek
ihtiyacin 6zelligi yaninda bir de toplanan bilginin “elde edilme maliyetine” baglidir

(Islamoglu, Altunisik 2008: 41).

1.5.1.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Bir onceki asamada elde edilen bilgiler dogrultusunda alternatifler tiiketici
tarafindan degerlendirilir. Burada zaman unsuru yine 6nemli bir rol oynar; eger
ihtiyag ivedi degilse alternatiflerle ilgili olarak daha fazla zaman harcanabilir.
Gec¢mis deneyimler, ¢esitli markalara ait bilgi ve tutumlar, grup etkileri alternatiflerin
degerlendirilmesi sirasinda etkili olur (Mucuk 2010: 83). Ayrica aile ve iligkili
olunan toplumsal gruplarin Onerileri de degerlendirme esnasinda gz Oniinde

bulundurulur (Bilge, Goksu 2010: 81).

Degerlendirme kriterleri, belirli bir soruna tepki vermede, tliketicinin aramis
oldugu degisik niteliklerdir. Tirleri, sayilar1 ve Onemleri tiiketiciden tiiketiciye
farklilik gosterir. Maliyet, performans ve fiyat gibi objektif kriterler olabilecegi gibi
prestij, marka imaji ve moda gibi siibjektif kriterler de olabilmektedir. Kullanilan
kriterlerden hangilerinin 6nemli oldugu tiiketiciler tarafindan belirlenir (Odabast,
Baris 2014: 366).

Her tiiketicinin ihtiya¢ duydugu iriinden beklentileri farkli oldugu igin
alternatifler degerlendirilirken herkes kendi beklentisine en uygun olan segenek
lizerine yogunlasacaktir. Ornegin otomobil alan tiiketici oncelikle otomobilden
beklentilerini iyi tespit etmelidir. Daha agik bir sekilde ifade etmek gerekirse bir
otomobilin kasa tipi, yakit tiiri, garanti, servis, bakim, tasarim, genislik, ikinci el
piyasasindaki durumu vb. gibi 6zelliklerinden kendisi i¢in en Onemli olanlarini
belirledikten sonra alternatif markalar1 degerlendirmesi, tiiketicinin daha kolay ve

daha dogru karar vermesini saglayacaktir (Paksoy, Kara 2014: 56).
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Seceneklerin degerlendirilmesi asamasinda karar vermeyi geciktiren bazi
durumlar s6z konusudur. Bunlar en iyi markayr se¢me zorlugu, zaman darligi,
tirlinlin performansi ile ilgili algilanan risk, suglama ve hos olmayan durumlardan
kaginmadir. Bu gibi durumlar kararin gecikmesine hatta kararsizlia neden
olabilmektedir (Demir, Kozak 2013: 142).

1.5.1.4. Satin Alma Kararinin Verilmesi

Satin alma karar siirecinin dordiincii asamasi, satin alma kararmin verildigi bu
asamadir. Burada artik tiiketici, kendince onemli gordiigii kriterlere gore belirledigi
irtin alternatiflerinden birini segerek satin almistir. Bagka bir deyisle alternatifleri
degerlendirme sonucu olumlu ise tiiketici; malin cinsine, markasina, fiyatina,

rengine, miktarina ve satin alacagi yere gore bir dizi karar verir (Mucuk 2010: 83).

Bu asama tiiketicinin eyleme gectigi asamadir. Tiiketici bu asamada satin
alma kararini1 vererek alternatiflerden birini segerken digerlerinden vazge¢mektedir.
Bu asamada tiiketici sectigi iirlinli nereden ve nasil almaya karar vermisse bu
kararina uygun bir bicimde satin alma davranisini sergileyerek iirline sahip olur
(Paksoy, Kara 2014: 57). Ancak tiiketici elde ettigi bilgileri yeterli bulmazsa, basa
donerek yeniden bilgi toplamaya baglar (Bilge, Goksu 2010: 82).

Bu asamada pazarlamaci, reklam ve diger yollarla tiiketiciye bilgi verir; karar
almay1 kolaylastirir. Sonugta fiyat, teslim, takma-kurma ve kredi sorunlarini
¢oziimleyince alim kararmi uygular ve satin alim islemini gergeklestirir (Mucuk
2010: 83). Pazarlamacilarin bu asamada dikkat etmesi gereken 6nemli konulardan
biri de bekleme stirelerdir (Kog 2012: 405). Eger bekleme zamani tiiketicide can
sikintistna neden olacak kadar uzamissa ayrica endiseye de sebep olabilir. Bu

durumda tiiketici verdigi kararin dogrulugu konusunda tekrar diisiinecektir.

1.5.1.5. Satin Alma Sonrasi Degerlendirme

Her satin alma siireci tiiketici agisindan bir 6grenmedir. Tiiketici daha sonraki
zamanlarda yapacagi satin almalar i¢in yeni bir seyler 6grenmis ya da daha once
ogrendiklerini pekistirmis olur. Bu son asamada {iriiniin verdigi tatmin, {iriiniin
eksiklikleri, kullanilmis {irtinden kurtulma yani onu elden ¢ikarma vb. gibi konular

tiiketicinin dikkat ettigi unsurlardir (Kog 2012: 406).
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Mevcut durum ile olmasi gereken durum arasindaki fark ile baslayan ve satin
almayla sona eren siirecin son agamasi olan bu asamada yine baslangigtaki gibi
mevcut durum ile olmasi gereken durum arasinda karsilastirma yapilir. Bu
kiyaslamada iki durum arasindaki fark ne kadar az ise tiiketici o kadar tatmin ve
memnun olmus demektir. Aksi durumda aradaki fark ne kadar fazla ise o olgiide

tatminsizlik veya memnuniyetsizlik de artacaktir (Paksoy, Kara 2014: 57).

Satin alma asamasina kadar olan siirecin basarili bir sekilde tamamlanmasi
tiiketicin tatmin olmasi icin yeterli bir durum degildir. ihtiyaci en iyi karsilayacak
mal veya hizmeti bilmek tatminin gerceklesmesi icin yeterli degildir. Tatminin
olabilmesi i¢in o mal veya hizmete sahip olmak gerekir (Islamoglu, Altumisik 2008:
45).

Satin alma sonrasi degerlendirmelerde, iiriiniin kendisi kadar tiiketicinin yakin
ve uzak g¢evresinden aldigi geri bildirimler de 6nemli bir rol oynar. Eger tiiketici
tercihiyle ilgili olarak ¢evresinden olumlu geri doniis almigsa verdigi kararin dogru
olduguna inanci artacak ve memnun olacaktir. Ancak geri doniisler olumsuz ise

tiketicideki tatminsizlik seviyesi de o oranda artacaktir.

Tiiketicinin iriinden tatmin olup olmamasi sonraki satin almalarini da
etkileyecektir. Eger tliketici tatmin olmugsa TUriinii tekrar satin alabileceginin
isaretlerini gosterecektir (Bilge, Goksu 2010: 83). Bu asamada isletme, reklam ve
diger tutundurma ¢abalar1 ve satig sonrasi hizmetler ile satmis oldugu tirtinlerle ilgili
tilketicide olusan kaygiy1 ve olumsuz duygulan silmeye veya en azindan azaltmaya

caligmalidir (Mucuk 2010: 84).
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IKINCI BOLUM

TUKETICIi DAVRANISINI ETKILEYEN FAKTORLER
VE DINi DEGERLER

2.1. TUKETICI DAVRANISINI ETKILEYEN KiSISEL
FAKTORLER

Tiiketici davranisini etkileyen kisisel faktorler cinsiyet, yas, egitim seviyesi,

gelir diizeyi, meslek tiirii ve medeni durum’ dur (Muter 2002: 23).

2.1.1. Cinsiyet

Tiiketiciler marka tercihinde bulunurken erkek veya kadin olmalarina goére
farkli tercihlerde bulunurlar. Tiiketiciler gerek cinsiyetleri sebebiyle psikolojik
yapilarina gore gerekse cinsiyete gore toplumda olusan deger yargilarina uygun
olacak sekilde marka tercihlerinde bulunurlar. Bunun dogal sonucu olarak kisinin
erkek veya kadin olmasi satin alma aligkanliklarimi ve talep ettikleri mallar

birbirinden ayirmaktadir (Bilge, Goksu 2010: 125).

Kadinlarin satin alma kararlar1 iizerinde etkili olduklar1 zaten bilinmektedir.
Ev hanimi olarak kadin 6zellikle mutfak harcamalarinda s6z sahibidir. Calisan kadin
poplilasyonun artmasit ise bazi sonuglar dogurmaktadir. Kadinin ekonomik
Ozglrliigiini saglamasi, onu ailesinden bagimsiz bir tiiketici olarak yeniden
konumlandirirken satin alim kararlinin niteligini de degistirmektedir. Calisan kadinin
geliri arttig1 i¢in tiiketim mallarina olan talebi de o Ol¢lide artmaktadir. Kadin
calistif1 i¢in aksam eve geldiginde c¢alisgmayan hemcinslerine gore daha az TV
seyretmektedir. Bu durumda TV yoluyla kadinlara yonelik olarak yapilan
tutundurma gabalarini azaltmaktadir (Koseoglu 2002: 100).

Cinsiyet, pazarlama bilesenlerinin olusturulmasinda kullanilan en temel
degiskenlerden biridir. Ornegin, tamamen biyolojik nedenlerden &tiirii kadinlar

erkeklere nazaran daha fazla sindirim sistemi problemi yasarlar. Bundan dolay1 da
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maden sulari, sindirimi kolaylastiric1 6zel mayali yogurtlar kadinlar tarafindan daha
fazla tiiketilmekte ve bu tiir iirlinleri satan firmalar da pazarlama bilesenlerini
hazirlarken kadinlar1 goz 6niinde bulundurarak hazirlamaktadirlar (Kog¢ 2012: 382).
Ayni sekilde otomobil alinirken erkekler i¢in otomobilin teknik 6zellikleri, kadinlar

i¢inse rengi daha 6nemli olabilir (Bilge, Goksu 2010: 125).

2.1.2. Yas

Kisinin satin alma kararini etkileyen en onemli faktorlerden biri de yas’ tir.
Tiiketicinin i¢inde bulundugu yas dilimi belirli tiikketim gereksinimlerini dogurur.
Baska bir deyisle bireyin iginde bulundugu yas dilimi degistik¢e ihtiyaglar1 ve
dolayisiyla da satin alma davranislart da degismektedir. Yas kavrami kisinin satin
alma davraniglarini etkilemekle birlikte satin alinan mal veya hizmetin kullanim
seklini de etkilemektedir. Yiyecek, giysi, mobilya, tatil, eglence gibi ihtiyaglar
tiiketicilerin yasindan dogrudan etkilenir. Ornegin, 15-20 yas grubundakiler giysi,
teknolojik alet vb. gibi seyleri daha ¢ok talep ederken; 25-30 yas grubundakiler yeni
is sahibi olduklar1 ve aile kurduklarindan ev esyalarina daha ¢ok gereksinim duyarlar

(Késeoglu 2002: 98).

Bireylerin farkli yas dilimlerinde farkli yasam tarzlari olur. Ayrica yagsam tarzlari
ne tiir trtinleri isteyeceklerini de belirlemektedir. Kisinin geng yaslarda talep ettigi mal
ve hizmetlerin tiirli ve sayisi ile daha sonraki yaslarda gereksinim duydugu mal ya da
hizmetlerin niteligi ve miktar1 da degismektedir. En basitinden kisi gocukken abur cubur
tilketmeye daha ¢ok meyillidir. Ancak yasinin ilerlemesi, lise ¢agina gelmesi onun daha

saglikli yemek tiiketmesi gerektigi diisiincesine yonelmesini saglayacaktir.

Tiiketicilerin i¢inde bulunduklar1 yas gruplarina goére siniflandiriimasi
pazarlamacilar ~ agisindan,  belirli  mallarin  pazarlanmasinda  ve  pazar
boliimlendirilmesinde 6nemlidir. Yas faktorii, tiiketici davranislarini yonlendiren giiglii
bir olgu olarak kabul edilmektedir. Yas, bireylerin gereksinim ve isteklerini
farklilastirirken ayni zamanda belirli bir ihtiyac1 giderecek markalarin se¢imini de
etkilemektedir. Bireyin yasi, genellikle yasam siireci icerisindeki evresini de
belirlemektedir (Bilge, Goksu 2010: 125). Tekstilcilerin tirettikleri kiyafetleri bebek,

cocuk, ergen ve yetiskin gibi yas araliklarina 6zel olarak liretmeleri, yas faktoriiniin
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firmalar tarafindan pazar bolimlendirilmesinde kullanilmasma bir 6rnek olarak

verilebilir.

Son olarak yas, tiiketicilerin hangi medya araclarini kullanacagi, pazarlama
faaliyetleri hakkinda nasil diisiinecegi ve hissedecegini de sekillendirmektedir.
Dolayisiyla iilkedeki yas gruplarinin niifus igerisindeki dagilimlarin1 bilmek pazari

anlamada ve boliimlendirmede faydali olacaktir (Demir, Kozak 2013: 75).

2.1.3. Meslek

Tiiketicinin meslegi, belirli mallara ihtiya¢ ve istek olusturup satin alim
kararini etkiler. Bir is goren ile bir igverenin giysi ihtiyaglar1 birbiriyle ayn1 degildir.
Bir miihendis ile bir doktor, meslekleriyle ilgili ¢cok degisik araglara ve gereclere
ihtiya¢ duyarlar. Ayrica tiiketicilerin 6grenim diizeyleri yiikseldikge ihtiyaclart ve
istekleri de giderek artar ve gesitlenir (Cemalcilar 1998: 55).

Kisilerin sahip olduklar1 meslekler kisiye yiiklenen statii ve rol ile iliskilidir.
Bir is insani toplantiya giderken kiyafetine dikkat etmesi gerektiginden, takim elbise
satin alma geregi duyacaktir. Bir oto tamircisi ise sabahtan aksama kadar yag
degistirme ve benzeri islerle ugrasacagindan, tulum giymeyi tercih edecektir (Bilge,
Goksu 2010: 126). Sonug olarak kisilerin sahip olduklar1 meslek tipi onlarin
gereksinimlerini dogrudan etkiledigi gibi satin alma karar tiplerini ve satin alma
miktarlarii da etkilemektedir. Pazarlamacilar tiiketicileri, sahip olduklari meslek

tirlerine gore gruplandirip pazari boliimlere ayirabilmektedirler.

2.1.4. Gelir Durumu

Gelir, satin alma tercihlerini belirleyen 6nemli bir faktor olmakla birlikte
oOteki faktorlerle birebir baglantili, hatta onlarin ilizerinde dogrudan etkilidir (Bilge,
Goksu 2010: 125). Ancak gelir kavrami pazarlama agisindan daha net bir sekilde
ifade edilmelidir. Zira tiiketici tiim gelirini harcayamamaktadir. Dolayisiyla gelir ve
gelir tiirlerinin tanimi iyi bilinmelidir. Kigisel gelir, bireyin elde ettii gelirin
toplamin1 ifade eder. Bagka bir deyisle kisinin eline gecen toplam tutardir. Kisisel
gelirden dolaysiz vergiler ¢iktiktan sonra kalan tutar ise harcanabilir veya
kullanilabilir gelirdir. Harcanabilir gelir tiiketicilerin gergek satin alma kapasitelerini

gosteren gelirdir. Istege bagl harcanabilir gelir ise, kisilerin ahistiklari hayat
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diizeylerini siirdiirebilmeleri i¢in kullandiklar1 gelir diizeyidir. Diger 6nemli bir gelir
unsuru da aile geliridir. Aile gelir, ailedeki ¢alisan tiim kisilerin gelirlerinin
toplamidir (Mucuk 2012: 73).

Gelirin dagilimi ve gelismesi de, satin alma giiclinde biiyiikk degisimler
yarattig1 i¢in gozden kagirilmamasi gerek 6nemli bir noktadir (Mucuk 2012: 73).
Ayrica gelirin elde edildigi donemler de tiiketicilerin satin alma davranislarini etkiler.
Omegin kamu kurumunda ¢alisan kisiler gelirlerini her aym 15’inde aldiklar igin

harcamalar1 veya 6demelerini bu zaman araligina gore ayarlamaya ¢alisirlar.

2.1.5. Medeni Durum

Kisinin bekar, evli veyahut bosanmis/dul olmasi da onun satin alim
kararlarimi etkileyen Onemli bir faktordiir. En basitinden evli olan ile olmayanin
harcama kalemleri arasinda biiyiik farkliliklar vardir. Aile sahibi bir erkegin veya
kadinin harcamalarinin biliylik ¢ogunlugu temel ihtiyaglar olan barinma, 1sinma,
yeme-igcme, cocuklarin okul masraflar1 vb. gibi olacakken; bekar bir erkek veya
kadinin harcamalar1 daha ¢ok kisisel ihtiyaclar, eglenme, tatil, kisisel bakim {iriinleri

vb. gibi olacaktir.

Kisinin toplum igerisindeki statiisiiniin degismesi de satin alma davranislarin
etkiler. Evli ve baba olan bir erkegin, esinden ayrilmasi sonucu yalniz yasamaya

baslamasi1 onun harcamalarini, satin alma davranisini dogudan etkileyecektir.

Gilinlimiiz toplumunda evlilik yasinin giderek yilikselmesi yani insanlarin artik
daha gec yaslardan evlenmesi oldukca sik goriilmeye baslanmistir. Kadinlar igin
evliligin, kariyer firsatlar1 igin bir engel teskil ettigi diisiiniilmektedir. Geg evlenme,
az ¢ocuk yapma, yliksek bosanma ve ayr1 yasama girisimleri, post-modern ¢agin

topluma getirdigi yeni egilimlerdendir (Koseoglu 2002: 103).
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2.2. TUKETICI DAVRANISINI ETKILEYEN
PSIKOLOJIK FAKTORLER

Tiiketicilerin satin alma davraniglarini etkileyen ve literatiirde psikolojik
faktorler basligi altinda ele almman faktorler sunlardir: Giidiilenme, algilama,

O0grenme, tutumlar, kisilik, benlik ve deger yargilari.

2.2.1. Giidiileme (Motivasyon) ve Ilgilenim

Diirtii, eyleme gegiren giiclii bir uyaricidir. Diirtiiye yakin bir kavram ise
gididiir. Gidii, uyarilmig ihtiyag olarak tanimlanabilir (Odabasi, Barig 2014: 103).
Psikolojide giidii; istekleri, ihtiyaglari, diirtiileri kapsayan genis bir kavram olarak
tanimlanmaktadir (Ciiceloglu 2000: 230). Giidii, organizmanin hareketini baglatan
yonlendiren ve siirdiiren gii¢/durumu ifade etmekte ve organizmayi belirli bir amaca
dogru yoneltmektedir (Bilge, Goksu 2010: 138). Giidiilerin yerine getirdikleri
temelde iki islev vardir. Ilk islev, organizmayr uyarmak ve harekete sevk etmek;

ikinci islev ise organizmanin davranislarina yon vermektir (Muter 2002: 204).

Giidiilenme kavrami, kiginin eyleminin yoniinii, giliclinii ve oncelik sirasini
saptayan i¢ ya da dis diirtiiniin tesiri ile harekete gegmesi olarak tanimlanmaktadir.
Giidiilemek ise insan veya hayvanlardaki belirli giidiileri harekete gecirerek canliy
eyleme sevk etme olarak ifade edilmektedir. Giidiileyici ise eyleme gegirici veya

yonlendirici unsurlardir (Durmaz 2008: 62).

Thtivac - Diirtii - Giidii —) -

Sekil 4. Thtiyag, Diirtii, Giidii ve Davrams Iliskisi (islamoglu, Altunisik 2008: 78)

2.2.1.1. Giidiileme (Motivasyon) Siireci

Motivasyon, degerlerin, giidiilerin, diirtiilerin, ithtiyaglarin, gerilimlerin ya da
isteklerin igerisinde yer buldugu bir olgudur. Ek olarak motivasyon, insan

eylemlerinin belirlendigi, etkilendigi ve aciklandigi bir yonetim siirecidir (Kaplan
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2007: 4). Motivasyonun temel kaynagi, ihtiyaglarimiz ve onlar1 tatmin etme istegidir

(Durmaz 2008: 62).

Motivasyon, organizmanin harekete ge¢mesinden sonuglanmasina kadar
gecen siirede bircok farkli uyaricidan etkilenmektedir. Insan1 harekete sevk eden bu
davranigin siddet ve enerji yogunlugunu belirleyen ihtiyaglar, davranislar
yonlendiren ve bu davraniglarin devamini saglayan cesitli i¢c ve dis uyaricilarla
beraber bireyin arzuladigi doyumu, tatmini saglayabilmesine imkan saglamaktadir

(Paksoy, Kara 2014: 68).

Ihtiyaglar, ihtiyaglari tatmin etmeye déniik davranis ve bu ihtiyaglarin
karsilanmasi arasindaki iliski olarak da tanimlanan giidiilemede ii¢ 6nemli unsur s6z

konusudur (Odabasi, Baris 2014: 104):

1. Belirli bir amaca yonelten giidiileyici durum,
2. Amaca yonelik davranis,

3. Amaca ulagsmak.
Bu ii¢ unsuru i¢erecek sekilde bir 6rnekle agiklamak gerekirse,

- Aglik ihtiyacinin ¢ok fazla olmasi sonucu midenizin beyninize yemek yeme

gerekliligini igeren mesajlar gdndermesi,
- Sizin bu mesajlar sonucu aglik ihtiyacinizi giderecek uygun yerler aramaniz ve

- Sonunda buldugunuz bir yerde oturup yemek yemeniz sonucu aglik hissinin sona
ermesi giidiilenme siirecini ifade etmektedir. Belirlenen amag¢ ve buna ulasmak igin
secilen davramig sekli, kisinin diisiinmesi ve Ogrenmesi sonucunda gerceklesir.
Doyumun saglanmig olmasi, gosterilen davranislara baghdir. Bu yiizden
pazarlamacilar tiiketicilerin biligsel siireglerini etkilemek i¢in gilidiileme kavramin

ogrenmek zorundadir (Odabasi, Barig 2014: 106).
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atmin R
edilmemis S m macu_
ihtiyvac, —> Darta = - gerceklestirme
arzu, istek
Bilissel sturecgler

Tansiyonun azalmasi <

Sekil 5. Giidiilenme Siireci (Islamoglu 2012: 80)

2.2.1.2. Gudiileme Kuramlari

Gudiilemeye i¢ ve dis etmenler sebep oldugundan, giidiileme kuramlar1 da bu

etmenleri ele alis bigimlerine gore ¢esitlilik gostermektedir.

2.2.1.2.1. Maslow’un Ihtiyaclar Hiyerarsisi (Ihtiyaclar Kurami)

Maslow’ un ihtiyaglar hiyerarsisi teorik olarak, bir kisinin ayni anda tiim
ihtiyaglart birden hissetmeyecegi ve en onemli ihtiyaci gidermedik¢e de daha alt
siradaki  veya daha st siradaki ihtiyaglara yonelmeyecegi varsayimina

dayanmaktadir (Islamoglu 2014: 81).

";\ = Yaptig: ise anlam katabilmek
c«%lﬁ:‘leﬂld 1PN * Varolus sebebini bulmak ve bu yonde gelismek
(/ \ * Kurumun sundugu gelisim imkanlars, yapici geribildirim
y. \!
Kendine given ve * Takdir edilmek, sayg: gormek, tamnmak
y Ozsayg! * Birey olarak énemsenmek
Sosyal baghhik ihtiyacinin \ = Ait olmak, aile gibi bir is ortam, yakinlik,
karsilanmas \ duygu
,( \
Glvende olmak ihtiyaci = Barinmak
y/ \
Fiziksel ihtiyaclar e I:"“"' lcmek; nefes almak

Sekil 6. Ihtiyaglar Hiyerarsisi (Paksoy, Kara 2014: 75)
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Maslow’a gore ihtiyaglart bes asamada ele almak miimkiindiir (Odabast,

Baris 2014: 108; Paksoy, Kara 2014: 74-77; islamoglu, Altunisik 2008: 84-85; Kog

2012

: 199-203; Durmaz 2008: 63-64):

Fizyolojik Thtiyaclar: Yeme, igme, giyinme, barmnma, neslini devam ettirme,
uyku gibi en temel ihtiyaclardir. Bu ihtiyaclarin temel 6zellikleri birbirinden
bagimsiz olmalari, karsilandiktan sonra yakin araliklarla tekrar ortaya
¢ikmalar1 ve karsilanmalarinin zorunlulugu, son olarak bu ihtiyaglarin
karsilanmadan diger iist seviye denilen ihtiyaglarin fark edilmemesi.
Giivenlik Ihtiyaglari: Can, mal ve is giivenligi, hastalik, yashihk gibi
yasamin vazgeg¢ilmezi olan durumlarda kisinin kendini giivende
hissetmesidir. Baska bir deyisle insanlardaki yasama, yasamlarini siirdiirme
icgiidiilerinin, kendilerini siirekli olarak fiziksel ve psikolojik tehdit ve
tehlikelerden korunmasini salik vermesini saglayan ihtiyaglar seklinde
tanimlanabilir.

Sevgi ve Aidiyet ihtiyaclari: Fizyolojik ve giivenlik ihtiyaglarindan sonra
insanin sosyal yoniinii yansitan ihtiyaglar ortaya cikar. Ornegin, sevme,
sevilme, bir gruba mensup olma, sefkat, yardimseverlik, vb. gibi ihtiyaglar bu
kapsama girmektedir.

Sayg1 Ihtiyaclar:: Insanlar sevmek ve sevilmek disinda saygi gormek de
isterler. Insanlarin taninma, sosyal statii ve mevkii sahibi olma, basar1 elde
etme, takdir edilme, saygi gorme vb. gibi ihtiyaglar gostermesi bu tiir
ihtiyaglara 6rnek olarak verilebilir.

Kendini Gergeklestirme Thtiyaclar: Gelisme, potansiyelini kullanma,
kendini gosterme, olabileceginin en 1yisi ve daha iyisini yapabilme, kendini
gerceklestirme olarak ifade edilebilir. Bu kapsama giren ihtiyaglarin diger ilk
dort basamakta yer alan ihtiyaclardan farki, bu ihtiyaglar giderildikce

azalmak yerine, kisi daha fazlasini istedigi i¢in artmaktadir.

Maslow’ un ihtiyacglar arasindaki bu kat1 siralamasi her sartta gecerli degildir.

Kisi belirli ihtiyaclarini giderdikten sonra, bazi ihtiya¢ basamaklarini atlayarak daha

yukaridaki ihtiyaclara yonelebilir. Ornegin, orta gelir grubunda yer alan bir tiiketici

bir konut sahibi olmak yerine, toplum i¢indeki mevkiisini, statiisiinii gliclendirmek
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icin, giivenlik ihtiyacimi pas gecerek, iyi bir araba sahibi olabilir (Islamoglu 2014:
81).

2.2.1.2.2. Cevre Kuram

Bu kuramda c¢evre, gilidillemede en onemli faktér olarak ele alinmaktadir.
Kisiyi neyin giidiiledigini bilebilmek i¢in davraniginin nasil édiillendirildigini bilmek
gereklidir. B. F. Skinner’in kurami iizerine insa edilen bu teoride ddiillendirilen
davranig, odiillendirilmeyen davranisa gore daha ¢ok tekrarlanma ihtimaline sahiptir

(Odabasi, Baris 2014: 109).

2.2.1.2.3. Etkilesim Kurami (Basarma Ihtiyac Teorisi)

D. McCelland, giidillenmede 6grenme ve kisilik lizerinde durmustur. Ona
gore, ¢alisma hayatinda ii¢ 6nemli giidii vardir. Bunlar basari ihtiyaci, gii¢ ihtiyaci ve
baglanma veya iliski ihtiyacidir (Paksoy, Kara 2014: 78). Bu ihtiyaglarin daha ¢ok
sosyallesme siirecinde dgrenilen tiirden ihtiyaclar oldugu goriilmektedir. Ihtiyaglar
bu siiregte ortaya ciktigina gore pazarlama stratejilerinin bu ihtiyaglar tizerine
oturtulmasi gerekmektedir (Kog 2012: 86). Ornegin, yiiksek basari ihtiyaci duyan
kisilerin liikks arabalar1 satin almaya daha az meyilli olduklari, biiyiik bir kisminin
sigara icicisi olduklar1 ve geleneksel giyinmek yerine sportif giyinmeyi tercih

ettikleri belirlenmistir (Odabasi, Barig 2014: 110).

2.2.1.2.4. Herzberg’ in Cift Faktor Teorisi

Frederick Herzberg, miihendisler ve muhasebeciler iizerinde yaptig
arastirmada, isyerinde bazi faktdrlerin olmamasi durumunda mutsuzluk olurken,
olmasi durumunda ise mutlu olmadiklarini yani fazladan bir doyum saglamadiklarinm
belirlemistir (Paksoy, Kara 2014: 78). Herzberg tarafindan gelistirilen bu iki grup
faktorden ilk gruptakilere basarisizlifa neden olan, ikinci gruptakilere ise basariy1
tesvik eden faktorler denmistir. Birinci gruptaki faktorler bireyleri giidiilemezken,
yokluklari hissedilir. Ikinci gruptakiler ise mevcut olduklarinda bireyi belitli bir yone
dogru yéneltirler. Ornegin, ilk 10’a giren isletme boliimii dgrencilerine X is yerinde
calisma garantisi verilirse Ogrenciler eskisine oranla daha ¢ok calisabilirler

(Islamoglu 2014: 81).
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2.2.1.3. Giidii Cesitleri

Gtdiileri siniflandirmada literatlirde farkli siniflandirmalar ve farkl kriterler
kullanildig1 bilinmektedir. Buna gore giidiiler; birincil ve ikincil giidiiler, rasyonel ve
duygusal giidiiler, bilingli ve bilingsiz giidiiler seklindedir (islamoglu, Altumsik
2008: 80; Kog 2012: 195; Paksoy, Kara 2014: 69; Bilge, Goksu 2010: 139). Odabasi
ve Barig (2014: 113)’a gore gilidiilerin smiflandirmas1 soyledir; genel giidiiler,
fizyolojik ve psikolojik giidiiler, zorunlu giidiiler, birincil ve ikincil giidiiler, bilingli
veya bilingsiz giidiiler. Mucuk (2012: 78-79) ise giidiileri biyolojik giidiiler,
psikojenik giidiiler, duygusal giidiiler, mantiksal giidiiler ve miisteri olma giidiileri

diye bes baslik altinda incelemistir.

1. Birincil Giidiiler: Bu tiir giidiiler, tiiketicileri belirli bir iiriinii satin almaya
sevk ederler. Herhangi bir iriin grubu altindaki iriinlerden biri olarak
algilanan bir isletmenin spesifik bir iirlinlinlin satin alinabilmesi i¢in dncelikle
tilkketicileri o lriin kategorisine yonelten birincil gilidiilerin olmasi gerekir
(Kog 2012: 195). Ornegin, eskiyen bilgisayarin yerine yenisinin alinmasi bu
tiir giidiilere bir 6rnek olarak verilebilir (Islamoglu, Altunisik 2008: 80).

2. Ikincil Giidiiler: ikincil giidiiler ise tiiketicilerin bir mal veya hizmeti satin
alma ile ilgili giidiileri harekete gectikten sonra ortaya cikan giidiilerdir.
Ornegin X marka ¢amasir makinesi almak yerine (daha sessiz olan) Y marka
camasir makinesinin satin alinmasi (Paksoy, Kara 2014: 70).

3. Rasyonel Giidiiler: Rasyonel giidiiler tiiketicilerin satin alma kararini
verirken fiyat, kalite, servis vb. gibi objektif kriterlere gére hareket etmesini
ifade eder (Bilge, Goksu 2010: 139). Ornegin, daha az yakit masrafi oldugu
icin A marka otomobil yerine B marka otomobilin satin alinmasi.

4. Duygusal Giidiiler: Tiiketicilerin mal veya hizmeti satin alirken estetik,
tasarim, goze hos gelme vb. gibi siibjektif kriterlere gore hareket etmesini
saglayan giidiilerdir. Baska bir deyisle sevgi, begenilme, farkli olma, giic ve
prestij gibi bireysel kriterler duygusal giidiilere girmektedir (Paksoy, Kara
2014: 70). Ornegin ABD’de yapilan bir arastirmada dort ceker otomobil ve
jeep kullanan insanlarin genellikle kendilerine giivenleri az olan insanlar
oldugu, bu yiizden de bu giiclii otomobilleri tercih ettikleri ortaya ¢ikmistir

(Kog 2012: 197).
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5. Bilingli Giidiiler: Bu tiir giidiiler satin aldigimiz ya da alacagimiz {iriinleri ve
markalar1 ni¢in aldigimizin farkinda olmamizi saglayan giidiilerdir. Yani
tiikketici bir mal veya hizmeti ihtiya¢ duydugu i¢in satin aliyorsa bilingli
giidiiler devrededir diyebiliriz. Ornegin, camasir makinesi alirken ¢ok
programli (daha iyi oldugu varsayimiyla) makineleri tercih etmemiz ancak
genelde bir veya iki programini kullanmamiz bilingalti duygularimizin bizi
yonlendirmesiyledir.

6. Bilingsiz Giidiiler: Bu tiir giidiler tiliketicilerin farkinda olmadiklar
giidiilerdir. Dolayisiyla da ¢ok fazla insan bazi mal veya hizmetleri neden
satin aldiklar1 konusunda farkindalik sahibi olamayabilirler. Bu tiir giidiiler
sadece satin alma davraniglarimizi etkilemezler aksine giinliik yasantilarimizi
da etkilemektedirler. Ornegin yapilan bir arastirmada iyi goriiniimlii
saniklarin daha az ceza aldiklar1 hatta goriintii olarak ¢ekici olan saniklarin,
cekici olmayanlara gore iki kat daha fazla siirede hapis cezasi almaktan

kurtulduklari ortaya ¢ikmistir (Cialdini 2013: 218-2019).

2.2.1.4. Ilgilenim (Involvement)

Ilgilenim, olaylari, nesneleri veya iiriinleri algilarken onlara ne derecede
onem atfedildiginin ve tiiketicilerin, onlar1 kendileriyle ne kadar ilgili bulduklarinin
gostergesidir (Kog 2012: 208). Ilgilenim, tiiketicilerin etrafindaki belirsizliklerin
tistesinden gelmek igin kullandigi bir biligsel tepki olarak ifade edilebilir (Poyraz
2014: 38). llgilenim, belirli bir durumda bir uyaran igin hissedilen kisisel énem
duygusu ve ilgi diizeyidir. Bu tanimdan ilgilenim ile ilgili iic 6nemli nokta ortaya
cikmaktadir; kisinin 6zellikleri, uyaranin 6zellikleri ve son olarak i¢inde bulunulan

durumun 6zellikleri (Zaichkowsky 1994: 61).

Ilgilenim konusunun pazarlama bilimi bakimindan degerlendirilmesi iig
onemli stratejiyi yapilandirmaktadir. Birincisi, pazarlama iletisimlerinin pazarin
blyiik bir kismimin yiikksek veya disiik ilgilenim gostermesine bagli olarak
farklilastirma  stratejisi izlemektir. Ikinci strateji, diisiik ilgilenim gdsteren
tiiketicilerin yiiksek ilgilenim gosteren tiiketici haline getirilmesidir. Son strateji ise

tiketicileri ilgilenim diizeylerine gore yiliksek veya diisiik ilgilenim gosteren
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tiketiciler diye iki kisma aywma ve bunlara 0zel pazarlama programlari

hazirlamaktir (Odabas1 1998: 62).

2.2.2. Algilama

Algi; duyularimiz  vasitasiyla aldigimiz  verilerin  beyin tarafindan
anlamlandirilmasidir (Muter 2002: 43). Algi, c¢evrenin, insanlarin, nesnelerin,
kokularin, seslerin, tatlarin, hareketlerin gozlemlenmesiyle ilgilidir (Odabasi, Baris
20114: 128). Algilama ise, duyu organlar1 aracilifiyla ¢evreden gelen uyarilara gore
olaylar, nesneler, eylemler ve iligkiler hakkinda bilgi edinmektir (Rachman 1974:
138). Bagka bir tanimda algilama, duyu organlarina ¢arpan cevresel uyaricilarin
farkina varilmast ve yorumlanmasi seklinde ifade edilir (Lundberg vd. 1970: 247).
Ozetlemek gerekirse algilama sahip olunan duyu organlar1 araciligiyla insanlar ve

olaylar iizerinde bilgi sahibi olmaktir seklinde tanimlanabilir.

2.2.2.1. Algilama Siireci

Algilama, duyu organlar1 araciligiyla nesneleri, fikir ve disiinceleri

anlamlandirmaktir.

Algilama, tiiketicinin dissal uyaricilara maruz kalmasiyla baslar. Bir uyarici
ortaya ¢iktig1 zaman tiiketicinin uyaricty1 onceden fark etmesi gerekir. Eger uyarici
yeterince giiglii ve dikkat ¢ekici degilse, diger uyaricilar tarafindan bastiriliyorsa
dogal olarak tiiketicinin dikkatini ve ilgisini ¢ekmeyecektir (Islamoglu, Altunisik

2008: 99). Algilama siireci Sekil 7°deki gibidir.

Algilama siireci, disardan gelen uyaricilarin tiiketicinin duyu organlari
aracilifiyla farkina vardigr andan itibaren baglar. Tiketici, uyaricilarin farkina
varmastyla onlar1 sahip oldugu kisisel ozellikler, tecriibe ve deneyimler i1s1ginda

yorumlayarak, uyariciya olumlu ya da olumsuz bir tepki verir.

Algillama, uzun bir siire¢ igerisinde gerceklesmekte ve o sirada kisi
cevresindeki nesneleri, kokulari, sesleri, tatlari, renkleri incelemekte, yorumlamakta
ve onlara anlam kazandirarak sekillendirmektedir. Bir nesnenin, bir eylemin, bir

olaymn isitme, koklama, duyma, tatma, dokunma ve gérme duyulariyla taninmasi,
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bunlara bir anlam verilmesi algilama siireci sonunda olusur (Bilge, Goksu 2010:

140).

Duyusal
Uyaricilar

Gorme

Duyma

Koklama

Tatma

Dokunma

Algilama stirecini

Duyu
Alicilart

Gozler

Kulaklar

Maruz

Kalma
Burun

Ag1z

Cilt

Dikkat

Sekil 7. Algilama Siireci (Demir, Kozak 2013: 29)

—

Yorumlama

etkileyen etmenlerin baglicalari, uyaricinin fiziksel

ozellikleri, uyaricinin ¢evreyle iliski durumu ve kisinin i¢inde bulundugu sartlardir.

Fiziksel uyaricilarin ozelliklerinin algilama {izerindeki etkisine, renkli bir gazete

reklam1 veya ambalajinin, renkli olmayan ambalaja gore daha ¢ok dikkat ¢ekmesi

verilebilir (Mucuk 2012: 79-80).

2.2.2.2. Algilamanin Boyutlari

Algilama siirecini etkileyen boyutlar genel olarak {i¢ bashk altinda ele

alinmaktadir. Bunlar asagida belirtildigi gibidir (Kavas vd.1995: 88):

v" Segici algilama

v’ Algisal 6rgiitleme

v Algisal yorumlama
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2.2.2.2.1. Secici Algilama (Algida Segicilik)

Kisi her an sayilamayacak kadar ¢ok sayida uyariciyla karsi karsiyadir. Ancak
bunlardan birkag1 gerektigi gibi algilanir (Ozden 1978: 15). Insanlar, algilama
siirecinde belirli bilgileri belirli sekilde algilarlar. Gormek istediklerini goriir,
duymak istediklerini duyarlar. Baz1 istemedikleri bilgileri algilamazlar, bazilarin1 da
degistirerek istedikleri sekilde algilarlar veya diger insanlara nazaran c¢ok gec
algilarlar (Kog¢ 2012: 116). Bunun bdyle olmasinin temel sebebi tiiketicinin algilama
esnasinda filtre kullaniyor olmasidir. Yani tiiketici etrafinda olan biteni algilarken
filtreden ge¢irip yani gegmis tecriibe, deneyim, istek ve beklentilerine gore eleyerek
Oyle algilamaktadir. Normal zamanlarda hava durumu ile pek ilgilenmeyen okul
cocuklarmin kar yagdigi zaman “acaba okullar kar yagis1 dolayisiyla tatil olacak
m1?” diye ekran baglarindan ayrilmamasi algida seg¢icilige bir 6rnek olarak verilebilir
(Kog¢ 2012: 116). Secici algilamada hangi uyaricilarin secilecegi iki grup faktore
baglidir. Bunlar, (1) kisisel faktorler (beklentileri etkileyen ge¢mis deneyimler ve
giidiiler), (2) uyaricinin yapisidir. Beklenti, ge¢mis deneyimlerden elde edilen
benzerlikleri gorme istegidir. Tiiketiciler de kendi beklentilerine gore {iriinii, markay1
ve oOzelliklerini algilarlar. Ornegin, sade kahvenin sekersiz oldugunu ge¢mis
deneyimlerinden bilen tiiketici, iiriin olarak sade kahve siparisi verdiginde, kahveyi
bu icerikte bekleyecektir. Uyaricinin yapisindaki en 6nemli 6zellik ise “zitlik” olarak
gosterilebilir. Reklamlardaki renk faktdrii buna &rnektir. Ornegin, renkli reklamlar,
siyah-beyaz reklamlara nazaran daha ¢ok dikkat ¢eker, daha fazla algilanir (Odabast,
Barig 2014: 131). Uyaricinin yogunlugunun artmasi, biyiikliigii, siddeti, zamant,
siklig1 ve konumu da segici algilamayi etkilemektedir (Ciiceloglu 2000: 101-103).

2.2.2.2.2. Algisal Orgiitleme

Algr siirecindeki en kritik noktalardan biri de parca-biitiin iligkisidir.
Algilladigimiz biitiin nesneler uyaricilardan olusmaktadir. Ancak hicbir nesne
uyaricilarin bir toplami olarak algilanamaz. Algi, duyumlarin toplamindan daha fazla
bir anlam ifade eder (Durmaz 2008: 68). Uyaranlarin kompozisyonu algilamay1
etkiler. Kisi dikkatini yogunlastiracagi uyariciy1 belirledikten sonra, tutarl bir sonuca
ulasabilmek i¢in o uyariciyr Orgiitlemelidir (Odabasi, Barig 2014: 131). Algisal

orglitlemeyi etkileyen ii¢ siire¢ s6z konusudur. Bunlar agagida ifade edildigi gibidir.
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v' Sekil-Zemin Iliskisi: Kisilerin nesneleri algilamalarindaki  temel
orgiitleyicilerden biri, sekil ve zeminin birbirleriyle iliskisidir. Ornegin,
siipermarketler, tiiketicilerin algisal orgilitlemesine yardimci olabilmesi igin
temel iirlin gruplarim1 birbirlerinden ayr1 boliimlere koyarlar ve hangi
koridorlarda bulunabileceklerini agikga belirtirler (Odabasi, Baris 2014: 133).

v' Gruplama: Algisal orgiitlemede birbirine yakin olan nesneler gruplanarak
algilanir. Ayrica birbirine benzeyen maddeler de kendi i¢inde gruplanarak
algilanir (Odabasi, Barig 2014: 133). Birbirlerini tamamlayan temizlik
tirtinlerinin ayn1 raflarda sunulmasi gruplamaya drnek olarak verilebilir.

v' Tamamlama Egilimi: Bir nesnenin bir kismimi goérdiigiimiizde zihnimiz
onun tamamim gorityormus gibi algilamaktadir (Muter 2002: 44). Ornegin,
bir¢ok reklam, {iriinii ya hi¢ gostermez ya da sadece parcasini veya golgesini
gosterir. Boylece tiiketicilerin reklamla daha ¢ok ilgilendigi varsayilir. Ayni
sekilde reklamlarda sorularin sorulmasi tamamlama egilimi ile ilgilidir.
Sorular ve cevaplarin birbirini tamamlama 6zelligi vardir. Reklamcilar bu
yizden basliklarda sorular1i kullanip, cevaplar tiiketicilere birakirlar

(Odabasi, Barig 2014: 134).

2.2.2.2.3. Algisal Yorumlama

Yorumlama, gruplandirilmis bilgilerin anlamlandirilmast demektir (Assel
1995: 121). Tiketiciler maruz kaldiklar1 ve dikkat ettikleri pazarlama iletisim
mesajlarin1  yorumlarlar (Ko¢ 2012: 127). Yorumlama bir siire¢ olarak ele
alindiginda, bu siireci etkileyen baslica {i¢ faktor vardir; kisilik 6zellikleri, giidiileyici
ozellikler ve durumsal faktdrler mesajin yorumlanmasinda etkili olurlar (islamoglu,

Altunisik 2008: 105).

2.2.2.3. Algilama Siirecini Etkileyen Faktorler

Insanlarin algilamalar1 i¢ ve dis uyaricilardan etkilenmeden sanki bir fanus
veya kavanoz igerisindeymis gibi meydana gelmez. Algilamalarimizi ve nesnelere,
olaylara ve uyaricilara gosterdigimiz farkl dikkat seviyelerini etkileyen faktorler s6z
konusudur (Durmaz 2008: 69). Algilama siirecini etkileyen faktorler temel olarak,

kisinin kendisinden kaynaklanan, algilanan nesneden kaynaklanan ve son olarak
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algilamanin gergeklestigi ortamdan, durumdan kaynaklanan faktorler olmak iizere {i¢

baslik altinda ele alinabilir.

2.2.2.3.1. Algilayan Kisiden Kaynaklanan Faktorler

Algilamada kisisel faktorler cok onemli bir yer tutmaktadir. Insanlarin
diinyaya bakis agilari, bes duyu organina gelen bilgi pargaciklarini kendilerine gore
nasil yorumladiklari, gegmis 6grenmeleri, hayati nasil algiladiklar1 hep algilamayla
ilgilidir (Kog¢ 2012: 127). Algilama siirecini etkileyen kisisel faktorler soyle
siralanabilir; gecmis deneyimler, fizyolojik Ozellikler, algida secicilik, algida

savunma, tutumlar, kiiltiir ve degerler.

2.2.2.3.2. Algilanan Nesneden Kaynaklanan Faktorler

Algilanan nesnenin ve kisinin bize ne kadar yeni oldugu, onun hareket edip
etmemesi, sesi, biiyiikliigili, rengi, hangi fon veya ortam i¢inde oldugu, bize yakinlig

veya uzakligi o nesneyi algilamamizi etkileyecektir (Durmaz 2008: 69-70).

2.2.2.3.3. Algilamanin Gerg¢eklestigi Ortamdan Kaynaklanan Faktorler

Neyi, ne zaman, nasil ve hangi ortamda sdylemenin, verilmek istenen mesajin
nasil farkli sekilde algilanmasina sebep olabilecegi aciktir. Algilama esnasinda
bireyin veya algilanan nesnenin, olayin veya kisinin i¢inde bulundugu kosullar ¢ok
onemlidir. Ornegin gazete reklamlarnin gazetenin neresinde verildigi bizim
algilamamizi dogrudan etkiler (Ko¢ 2012: 134). Aymi sekilde kokular, duygular
harekete gecirerek ¢agrisimlar yaparak olumlu veya olumsuz hisler beslemeye yol
acarlar. Bu nedenle aligveris magazalarinda degisik parfiim kokular1 kullanilmaktadir

(Bilge, Goksu 2010: 141).

2.2.3. Ogrenme

Ogrenme, kisinin  bilgi ve tecriibesinden kaynaklanan  davranis
degisikliginden olusur (Mucuk 2012: 80). Ogrenme kisinin deneyimleri sonucunda
olusan bir davranis seklidir (Solomon 1994: 137). Ogrenme zaman iginde yasanti
veya uygulama sonucu, insan davraniglarinda olusan kalict degisikliklerdir
(Islamoglu, Altumgik 2008: 115). Ogrenme ancak tekrar edilerek gerceklesebilir.

Ormnegin, bir iiriiniin reklan1 birka¢ kere tekrarlandi1 zaman tiiketici tarafindan
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ogrenilmis olur (Ersoy, Ersoy 2004: 10). Ogrenmenin taniminda ii¢ 6nemli 6ge

vardir (Odabas1, Baris 2014: 78; Islamoglu, Altunisik 2008: 116):

v Ogrenme, davranista olusan bir degisikliktir. Bu degisim olumlu anlamda
olabilecegi gibi olumsuz anlamda da yani kotiiye dogru bir degisiklik de
olabilir. Davranisin olumsuz yonde degismesi 6grenme olgusunu degistirmez.

v Ogrenme, yasantilar ya da tekrarlar sonucu olusan degisikliklerdir. Biiyiime
ve olgunlagsma sonucu olusan davranis degisiklikleri 6grenme sayilamaz.

v Ogrenme sonucu olusan davranis degisikligi kalicidir. Bu iki anlama gelir.
Birincisi, 6grenme halinin davramisi devam ettirmesi. ikincisi ise davranis

tekrar edilmediginde veya pekistirilmediginde kaybolmasidir.

2.2.3.1. Ogrenme Kuramlari

Ogrenme kuramlari, insanlarm nasil 6grendiklerini agiklamaya ¢alisan
cabalarmn sonucu olarak ortaya ¢ikmuslardir (Ko¢ 2012: 144). Insanlarin nasil
ogrendiklerine iliskin genis kitlelerce kabul géren birden ¢ok kuram vardir. Tiiketici
yazinin da, O6grenme kuramlarina iliskin 1ki c¢esit bakis acis1 vardir. Bunlar;
davramisct (cagrisimer) dgrenme ve bilissel (zihinsel) Ogrenmedir (Islamoglu,
Altumisik 2008: 120). Ogrenme alaminda ilk yapilan deneyler davranis¢r akimla
olmustur. Daha sonra bu yaklasimin eksik yonlerinin tamamlayicist oldugu iddia
edilebilecek biligsel 6grenme yaklasimi ortaya ¢ikmistir (Baysal, Tekarslan 1996: 68-
69).

2.2.3.1.1. Davramsc1 Ogrenme Kuramlar

Bu kurama gore 6grenmede esas, yaparak yasayarak dgrenmektir. Ogrenme,
tepki ile uyarict arasinda bir iligki kurmaktir Birey kendisine sunulan belirli
uyaricilara karst belirli tepkiler gelistirir. Iste bu tepkiler bireyin gdzlenebilen
davraniglarindaki degismeler olarak kabul edilir ve 6grenme gerceklesmis sayilir
(Paksoy 2013: 167). En basit haliyle davraniggr 6grenme kuramini Sekil 8deki gibi

ifade etmek mumkiindir.
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Tiiketici

Sekil 8. Davranisct Ogrenme Modeli (Islamoglu, Altunisik 2008: 120)

Pavlov, Watson, Guthrie, Thordike, Skinner, N.Miller ve Hull bu yaklagim
lizerine c¢alismalar yapan bilim adamlarindandir. Davranig¢r kuramda, klasik
kosullanma, edimsel kosullanma, bitisik kosullanma ve baglanti kurami olmak iizere
dort yaklasim vardir (Paksoy 2013: 167). Bu calismada klasik kosullanma

yaklagimina ek olarak edimsel kosullanma yaklasimi da ele alinacaktir.

v' Klasik (Tepkisel) Kosullanma: Rus fizyolog Pavlov tarafindan
gelistirilmistir. Baslangigta notr olan bir uyaricinin 6diil veya ceza ile
beraber verilmesiyle gerceklesir. Bu durumda, o6dil veya ceza,
baslangigta nétr olan uyaricinin yerine gegerek organizmayi bir tepki
vermeye sevk eder. Birey, belirli bir kosulsuz uyaricitya dogal olarak
gosterdigi kosulsuz tepkiyi, bir uyarici ile birlikte verilen kosullu
uyariciya da gostermektedir (Paksoy 2013: 167). Tepkisel kosullanma ii¢
temel prensip iizerine kuruludur: tekrar, uyaran genellemesi ve uyaran
ayirt etmedir. Tirkiye de genglerin askerlik yaparken iistlerine
komutanim demeye ve tstleri geldiginde hemen ayaga kalkmaya
sartlandirilmalar1 bu teoriye ornek olarak verilebilir (Kog 2012: 154).
Satin alma noktalarinda uyaricilarin kullanilmasi klasik kosullanmanin
kullanildig: stratejilerdendir. Siipermarketlerin gida reyonlarinda yayilan
taze ekmeklerin kokusu insanlar1 gida almaya yoneltir. Yine aligkanlik
haline gelmis satin almalar da klasik kosullanma yolu ile gerceklesir.
Ornegin, “Selpak” kagit mendilleri ya da “Sana” yaginda oldugu gibi
marka ile {irlin arasinda ¢ok giiclii ¢agrisimlar yaratabilir (Odabasi, Barig

2014: 80). Son olarak tepkisel kosullanmanin en ¢ok kullanildigi
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organizasyonlar araba, motosiklet ve tekne fuarlaridir (Paksoy, Kara
2014: 115).

Edimsel Kosullanma (Operant Sartlandirma): Bu teori, organizmanin
rastlantisal sayilabilecek davraniglart igerisinden uygun goriilen
davraniglarin 6diil veya ceza uygulanmasiyla pekistirilmesi temeline
dayanir. Kisinin gostermis oldugu davranis pekistirilerek tekrarlanma
thtimali arttirilir. Davranistan sonra gelen uyarici kiside haz yaratirsa ve
pekistirilirse davranis tekrar gosterilir. Ornegin, narkotik polislerinin
uyusturucu maddelerin bulunmasinda kullandiklar1 kopeklerin 6grenmesi
bu teori geregidir (Paksoy 2013: 168). Genelde insanlar igin egitim
stirecinin ¢ok biiyilk bir kismi operant sartlandirma ile gerceklesir.
Yaramazlik yapan ¢ocugun cezalandirilmasi, siifin1 basariyla gegenin
odiillendirilmesi gibi (Durmaz 2008: 74). Operant sartlandirmanin
temelini pekistirme kavrami olusturmaktadir. Bu baglamda edimsel
kosullanmada ii¢ sekilde gerceklesmektedir; pozitif pekistirme, negatif
pekistirme ve cezalandirma. Pazarlamacilar bu teoriye dayanarak satin
almanmn Onemini, satin alma sonrasinda olusan doyum ve tatmini
(6dillendirme) gostererek markayr ogretmektedirler. “Beymen’le fark
edilirsiniz” , “Moda Vakko’dur” gibi sloganlar buna ornek olarak
gosterilebilir (Islamoglu, Altunisik 2008: 124).

2.2.3.1.2. Biligsel Ogrenme Kuramlari

Biligsel 6grenme kuramlarina gore, O08renme baglanti ve sartlandirma

kavramlari ile yeterince agiklanamaz. Ciinkii 6grenme, bilme, anlama ve sezme gibi

zihinsel aktivitelerle ortaya cikar. Yani 6grenme daha ¢ok zekanin iriiniidiir. Bu

kurami savunanlara gore, Ogrenme, insandaki hemostatik dengenin bozulmasi

sonucunda, ortaya ¢ikan ihtiyaci karsilamak i¢in en uygun i¢sel davranislar: bulmaya

yoneliktir (Islamoglu, Altunmisik 2008: 126-12). Baska bir deyisle bu yaklasimlar,

Ogrenen kisinin 0grenme sorumlulugunu yiiklenmesi ve 6grenmeye etkin olarak

katilmasi1 geregi tizerinde durmaktadirlar (Senemoglu, Kur¢ 1999: 43). Bu kuramda

ogrenme diger kuramlarin aksine bilingli bir siire¢ sonrasinda meydana gelir. Yani
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burada etki-tepkiden ¢ok insan zihninin 6grenmede daha aktif rol oynadigi kabul
edilmektedir.

Biligsel o6grenme tiiketicinin bilgilenmesini hedefler. Bu bakimdan bu
kuramin geregi olarak pazarlama uygulamalarinda, bilgi verici ¢alismalar yogunluk
kazanir. Karsilastirmali reklamlar ile tiriiniin iistiinliikleri konusunda tiiketiciye bilgi

verilir (Odabasi, Baris 2014: 90).

Biligsel 0grenme kuramlar1 dort tanedir; Gestalt kurami (Koffka,
Wertheimer, Kohler), Alan Gestalt kurami (Lewin, Tolman), Sosyo-Biligsel 6grenme

kuram1 (Bandura) ve Bilgi Isleme kurami (Gagne).

2.2.3.2. Ogrenme ve Pazarlama Uygulamalari

Pazarlamacilar 6grenme kuramimi kullanarak marka bagliligi, pazar
konumlandirma ve firma imaj1 gelistirme gibi konularda uygulamalar

gerceklestirirler.

Marka baghhg, tiketicinin markaya karsi olumlu duygular tasimasini, bagh
oldugu markay:1 diger rakip markalardan daha ¢ok ve daha sik satin almasini ve
markay1 daha uzun siireler kullanmaya devam etmesini ifade eder (Odabasi, Barig
2014: 100). Isletmeler marka baghilig: yaratabilmek amaciyla hatirlatict reklamlar,
kupon dagitim1 gibi taktiler ile pekistirme yaparak tiiketicinin hep ayni markayi
almasimm1 saglamaya calisirlar. Dolayisiyla firmalar tiiketicileri 6diillendirerek

davraniglarini pekistirmis olmaktadirlar.

Pazar konumlandirma, bir {irlinlin veya markanin rakip markalara gore
tiiketicinin zihnindeki nispi yerini ifade etmektedir. Tiiketiciler 6grenme sonucunda
bazi markalar1 digerlerine nazaran daha prestijli, daha giivenilir, daha kaliteli;
bazilarini ise ucuz, siradan, kalitesiz seklinde tanimlarlar. Biitiin bu nitelemeler ve
tanimlamalar 6grenmeye dayali olarak gergeklesir. Bundan dolayr mallarin
konumlandirilmasinda &grenme kuramlarindan fazlasiyla yararlamlir (islamoglu,

Altunigik 2008: 131).
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2.2.4. Kisilik ve Benlik

Kisilik kavraminin birden ¢ok tanimi vardir. Bat1 dillerinde, ingilizce’ de
“personality” ve Fransizca’ da “personnalite” olarak kullanilan kisilik kelimesinin
asli, Latince’ deki “persona” kelimesine dayanmaktadir (Groesbeck 1985: akit:
Eroglu 2015: 217). Kisilik kavram olarak, “ferdin yasama bicimi” olarak
tanimlanabilir. Nasil Ki kiiltiir, bir toplumun yasama tarzini gosteriyorsa, kisilik de
bir ferdin yasama tarzini ifade etmektedir (Bonner 1191: 432). Kisilik, bir kisi ile
ilgili olan her tiir 6zellik ve davranistir. Kisilik, zaman tespiti anlaminda, insanin ana
rahmine diismesinden baslayip 6liinceye kadar devam eden bir siirectir (Eroglu 2015:
217). Psikologlara gore ise kisilik, bireyin 6zel ve ayirict davraniglarini igerir. Bu
davraniglar 6zeldir zira birey bu davraniglar1 sik sik tekrarlamakta ve tipik olarak
sergilemektedir. Ayirt edicidir ¢linkii gosterdigi bu davranislar kisiyi baskalarindan
ayirmaktadir (Islamoglu, Altunisik 2008: 156).

Kisilik, bireyin psikolojik o6zelliklerinin tiimiinii kapsamaktadir. Bu
Ozelliklerin igine, duygu, diisiince ve davranis 6zellikleri girmektedir (Paksoy, Kara
2014: 132). Sonug olarak denilebilir ki arastirmacilar kisiligi tanimlarken birbirlerine
benzer ancak bazi noktalarda da birbirlerinden ayrilan tanimlar yapmiglardir. Ancak
bunda kisiligin, karmasik ve dinamik bir yapiya sahip olmasinin biiyiik bir etkisi de
vardir. Kisilik kavraminin tanimlanmasinda ortak bir noktada bulusulmasinin zor
olmas1 bu faktoriin tiiketici davraniglar1 iizerindeki etkisini golgeleyemez. Birgok
pazarlama arastirmasinda tiiketicilerin satin alma kararmi verirken sahip olduklari

kisisel 6zelliklerinin karar {izerinde dogrudan etkili oldugu bulunmustur.

2.2.4.1. Kisilik Ozellikleri

Kisilik, insanin i¢ ve dis gevresiyle kurdugu, diger insanlardan ayirt
edilmesini saglayan, tutarli ve yapilasmis bir iligki bigimidir (Ciiceloglu 1991: 404).
Kisilik, insanlar1 diger insanlardan farkli kilan ve onlar farkli durumlarda farkli bir
hareket tarzina yonelten Ozelliklerin toplami seklinde de agiklanabilir (Kog 2012:
274). Kisiligin olusmasinda cesitli faktorler rol oynamaktadir. Bunlar1 dort ana baslik
altinda ifade edebiliriz (Odabasi, Barig 2014: 190);
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1. Kisinin kendisini digerlerinden ayiran fiziksel dig goriinimii (boy, viicut,
agirlik, giizellik veya kusurlar),

2. Belirli bir yasa gelindiginde bir gorevi lislenmesi sonucunda ortaya ¢ikan
rolii,

3. Kisinin zeka, enerji, arzu, ahlak ve potansiyel yetenekleri,

4. Kisinin i¢inde yasadigi toplumsal Ozellikler (toplumun yasam felsefesi,

kiltiirii, ahlaki yapis1 vb. gibi ozellikler).

Bu faktorlerin ayri bir sekilde gruplandirilarak incelenmesi yerine, karsilikli
etkilesimler sonucu ortaya c¢ikan biitiiniiniin incelenmesi gerekmektedir. Ancak o
zaman tiiketici davraniglarini agiklamakta kullanilacak bulgularin elde edilmesi

miimkiin olabilir (Odabasi, Barig 2014: 190).

Her bireyin kendini farkli kilan belirli 6zellikleri vardir. Bu durum bireylerin
0zgilin ve nispeten tutarli ozellikler sergilemesinden kaynaklanmaktadir. Yine ayni
sekilde kisilik oOzellikleri tutarhilik gostermektedir. Ancak bireyin kisilik
ozelliklerinin tutarli olmasi demek, kisiliginin degismeyecegi anlamina gelmez.
Kisiligin bir diger 6zelligi de bireyi hemcinslerinden ayirt edilmesini saglamasidir.
Bu ayirt edicilik bireyin 6zgiin olmasinmi saglayan egilim ve davranis setlerini ifade
etmektedir. Kisiligin bir diger dnemli 6zelligi ise dinamik olusudur. Bu dinamiklik,
cevresel faktorlerin etkisiyle kisiligin siirekli degisim gdstermesini anlatmaktadir

(Paksoy, Kara 2014: 133-134).

2.2.4.2. Kisilik Kuramlari

Kisilik konusunda bugiine kadar gelistirilmis ¢ok sayida kuram olmasina
ragmen pazarlama acisindan bakildiginda en ¢ok kullanilanlart sunlardir:
Psikoanalitik Kuram, Sosyo-Psikolojik Kuram, Treyt Kurami ve Kendini Tanimlama

Kurama.

2.2.4.2.1. Psikoanalitik Kuram

Sigmund Freud tarafindan gelistirilen bu kuramda, kisilerin bilingli olarak
fark edemedikleri birtakim bilingalti 6gelerin, onlarin kisiliklerinin olusmasinda

etkili oldugu ileri siiriilmektedir. Buna gore, kisiligin {i¢ temel 6gesi bulunmaktadir.
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Bunlar, Id, Ego ve Siiperego’dur. Bu konu Tiiketici Davranis Modellerinde ele

alindigi icin tekrar agiklanmamustir.

2.2.4.2.2. Sosyo-Psikolojik Kuram

Bu kurami gelistirenler Freud’un Ogrencileri olan Carl Jung ve Alfred
Adler’dir. Ancak Freud’un kuramindan bazi yonlerde ayrilirlar. Bu kurama gore,
kisiligin olugmasinda sosyal degiskenler, biyolojik degiskenlere nazaran daha aktif
rol oynarlar; yine bilingli giidiiler bilingsiz giidiilere gére daha énemlidir (islamoglu,
Altunigik 2008: 161). Adler, insanin temel amacinin giiglii bir varlik olmak oldugunu
ileri siirer. Giiglii olamayan ve giiclii hissetmeyen kisilerin agagilik kompleksine
sahip olacagimi ve giiclii oldugu alanlarmn iizerine gidecegini iddia eder. Ornegin,
alinan liiks arabalarin veya iiye olunan golf kuliiplerinin aslinda benligi miikemmel
kilmaya ve baskalarina nazaran daha az asagilik hissi duymaya yonelik olmasi
bundan kaynaklanmaktadir (Odabasi, Barig 2014: 198). Jung ise Freud’un yaptigi
asir1 seksiiel vurgulamalardan rahatsiz olmus ve cinselligin Freud un sdyledigi kadar
onemli olmadigim ileri siirmiistiir. Insanlarm gecmis jenerasyonlarinin birikmis
tecriibeleri sonucu kisiliklerinin olustugu tezini savunmustur. Yani insanlarin
gecmisteki atalarmin hatiralarini - depoladiklarmi  diisiiniir. Ornegin, insanlarin
karanliktan korkmasinin altinda atalarinin karanliktan korkmasi ile ilgili nedenler

bulunmasini gosterir (Kog 2012: 291).

2.2.4.2.3. Treyt Kuram

Bu teori, deneyci bir yapiya sahip olmasi nedeniyle kisiligi dlgcmede en ¢ok
kullanilan teoridir. Bu kurama gore, kisilik bireyin sahip oldugu o6zellikler
neticesinde olugmaktadir. Treyt olarak kabul edilebilecek bu sifatlar diiriistliik,
sosyallik, samimilik, saldirganlik vb. kavramlardir (Islamoglu, Altunisik 2008: 156).
Bu teoride kisiligin belirli psikolojik 6zelliklere gore dl¢iilmesi esastir. Treyt kuramu,

ic temel varsayima dayanir;

v' Bireylerin sahip olduklar1 davraniglar nispeten kararli bir egilim tasir,
v’ Bireyler, sahip olduklar1 davramigsal kararlilik diizeyleri bakimindan

farklidirlar,
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v’ Bireylerin davranislar1 arasindaki farkliliklar 6lgiilebilir ve bu farkliliklar

onlarin kisilik 6zelliklerini gdsterir.

Treyt arasgtirmalarinda niceliksel arastirmalarin yogun kullanildigr dikkate
alindiginda, faktorlerin se¢imi ve tanimlanmasi arastirmacinin siibjektifligine baglh
kaldigindan, arastirmalarin objektifligi konusunda silipheler vardir (Odabasi, Baris
2014: 201). Tek bir treyt yerine, ilgili birgok treyte dayanarak yapilan yorumlarda ise
daha iyi 6l¢iim alinmaktadir (Konya 1996: 35).

2.2.4.2.4. Kendini Tanimlama Kurami

Kendini tanimlama ya da kendi imaji, bireyin kendini nasil algiladig: ile
bunun sonucu olarak hangi davranis1 ortaya cikardigi arasinda bir iliski olup
olmadigin1 arastirmak ic¢in son yillarda gelistirilmis bir yaklagimdir. Bu kuramin
esasl, bireyin kendini nasil tanimladig ile disardan gézlemlendiginde nasil oldugunu
belirlemeye dayanir. Burada kendini tanimlama ile kastedilen fiziksel bir tanimlama
olmayip, bireyin kendisini sakaci, sert, diiriist, ince, adaletli, kaba, glinahkar, vb.

ozellikler ile tammlamasidir (Islamoglu, Altunisik 2008: 162).

Tiiketicinin kendisini nasil tanimladigi onun satin alma tercihleri tizerinde
etkilidir. S6zgelimi, kendisini yenilik¢i olarak addeden bir tiiketici, yeni mal veya

hizmetleri denemek konusunda diger tiiketicilere nazaran daha istekli olacaktir.

2.2.4.3. Benlik Kavram

Benlik, esas olarak kisinin fizyolojik, psisik ve sosyo-psikolojik 6zellikleri,
yetenekleri, deger yargilari, hedef ve idealleri ile kanilardan olusmaktadir (Tolan
1983: 405). Benlik, bireyin dis ¢evresiyle ve diger insanlarla karsilagtirmali olarak
kendini degerlendirmesi seklinde tanimlanabilir. Benlik bireyin kendisi hakkinda
oldugu kadar bagkalar1 hakkindaki diisiincelerini ve hislerini de igerir (Kog¢ 2012:
262). Benlik, kisinin kendini algilayis bigimidir. Kisinin kendini nasil gordiigiinii,
kisiligine iliskin kanilarinin neler oldugunu agiklar. Benlik, bireyin yakin temas
igerisinde oldugu anne, baba, arkadaslar, 6gretmenler ve oteki O6nemli kisilerle
iligkileri neticesinde olusur (Odabasi, Baris 2014: 204). Benlik, kisinin kendisiyle
ilgili kan1 ve yargilarindan, kendi kendini goriis ve kavrayis bigiminden olustugu icin
kisinin en 6znel yani bilissel boliimii olarak ifade edilebilir (Konya 1996: 37). Benlik
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kuramu, tiiketici davraniglarini degerlendirmede su 6nemli avantaji saglar: Tiiketiciyi
bagkalarinin  degerlendirmesiyle degil de kendi kendisini degerlendirmesi,
nitelendirmesiyle ele alir. Benlik kavrami oldukg¢a karisik bir yapiya sahip olmasina
karsin iyi orgilitlenmistir ve tutarli bir bicimde ¢alisir (Yiicedag 2005: 29). Benlik
kavramu iKi alt boyutta ele alinir. Ilk boyut, gergek benlik iken, ikinci boyut ise ideal
benliktir. Benlik,

Gergek benlik Kimim?

Ideal Benlik kim olmak istiyorum?

sorularina bireyin verdigi cevaplara gore sekillenir. Bu sorulart sorarken birey dnce
kendi benligiyle ilgili sorular1 sorar, sonra da dis ¢evrede nasil goriindiigii, kim

oldugu ile ilgili sorgulamalara baslar.

Uriin ve markalar tiiketicilerin benliginin bir uzantis1 olarak kabul edilir. Bu
acidan firiinlerin ve markalarmn tasidigi sembolik anlamlari bilmek gerekir. Ornegin,
kendilerini heyecanli, aktif gorenlerin sedan otomobillerden daha ¢ok jeep alma

egiliminde olduklari bilinir (Odabasi, Barig 2014: 204-205).

2.2.5. Tutumlar

Sosyal bilimlerdeki pek ¢ok kavram gibi tutum kavraminin da herkes
tarafindan kabul edilebilecek tam bir tanim1 mevcut degildir. Baska bir deyisle tutum
kavram {izerinde arastirmacilar tam bir goriis birligine varamamaislardir. Dolayisiyla
tutum kavramini 1yi anlayabilmek i¢in bu ¢ok cesitli tanimlara g6z atmak faydali

olacaktir.

Thurstone (1967) tutumu, “psikolojik bir nesneye yonelen olumlu veya
olumsuz bir yogunluk siralamasi ve derecelemesidir” seklinde ifade eder (Thurstone

1967: 15).

Allport (1967) tutumu, “yasanti ve deneyimler sonucu olusan, ilgili oldugu
biitlin obje ve durumlara karsi bireyin davraniglari lizerinde yonlendirici ya da
dinamik bir etkileme giliciine sahip duygusal ve zihinsel hazirlhik durumudur”

seklinde agiklar (Allport 1967: 4).
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Smith (1968)’in taniminda ise tutum, “bir bireye atfedilen ve onun bir
psikolojik obje ile ilgili diisiince, duygu ve davraniglarini diizenli bir bigimde

olusturan bir egilimdir” seklinde agiklanmaktadir (Kagit¢ibas1 1999: 102).

Fishbein ve Ajzen (1975) ise tutumu “verilen bir objeye, tutarli bir sekilde
tercih edilir veya edilmez bi¢imde cevap verme ile ilgili 6grenilmis egilim” seklinde

aciklamaktadir (Tavsancil 2014: 69).

Islamoglu ve Altumistk (2008) tutumu, “nesneler, insanlar veya olaylar
hakkinda olumlu ya da olumsuz degerlendirmelerin bir bicimde ifade edilmesi”

seklinde tanimlamislardir (Islamoglu, Altunisik 2008: 135).

Kog (2012) tutumu, “bir nesne bir kisi veya kisiler (kendimiz dahil), bir konu,
fikir veya bir nesne hakkindaki olumlu (6rnegin hoslanma), olumsuz (6rnegin
hoslanmama) veya ilgilenmeme (ndtral olma veya umursamama) yoOniindeki
degerlendirmelerimiz ve bu degerlendirmelere gore belirli sekilde davranma egilimi”

seklinde agiklamistir (Kog 2012: 234).

Mucuk (2012) tutum kavramini, “kisinin bir fikre, bir nesneye veya bir
sembole iligkin olumlu veya olumsuz duygularmi veya egilimlerini ifade eder”

seklinde agiklamistir (Mucuk 2012: 80).

Odabas1 ve Baris (2014) tutumu, “kisinin nesne, kan1 ya da ortamlara yonelik
olumlu ya da olumsuz bir bi¢imde tepkide bulunma egilimidir” seklinde agiklamistir

(Odabasi, Barig 2014: 157).

Yapilan tanimlar incelendiginde, tutum kavraminin herhangi bir obje, fikir,
olay, kisi, durum veya sembole karsi gosterilen olumlu, olumsuz ya da notr bir

egilim oldugu anlagilmaktadir.

Tiiketici davraniglar1 konusunda tutum kavrami c¢ok fazla incelenmis,
tutumlarin olusturulmasi ve degistirilmesi konular1 hakkinda ¢ok fazla caligmalar
yapilmustir. Dolayisiyla tutumlarin tiiketicilerin satin alma davraniglarini etkiledigi

bilinmektedir.
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Pazarlamacilar igin tiiketicilerin, kendi iiriin ve markalarina kars1 olumlu veya
olumsuz tutum Dbesleyip beslemediklerini 6grenmek onemli oldugu kadar, bu
tutumlar1 olusturan kosullar1 bilmek de onemlidir. Tutumlar, kisilerin arzu ettikleri
gereksinimlerini karsilamada 6nemli bir gdrev gormektedir. Ornegin, bir tiiketici
otomobil alirken en 6nemli kriter olarak gilivenligi ve dayaniklilig1 diisiinmekteyse,
bu gereksinimlerini en iyi karsilayacagina inandig1 markalara yonelecektir (Cubuk¢u

1999: 83).

Tutumlart olusturan ii¢ temel 6ge s6z konusudur; bunlar bilissel 6ge,

duygusal 6ge ve davranigsal 6gedir (Tavsancil 2014: 72).

a. Biligsel Oge: Bilissel 6ge bireyin diisiince siireglerinde kullandig1 bir
smiflama  olgusu  olarak  tanimlanmaktadir. Buna  bilgilerin
gruplandirilmast da denilebilir. Bu smiflama olgusu da bireylerin
birbirinden gozle goriiliir sekilde farkli olan uyarilara karsi tepkilerinde
gosterdikleri tutarhiliktan anlasilir (Tavsancil 2014: 72). Baska bir deyisle
biligsel 6ge, bireyin bir nesne hakkinda sahip oldugu diisiince, bilgi ve
inanglar1 ifade eder. Bilgiler ne kadar gercekei ise o kadar kalict ve tutum
iizerinde etkilidir. Ornegin, kolali igeceklerin yiiksek kalorili ve kafein
icerdiklerinin bilinmesi, tutumun kavramsal unsurunu olusturmaktadir. Bu
inang, iiriin veya marka hakkinda daha dnce 6grenilmis olan bilgilerden
kaynaklanir. Bu bilgilerin dogru ya da yanlis olmasi 6nemli degildir
onemli olan bu bilginin dgrenilmis olmasidir (Islamoglu, Altunisik 2008:
136).

b. Duygusal Oge: Bu &ge birkag sekilde tutumlari etkilemektedir.
Duygularin sebep oldugu tutumlar, ilgili nesne veya olaya kars1 verilen
duygusal tepkilerden meydana gelir. 1lgili nesne veya olay
degerlendirilirken olumlu veya olumsuz duygular olusuyorsa kisinin
duygusal tutum gosterdigi sdylenebilir (Paksoy, Kara 2014: 99). Ornegin,
“bu elbiseyi ¢ok begeniyorum”, “bu otomobili kullanmaktan
hoslaniyorum” gibi ifadeler tutumun duygusal boyutunu ifade eder
(Islamoglu, Altumgsik 2008: 137). Tiiketici davranis1 alaninda calisan
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kisiler, genel olarak tiiketicinin inanglari ile duygularinin tutarl oldugunu
kabul ederler (Odabasi, Baris 2014: 159).

c. Davramssal Oge: Tutumun konusuna yonelik belirli bir davranis
egilimidir. Duygusal ve bilissel bilesenlere uygun olarak hareket etme
egilimini yansitir (Odabasi, Baris 2014: 159). Bu unsur, bir tutumun
davranisa donlisme egilimini ve ihtimalini aciklar. Bir {irliniin satin
alinmasi veya bir tatil yoresine gidilmesi bu unsur ile ilgilidir (Kog¢ 2012:
248).

Bu ii¢ bilesenin hep birlikte etkili olup, tiiketici davranisini nasil etkiledigi su
ornekle aciklanabilir. Komili Tadim yaginin olumlu yararlar (bilissel) saglayacagina
inanilirsa, tiiketicinin Tadim yagin1 hos bulacagi ve sevecegi beklenir (duygusal).
Sonugta tiiketici pozitif bir davranig gosterip iirlinii satin alip (davranigsal) kullanir.
Bu sebeple iiriin hakkinda tiikketicinin tutumunu ve bu tutumun nedenini belirlemek

gerekir (Odabasi, Baris 2014: 160).
Tutumu olusturan ti¢ 6ge-unsur Sekil 9’daki gibidir.

BILESEN ONEMLi KAVRAMLAR TUTUM

BILISSEL ——> Farkinda olma/ilgi/Bilgi/Anlama——> DUSUN

DUYGUSAL ——> Ilgi/Arzu/Sevme/Tercih/inang ——> HISSET

DAVRANISSAL ——> Eylem/Deneme/Benimseme ————> YAP

Sekil 9. Tutum Bilesenleri ve Tutum Gelistirme Siireci (Odabasi, Baris 2014: 161)

2.2.5.1. Tutumlarm Ozellikleri

Tutumlarin 6zellikleri asagidaki sekilde ifade edilebilir (Kavas vd. 1995: 112;
Paksoy, Kara 2014: 100-101; Odabasi, Baris 2014: 164-166; Durmaz 2008: 80-81):

v' Tutumlar 6grenilmis egilimlerdir. Ornegin satin alma ile ilgili tutumlar, bilgi

birikimi, tecriibe ve tutundurma faaliyetleri sonucu sekillenmistir.
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v" Tutumlar karmagiktir. Gerek bir bireyin iki farkli nesneye iligkin tutumlarinin
bilesenleri, gerekse iki farkli bireyin aym1 nesneye yonelik tutumlarinin
bilesenleri karmasikliklar1 agisindan farkl olabilir.

v Tutumlar tutarhdir. Kisilerin tutumlar1 genellikle tutarli olma egilimindedirler
ancak tutumlarin var olmasi i¢in tutarlilik sart degildir.

v" Tutumlar gegici degildirler, belirli bir siire devamlilik gosterirler.

v Diisiik dereceli ve yogunluklu tutumlarin degistirilmesi daha kolaydir.

v' Kisinin tutumlar1 arasinda bir uyum vardir. Eger bilesenler arasinda
tutarsizlik varsa o zaman tutum degisebilir.

v" Tutumun merkeziligi s6z konusudur. Bu durum, tutumun kisinin benligini
ilgilendirme diizeyi olarak ifade edilebilir.

v Tutumlar olumlu ya da olumsuz davranislara yol agarlar.

v Kigsisel tutumlar kadar toplumsal tutumlar da vardir. Toplumsal tutumlar,

toplumsal deger, grup ve objelere yonelik tutumlardir.

2.2.5.2. Tutumlarin Islevleri

Bireylerin ¢esitli tutumlara sahip olmalarinin kékeninde sahip olunan bu
tutumlarin o bireylere pratik yararlarinin olmasinin yani sira o bireylerin hayatlarim
daha kolay bir sekilde siirdiirmelerine imkan tanimasi da yer almaktadir (Kog 2012:
236). Tutumlarin yerine getirdigi fonksiyonlar dort tanedir: Fayda fonksiyonu, ego
savunma fonksiyonu, deger ifade etme fonksiyonu ve bilgi fonksiyonudur. Bu

fonksiyonlar Tablo 3’teki gibidir.

Tablo 3. Tutumlarin Islevleri (Kog 2012: 236)

Fayda Fonksiyonu Deger ifade Etme Fonksivonu
Odiil ve cezalarla ilgilidir. Tiiketicinin degerlerini ve benligini ifade

etmesine yardimei olur.

Ego-Savunma Fonksiyonu Bilgi Fonksiyonu
Tiiketiciyi dis tehditler (psikolojik/sosyal) ve Diizen, yap1 ve anlam ihtiyaglarini karsilar.

kendi his ve duygularindan korur.

v Fayda Fonksiyonu: Tiiketiciler faydalarini maksimize etmeye, zararlarini da

minimize etmeye meyillidirler. Tiketiciler, gereksinimlerini karsilayan
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diisiinceler, fikirler, triinler, satin alma teknikleri, tutundurma ydntemleri
hakkinda olumlu tutumlar olustururlar ki her zaman ihtiyaglarint kolayca
tatmin edebilsinler. Tersi olarak da gereksinimlerini karsilamayan {iriin,
marka, fikir vb. gibi seylere de olumsuz tutumlar gelistirirler. Dolayisiyla bu
olumlu ve olumsuz tutumlarin olmas: tiiketicinin daha rahat, daha az zahmetli
ve kendi menfaatlerini koruyan bir hayat siirdiirmesine yardimci olur (Kog
2012: 236-237). Pazarlamacilar da bu amagla reklamlarinda sik sik 6diil sozii
vererek, lirtinlerinin gergekten odiillendirici olduklarindan emin olmak ig¢in

cogu zaman lirlin testleri gerceklestirirler (Paksoy, Kara 2014: 102).

Ego Savunma Fonksiyonu: Ego veya kisinin 6z imajin1 korumaya yonelik
bir fonksiyon goéren tutumlar boylelikle kisinin kendisine saygisini da
korumus olurlar. Ornegin kisisel temizlik iiriinleri bu islevi yerine getirirler
(Odabasi, Baris 2014: 168). Bagka bir 6rnek tizerinden agiklamak gerekirse,
bir tiikketicinin koti bir satin alma yapmasini, amiyane tabir ile kandirilmasini,
baskalar1 tarafindan yanlis bilgilendirilmesine baglayarak kendini savunmasi

ego savunma islevinin geregidir (Islamoglu, Altunisik 2008: 140).

Deger ifade Etme Fonksiyonu: Katz (1960) tutumlarin, bir kisinin benlik ve
0z degerlerini igeren bir deger ifade islevi yerine getirebilecegini dnermistir
(Paksoy, Kara 2014: 103). Ornegin, hayir kurumlari, tutundurma yontemleri
ile insanlarin sahip olduklari ya da oldugunu gostermek istedikleri
“bagkalarini diisiinme, topluma ve insanliga faydali olma gibi” degerleri ifade
edebilmeleri icin iyi bir ara¢ olduklar1 diisiincesini topluma aktarmaya caligir

(Kog 2012: 237).

Bilgi Fonksiyonu: Tutumlar bir yanda da elde edilen yeni bilgilerin
yorumlanmasina baglidir. Bir bilgi yorumlanmaya ne kadar uygun ise tutum
da o olciide degisebilir veya degistirilebilir. “X marka yag hafiftir, kolesterol
ihtiva etmez” ifadesinin ne derece inandirict oldugu ve gercegi yansittig
tutumun giiciine baghdir (Islamoglu, Altunisik 2008: 140). Tutumlarin bilgi

islevi, marka bagimliligin1 agiklamakta da faydali olmaktadir. Kullanilan
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tirlin ve marka hakkindaki tutumlar giiclii olacak ve olumsuz mesajlar etki

etmeyecektir (Odabasi, Baris 2014: 168-169).

2.2.5.3. Tutumlarin Degistirilmesi

Tutumlar 6grenme yoluyla elde edildigine ve eylemi ortaya ¢ikardigina gore,
tutumlar1 degistirerek tliketicilerin davraniglarint da degistirmek miimkiindiir. Ancak
bunun gerceklestirilebilmesi i¢in etkili bir iletisimin kullanilmasi gerekmektedir.

Boyle etkili bir iletisimin amaglar1 sunlar olabilir (Kagit¢ibas1 1999: 167):

v Dinleyici veya izleyicide yeni bir tutum gelistirmek
v" Var olan tutumun giiciinii arttirmak

v' Mevcut tutumu degistirmek

Tutumlarin ~ degistirilmesinde tutumu olusturan biligsel, duygusal ve
davranigsal 6gelerin degistirilmesi gerekmektedir. Bagka bir deyisle, tutumu

olusturan bu li¢ 6ge degismeksizin tutumun degistirilmesi ¢ok olast degildir.

Bilissel bileseni degistirmek: Tutumu degistirmek amagclandiginda etkili
olacak yaklagim biligsel bilesene odaklanmaktir. Burada inanglar ve bilgiler
etkilenmek suretiyle diger bilesenlerin de degismesi, dolayisiyla tutumun
degistirilmesi amaglanir (Akyiiz 2015: 81). Tiiketici tutumlarini biligsel agidan
degistirmek icin dort temel strateji s6z konusudur (Hawkins 1992: akt; Islamoglu,
Altunigik 2008: 145):

Markanin 6zellikleri hakkinda mevcut olan inanclar1 degistirmek,
Mevcut inanglarin nispi 6nemini degistirmek,

Yeni inanglar ilave etmek.

AR NEENEEN

Ideal markanm 6zellikleri hakkindaki inanglar1 degistirmektir.

Markanin  6zellikleri hakkinda tiiketicide mevcut bulunan inanclari
degistirmeye ornek olarak “Margarinlerimizde trans yagi yoktur.” ibaresi verilebilir
(Akyliz 2015: 81). Tutumlarn degistirirken tiiketicinin mevcut inanglarinin nispi
onemlerini degistirmeye “Zayif Ozellikten kuvvetli 0Ozellige dogru degisimi

gerceklestirmek icin bira isletmesi yoneticisinin fiyattan tada yonelmesi” durumu
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ornek olarak verilebilir (Odabasi, Barig 2014: 180). Tiiketicinin mevcut inanglarina
yeni inanglar ekleme stratejisine ise bir bilgisayar firmasinin diziistii bilgisayarlarinin
diisme esnasinda olusacak ani sarsintilara karsi korumak icin bir sok azaltici sistem
gelistirmesi 6rnek olarak verilebilir (Paksoy, Kara 2014: 104). Son olarak ideal
markanin 6zellikleri hakkindaki inanglar1 degistirmeye ise su Ornek verilebilir:
“Kaliteli bir biranin sert i¢cimli olmast gerektiginin belirtilmesi” (Odabasi, Baris

2014: 180).

Duygusal bileseni degistirmek: Burada tiiketicinin duygularini etkileyerek
mal veya hizmeti begenmesini saglamak amaglanmaktadir (Akyiiz 2015: 81). Duygu
elemanim degistirebilmek icin “Klasik Ogrenme Teorisinden” yararlamilabilir.
Bunun saglayabilmek i¢in de miizik, resim ve goriintii yoluyla elde edilen degerler
markaya aktarilarak bu degerlerle marka 06zdeslestirilir. Bdylelikle toplumca
benimsenmis degerlerin mallarla 6zdeslestirilmesi sonucu mala karst olumlu bir

duygu olusur (islamoglu, Altunigik 2008: 148).

Davranigsal bilesenin degistirilmesi: Davranigsal bilesen degistirilerek
dogrudan duygusal ve bilissel bilesen de degistirilmek istenmektedir. Diisiik
maliyetli Grlinlerin, bilgi ve duygular gelismeden de satilmasina ¢ok fazla rastlanir.
Ornek iiriin dagitimi, kuponlar, fiyat indirimleri bu stratejide en fazla kullamlan
teknikler arasindadir. Mal veya hizmetin normalden ¢ok daha diisiik fiyat ile
satilmasi, tiiketicinin ilk iki bileseni atlayarak dogrudan satin alma davranigina

yonelmesini saglayabilir (Odabasi, Barig 2014: 181).

2.2.6. Yasama Bicimi (Yasam Tarzi)

Bireyin ya da ailenin kaynaklar, roller, degerler, amaglar, ihtiyaglar ve
istekler tarafindan sekillenen tipik yasam sekli yasam tarzi olarak adlandirilmaktadir
(Durmaz 2008:55). Yasam tarzi daha genis anlamiyla, bireyin bos zamanini nasil
gecirdigi, cevresinde nelere 6nem verdigi, diinya ve kendisi hakkindaki diisiinceleri
iceren bir yasama bicimi olarak tamimlanabilir (islamoglu, Altunisik 2008: 169).
Yasam tarzi en basit sekliyle sdyle agiklanabilir; bireyin nasil yasadigi ve hayatta
nelere dnem verdigi, bireyin kisilik 6zellikleri, yasami algilama ve yasayis bigimi ile

ilgili bir kavramdir (Paksoy, Kara 2014: 142).
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Tiiketiciler yasam bigimlerini, benlik anlayislar1t ve kisiliklerine gore
belirlerler. Tiiketicilerin vakitlerini ve paralarini nasil harcadiklart onlarn yasam
bigimlerinin esasini olusturur. Hangi dergileri okuduklar1 ya da okumadiklari; hangi
tiir sinema filmlerini izledikleri veya izlemedikleri; nerelerde yemek yedikleri veya

yemedikleri bize onlarin yasam bigimleri hakkinda bilgiler verir (Kog 2012: 315).

Yasam tarzlarinin analiz edilmesi genel olarak pazara yeni bakis agisi
kazandirmakta ve tiiketici pazarinin yapisi hakkinda bilgi vermektedir. Buna binaen
de yeni triinleri destekleyen pazarlama stratejileri (medya, marka, iirlin stratejileri)

kolaylikla gelistirilmektedir (Paksoy, Kara 2014: 147).

Yasama bi¢imi pazarlamacilar i¢in iki onemli 6zellige sahiptir (Odabasi,

Barig 2014: 223):

1. Yasam bi¢imi bir¢ok satin alma ve kullanma faaliyeti i¢in temel giidiilenmeyi
gerceklestirir.
2. Degisen ¢evre ve lriinler hakkinda tiiketicilerin kararlarinin bir sonucu olarak

yagsam bi¢imi degisir veya pekistirilir.

2.3. TUKETICI DAVRANISINI ETKILEYEN SOSYO-
KULTUREL FAKTORLER

Tiiketiciler birer insan olmalar1 hasebiyle sosyal varliklardir ve bir toplum
igerisinde yasarlar. Igerisinde yasadigi toplum bireyi birgok konuda etkiler.
Dolayisiyla pazarlamacilar tiiketici davramiglarint daha iyi anlamak, yapilan
caligmalarin sonuglarini daha iyi yorumlamak i¢in sosyo-kiiltiirel faktorleri gozden
kagirmamali aksine ¢ok iyi 0grenmelidirler. Bu baglamda tiiketicilerin satin alma
davraniglarini etkileyen sosyo-kiiltiirel faktorler aile, sosyal sinif, referans gruplar ve

kaltirdr.

2.3.1. Aile

Aile bireylerin zaman igerisinde degisen rollerine bagli olarak tanimlanmasi
zor kavramlardan biridir. Kimi zaman aile, hane halki olarak ifade edilse de her hane

halki, aile olarak tanimlanamaz. Evlilik veya kan bagiyla olusan, iki veya daha fazla
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kisinin beraber yasadiklar1 kiigiik gruplara aile denir. Hane halki ise, bir konutta
beraber yasayan aile tliyelerini veya birbirleriyle herhangi bir iligkisi olmayan kisileri
tanimlar (Odabas1 2012: 121). Aile tyeleri, satin alma davraniglarini 6nemli bir
oranda etkiler. Aile, toplumdaki en Onemli tiiketim birimi olmasindan dolay1

aragtirmacilar tarafindan yogun bir sekilde incelenmistir (Tenekecioglu 2009: 73).

Tiiketicilerin aile yapisi (genis aile-g¢ekirdek aile), ailede alinan kararlarin
yapist ve kimler tarafindan verildigi (anne, baba, anne-baba ortak, ¢ocuklar), aile
yasam egrisinde bulunan agama (6rnegin, geng evli ¢ocuklu agamasi) aile bireylerinin
tek tek veya toplu olarak satin almak isteyecekleri iirliin veya markanin satin alma

karar siireci lizerinde etkili olacaktir (Erdogan 2014: 155).

Insanlar kiigiik yastan itibaren davramislarini, aileden aldiklar1 6zellikler
neticesinde sekillendirirler. Bu sebeple bazi ailelerde s6z konusu 6zelliklerin sonucu
olarak satin almaya karar veren ile satin almay1 gergeklestiren kisiler ayr1 ayri
bireyler olabilir. Baska bir deyisle kimi ailelerde etkilesim had safhadayken
kimilerinde ise ¢ok diisiiktiir. Dolayisiyla pazarlamacilar bu gibi durumlarin farkinda
olurlarsa stratejilerini daha saglikli bir sekilde belirleyebilirler. Ornegin, bazi1 anne-
babalar, ¢ocuklarina satin alma kararlarin1 vermede daha fazla serbestlik tanirken,
bazilar1 ise aksine daha baskin rol oynar. Farkli bir 6rnek vermek gerekirse, kadinin
daha baskin oldugu ailelerde mutfak egyalar1 ve elektronik cihazlarin satin alim karar
stirecinde ortaklik agir basabilmektedir (Yiikselen 2010: 126-127).

Aile bircok yonden farkli bir toplumsal kurumdur ve bundan dolay: da satin
alim karar siirecindeki roliinli iy1 analiz etmek gerekir. Aile her seyden Once aile
tiyelerinin giidiilerini, tutumlarimi ve kisiliklerini belirleyen gii¢lii bir etkendir.
Aileyi, kisginin satin alma kararlarini etkileyen diger gruplardan ayiran temel fark,

ailenin hem kazanan hem de harcayan birim olmasidir (Bilge, Goksu 2010: 138).

2.3.2. Referans (Damisma) Gruplari

Bir bireyin davranislar1 pek cok, biiyiik veya kiiglik grubun tesiri altindadir.
Tiiketicilerin satin alma davranislar1 ¢cevreden gelen etkilere agiktir ve bu davranislar

gruplardan gelen etkilerle sekillenir (Tenekecioglu 2009: 71).

66



Bireyin i¢inde bulundugu is, egitim, eglence, Kkiiltiirel etkinlikler, ev, aile ve
aligveris ortamlar1, kiginin bagkalariyla beraber oldugu, beraber hareket ettigi
kosullar1 olusturmaktadir. Bu sosyal ortamlar bireyin grup olusturdugu, grup
igerisine girdigi ve grup icerisinde c¢esitli roller ve fonksiyonlar {istlendigi

olusumlardir (Karalar 2005: 152).

Referans gruplari, ortak deger ve perspektifleri birey tarafindan mevcut
davraniglarina temel olarak kullanilan gruplar1 ifade eder. Bu yiizden bir referans
grubu 0Ozel durumlarda bireyin davranislart i¢in kullanabilecegi bir rehber
niteligindedir. Referans gruplan tiiketicilerin degerlendirmeleri, o6zlemleri ve
davraniglar1 tizerinde etkili olduklarmi disiindiigii ger¢ek veya sanal kisi ya da
gruplardan olusabilir (Tenekecioglu 2009: 71). Danisma gruplarmin tiiketicilerin
satin alma davraniglar lizerindeki etkileri {i¢ genel baslik altinda ifade edilebilir

(Hawkins vd. 1995: akt. Odabag1 2012: 116):

1. Bilgi Saglayic1 Etki: Bireye faydali olabilecek bilgiye, danisma gruplarinin
sahip olmasi durumunda ortaya ¢ikar. Kisinin satin alma karar siirecinde bir
irtin, marka veya magazaya dair gecmis deneyimleri s6z konusu degilse,
danigma gruplarinin bilgi saglamasi bu duruma 6rnek olusturur.

2. Yarar Saglayia Etki: Bireylerin dogrudan 6diill kazanma veya cezadan
kaginmak i¢in danigma gruplarindan yararlanmasi durumudur.

3. Kendini Gergeklestirme Etkisi: Bireylerin kendi degerleri ve davraniglari
tizerinde grup normlarinin yol gosterici etkisi olacagini algiladiginda ortaya
cikar. Birey, kendi imajimm1 ortaya koyarken, danigma grubunun ortaya

koydugu degerleri benimseyerek kendini gerceklestirmis olur.

Insanlar bazen, herhangi bir kurulusun iiyesi olmadiklar1 halde, gelecekte o
kurulusa iiye olabileceklerini diisiinerek s6z konusu grubun davranislarini taklit
edebilirler. Hatta kimi yildizlarin ve sporcularin yasantilarin1 da 6rnek alabilirler. Bu

gibi davranislar, tliketicinin satin alma karar siirecine yon verir (Yiikselen 2010:
126).
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Tiiketicilerin satin alma karar siireglerini etkileyen referans grup tiirleri,
formal ve informal danisma grubu, dogal danisma grubu ve kaginilan danigma grubu

olmak tizere ti¢ tanedir (Durmaz 2008: 47).

2.3.3. Sosyal Simif

Sosyal sinif, bireylerin veya ailelerin benzer degerlerinin, yagam bi¢imlerinin,
ilgilerinin ve davraniglarinin, simiflara ayrilabildigi toplumda, nispeten devamli ve
homojen boliimler olusturmasi olarak agiklanabilir (Bilge, Goksu 2010: 136). Sosyal
siif, bir hiyerarsiye gore toplum iyelerinin siniflandirilmasidir. Siniflama, sosyal
prestij, meslek, gelir, sahip olunan ev tiirii, yerlesim alani, gelir kaynag: ve kurumsal
tyelik gibi ¢esitli degiskenlere dayandirilabilir (Tokol 2010: 88). Sosyal sinifi
belirleyen ozellikler sunlardir (Yiikselen 2010: 125);

V' Aym gelir,

v' Ayni yasam kosullari,

v Ayni yagsam davranist,

V' Ayni yagsam goriisii

Sosyal smiflar meslek, egitim, gelir, saglik vb. diger faktorlerin bir
kombinasyonu olduklar1 i¢in tek bir faktor tarafindan belirlenemezler. “Kast” gibi
kat1 sinif sistemlerinin oldugu yerlerde bireyler bir iist sinifa gegemezken, bazi
sistemlerde ise farkli sosyal sif tiyeleri belirli rollere yiikselebildigi gibi bir iist
sosyal sinifa da gegebilirler. Ornegin, iilkemizde eger o smifin gerektirdigi kosullara

sahipseniz bir siiftan iist sinifa gegebilirsiniz (Tenekecioglu 2009: 70).

Pazarlamacilar i¢in sosyal siif kavramini 1yi 6grenmek onemlidir. Zira ayn
sosyal smifta bulunan kisilerin harcama sekilleri ile istek duyduklar1 mal veya
hizmetler aymdir. Ornegin, ayn1 meslege sahip olan tiiketiciler ayn1 model araba
kullanmay1, ayni1 spor hizmetlerinden yararlanmay1 tercih edebilirler (Yiikselen 2010:

125).

2.3.4. Kiiltiir ve Alt Kiiltiirler

Herkes, kiiltiir olarak bilinen genis sosyal bir olusumun pargas: olarak

diinyaya gelir. Dolayisiyla insani ele alirken onun dogup biiyiidiigii, davranislarini
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ogrendigi, sosyal iliskiler icerisinde bulundugu toplumun kiiltiiriinii, degerlerini,
gelenek ve goreneklerini tam olarak bilmeden nasil bir satin alma karar siirecinden
gectigi ve bu siireci nelerin, hangi oranda etkiledigini bilmek miimkiin
olamayacaktir. Bu bakimdan oncelikle kiiltiir kavrami1 daha sonra da alt kiiltiir

kavraminin bilinmesi gerekmektedir.

Kiiltiir, toplumu olusturan bireylerin paylastigi, bir kusaktan digerine
aktarilan gelenekler, inanglar ve degerlerdir (Tenekecioglu 2009: 69). Kiiltiir, bir
toplumun sahip oldugu maddi ve manevi unsurlardan meydana gelen, toplumun
tiyesi fertlerin biiyiikk cogunlugunda ortaklasa var olan her cesit bilgiyi, deger
Olciilerini, genel tavir ve davranig tarzlarn ile diisiince ve egilimlerini kapsayan,
boylece onu diger toplumlardan ayirt etmemizi saglayan ulus niteligi kazandiran ve
nihayet mevcut egitim ve dgretim sistemi sayesinde gelecek nesillere aktarilan sosyal
bir sistemdir (Oymen 2006: 12). Kiiltiir, toplumlarim tiim yasantilari ve tarih boyunca
olusturduklart ve nesilden nesile aktardiklari, maddi ve manevi degerler biitiini
olarak c¢ok genis bir anlama sahiptir dolayisiyla ¢ok farkli g¢esit tanimlamalara

ulagmak miimkiindiir (Durmaz 2008: 39).

Kiiltiir kavram1 pazarlama literatiiriinde ¢ok sayida ¢alismayla incelenmis bir
kavramdir. Tiiketici davraniglar1 ¢alisan arastirmacilar kiiltiir olgusunu, ulusal ve
uluslararas1 diizeyde ele alip incelemeler, arastirmalar gergeklestirmislerdir.
Dolayisiyla denilebilir ki kiiltiir kavrami, tiiketici davraniglarii etkileyen diger
sosyolojik, psikolojik etmenlerden daha ¢ok arastirilmis ve gorece daha onemli bir

kavramdir.

Kiiltiir kavram, igerisinde olustugu topluma gore degismektedir. Dolayisiyla
tiim diinyada tamamen ayni ritiiellere sahip bir kiiltiir olgusu s6z konusu degildir.
Kiiltiirlin tiiketici davraniglar: lizerindeki etkisini daha iyi anlayabilmek i¢in onun
kavram olarak ayirt edici ozelliklerini iyi bilmek gerekir. Kiiltliriin en Onemli

ozellikleri sOyle siralanabilir (Parner 2003: akt: Durmaz 2008: 40):

v Kiiltir kavrami ¢ok yonlidiir. Bununla kastedilen birtakim mantiksal
davranislar birlikte her yerde uygulanmalidir. Ornegin, bas ile selam vermek

herkes tarafindan 6nemli bir sayg1 ifadesi olarak kabul edilmektedir.
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v' Kiiltiir dogumla beraber gelmez, dgrenmeyle elde edilir. Ornegin, ailede
yasca biiyliklere saygi duyulmasi nesilden nesile degisikliklere ugrayarak
aktarilmaktadir.

v Kiiltiir kabul edilebilir davramiglarin smirlari igerisinde kendini gosterir.
Ormegin, Amerikan toplumunda, takim elbise ve kravat, kisa ve uzun kollu
giysiler genellikle kabul edilebilen giyeceklerdir.

v’ Kiiltiirel standartlar siirhidir. Bir Amerikan casusu, yemek yerken elinde
bigak ve catal tuttugundan dolayi, II. Diinya savasi boyunca Almanlar
tarafindan hapiste tutulmustur.

v’ Kiiltiirler, hizl1 bir sekilde kabul edilen degisiklige bagli olarak statik ve
dinamiklik arasinda devam eden bir yerde durmaktadir. Ornegin, Suudi
Arabistan kiiltiiriinde hemen hemen higbir degisiklik olmazken, Amerikan

kiiltiirtinde 1950’11 yillardan beri ¢ok biiyiik degisiklikler olmustur.

Alt kiiltiir, kiiltiir kavraminin cografyaya, iklime, dinsel gruplara, irklara vb.
gibi kosullara gore yer yer farklilik gostermesi olarak tanimlanabilir. Bolgesel,
dinsel, cografik kriterlere gore toplumun gosterdigi farkliliklara alt kiiltiir denir
(Yiikselen 2010: 125). Baska bir deyisle alt kiiltiir, farkli yasam bigimlerine,
degerlere, normlara ve inanglara sahip biiyiikk bir kiiltiir icerisindeki alt gruptur
(Tenekecioglu 2009: 70). Ornegin Tiirkiye de giineydogu bdlgesinde yemeklerde ¢ok
cesitli baharatlar hep kullanilirken, Ege bolgesindeki yemeklerde baharatin ¢ok fazla
kullanilmamasi alt kiiltiire bir ornektir. Ayni sekilde Dogu Anadolu bdlgesinde
yemeklerde daha ¢ok kirmizi et kullanilirken, Karadeniz bdlgesinde ise baliketinin,
Ozellikle de hamsinin, kullanilmasi alt kiltliriin tiiketici davramislar1 tizerindeki

etkisine ornek olarak verilebilir.

Aslinda kiiltiir, tiiketici davraniglar1 tzerinde etkili olan psikolojik ve
sosyolojik faktorleri de etkileyerek tiiketicinin satin alma karar siireci {izerinde
dolayli etkide de bulunmaktadir. Kiiltiirel degerler, inanislar, gelenek ve gorenekler,
torenler ve iletisim kaliplarindan olusan kiiltiir, kisilerin tiiketim davranislarini
kapsayan davraniglar setini sekillendiren 6nemli bir unsurdur. Cay, domuz eti, pizza,

tirag losyonu, kitap, dus jeli, kahvaltililk misir gevre8i vb. cok cesitli {riiniin
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tiiketiminde tiiketicilerin ait olduklar: kiiltiir ve alt kiiltiirler etkilidir (Erdogan 2014:
156).

Tablo 4’te gorildigl iizere tiiketici davranisi etkileyen faktorler kiiltiirel
faktorler, sosyal faktorler, kisisel faktorler ve psikolojik faktdrler olarak
siniflandirilmaktadir. Bu faktorlerin alt boyutlar1 ve etki dereceleri birbirinden farkli
olmakla beraber hepsi bir biitiin olarak tiiketicinin satin alma kararlar1 lizerinde az ya

da cok olacak sekilde bir etkiye sahiptir.

Tablo 4. Tiiketici Davraniglarint Etkileyen Faktorler (Yiikselen 2010: 124)

Kiiltiirel Faktorler
Sosyal Faktorler
Kiiltiir Kisisel Faktorler
-Referans Gruplari Psikolojik
Faktorler
-Yas ve  Yasam
-Alt Kiiltiir Donemi b
. -Giidiileme
-Aile
ghelek -Algilama
-Ekonomik Ozellikler | _¢ys
-Ogrenme ALICI
-Sosyal Smuf -Rol ve Statiiler
-Yasam Tarz1 -inang ve Tutumlar
-Kisilik

2.4. DEGER KAVRAMI

Bir toplum igerisinde var olan farkli tiirdeki degerlerin goreceli olarak sahip
olduklar1 6nemleri o toplumun degerler sistemini temsil eder. Degerlerin meydana
gelmesinde toplumun dili, gelenek ve gorenekleri, orfii, adetleri ve yasanilan ¢evre
gibi bircok farkli etmenler etkili olabilmektedir (Ko¢ 2012: 303). Bu farkli
etmenlerin etkisiyle sekillenen degerler, kiiltiir, ahlak yapis1 ve toplumun 6zellikleri

gibi bireylerin kisiligini olusturan faktorler arasinda sayilabilir.

Sahip olunan degerler bireyin kisiligini etkiledigi gibi satin alma
davramiglarimi da etkiler. Ornegin disa doniik olan bir kisi, insanlara yardim etmeyi
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O6nemli bir durum addedip vakiflarda, derneklerde veya hayir kurumlarinda calisabilir
ya da gelirinin bir kismmi bu gibi yerlere bagislayabilir. Ice déniik bir kisi ise,
entelektiiel birikime 6nem verip yeni ¢ikan kitaplarin iyi bir takipgisi olabilir

(Odabasi, Baris 2014: 211).

Deger kavrami tanimlarina bakildiginda literatiirde ¢ok ¢esitli tanimlamalarin
yapildig1 goriilecektir. Deger kavramini iyi anlayabilmek i¢in bu tanimlarin iyi

bilinmesi gerekmektedir.

Rokeach (1973)’e gore deger, bireylerin ideal davranig tarzlari ve yasam
amaglar1 hakkindaki inanglaridir (Rokeach 1973: 5).

Pitts vd. (1985)’e gore deger, kisinin yasami boyunca hareketlerine yon veren
bir giic olmasindan dolay: kisinin giinliik hayatin1 diizenlemekte ve tiiketici olarak

karar alma seklini ve siirecini belirlemektedir (Pitts vd. 1985: 270).

Basaran (1992)’a goére deger, bir nesne, islem fikir ve/veya eylemin orgiit
icerisinde tasidigi onemi belirleyen nitelik ve nicelik seklinde tanimlanmaktadir

(Bagaran 1992: akt:Altun 2003: 7-8).

Engel vd. (1993)’e gore deger, grup liyelerince biraz degisime ugrasa da, grup
tiyeleri tarafindan kabul edilen, paylasilan inanglar ve grup normlaridir. Degerler,
ithtiyaclarin belirlenmesinde 6nemli bir rol oynadig: gibi tiiketici kararlarinin 6teki

asamalarinda da ayni sekilde etkili olabilir (Engel vd. 1993: 63).

Evans vd. (1996)’e¢ gore deger, bazi eylem ve amaglar1 diger bazi eylem ve
amaglardan bireysel veya sosyal olarak daha tercih edilebilir bulan, siirekliligi

bulunan inanislardir (Evans vd. 1996: 23).

Kropp vd. (1999)’e gore degerler, insanlarin nerede nasil davranacaklarini
gosteren bagka bir deyisle insanlara davramislarinda rehberlik eden ilkeler veya

prensiplerdir (Kropp vd. 1999: 540).

Erdem (2003)’e gore deger ise belirli olan bir durumu bir diger duruma tercih
etme egilimi olarak tanimlanmaktadir. Degerler davraniglara temel olusturan ve

onlar1 yargilamaya yarayan anlayislardir. Degerler ayrica kisilerin neyi Onemli
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gordiiklerini belirleyerek istekleri, tercihleri, arzu edilen ve edilmeyen durumlar

gosterir (Erdem 2003: 56).

Degerler uzun siirelidir ancak zaman igerisinde yavas yavas da olsa degisiklik
gosterirler. Her kiiltiirlin miintesipleri agisindan 6nemli olan bazi1 degerler vardir.
Ornegin, bir kiiltiirde digerinden farkli olup kalabaligin icerisinde ayirt edilmek
onemli iken, diger kiiltiirlerde grubun bir parcast olmak dnemli olabilir. Ancak pek
¢ok durumda degerler evrenseldir (Odabasi, Barig 2014: 212).

Sosyal bilimciler, degerler ve deger yonelimlerinin sadece onlarin ortaya
cikmasint saglayacak siirekli motifler ve yeterli intizami sergileyen tiirden sozlii
tezahiirlerden ve davranis tezahiirlerinden ¢ikarim yaparak bilinebilecegini kabul
etmislerdir. Degerlerin, insan davranislarin1 aciklamada temel bir 6neme sahip kabul
edilmesinin ve sosyal bilimcilerin ilgi alanina girmesinin sebebi deger-davranis

arasinda var oldugu kabul edilen bu islevsel iliskidir (Yavuz 2008: 31).

Diger taraftan bu islevsel iliski degerin bir takim varolussal unsurlarina da
isaret eder. Zira deger, eylem olmadan tasarlanamaz. Aksine, deger hem davranisi
ortaya koyanda hem davranigla gerceklesende hem de davranisin gerceklestigi
ortamda meydana ¢ikmaktadir (Poyraz 2004: 83). Bu durum soyle agiklanabilir;
deger, deger verme davranisini gergeklestirende ortaya cikar; ¢iinkii nesnenin, ona
atfedilen disinda kendisinde bir deger yoktur. Burada deger, onu olusturan, ‘kisi’ den
bagimsiz ele almamaz. Bir deger atfedici var oldugu i¢in degerin kendisi vardir.
Adalet, dostluk ve diiriistliik gibi degerler, bu degerleri kendinde tasiyan, kendinde
gerceklestiren adil, dost ve diiriist ‘kisi’ler sayesinde var olur (Yavuz 2008: 32).
Ozetlemek gerekirse deger, varligin1 eyleme borgludur ciinkii deger eylemle ortaya

cikmakta ve eylem hakkinda ya da sonug¢ hakkinda bir deger yargisi belirtmektedir.

Bireyin, gilinlik yasaminda farkinda olarak veya olmayarak degerler
vasitasiyla degerlendirmeler yapmasindan kaginmasi ¢ok da miimkiin degildir (Altun
2003: 9). Bu degerlendirme siiresi sonunda birey gelistirdigi degerlere gore
secenekler arasinda karsilastirma yaparak tercihte bulunur. Karsilastirma ve se¢im

stirecinde degerler arasinda var olan hiyerarsik siralama etkisini gosterir ve

73



degerlendirme genel olarak hiyerarsinin en iistiinde yer alan deger veya deger

kiimesine gore sekillenir (Yavuz 2008: 33).

Degerler bireylerin  tutumlarmi  ve yargillarini  etkilerler.  Yapilan
arastirmalarda degerler ile iiriin siifi se¢imlerinde, otomobil, saglikli gidalar,
bilgisayar alimi ile eglence se¢imi arasinda iliski oldugu bulunmustur (McCarth

1993: akt: Odabasi, Barig 2014: 213).

Degerler, kisisel degerler, kiiltiirel degerler, sosyal degerler ve is degerleri
olarak da incelenir. Kisisel degerler diiristlikk, giivenilirlik, giiven gibi unsurlari
igerir. Ayrica, bireyin hemcinsleriyle ve dig diinya ile iliskilerini de kapsar. Kiiltiirel
degerler, genellikle din, gelenek ve goreneklerle ilgilidir. Ortak veya benzer
ozellikleri olan insanlarin birliktelik duygular1 hissetmelerini saglar. Sosyal degerler
sosyal ortamlarda diger bireylerle nasil iliski kuruldugu ve siirdiiriildiigi ile ilgilidir.
Son olarak [y degerleri ise profesyonel ve is ortamlarindaki insan davranislarini
sekillendirir. Yani, bireyin is ortamindaki calisma arkadaslari, astlar1 ve tistleri ile
iletisimi ve iliskilerini yonlendirir (Kog 2012: 307). Tablo 5’de kisisel, kiiltiirel,

sosyal ve is degerlerine verilen drnekler goriillmektedir.

Tablo 5. Kisisel, Kiiltiirel, Sosyal ve Is Degerleri (Kog¢ 2012: 307)

Kisisel Degerler

Kiiltiirel Degerler

Sosyal Degerler

is Degerleri

Miisfik, yardimsever,
cesur, yaratici, arkadag
canlisi, diiriist, onurlu,
bagimsiz, dindar olma.

Kiiltiirel farkliliklar:
kabullenme, etnik
kokenler, dini inang, dil
ile ilgili baglar, dinsel
baglar, gelenekler.

Karsilik olmadan
yardim etme, dogaya
duyarlilik, esitlik,
adaletli olma, aile
yakinligi, sevgi dolu
olma, ahlakli olma,
giivenilirlik.

Bagimsizlik, inisiyatif,
rekabetgilik, kararli ve
istikrarli olma, kendine
verme/adama, etik olma,
sadakat, profesyonellik,
dakiklik, takim
caligmast.

Degerler konusunda literatiirde en ¢ok kullanilan ii¢ 6l¢ek asagidaki gibidir:

1. Rokeach Degerler Sistemi (Rokeach Value System)

2. Degerler ve Yasam Bigimi Sistemi (Values and Lifestyles System-VALS)

3. Degerler Listesi (List of Values)
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2.4.1. Rokeach Degerler Sistemi (Rokeach Value System)

Milton Rokeach, degerlerin davranislar {izerinde 6nemli etkisi oldugunu ileri
stirmiistiir. Clinkli degerler, tutumlardan 6nce gelerek sirasiyla tutumlar1 ve daha
sonra da davraniglar1 etkilemektedir. Rokeach (1973)’a gore insanlarin sahip
olduklart degerler amagsal (terminal) ve bu amagsal degerlere ulagsmak icin cesitli
davranig bigimlerini igeren aragsal (instrumental) degerler olarak iki asamada

degerlendirilebilir (Kog 2012: 304).

Amagsal degerler yasamin temel amaglari; aragsal degerler ise bu amaclara
ulagsmak icin kullanilan davranis tarzlariyla alakalidir. Her birey, 6nem hiyerarsisi
icinde diizenlenmis, kendi deger sistemini olusturan amagsal ve aracgsal degerlere
sahiptir (Uygug 2003: 93). Yani, aragsal degerler bir amaca ulasma yoludurlar.
Uriinler de insanlarin degerlerine uygun davranmasima yardimci olabilirler (East

1997:akt: Odabasi, Barig 2014: 213).

Amagsal degerler icerisinde rahat, keyifli ve zevkli bir yasam, aile giivenligi,
ozgiirliik, 6zsaygi, sosyal kabul, gercek arkadaslik ve dostluk gibi bireyin hayatinda
nihai olarak ulagmak istedigi, olmak istedigi durumlar vardir. Aragsal degerler ise
hirsh, temiz, diirlist, neseli, kibar, giivenilir, yaratic1 ve akilci olma gibi davranis ve

hareket tarzlari ile ilgili birtakim ara degerleri kapsamaktadir (Kog¢ 2012: 304).

Tablo 6. Amerikalilarin Sahip Oldugu Aragsal ve Amagsal Degerler (Odabasi, Baris

2014: 214)
Aracsal Degerler: Amacsal Degerler:

Tercih Edilen Davranis Bigimi Tercih Edilen Durum
Hirsh Yaratict Rahat bir yagsam Icsel uyum
Agik fikirli Bagimsiz Heyecanli bir yasam Ask
Yetenekli Entelektiiel Baris icinde bir diinya ~ Ulusal giivenlik
Neseli Mantikl1 Giizel bir diinya Zevk
Temiz Sevecen Basar1 duygusu I¢ huzuru
Cesur Itaatkar Esitlik Kendine saygi
Affedici Kibar Aile giivenligi Sosyal olay
Yardimei Sorumlu Ozgiirliik Gergek dostluk
Diiriist Kontrollii Mutluluk Erdem

2.4.2. Degerler ve Yasam Bicimi Sistemi (Values and Lifestyles System-
VALS / VALS 2 Olgegi)

1978 yilinda Arnold Mitchell tarafindan Stanford Enstitiisii’nde gelistirilen bu

deger Olgegi, pazardaki insan davraniglarini ele alarak toplumu dokuz farkl deger
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sisteminde incelemektedir. VALS 6lgegini gelistirenler tarafindan deger kavrami “bir
bireyin tiim tutum, inamis, fikir, korku, umut, onyargi, ihtiya¢, arzu ve isteklerini
kapsayan bir biitiinlesik set olup, birlikte bireyin, nasil davrandigini ya da
davranacagim belirler” seklinde tanimlanmistir. Olgedi gelistiren arastirmacilar,
insanlarin kimliklerine destek veren, onlar kisilik agisindan sekillendiren ve tatmin
eden iirlinleri, hizmetleri, deneyimleri satin aldiklarin1 diisiinerek yola ¢ikmis ve
insanlar1 amaclariin ice doniik veya disa doniik olmasina gore iki sekilde

simiflandirmislardir (Odabasi, Baris 2014: 214).

VALS o6lgegi, tiiketici degerleri ve yasam tarzlarini ii¢ temel kategori altinda
ve dokuz detayli tip seklinde tanimlar. Bu ii¢ temel tiiketici kategorisi ihtiya¢ odakl
(need-driven), distan yonlendirilenler (outer-directed) ve icten yonlendirilenler
(inner-directed) olmak tizere g tiiketici pazar boliimii olarak da agiklanabilir (Engel
vd. 1993: 374).

VALS ©6lgegi, tiiketicilerin demografik, psikografik ozellikleri ve Maslow’un
ihtiyaglar hiyerarsisi modeli goz onilinde bulundurularak hazirlanmistir (Kog¢ 2012:
310). Ancak VALS 0lgegi pazarlama agisindan ¢ok faydali olamayinca Stanford
Research Institute (SRI) tarafindan VALS 2 6lgegi gelistirilmistir. Ve gelistirilen bu
dlgek VALS blgegi olarak adlandirilmustir (Ozgiil 2010: 120).

Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi modelini temel alan VALS 6lgegi, iki ana
deger ekseninde dagilmis degerleri sekiz ayri grup olarak ele almaktadir. Bu sekiz
farkli grup da tiiketicilerin zaman ve paralarini nasil harcadiklari temeline gore
belirlenmistir. Bu boyutlar da kisisel yonelimler, prensip-statii yonelimliler ve
hareket yonelimliler olmak tizere {i¢ gruba ayrilmistir. Sekil 10°da da goriildiigii gibi
kisisel yonelimliler ekseni kendi icerisinde prensip yonelimliler (diisiinenler ve
inananlar), statii yonelimliler (basarililar ve ¢alisanlar) ve hareket yonelimlilerden
(deneyimliler ve yapicilar) olugmaktadir. Kaynak yonelimliler boyutunda ise
tiikketicilerin sahip olduklari harcanabilir kaynaklari g6z Oniinde bulundurarak
yenilikg¢iler ve miicadele edenler seklinde iki grup vardir. Bu gruplamada tiiketiciler
temel yonelim boyutlarindan bagimsiz olarak sahip oldugu kaynak diizeyine gore

ayrica smiflandirilmakta ve analiz edilmektedir (Ozgiil 2010: 121).
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Kavnak ve venilik
diizevi sviikselk

T Preas R T Hareket
- Yonelimliler  Yonelimliler Yomelimliler

Kavnak ve venilik
diizevi diisiik

Sekil 10. VALS Modeli (Ozgiil 2010: 121)

VALS modelinde yer alan bu gruplarin temel 6zellikleri sunlardir (Ozgiil
2010: 122-123):

Yenilikciler: Bu gruptaki bireyler basarili, kendilerini gelistirmis ve 6z
giivenleri yiiksek oldugundan bagka bireylerin de sorumluluklarini alabilen kisilerdir.
Sahip olduklar1 kaynaklar bol oldugundan basari, kisisel gelisim ve Ozgiiven
konularinda motivasyonlar1 yiiksektir. Degisim liderleridirler. Yeni fikir ve
teknolojilere en acik kisilerdir. Aligveris miktarlar yiiksektir. Bu gruptaki kisiler i¢in
imaj Onemlidir. Ancak imaj, yenilik¢iler i¢in, giliciin ve statiiniin bir gostergesi
olmasindan dolayr degil; zevklerinin, bagimsizliklarimin ve Kkisiliklerinin bir

gostergesi olarak bir anlam ifade etmektedir.

Diisiinenler: Bu gruptaki bireyler idealleriyle giidiilenirler. Olgun, doyuma
ulagmis, rahat, diizene, tertibe, bilgiye ve sorumluluga 6nem veren kisilerdir. Egitime
onem verirler, karar verme silirecinde bilgiyi arastirma egilimleri yiiksektir.
Otoriteyle birlikte toplumun benimsedigi ortak sosyal goriislere saygilidirlar. Birgok
satin alma segenegine imkan saglayacak gelir diizeylerine sahip olsalar bile
genellikle muhafazakar ve pratik tiiketicilerdir. Satin alimda dikkat ettikleri noktalar

tirtinlerin saglamlig1 ve fonksiyonelligidir.
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Basarihlar: Basariya ulagsma arzusu onlar1 motive eder. Amag¢ odakli bir
yaklasim gosterirler. Kariyerlerine ve ailelerine derin bagliliklar1 vardir. Ailelerinin,
ibadet yerlerinin ve islerinin etrafinda odaklanmis bir yasam siirerler. Geleneksel bir
hayat yasarlar ve sosyal degerlere saygili bir profil gizerler. Ortak degerleri, risk
karsisinda dirayetli olmak ve riski 6nceden tahmin etmek, siki dostluk ve kendini
kesfetmektir. Imaj, onlar i¢in de onemlidir. Cevrelerindeki insanlara basarilarimi

gostermek igin prestijli tiriin ve hizmetleri tercih ederler.

Deneyimliler: Kendilerini toplum iginde ifade etmeye 6nem verirler. Geng,
sevkli, ani karar veren misterilerdir. Degisiklik ve heyecan ararlar. Yeni, olagandisi
ve riskli seyleri denemek isterler. Ev disinda yapilan sporlar, disaridaki eglence ve
sosyal aktiviteler i¢in yeterince enerjiktirler. Hevesli tiiketicilerdir, gelirlerinin
yiiksek bir oranin1 modaya, eglenceye ve sosyal islere harcarlar. Iyi goriinme istekleri

aligverislerine yansir.

Inananlar: Bu gruptakiler de diisiinenler gibi idealleriyle motive olurlar.
Muhafazakar insanlardir. Geleneklere, din, aile, toplum ve millet temeline dayali
inanglar1 vardir. Geleneksel kisilerdir ve adetlere uygun bir sekilde yasantilarini
siirdiirtirler. Aile, toplum veya ait olduklar1 sosyal ve dini organizasyonlarla
toplantilar yapmak aligkanliklaridir. Yerlesik markalar1 ve benzer iirlinleri tercih

ederler; genelde sadik miisterilerdir.

Cahisanlar: Moday1 takip ederler ve eglenceyi severler. Basariyla motive
olduklarindan, baskalarmin diisiince ve onaylar1 onlar i¢in 6nemlidir. Isteklerini
karsilamaya yetecek kadar paralari yoktur. Para onlar i¢in basariyla es anlamlidir.
Moda olan ve zenginlik gdstergesi sayilan iirlinleri alirlar. Calisanlar harcama
yapmay1 seven tiiketicilerdir. Ciinkii aligveris onlar i¢in hem sosyal bir faaliyet hem
de ¢evresindekilere satin alma kabiliyetlerini gosterecekleri bir firsattir. Calisanlar

mali imkanlar el verdigi 6l¢tide atilgan tiiketicilerdir.

Yapicilar: Bu gruptaki bireyler de tipki deneyimliler gibi kendilerini ifade
etme ile glidiilenirler. Kendilerini ¢alisarak diinya da bir ev sahibi olan, bir arabasi
olan, sebze ve meyve yetistiren ve planlarin1 basariyla hayata gegirecek diizeyde

yeterli yetenekte ve enerjiye sahip insanlar olarak tanimlarlar. Yapici becerilere sahip
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ve kendi kendine yeterlilige 6nem veren kimselerdir. Yapicilar, yeni fikirlere ve
biiyiik iglere karsi slipheci yaklasirlar. Devlet otoritesine ve orgiitli emege karsi
saygilidirlar. Insan haklarina duyarli bireylerdir. Pratik veya fonksiyonel bir amag
tasimayan maddi varliklarin disindaki maddi varliklar onlar1 etkilemez, ¢iinkii onlar

fonksiyonel degeri liikse tercih ederler ve temel iirtinleri satin alirlar.

Miicadele Edenler: Ihtiyatl tiiketicilerdir. Uriin ve hizmetlerde miitevaz1 bir
pazar1 olustururlar. Indirimli olarak alabiliyorlarsa bilinen markalara baglidirlar. Cok
fazla televizyon izlerler. S1g goriiglii bir hayat yasarlar. Hayatla basa ¢ikmak i¢in az
kaynaklar1 olan ve diinyanin ¢ok hizli degistigine inanan kisilerdir. Giivenlikle ilgili
istekleri ilk sirada gelir ¢linkii buna diger isteklerinden daha fazla ihtiyaclar1 vardir.

Cok belirgin bir motivasyon kaynaklar1 yoktur.

VALS modelinde yukarida 6zellikleri verilen gruplar, sahip olduklar1 kaynak
miktar1 agisindan iki, kisisel yonelimler agisindan alt1 gruba ayrilmis; deger ve yasam

tarzlarinin, tiiketicilerin davraniglarina yon verdigi, davranis ve yasam tarzinin iliskili

oldugu gruplardir (Ozgiil 2010: 123).
2.4.3. Degerler Listesi (List of Values-LOV)

Degerlerle ilgili bir diger Olgek ise Feather (1977), Maslow (1954) ve
Rokeach (1973)’in galigmalarini temel alan ve Kahle (1985) tarafindan gelistirilen
Degerler Listesi’dir (Kog¢ 2012:313). Bu liste pazarlamaya ve tiiketici davraniglarina
daha dogrudan uygulanabilir olmasi amaciyla gelistirilmistir (Odabasi, Baris 2014:
215).

Degerler Listesi, sadece amagsal degerleri igeren kisaltilmis bir ol¢iim
aracidir.  Degerler listesi, 18 tane olarak belirlenen degerleri derecelendirme
zorluguna, siralamayi onemli derecede basitlestirip, 18 adet degeri 9 adet amagsal
degere indirgeyerek bir ¢oziim sunar. Degerler listesindeki “Basarma” ve “Ozsayg1”
gibi amagsal degerlerden iki tanesi Rokeach’in degerler listesindeki degerler ile
aynidir. Listede geriye kalan degerler ise ya Rokeach’in listesindeki degerler ile
birlestirilebilir ya da Rokeach’in listesindeki 6zel bir deger ile genellenebilir. Hayatin
biitiin 6nemli rollerinin tamamini karsilama, igerme sartin1 karsilamayan Rokeach

degerleri listeden ¢ikarilmistir (Kamakura, Novak 1992: 121).
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Degerler listesindeki Ait olma (Belonging), Heyecan (Excitement), Sicak

iliskiler kurma (Having warm relationships), isteklerini gergeklestirme (Self-

fulfillment), Eglence (Fun), Giivenlik (Security), Ozsayg1 (Self respect) ve Bagarma

(Accomplishment) gibi degerler kisaca su sekilde tanimlanabilir (Kog¢ 2012: 313):

v

Ait Olma (Belonging) : Daha ¢ok kadinlarda oldugu ileri siiriilen bir
degerdir. Digerlerinin goriislerine 6nem verme ve uyum o6zellikleri bu deger
kapsaminda girmektedir.

Heyecan (Excitement): Daha ¢ok genglerde oldugu ileri siiriilmektedir. Bu
deger, eglence tiikketimine yoneltir. Bu degere dnem veren kisiler, pazarlama
iletigsim araglarinda mesaj1 veren, agiklama yapan kisilere (6zellikle {inliilere)
inanirlar, marka sadakatleri ve marka farkindaliklar1 vardir. Pazarlama
mesajlarinda cinsel temalardan etkilenerek iiriin ve hizmet satin alabilirler.
Zarafeti severler ve zarafet arayisindadirlar.

Sicak Iliskiler Kurma (Having warm relationships): Cogunlukla kadilarda
daha fazla goriiliir. Bu degere 6nem veren bireyler ¢ok fazla arkadasa sahip
olma egilimi gosterirler. Ayrica hediye vermeyi de severler.

Istekleri Gerceklestirme (Self-fulfillment): Daha ¢ok geng profesyonellerde
goriiliir. Egitimlidirler ve duygusal acidan dengelidirler.

Eglence (Fun): Genglerde daha fazla olma potansiyeli s6z konusudur. Bos
vakitleri degerlendirmeye ve hayattan zevk almaya Onem verirler.
Vatanseverlerdir, marka farkindaliklar1 vardir, nostaljiktirler ve zarafete dnem
verirler.

Giivenlik / Emniyet (Security): Genellikle diisiik gelirli ve fakirdirler. Diisiik
seviyeli psikolojik giivenlikleri vardir.

Ozsayg (Self respect): Kendine sayg1 duyma ile alakaldir.

Basarma (Accomplishment): Daha ¢ok erkeklerde olma olasiligi vardir.

Basaril1 olma diirtiileri fazla olan kisilerdir.

Kahle, Beatty ve Homer VALS modeli ile Degerler Listesi’ni (LOV)

karsilastirmiglardir.  Karsilastirma sonucuna goére LOV modeli, tiiketici

davraniglarini tahmin etmede VALS modeline gore daha iyi ¢aligmaktadir. Bu

durum da, VALS modelinin alternatiflerine yonelik teorik destegi daha iyi
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gostermektedir. Yalniz kullanildiginda VALS, LOV’dan daha iyi gériinmektedir
ancak demografik bilgiler igeren LOV kullanildiginda sonuglar ¢ok daha iyidir.
Bir baska deyisle demografik bilgiler s6z konusu oldugunda LOV daha etkin bir
uygulamadir. LOV modeli, materyalizm gibi, daha genel degerlerin 6l¢iilmesi ile
zenginlestirildigi zaman, LOV modelinin tahmin etme giicii daha da artmaktadir
(Engel vd. 1993: 380).

2.5. DINI DEGERLER KAVRAMI

Dinlerin varliklarin1 devam ettirmeleri, insanoglunun varliksal sorularina ve
sorunlara cevap liretmeye devam etmelerinden dolayidir. Dinin yerine getirdigi
baslica gorevlerden birisi, insanlara bir anlam diinyas: kazandirmak, diinyaya bir
bakis acisi vermek ve insanlara hayatlarii kendilerine gore diizenleyebilecekleri

degerler sistemi sunmaktir (Demirezen 2010: 104).

Arapca bir kelime olan din, sozliik anlami itibariyla; “6rf, adet, itaat, tutulan
ve gidilen yol, ceza ve miikafat, millet vb.” anlamlarda kullanilir. Bat1 dillerinde
“religion” kelimesiyle ifade edilip, “religere” ve “religare” koklerinden gelmesi
nedeniyle, Allah’a korku ve saygi ile baghlik ile kendini ibadete verme, téren ve
ayinlere katilma anlamlarina geldigi goriliir. Tiirkge’ deki kullanilist itibariyle ise,
“inang sistemi veya bir inancin kaideler biitiinii” gibi anlamlara gelir (Karagoskun
2004: 24).

Din, nihai ilgi ve degerlerle ilgili olarak yasamin bir yorumunun siirekli
ifadesi seklinde tanimlanabilir. Kurumsal olarak din bunu sonraki nesillere
Ogretilmesini saglayacak bir sistem igerisinde diizenler (Cloud 2000 akt: Sezen 2012:
105). Din, dogada ¢ok boyutlu olarak goriilen kutsal seylere kiyasla inang ve
uygulamalardan olusan birlesik bir sistemdir (Swinyard vd. 2001: 17). Din, ait
oldugu tarihi, siyasal, ekonomik, kiiltiirel, toplumsal ve ayni zamanda cografi
unsurlardan hem etkilenen hem de onlan etkileyen karmasik bir yap1 icermektedir
(Avcr 2012: 36). Assaidi dinin tanimlarinin degiserek zaman igerisinde farkli
anlamlar kazandigini belirtip dini soyle tanimlamistir: Bugiin bildigimiz din,

karmagik siireclerin sonucudur. Bu sebepten dini tek bir tanima ve belli bir kaliba
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sokmak dogru degildir (Assaidi 2007; akt: Seyidov 2013: 42). Seul’e gore ise dinler,
karmagik psikolojik gereksinimleri saglayan sistematik araglardir. Dinler, ilk olarak
diinyay1 ve hayati anlasilabilir hale getirme ve yorumlama imkani saglamaktadir. Bu
ylizden din olgusu, kiiltiirel kodlar tasiyan kaynaklardan daha giiglii bir sekilde,
bireysel ve grup kimliginin olusumunda ve korunmasinda biiyiik katkida bulunur.
Biitlin dinler, kimlik olusumunda miintesiplerine etkili manevi degerleri, gelenekleri,
tutarli normlar1 kendine 6zgii bir teoloji ile saglamaktadir. Sonug olarak dinler, bir

takim gerekli tiiketim normlar1 igermektedir (Minkler, Cosgel 2004: 6-7).

Insanlarin degerleri, aligkanliklar1 ve tutumlar {izerinde etkisi biiyiik olan din
onemli bir kiiltiirel degisken olup, yasam tarzlarini biiyiik dl¢iide etkilemekte bu da
tiketicilerin satin alma davramiglarini etkilemektedir (Delener 1994: 36). Dini
inanglar sosyal davraniglarin sekillenmesinde 6nemli bir rol oynamaktadir. Dini
degerlere olan bagliliktaki farklar bireylerin yasamina yon vermekle birlikte yaptigi
tercihleri, ne tliketecegini ve kiminle iliskide bulunacagini etkilemektedir. Bu
noktada din yasami anlasilir ve agiklanabilir kilmak i¢in bir ¢ergeve saglamaktadir.
Hirschman (1983)’a gére Katolik, Protestan ve Yahudilerde dine baghlik, dans
etmeye, dergilere, restoranlara ve siyasi diisiincelerine yonelik tutumlar {izerinde
etkili olmaktadir. Ornegin, Katolik teolojisi ile Katolik dogum orani arasinda bir
baglanti oldugu ve ayni dogrultuda gittigi gozlenmektedir. Ciinkii Katolik dini
degerlere baglilik gosteren bireyler dogum kontrolii yapmamaktadirlar (Tiltay 2010:
13).

Max Weber dinin gerekli olmasini insanin metafizik ihtiyaclarinin varligina
baglar. Weber’e gore insan zihni, etik ve dini sorular {izerine diisiinmeye yonelmesi
itibariyle metafizik ihtiyaglara sahiptir. Weber ayn1 zamanda dini kutsal bir kozmos
olarak tanimlar. Berger ise, Weber’in bu tanimlamalarindan yola ¢ikarak dini, hem
toplumsal ahengi diizenleyen hem de toplumsal diizene mesruiyet ve anlam saglayan
bir sistem olarak betimler (Demirezen 2010: 104-105).

Filozoflar, sosyologlar ve siyasi kuramcilar din ve degerler arasindaki iliskiyi
cesitli agilardan analiz etmislerdir. Mesela, Marx’in dine “kitlelerin afyonu”, “sosyal
degisme motivasyonunun altini kazan bir ara¢” olarak bakmasi, bununla dindar

insanlarin gii¢ ve 6zglirlik degerlerinin karsiti ile itaat ve boyun egme degerlerine
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egilimli olduklarin1 ima etmesi; Durkheim’in din ve intihar analizi ile Protestanlar’in
otonomi ve Ozgiirliige oncelik vermeye daha yatkin iken, Katoliklerin gelenekler ve
toplumsal baglar gibi degerlere saygi gosterme konusunda Protestanlardan daha
yatkin olduklarini belirtmesi ve Weber’in, Kalvinist Protestanligin, servet, basari,
hirs, kendine diiskiinliikk ve zevk i¢in harcama yapmaya direnmeye vurgu yaparak
inananlar etkiledigini ve bdylelikle Bat1 Avrupa’daki sanayilesmeyi ve dolayisiyla
da ekonomik gelismeyi desteklemis oldugunu ifade etmesi bunlardan bazilaridir

(Schwartz, Huismans 1995: akt:Yavuz 2008: 35).

Kuramcilarin bazi degerler ile din arasinda iligki kurulmasina bakis acilari
degigsmekle birlikte, ¢ok biiyiik bir ¢ogunlugu dinlerin, sosyallesme araciligiyla
miintesiplerinin deger sistemlerini etkiledigi konusunda ortak bir kaniya sahiptirler.
Ayrica ayni derecede anlamli bir bagka konu ise, deger dnceliklerinin inandiklari dini
itiraf etmede ve bazen belirli bir din se¢iminde onlarin bireysel tercihlerini
etkileyebildigidir. Ciinkii dinler deger tastyan amaglart elde etmede sasirtict sekilde
engeller meydana getirir veya firsatlar saglar. Belki de bu yiizden din ¢ogunlukla
bizzat kendisi bir deger olarak goriilmiis, ayn1 zamanda diger degerlerle ugragmada
insanlar1 cesaretlendiren bir hayat bigimi olarak algilanmistir (Schwartz, Huismans
1995: akt: Yavuz 2008: 35).

Din ve degerler sisteminin sosyal hayattaki derin ve biitlinlestirici etkisi
hemen hemen her zaman goriilebilir. Sosyal yapmin dinsellikle biitlinlestigi en
onemli alanlardan biri, degerler diinyasidir. Ciinkii diinya goriisii olarak degerler,
hayata diizen verir, onu simgelestirir ve ona anlam kategorileri saglar (Uysal 2003:

216).

Herhangi bir deger dini deger olabilir. Ciinkii din ile degerler ¢esitli agilardan
birbirleriyle iliski icerisindedir. Mesela toplumsal degerler, 0yle ya da bdyle dinden
beslenir. Teorik ag¢idan bakildiginda degerin, bilme ve inanma gibi iki yonii vardir,
istelik bir bilgi fiilinde 6nemli olan diisiinmek oldugu halde bir degerde 6nemli olan
inanmaktir. Iste degerdeki bu inanma ekseni degerleri dine baglar. Bununla birlikte
hicbir deger yalnizca inanca dayanmaz. Hem inan¢ hem de bilgi birlikte degeri
olusturur. Ciinkii deger kavraminda inanmak diistinmek ile tamamlanir. Bundan

dolayr da ister dogrudan ister dolayli olarak olsun, din bizzat degerlerin
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yaratilmasini, beslenmesini, muhafazasint ve sonraki nesillere aktarilmasini

saglamaktadir (Yavuz 2008: 36).

Din ya da dini degerler, tiiketici arastirmalarinda ¢ok az bir ilgi gérmiistiir.
Bunun nedenleri arasinda tliketici arastirmalar1 yapan bazi yazarlarin tiiketim
stiregleri lizerinde dini etkilerin dolayli olduguna dair varsayimlari ve bdylelikle din
konusunun tiiketici davraniglar teorileri igerisinde yer almamis olmasidir. Bununla
birlikte din veya dini degerler kavrami calisilmaya deger onemli bir kiiltiirel
faktordiir. Ciinkii din veya dini degerler kavrami bireysel ve sosyal diizeyde
insanlarin tutumlari, degerleri ve davraniglari lizerinde 6nemli etkilere sahip ¢ok
evrensel ve etkili sosyal kurumlardan birisidir. Dinsel alt kiiltiiriin kisilik, cinsellige
yonelik tutumlar, dogum oranlari, gelir ve politik kurumlar gibi tiiketici degiskenleri
tizerinde bir etkisi vardir. Dini degerler bireye sadece bir takim eylemler ve ruhsal
ritiieller degil ayn1 zamanda davranis standartlar1 ve genel bir diinya goriisii saglar.
Boylece din bireyin yasamini nasil yiiriiteceginin temelini olusturabilir. Hemen
hemen tiim dinlerin giinliik satin alma davraniglarin1 ve aliskanliklar1 etkileyecek bir
dizi yasalar1 vardir. Burada din sadece insanin ruhsal dogasin1 dogatistii bir varliga
baglayan bir inang degil aym1 zamanda temel olarak toplumun adetlerini ve
normlarini belirleyen kiiltiiriin bir alt sistemidir (Nazlida, Dick 2010:akt: Sezen 2012:
106).

Ister dogrudan tabu ve yiikiimliiliikler araciligryla olsun ister kiiltiir ve toplum
tizerindeki etkisiyle olsun dini deSer ve inanglarin insan davranigini ritiiel ve
sembolik olarak etkileyecegi bilinmektedir. Ornegin, din ve ilgili pratikleri insanlarin
evlilik, dogum ve Oliim torenleri gibi tecriibe ettikleri pek ¢ok Onemli yasam
gecislerini etkilemede, onlar i¢in Onemli olan ahlaki olarak dogru ve yanlis
degerlerin olusumunda, aile planlamasi ve organ nakli gibi sosyal konulardaki
kamuoyunu sekillendirmede, izin verilen ve yasaklanan tiikketimin igerigi ile ilgili
durum gibi giinliik yasama ait pek ¢ok boyutta 6nemli rol oynamaktadir. Elbette bu
normlar farkli dini inanglara gore degisiklik gostermektedir (Sezen 2012: 108).

Dini degerler konusunda az calisma olsa da yapilan calismalarda dini
degerlerin tiiketicilerin davranmislar1 tzerinde etkili oldugu saptanmistir. Dini

degerlerin etki alanlarina bakildiginda ise yeme-igme davranislarindan giyim ve
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eglence yasantilarina kadar genis bir alan1 kapsadigi goriilmektedir. Ozellikle dini
inanglarda yer bulan dini kiiltlirlere gore farkliliklar gosterse bile helal-haram
kavrami kapsaminda tiiketim eylemlerinin, bireylerin dinden ne kadar etkiledigini
gosterdigi bir gercektir. Ornek olarak Amankwaa vd. (2012) yaptigi calismada
dindarlik ve alkol tiiketimi arasindaki iligkiyi ele alinmis; kiliseye katilim diizeyi
yiiksek kisilerin, katilim diizeyi az olanlara nazaran daha az alkol tiikettigi

saptanmistir (Amankwaa vd. 2012: 1).

Din, iirlinlerin tiikketilmesini de kapsayan ve sosyal hayati diizenleyen kurallar
icermektedir. Insanlar dine verdigi dneme bagli olarak iiriinleri tilketmekte veya
tiketmemektedir (Heim 2004: akt: Bozaci, Giiler 2015: 167). Bagka bir deyisle din
giinliik yasamin bir pargasi olarak tiiketim davranisim da diizenlemektedir. Ornegin,
beslenmede dinin izin verdigi iiriinler tiikketilmeye g¢alisilir. Misliiman, Hristiyan,
Hindu gibi farkli dinlerin gereklilikleri farkli oldugundan tiiketicilerin belirli iiriinlere
sahip olma, kullanma ve satin alma davraniglar1 da farklilasmaktadir (Essoo, Dibb
2004: 704-705).

Giliniimiiz tiiketim toplumundaki hedonist anlayis, markalar araciligiyla
Uistiinliige ulagsma arzusu, satin alinan mal ve hizmetler ile mutluluk ve kimlik arayisi
karsisinda, dinin de gii¢lendigi ve tiiketim toplumunu etkiledigi bilinmektedir.
Oncelikle din siirekli iiriinleri tiiketerek ve yeni satin alimlarla mutlu olmanin uzun
donemde kisir dongiiye doniismesinden dolayi, insanlarin varliksal sorunlarina,
huzur ve rahatlik arayigina bir cevap vermektedir. Bu noktadan itibaren dinin ve
tiiketim toplumunun sundugu anlam diinyalar1 farklilasmaktadir (Bozaci, Giiler 2015:
167). Ornegin tiiketim toplumu gerceklestirilen tiiketimin miktar1 ile mutlulugu
iliskilendirirken, Islam dini fazla tiiketimi, liks harcamalart ve israfi
yasaklamaktadir. Bununla birlikte giiniimiizde dini kanallarda dinin reklaminin
yapilmasinda veya markalarin dindarlarca tercih edilmesindeki gibi, dini degerlerin
tilkketim nesnesine doniismesi ile dini semboller tiiketilerek, asil anlam ve Gnemini

yitirebilmektedir (Demirezen 2010: 106-107).
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2.5.1. Dini Degerlerin Kaynag
2.5.1.1. Inang ve Dini Inanc

Inanglar, insanin psikolojik yoniiniin derin ve ayrilmaz bir parcasidir. Bir
inan¢ ferdin diinyasinin bir yoniine ait algt ve bilgilerin devamli bir
organizasyonudur. Bir seyin ifade ettigi anlamlar biitiiniidiir, ferdin esya hakkindaki
bilgilerinin toplamidir. Bir algi veya bilgi bizatihi bir organizasyon oldugu gibi,

inanglar da bir organizasyonlar organizasyonudur (Krech, Crutchfild 1999: 228).

Inanclar, 6grenme sonucu kazanilan, bilgi, kanaat ve varsayimlardan
olusmaktadir. Insanlar giinlik dilde “bunun bdyle olduguna inaniyorum” gibi
ifadeler kullanmaktadir. Inanglarla ilgili olaylar1 anlik test etmek neredeyse miimkiin
degildir. Ancak inanclar gelisen bilgi ve teknolojinin etkisiyle degisime
ugramaktadir. Ornegin, insanlar 15. yy. oncesinde diinyamin diiz olduguna
inanmaktaydi. Daha sonra 16. ve 17. yy. bilim insanlar1 diinyanin yuvarlak oldugunu
ve giines etrafinda dondigiinii kabul etmistir. Boylece insanlarin ¢ogu diinyanin

yuvarlak oldugu inancina sahip olmaya baslamistir (Paksoy 2013: 104).

Birey sahip oldugu inanca gore duygu ve davraniglarini diizenlemektedir.
Ornegin, bir futbol takimmin basarili oldugu ve her zaman {istiin olduguna iliskin
inang gelistiren kisi, takimini savunur, maglarda formasii giyer, marsin1 ezbere
sOyler. Bir dini inanci yasamin merkezi olarak belirleyen kisi, o inanca uygun olarak
giyinir, duygularin1 ifade edebilir ve davranislarda (6rnegin, yardim etme)
bulunabilir. Inanglarin kisi icin degeri degisebilir. Kisi inancina fazla deger verebilir

ya da yasaminda daha az deger verebilir (Paksoy 2013: 104).

Inang, zihnin bir sonucu kabullenmesi durumudur ve kuskunun tamamiyla
tersidir. Inancta bir sonucu kabullenme sdz konusu oldugundan kesinlik vardir.
Inang, bireylerin kendi i¢ diinyalar1 ile ilgili algilarmin ve tamimlarin meydana
getirdigi siirekli duygulardir. Inanglar, bilgi, kanaat ve dini duygulari kapsayan
psikolojik bir olgudur ve ¢cogu zaman bireylerin ilkelerinin kaynagi haline gelirler.
Inanglar bireyin psikolojik diinyasmna bir yapi ve devamlilik kazandirirlar.

Dolayisiyla gergegin bireysel algilarini temsil ederler (Yavuz 2008: 36).
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Sosyal yapiy1 diizenlemesi ve fertlerin davraniglarini etkilemesi bakimindan,
toplumlarin hayatinda dnemli bir yere sahip olan kurumlardan biri de dindir. Din
kelimesinin, yiiksek bir hakimiyetin emirlerine uymak, baglanmak gibi anlamlari
vardir. Genel olarak biiylik ve iistiin, insanin kars1 koyamayacagi tabiatiistii ilahi bir
varlik tarafindan, bazi sekiller altinda emredildigi kabul olunan kural ve inanglardan

olusmus biitiine din denilir (Donmezer 1984: 259).

Dinler insanlar ig¢in birtakim hareket kurallari koymakta ve bunlari bazi
yaptirimlarla karsilamaktadirlar. Gergekten din, miintesiplerinin gosterecekleri tavir
ve hareketleri agisindan tutarli ve ahenkli bir sistemdir. Bir dinin mensuplari, degisik
derecelerde olmakla beraber hem 06zel hem sosyal hayatlarinda bu sistemin

gereklerini géz Oniinde tutar ve uygularlar (Eroglu 2015: 139).

Bireylerin belirli inang ve davramislari devamlilik gosterir bi¢imde
standartlasip orgiitlendiginde kurumsal hale gelirler. Inang burada karsimiza, bireysel
olanin toplumsallasip kurumlasarak gelen bir “toplumsal kurum” olarak ¢ikar. Bu

toplumsal kurum dindir (Yavuz 2008: 37).
2.5.1.2. Dini Inanc fle Davrams iliskisi

Inang (Ing. belief, Fr. croyance, Alm. glaube), sozliikte bir fikre baglilik ve
kabul anlamimna gelmektedir. Thtimalin biitiin derecelerini icerisine alan inang, %50
civarinda oldugunda “siiphe”, %50 ila %100 arasinda oldugunda “kanaat” olarak
ortaya cikar. %100’liik bir inang, “kesin inangtir” ve eger bu inang, arastirilmaksizin,
sorgulanmaksizin benimsenir ve de ayrica zit kanaatlerin de ayni derece gegerli

olabilecegine inanilmazsa, iman konusu olur (Karagoskun 2004: 25).

Dini inang, dogrulanamayacagi bilinen ya da dogrulanmamis ancak
dogrulanabilir 6nermelere iradi bir rizayla inanmay1 igeren; insanin kendisi ve biitlin
kainat tizerindeki hakimiyetini kabul ettigi duyular {stii, ylice, kudret ve kuvvet
sahibi bir varlik ve bu varlikla insan arasindaki iligkileri diizenleyen bir takim

esaslarla ilgili inanglar seklinde tanimlanabilir (Karagoskun 2004: 26).

Dini inancin insanlardaki alt yapisina bakinca, genellikle insanlarin inanmaya

ruhen yetenekli, yatkin ve elverisli olduklar1 kabul edilir. Latent (uyur) haldeki bu
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yatkinlik, ¢ocugun ruhundaki sinir tanimayan bir arayisla, dini inanci kabule yonelir.
Temelinde giivenme olgusu olan bu siiregte, giivenmenin en st sinirint asil giiveni
saglayan varliga baglanma ve dayanma olusturur. Ciinkii dini inang, esash bir giiven
kaynagi olma 6zelliginden dolay1 insanin ihtiya¢ duydugu “glivende olma” gorevini
yerine getirir (Karagoskun 2004: 27). Basta giivenlik arayisi olmak {izere bu arayislar
ve gereksinimlerin karsilanmasi esnasinda insanlar bir inanca genellikle de bir dini
inanca ulasirlar. Ancak bazi sosyal bilimcilere gore, bir¢ok psikolog ve ilahiyat¢inin
bir gereksinim olarak ortaya koydugu din ve tanri inancina inanma arzusu, her ne
kadar yasandigi esnada bir gereksinim olarak goriilse de, genel anlamda
gereksinimlere has ozelliklere sahip degildir. Fakat ne sekilde algilanirsa algilansin,
matematiksel veya nedensel goziiken boyle bir siirecin, her bir birey i¢in ayni sekilde
isleyis gosterdigi sdylenememekle birlikte dini inancglarin bireyde iyice yerlestiginde
davraniglar1 organize ettiginden siiphe duyulmaz. Aksi halde bir Miisliman ve bir
Yahudi’nin dini ibadetler, evlenme, 6liim, yemek yeme gibi siradan birgok eylemde
dahi birbirine benzer davraniglar sergilemesi ya da ayni inanca miintesip kimselerin

bu eylemlerinde 6nemli farkliliklar géstermesi beklenirdi (Yavuz 2008: 38).

Birey acisindan bazi inanglar daha fazla 6nem tasir ve birey bunlarin daha
¢ok farkindadir. Bu inanglar onun diisiincesine daha cok etki eder ve davranisini
yonlendirir (Krech, Crutchfild 1999: 245). Bu tiir inanglarin igerisinde en etkili
olanlar giiciinii dinden alan veya din tarafindan pekistirilen inanglardir. Ornegin,
helal-haram, dogruluk-diirtistliik, calmak-galmamak bu duruma verilebilecek
orneklerdir. Ciinkii icerisinde agkin bir yon tasiyan en onemli bilgi sistemi dindir.
Biiytik dinlere bakildiginda bu askin yon c¢ok acgik bir sekilde goriilebilmektedir.
Ornegin, cennet-cehennem fikri, miiminlerin emir ve yasaklara uymalari karsiliginda,
onlara maddi zenginlikten Ote vicdan ve ruh huzurunun kazandirilacagi; yine
sadakanin Onemi {izerinde dururken, sadakayi alan fakir kimsenin ekonomik
rahatindan ¢ok, onu verenin kazanacagi vicdan ve ruh huzuruna vurgu yapilmasi gibi
bu diinyadan bagka bir diinya ile iliskili olarak bireye fiilinin karsiligin1 vadeden
sOylemlerin hepsi bu kapsamdadir (Yavuz 2008: 40). Dolayisiyla din, en azindan bir
niyet ve egilim unsuru olarak ekonomik birtakim faaliyetlerden, egitim-6gretim

faaliyetlerine hatta bazen en diinyevi bir davranista dahi, 6rnegin yemek yerken,
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davranisa etki ederek bireyin disa yansiyan tepkilerini degistirebilir (Freyer 1964:
akt: Yavuz 2008: 41).

Davranis giidiilenme ile baglayip eylemle sona eren bir siiregtir. Dini inanglar
da davranisin gergeklesmesi siirecinde giidiilenmeyi etkileyerek bireyin davranisinin
yoniinii ve siddetini degistirebilmektedir. Bireyin tatil ihtiyaci {izerinde bu durumu
aciklamaya calisirsak, dini inanci daha yliksek olan baska bir deyisle eylemlerinde
dinin etkisinin biiyiik rol oynadig1 Miisliiman bireyler tatil yeri se¢iminde haremlik-
selamlik olgusunu g6z 6niinde tutarak se¢imini gergeklestirecektir. Bu durum da dini
inancin, bireyin giidiillenme siirecini etkileyerek davranigina, tercihine etki etmekte

oldugunu gostermektedir.

Dinin insanlarin davraniglarina kaynaklik etme siirecinde iki tiir iliskinin
onemli oldugu goriilmektedir. Bu iligkilerden ilki insanlar ile tabiatiistii varlikla ve
onu temsil eden dini onderle kurulan iliskilerdir. Ikincisi ise, inananlarin kendi
aralarindaki karsilikli iliskileridir. Insanlarin dinini 6rgiitleyicisi ve ortaya koyucusu
tistiin gii¢ ile olan iliskileri daha ¢ok kendilerini ilgilendirse de bu husustaki ortak
inan¢ ve tavirlar baska insanlarla iliskilerde onemini siirdiiriir. Fakat inananlarin
kendi aralarindaki iligkilerdeki dini tutum ve hareketler de dnemlidir (Eroglu 2015:
139).

2.5.2. Dini Degerler ve Dindarhk

Dindarlik kavramimin anlami toplumdan topluma, zamandan zamana ve
kiiltiirden kiiltiire degisiklik gosterir. Halk dilindeki karsilig1 ile bilimsel diinyadaki
karsiligt da aym degildir. Daha da Onemlisi, din kavraminin farkli farkl
anlamlandirilmasi dindarlik kavraminin anlasilmasinda da farkli anlamlarin ortaya
¢ikmasina neden olmaktadir. Ancak din tanimiyla dindarlik tanimi dogal olarak

birbirine baglidir (Demirezen 2015: 25).

Din soyut bir kavram olarak, kutsal seylerle ilgili bir inan¢ ve eylemler
sistemi seklinde aciklanmaktadir. Dindarlik ise, kisiler tarafindan benimsenen ve
pratik edilen 6zel dini degerlere yonelik inang diizeyini ifa etmektedir (Delener 1990:
akt: Sezen 2012: 106).

89



Dindarlik kavrami temel olarak bireyin kendisini dini deger, inanis ve
uygulamalara adamasi ve bunlar1 giinlik yasamda kullanma diizeyini anlatir.
Tiketici davranislarinda dindarlik kavraminin etkisini daha iyi anlayabilmek icin
dindarlik kavrammn alt boyutlarin1 ve igerigini iyi 6grenmek gerekir. Ornegin,
Miislimanlar i¢in dindarlik bireyin Allah ile iligkisi ve diger insanlarla iligkisini
kapsar sekilde, Allah’a inanmak, onun emir ve yasaklarina riayet etmek, utang verici
eylemlerden kacinmak, diger bireylerle iliskilerde inanglarina gére davranmak gibi
tutum ve davraniglarindan olusur. (Shukor, Jamal 2013:akt: Bozaci, Giiler 2015:
167).

Dindarlik, Holm (2004) tarafindan kendisini dini diistinme ve kanaatler, dini
tutum ve davraniglar ile dini tecriibeler olmak {izere ii¢ boyutta gosteren dinsel
yasamin kiside ortaya ¢ikan yonii olarak ifade edilmektedir (Tiltay 2010: 14). Kisinin
giindelik yasaminda dinin Onemini gosteren, kisinin dine inanma ve baglanma
derecesini gosteren dindarlik kavrami ibadethanelere gitme, mescitler i¢in goniilli
calisma veya bagis yapma, dini kitaplar okuma, dini inanglara ve degerlere inanma,
ahlaki ilkelere uyma, yoksullara yardim etme vb. gibi gostergelerden yola ¢ikilarak

tespit edilmeye calisilmaktadir (Kirman 2004: 63).

Giinay (2006: 22)’a gore dindarlik “kutsal olanin yahut onun &6zel bir formu
olmak itibariyle belli bir dinin belirli donem ve sartlarda yasanmasidir”. Kurt
(2009)’a gore dindarlik tanimi ise daha agiklayicidir. Ona gore dindarlik “bir kiginin
mensubu oldugu dine ait inang, ibadet ve sembollere iliskin kabul, yogunlasma ve
mesgul olma” derecesidir. Bize gore de dindarligin; inang, deger ve davranis olmak
lizere baslica {i¢ boyutu vardir. Bu boyutlar kisaca asagidaki gibi agiklanabilir
(Demirezen 2015: 25):

Dinin Inan¢ Boyutu: Dindarhigin en 6nemli boyutlarindan ilki inang konular
olan “akide” dir. Allah’a, ahiret giiniine, cennet ve cehenneme iman islam’in temel
esaslarindandir.  Dindarlik  yonelimlerini  6lgmede inan¢g konular1  6nemli

faktorlerdendir.

Dinin Pratik Boyutu: Din sadece inanglardan olusmaz. Ayni zamanda sz

konusu inanglarin pratige yansimasi gerekmektedir. Davranisa (amel’e) yansiyan
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yonii  ibadetleri olusturmaktadir. Ameller dini sembollerin  gergekligini
desteklemektedir. Buna ek olarak ibadetler toplumsal olarak yapildigindan bir

toplulugun meydan gelmesinde de biiyiik rolii bulunmaktadir.

Dinin Degerler Boyutu: Toplumda vatandaslarin Tanri’ya ve dine onem
verme dereceleri soz konusu kisilerin ve toplumun dindarlik yonelimleri hakkinda
bilgi vermektedir. Sayet insanlar Tanri’ya veya dine hayatlarinda Onem
atfetmiyorlarsa o zaman dinin otoritesinde bir azalma oldugu anlasilmaktadir. Tam
aksine insanlar Tanri’ya ve dine gereken Onemi gosteriyorlarsa o zaman dinin

otoritesinin devam ettigi sonucuna varilabilir.

Dindarlik pazarlama faaliyetlerini etkilemektedir. Dini gelenekler ve
kurumlar; ticaret kurallarin1 etkileyebilir, belirli triinleri yasaklayabilir ya da
pazarlama zamanim1 ve yerlerini etkiler (Mittelsteadt 2002:akt: Cubukcuoglu,
Hasiloglu 2012: 5). Baska bir deyisle dini ibadetler ve inanglar bazi triinlerin
kullanilmasimi veya kullanilmamasini etkilediginde pazarlama bilimi buna gore
hareket edip bu ihtiyaclar1 karsilayacak eylemlerde bulunmalidir. Bununla birlikte
pazarlama eylemleri de dini kimlik ve uygulamalar etkilemektedir. Politik kurumlar,
ahlak ve rekabet yoluyla pazarlama, dini degiskenler iizerinde etki eder ve
dindarlarin dindar olma algisin1 yeniden degerlendirmelerine neden olur. Gliniimiizde
sadece {lriin ve hizmetler degil, anlamlar ve yasam tarzlar1 da bu olgu ile

pazarlanmaktadir (Sandik¢1, Ger 2007: 191).

Dindarlik kavraminin pazarlama i¢in 6nemli olmasiin bir baska nedeni ise,
kisilerin kendilerini tanimlamada bu kavrami kullanmalar1 ve ayn1 zamanda kendine
O0zgii kurallari, normlari, algilar1 ve degerleri olan bir sosyal grup meydana
getirmeleridir. Dindarlik olgusunun sosyal degerler sistemine ve bu degerlerin de
tiiketici davraniglarina olan etkileri cok dnemlidir (Delener 1989: akt: Cubukguoglu,
Hasiloglu 2012: 6).

Dindar bireylerin iiyesi olduklar1 sosyal grubun kurallarina uygun
davranmalar1 beklenir. Grubun kullandig1 belirli iiriinleri kullanma ya da grubun
degerlerine sahip ¢ikma dindar sosyal gruplarin en yaygin kriterleridir. Gruba uygun

davraniglar odiillendirilirken, grubun kurallarina uymayan eylemler ise cezalandirilir.
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Odiil; iltifat etme, fark etme seklinde olabilirken, ceza, iiyeyi ciddiye almama yani
dislama veya elestirel bir bakis seklinde kendini gosterebilir (Odabasi, Baris 2014:
237-238).

2.5.3. Dini Degerler ve Tiiketim

Dini degerlerin  bireylerin  duygusal deneyimlerinde, eylemlerinde,
diisiincelerinde, bireysel mutluluklarinda biiyliik oranda etkili oldugu daha 6nce
yapilan calismalarda bulunmustur (La Barbera ve Giirhan 1997: Swinyard, Kau ve
Phua 2001; Odabasi, Argan, 2009). Buna ek olarak dini degerlerin tiiketicilerin satin
alma karar siireglerinde de etkili oldugu goriilmektedir (Delener 1990; Tiltay 2008;
Sezen 2012; Cubukcuoglu, Hasiloglu 2012; Bozaci, Giiler 2015).

Pazarlamada dini degerler ve dindarlik kavramlarinin tiiketicilerin karar
verme siireglerine, marka algilarina ve dolayisiyla marka tercihlerine olan etkileri
gozden kagirilmamalidir. Biitiin dinlerde, aligveris davranigini etkileyen inang
sisteminin bir pargasi veya geleneklerin bir 0gesi olan oru¢ tutma ve bayram
kutlamalar1 vardir. Buna ek olarak giyim, kadmnlarin giinliik faaliyetleri, kisisel
temizlik trtinlerinin kullanimi ve eglence davraniglari konusunda da dini degerlerin
etkisi vardir (Bailey, Sood 1993: akt: Cubukcuoglu, Hasiloglu 2012: 6). Bu dini
faktorler dogal olarak tiiketicilerin marka tercihlerini de etkileyecektir. Ornegin,
Katolik dindar kisiler, dini degerleri ve tiiyesi olduklart grubun kendilerinden
beklentilerine uygun olarak dogum kontrol hapi kullanmazlar. Ayrica Katolik
ailelerin kiliseye katilim sikligi ile aile {iye sayis1 arasindaki iliski bilindiginde
Katolik ahlaki ile Katolik ailelerin dogum oranlar1 arasindaki baglanti1 daha ac¢ik bir

sekilde goriilebilmektedir (Greeley 1963: 23-25).

Islam dininde yaratic1 olan Allah (c.c.) Islam dinine uyanlardan yeme-igme
ya da paralarmi harcarken israf etmemelerini istemektedir. Israfin haram olmasi,
yani yasak olmasi, Miisliiman bireylerin gelirlerini harcama sekilleri ve miktarlarini
da dogrudan etkilemektedir. Ornegin, yiyebileceginden fazla ekmek almamaya
calismakta, ihtiyacindan fazlasini zekat olarak verebilmekte, muhta¢ olanlara daha
cok yardim etmeye ¢aligmaktadir. Ayrica liiks tiiketimin Miisliimanlar arasinda hos

karsilanmamasi da zengin Miisliiman tiiketicilerin gelirlerini daha dikkatli harcamaya
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sevk etmektedir. Yine dini degerlere daha ¢ok 6nem veren Miisliman kadinlar,
Islam’mn 6rtiinme emrine binaen tesettiir tarzi giyim tercihinde bulunmaktadirlar.
Kadinlarin daha ¢ok kapali kiyafetleri tercih etmesi onlarin bu tiir giyim malzemeleri

satan markalar disinda kalan markalari tercih etmemesine neden olmaktadir.

Sonug olarak denilebilir ki kiiltiiriin bir alt unsuru olarak dini degerler, toplum
icerisinde yasayan insanin yeme-igme, taziye, sevinme, iziilme vb. gibi hemen
hemen her seyini etkiledigi gibi onun ihtiya¢ duydugu mal veya hizmetleri satin alim
siirecinde verdigi karar1 ve karar verme siirecinin tamamini da etkilemektedir.
Tiiketicilerin satin alma karar siiregleri ¢cok sayida faktorden etkilendigi gibi dini
degerlerden de, kisiye gore degismekle beraber, az ya da ¢ok etkilenmektedir. Bazi
tilkketiciler kendilerini daha ¢ok dini degerler iizerinden tanimladiklar1 i¢in onlarin
satin alim karar siirecleri dini degerlerden, dindarliktan ve {iyesi olduklari dini
gruplardan (tarikat, cemaat, dernek vb.) diger bireylere nazaran daha ¢ok
etkilenmektedir. Hatta az sayida da olsa bazi bireyler igin satin alma tercihlerini ilk
ve en ¢ok etkileyen faktor dini degerlerdir. Ancak dini degerlere dindar insanlar
kadar agirlik vermeyen, dini degerleri yasamlarinin merkezine almayan kimseler igin

dini degerlerin {iriin tercihlerinde ¢ok etkili olduklar1 sGylenemez.

2.5.3.1. Islamda Dini Degerler ile Tiiketici Davramslar1 Arasindaki liski

Dini degerler kavraminin bireylerin tliketime yonelik eylemleri iizerinde
etkisi oldugu bilinen bir gergektir. Ancak genelde dinler &zelde ise Islam dinine
miintesip olanlarm, kdkenini islam dininden alan dini degerler faktdriinden ne kadar
ve ne diizeyde etkilendigini daha iyi anlayabilmek i¢in bu konuda yapilmis olan

caligmalar1 dikkatle incelemek gerekmektedir.

“Islam”, Allah'a (God) mutlak teslim anlamma gelen Arapca bir kelimedir.
Islam'da giiciin-iktidarin kaynag1 Allah'tir ve tiim yaratti§i madde, enerji ve yasam
gibi seyler O’nun yasalarina uyar. Islami hayat sistemine Seriat denir. Tanri'nin
iradesine boyun egmek anlamma gelen Islam'in basit temel anahtarlar1 vardir: Iman
(inanma), Salat (Namaz), Orug, Zekat (Sadaka verme) ve Hac. Islam'da yasak seyler
“Haram” olarak adlandirilirken izin verilen seyler ise “Helal” olarak adlandirilir

(Rehman, Shabbir 2010: 64).
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Malik (2001)'e gore Peygamber, kendisini pratik insan olarak sunarak,
insanin sosyal hayat1 ile ilgili her durumda ona rehberlik eder. Peygamber, adalet,
diriistlik ve ibadet’in pratik sekli ile eylemlerini detaylandirir. Miisliiman'in
bilgisinin kaynagi Kur’an, Peygamber'in eylemleri (Siinnet) ve Seriat yasalarina gore
kabul edilen, fikir birligi olarak adlandirilan icma’dir (Rehman, Shabbir 2010: 64).

Islami degerleri ihlal etmek bir suc olarak adlandirilirken, helal (Seriata
uygun) kazanma, bir ibadet eylemi olarak kabul edilir. Islam'da Riba (faiz) ve
Miisliimanlar’ 1 faiz 6demeleri, faiz araciligiyla gelir kazanmalar1 yasaklanmistir.
Ayrica Islam, ticari islemlerden anormal kazang elde etmeyi ve zenginlik amaciyla

mal ve para birikimini de yasaklar (Rehman ve Shabbir, 2010: 64).

Islam dininde helal iiriinler, Seriat’a uygun olan, yani haram olan seyleri
icerenler ve emegin ve ¢evrenin somiiriilmesini i¢erenler harig, zararli olmayan ve
kotii bir amag¢ igin kullanilmayan seyler olarak ifade edilebilir. Miisliimanlar,
dinlerinin onlart zorunlu tutmasinin geregi olarak iriinlerin helal olup olmadiklarini
incelemek zorundadirlar. Ve Islami 6gretiler, Miisliimanlar: siipheli seyleri almaktan,

tilketmekten giiglii bir sekilde sakindirirlar (Rehman, Shabbir 2010: 64).

Hashim ve Mizerski (2010) alicilar ve tiiketiciler {izerinde dinlerin etkilerine
aracilik eden yapilar1 inceledikleri c¢aligmasinda, Onceki g¢aligmalar1 baz alarak,
dinlerin tiiketici davranislar1 iizerindeki etkisini gostermesine olanak saglayan bes
faktor ortaya koymustur. Bu faktorler, “Dini Baglanti (Religious Affiliation)”, “Dini
Baglilik (Religious Commitment)”, “Dini Bilgi (Religious Knowledge)”, “Sonuglar
(Consequences)” ve “Dini Yonelim (Religious Orientation)”  seklinde ifade
edilmistir. Buna gore bu faktorlerin, alicilarin ve tiiketicilerin lizerindeki tekil etkileri
ile birlikte etkilerin kendi arasinda da etkilesim vardir. Ornegin, dini baglanti ve dini
baglilik arasindaki etkilesimin, islenmemis gida secimi ve aligveris tarzlarini
aciklamada sadece dinsel bagliligin etkisine gore daha iyi bir agiklama getirdigi

bulunmustur.

Hashim ve Mizerski (2010) Miisliimanlarin bilgi kaynaklarindan biri olan
“Fetva” olgusunu ele aldiklar1 ¢aligmasinda, iirlinler ve davranislar hakkinda olan

Fetva hiikiimlerini incelemislerdir. Malezya’da {iiniversite Ogrencileri tiizerinde
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yapilan g¢aligmanin sonuglarina gére Sosyal konular ve ekonomi alanindaki fetva
hiikiimlerinin, Miisliman tiiketicilerin pazardaki davranislarini etkileme konusunda
bilinen bir egilime sahip oldugu bulunmustur. Misliiman tiiketicilerin, daha az
tartismal1 fetva hiikiimleri ile karsilastirildiginda, daha az resmi kaynaklarla daha
tartigmal1 fetva kararlar1 hakkinda bilgi edinme egiliminde olduklar1 ve Miisliiman
tilketici gruplarindan birkaginin dini yonelim, cinsiyet ve {riin kategorisiyle ilgili

birkag fetva kaynaklarina sahip olduklari bulunmustur.

Ahmad vd. (2011) Islami bankacilikta marka tercihini inceledikleri
calismasinda, Malezyali gen¢ tiiketiciler iizerinde ampirik bir ¢alisma
gerceklestirmislerdir. Buna gore gen¢ Miisliiman tiiketicilerin islami bankacilikta yer
alan trtinler hakkindaki bilgileri sinirhidir ve kendileri igin mevcut olan gesitli
hizmetlerden de habersizdirler. Ayrica Islami bankalarin sunduklari hizmetler ¢ok
bilinmemektedir. Yine Islami bankalar en biiyiik rekabeti Islami olmayan geleneksel

bankalarla yasarken, ikinci en biiyiik rekabet ise Islami bankalarin kendi arasindadir.

Sun vd. (2012) dini baglilik ve dini baglantinin Gilineydogu Asyali geng
yetiskinlerin Islami mobil bankaciligi kabul etme-kullanma niyetleri iizerindeki
etkisini incelemistir. Calismanin sonucunda dinsel baglilik ve dini baglantinin her
ikisinin de etkili bir boliimlendirme stratejisi oldugu; Miisliiman olanlar ile
Miisliiman olmayanlar arasinda oldugu gibi dindar Miisliimanlar ve dindar olmayan
Miislimanlar arasinda da mobil bankaciligi kullanma niyetleri arasinda fark
bulundugu tespit edilmistir. Genel olarak dindar Miisliimanlarin mobil bankacilig
kullanma niyetlerinin daha ¢ok sosyal odakli oldugu goriiliirken, dindar olmayan
Miisliimanlar ile gayri Miisliim insanlarin ise bu niyetlerinin daha g¢ok faydaci

niteliklere bagli oldugu goriilmiistiir.

Suki (2014) Malezya’da finlii insanlarin giivenirliliginin Miisliman ve
Miisliiman olmayan tiiketicilerin marka ve satin alma niyetlerine yonelik tutumlar
tizerinde etkisi olup olmadigini incelemistir. Calisma sonucunda Miisliiman
tiiketicilerin Miisliiman olmayanlara gore iinlii uzmanligina ve tutumlarina daha ¢ok
onem verdigi ve bu durumun onlarin markalara yonelik tutumlarinin giiglii bir tahmin
edicisi oldugu bulunmustur. Yine Miisliiman tiiketicilerin {inlii insanlar tarafindan

desteklenen-kullanilan iiriinler ve hizmetler hakkindaki algilarinin, o iinliilerin islami
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ilkelerle, Seriat ilkeleriyle uyumlu yasamalar1 konusundaki algilariyla baglantili

oldugu bulunmustur.

Farah ve Samad (2015) Liibnan’daki tartismali {iriin reklamlarin1 Stinni ve Sii
mezheplerin farkliliklar1 ve benzerlikleri agisindan Kkarsilastirdigi bir ¢alisma
yapmistir. Calismada tartigmali iirin reklamlarina yonelik Liibnanli tiiketicilerin
algilar1 iizerinde dini mezheplerin etkisi incelenmistir. Calisma sonuglarina gore,
Stinni  ve Sii Misliiman tiiketicilerin tartigmali  iirlinlerin  reklamlarinin
saldirganhigina iligkin algilar1 arasinda onemli farkliliklar oldugu bulunmustur.
Ayrica Stinni Misliimanlar saglik ve bakim iiriinleri ile birlikte sosyal ve politik
reklamlar1 da fazla saldirgan goriirken, Sii Miisliimanlarin ise cinsiyet ve seksle ilgili
tiriinlerin reklamlarin1 daha saldirgan bulduklar1 ve iki mezhebin bagimlilik yapan
tirtinlerin reklamlarina yonelik saldirganlik algilari arasinda ise 6nemli bir fark

olmadigi yani ayni oldugu sonucuna ulasilmistir.

Suki ve Salleh (2016) helal iiriin imajinin tiiketicilerin helal {iriin satilan
yerlerin miisterisi olma niyetlerini arttirma iizerindeki etkisini inceledigi
calismasinda, Malezya’daki tiiketiciler iizerinde arastirma gerceklestirmistir. Calisma
sonuclarina gore helal {irlin imajinin Miisliman tiiketicilerin helal {iriin satan
magazalardan {iriin satin alma niyetlerini olumlu etkiledigi, Miisliiman tiiketicilerin
helal {irlin imaj1 sergileyen magazalara yonelik olumlu bir tutum gelistirdikleri ve bu
magazalarda satilan her bir iriiniin helal oldugunu bilmeleri ve bu magazalarin
Islami &gretilere gore kendilerini yeniden tasarlamalarindan memnuniyet duyduklari

sonucuna ulagilmistir.

[lter vd. (2017) Tiirkiye’de Islami dindarligin materyalizm iizerindeki etkisini
inceledikleri calismasinda Ilahiyat ve Isletme fakiiltelerinde okuyan iiniversite
ogrencileri iizerinde c¢alisma gerceklestirmistir. Calismada Islami Dindarlik;
“Davranmigsal Dindarlik”, “Ruhsal Dindarlik” ve “Dinin Gerekliligi” seklinde ii¢ alt
boyutta ele alinirken; materyalizm ise “Sahipligin Basaris1”, “Edinim Merkezi” ve
“Mutlulugun Pesinde Olma” seklinde ii¢ alt boyutta ele alinmistir. Calisma
sonucunda Islami dindarlik ile materyalizm arasinda negatif bir iliski oldugu ancak
davranigsal dindarlik, ruhsal dindarlik ve dinin gerekliligi gibi islami dindarligin tiim

alt boyutlarinin materyalizmin tiim alt boyutlar1 tizerinde olumsuz bir etkiye sahip
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olmadig1 goriilmiistiir. Baska bir ifadeyle “Davranigsal Dindarligin” materyalizmin
i alt boyutunun tamami iizerinde negatif bir etkiye sahip oldugu bulunurken;
“Ruhsal Dindarligin” materyalizmin bu ii¢ alt boyutu iizerinde pozitif bir etkiye
sahip oldugu ve “Dinin Gerekliliginin” ise bu ii¢ boyut iizerinde anlaml bir etkiye

sahip olmadig1 sonucuna ulagilmaistir.

Igbal ve Nisha (2017) Banglades’teki Miisliiman tiiketicilerin satin alma
davranigi ile din arasindaki iliskiyi incelemistir. Calismada Miisliiman tiiketicilerin
Miisliiman olmayan iilkelerden alinan ithal mallara yonelik tutumlar: ile satin alma
kararlarinda dinsel prensipleri algilamalar1 tizerinde durulmustur. Calisma sonucunda
dinin siklikla tiiketicilerin algi ve satin alma davraniglarini etkilemede onemli bir
referans noktas1 olusturduguna ulasilmistir. Bu durum, Misliiman ilkelerdeki
tiiketicilere ulasmak i¢in Islami etik iizerine kurulu pazarlama stratejilerinin oldukca
etkili olacagin1 gostermektedir. Bagka bir deyisle Miisliiman tiiketicilerin satin alma

davraniglari ile din arasinda ¢ok giiclii pozitif bir iligski oldugu goriilmiistiir.

Akbari vd. (2018) Islami sembollerin gida ambalajinda kullanilmasinin
Miisliiman tiiketicilerin satin alma niyetine etkisini incelemistir. Calisma sonucunda
gida iiriinlerinin ambalajlarinda kullanilan islami sembollerin Miisliiman tiiketicilerin
satin alma niyetleri {izerinde pozitif bir etkiye sahip oldugu bulunmus; fakat bu
etkinin daha ¢ok, yiliksek dini baglilik gosteren tiiketicilerde gorildiigii tespit
edilmistir. Yine, ambalajdaki dini semboliin, yiiksek dindarliga sahip miisteriler

arasinda iriiniin sembolik dini degerinin algilanmasini arttirdig1 goriilmistiir.

Literatiirde yapilan bu g¢alismalar géz oniline alindiginda din, dini degerler,
dindarlhik gibi kavramlarin pazarlama ve tiiketici davramiglar1 alaninda son
zamanlarda c¢ok fazla calisilmaya baslandigi goriilmektedir. Yapilan calismalar
gostermistir ki din ve ona bagli olarak dini degerler kavraminin tiiketicilerin
rtinlere, markalara, reklamlara vb.lerine yonelik algilari, tutumlari; triin ve
hizmetleri satin alma niyetleri ve satin alma davranislar1 {izerinde bir etkisi s6z
konusudur. Ozellikle Miisliiman niifusa sahip olan iilkelerdeki tiiketiciler iizerinde
yapilan c¢alismalarin sonuglart gostermistir ki din ve ona bagli olarak dini degerler
kavramlarmin tliketici davraniglar1 agisindan etkisi goz ardi edilemeyecek kadar

onemlidir. Dini degerler gibi faktorlerin her yastan tiiketicileri etkilemekte oldugu,
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insanlarin i¢inde yasadiklart toplumun dini inancina goére hareket etmede Ozen
gosterdikleri ve sonug¢ olarak da dini degerlerin insanlarin diger davraniglarin
etkiledigi gibi tiiketime yonelik insan davraniglarini da etkiledigi bir¢ok kere tespit
edilmistir. Bununla birlikte bu etkinin pazarlamacilar ve pazarlama yoneticileri
acisindan Islami pazarlama uygulamalarina gereken dnemin verilmesi gerektigini ve
pazarlama stratejilerinin belirlerken dini degerler kavrammin da bu planlamalara
dahil edilmesi gerektigi de goriilmektedir. Tiiketicilerin satin alma kararlar1 iizerinde
etkisi bilinen dini degerler kavramina gore yeniden diizenlenmis pazarlama
stratejilerinin isletmelere daha fazla miisteri kazandirabileceg§i ve pazarlarim

genisletme imkani saglayabilecegi sOylenebilir.

2.5.3.2. Hristiyanhkta Dini Degerler ve Tiiketici Davramslar1 Arasindaki fliski

Hristiyan sdzciigii Tiirkge’ ye, Ingilizce asli olan “Cristian” kelimesinden
gecmistir. Ancak daha da derinlere inildiginde kelimenin aslinda Ibranice oldugu,
oradan Antik Yunanca’ ya gectigi ve daha sonra da Ingilizce’ ye gegerek bugiinkii
halini aldig1 goriilmektedir. Ibranice “Mesih” kelimesinin tanimina bakildiginda,
Tanri’nin goérevlendirmek i¢in sectigi kisilerin, kutsal yag ile kutsanmasinin, verilen
goreve hazir olduklarini, géreve basladiklarini ve yetkilendirildiklerini ifade eden,
Tirkce karsiligi “Mesih” olan kelimedir. Bu kavram ilk olarak Antakya sehrinde,
Hristiyan olmayan vyerli halk tarafindan “Mesih (Isa)” e inanan cemaatleri

adlandirmak amaciyla kullanilmigtir (http://www.hristiyan.net/).

Hristiyanlik kavrami ise Mesih’in 6greti ve uygulamalarina inanan, imanin
baslangi¢ noktasi olarak Mesih’i alan kisi veya toplumlarin inancini ifade eder.
Hristiyanlar, Isa Mesih’in dgreti, uygulama ve yasaminimn birincil olarak Incil’ de
anlatildigina inanirlar. Ikincil olarak ise Kilise Babalar1 denilen, havarilerin yetistirip
"El¢isel Yetki" ile atadigi, ilk kiliseye Onderlik etmis kisileri kabul

ederler(http://www.hristiyan.net/).

Hristiyanlik dininin kutsal kitab1, Isa Mesih peygambere indirildigi rivayet
edilen Incil’dir. Hristiyanhik dininin ii¢ farkli mezhebi vardir. Bunlar, Ortodoks,
Katolik ve Protestan’dir. Hristiyanlik dini inancinin esasini “Teslis” inanci olusturur.

Teslis, “Baba-Ogul-Kutsal Ruh” anlamina gelen {iiclii tanr1 inancini ifade eder.
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Hristiyanlar, meleklere, kadere ve Oldiikten sonra dirilmeye inanirlarken; Hz.
Muhammed  (s.a.v.) disindaki  tim  peygamberleri  kabul  ederler

(http://img.eba.gov.tr).

Hristiyanlikta ¢ok az kisitlama sdz konusudur. Ornegin Katolik mezhebinde
gida tiiketimi igin herhangi bir smnirlama yoktur. Dolayisiyla Incil’in belirttigi
Paskalya ya da diger bayramlar haricinde, 6zel bir sinirlama veya yasaklama
olmaksizin ¢ok cesitli gida triinleri pazarlanabilir. Sadece Paskalya Bayraminin
kutlandig1 40 giinliik siire igerisinde, Paskalya igerisinde yer alan perhizin basladigi
ilk ¢arsamba giinii, Paskalya ’dan onceki ilk Cuma ve her Cuma giinli beyaz veya
kirmiz1 et yemek yasaklanmistir. Bu silire¢ igerisinde marketler ve magazalarin
kirmiz et ve biftek satislarinda keskin diisiisler olur. Ancak magazalar bu azalisi,
balik, deniz {irlinleri ve tavuk triinlerinin satiglarindaki artis ile karsilarlar (Assadi

2003: 8).

Hristiyan tiiketiciler iizerinde dinin etkisini inceleyen ¢aligmalara

bakildiginda:

Hirschman (1983)’a gore Katolik ve Protestan olanlarin dini baglhiliklar
eglence, magazin, restoran ve politik diisiincelerine yonelik tutumlarini 6nemli

Olciide etkilemektedir.

Wilkes vd. (1986) c¢ogunlugu Protestan olan tiiketiciler ile yaptigi
calismasinda, dinin tiiketicilerin yasamlarinin birkag¢ yoniinii etkiledigini dolaysiyla

da tiiketim davraniglarini da etkileyebilecegini tespit etmistir.

La Barbera (1987) Hristiyan dogumlu dindar bir grup tiiketicinin, temel
zenginliklerinin belirlenmesinde, ekonomik zenginlik ve diinya basarilarinin degil de
sahip olduklari ruhsal niteliklerin daha ¢ok o6n planda olmasi gerektigini

diislindiiglinii tespit etmistir.

Delener (1990) dinin ve dindarligin satin alma kararlarindaki algilanan riske
etkisini inceledigi ¢alismasinda, Katoliklerin satin alma kararlarinin herhangi bir

olumsuz sonuglarina yonelik daha fazla hassas olduklarini tespit etmistir.
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Sood ve Nasu (1995) daha dindar olan Protestanlarin daha az dindar olan
Protestanlar ile karsilastirildiginda, onlarin satin almak istedikleri iiriinlerin aksine
mevcutta satilan tirtinleri almaya ve en iyi magazalardan ziyade her tiirlii magazadan
aligveris yapmaya meyilli olduklari; en ¢ok ¢esitlilige sahip magazalarin aksine en
diisiik fiyatl magazalar tercih ettiklerine ve daha dindar Protestanlarin fiyat ve kalite
arasinda ¢ok kiigiik bir iliski olduguna inandiklarini tespit etmistir. Yine daha ¢ok
dindar olanlarinin daha az dindarlara gore heyecan verici ve gosterisli reklamlar
yerine bilgilendirici reklamlar1 tercih ettikleri goriilmiistiir. Ayrica daha dindar

olanlarin ayn1 zamanda reklamlarda sdylenenlere inanmadiklari da tespit edilmistir.

Kim vd. (2004) dinin ve dini inan¢ yogunlugunun tartigmali iriinlerin
(cinsiyetle ilgili iiriinler, politik gruplar, saglikla ilgili tirtinler ve bagimlilik yapan
tirtinler) reklamlarina yonelik tutumlar iizerinde etkisini inceledigi ¢aligmasinda
Hristiyan inancina sahip kisilerin, politik gruplarin reklamlarini saldirgan olarak
algiladigini, diger ii¢ tartismali iiriin reklamlarini ise saldirgan olarak gormedigini
tespit etmistir. Bu bakimdan Hristiyanlarin bu dort tartismali iirlinlin reklamlarini
algilarken Budist ve Inangsizlarla aymi yonde hareket ettigi ancak Islam inancina

sahip olanlardan ise ayristig1 goriilmiistiir.

Vassilikopoulou vd. (2006) Hristiyanlarin ve Misliimanlarin beraber
yasadiklar1 Giimiilcine kasabasinda kiiltiirel farkliliklarin tiiketim davraniglari
tizerindeki etkilerini 6lgmek amagli bir ¢alisma gergeklestirmistir. Aralarinda, dini
inan¢ ve diger kiiltiirel farkliliklarin oldugu bu tiiketici gruplar iizerine yapilan
arastirmada; tiiketicilerin, kendi dini inang¢larindan ve sosyal smif farkliliklarindan
kaynakli {riin algisi, tutum ve satin alma davranislar1 gelistirdikleri saptanmigtir

(Vassilikopoulou vd. 2006: akt: Tayfun, Yildirim 2010: 49-50).

Mokhlis (2009) dindarligin aligveris yonelimli tiiketici davranislarina etkisini
arastirdig1 ¢alismasinda; Islam, Budizm, Hinduizm ve Hristiyanlik gibi farkl1 dinsel
ve kiiltiirel ortamlarda dindarligin tiiketici davranislar1 tizerindeki etkisini ele
almigtir. Arastirmaci ¢alismasinda dindarligi 6lgebilmek i¢in hem dini baglantt hem
de dini bagliligi kullanmigtir. Bulgulara gore, genel olarak tiiketici davraniglarindaki

farkliliklar dini baglantidan daha c¢ok dindarlik kavramindan kaynaklanmaktadir.
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Farkli bir deyisle dindarlik, tliketici davraniglarimin giiclii bir potansiyel tahmin

edicisi ve belirleyicisi olarak kullanilabilir.

Literatiirde yapilan bu ¢aligmalar goz oniine alindiginda Hristiyanlik inancina
sahip olan tiiketicilerin tiikketime yonelik davranislarinin dinden etkilendigi ve kisinin
dindarlik seviyesine gore bu etkinin artip azaldigi anlasilabilmektedir. Ayrica dinin
tilketicilerin satin almaya yonelik davranislart {izerindeki etkisi Hristiyanlik
inancindaki mezheplere miintesip olanlara gore de degisiklik gostermektedir. Diger
bir deyisle ayn1 konuda bir Katolik ile bir Protestan Hristiyan’1 farkli sekillerde
davranabildigi gibi farkli yogunlukta da davranabilmektedir. Sonug¢ olarak
Hristiyanlik dini de tiiketicilerin tiiketime yonelik davranislari {izerinde kesin bir

etkiye sahiptir denilebilir.

2.5.3.3. Yahudilikde Dini Degerler ve Tiiketici Davramslar1 Arasindaki Iliski

Yahudilik, her yerde, her seye kadir ve her seyi bilen bir Tanr1 olduguna
inanan tek tanrili bir dindir. Yahudilikte insan Tanri’nin imgesinde yaratilmistir ve
dolayisiyla da tiim insanlar Tanri’nin goéziinde esit bir konuma sahiptir. Dahasi
entelektiiel ve kendi eylemlerinden sorumlu olan erkekler ise aslinda Tanri’ya
benzemektedir. Yahudilerin nasil ibadet etmesi gerektigini, Oteki insanlara nasil
muamele edecegini ve satin alma ve davranig gibi giinliikk aktivitelerini nasil
stirdiireceklerini Yahudi hukuku diizenler. Yahudiler alisgkanliklarina ve inanglarina
rehberlik edecek bilgileri iki temel kaynaktan alirlar, bunlar; Tevrat ve Talmud’tur
(Assadi 2003: 5-6).

Yahudilikteki en kutsal kitap, ¢ogu zaman Yahudi olmayanlar tarafindan Eski
Ahit olarak adlandirilan, “6gretme” anlamina gelen Tevrat’tir. Tevrat, 24 kitaptan
olusur ve {i¢ boliime ayrilir: Cumas Tevrat (Chumas Torah), Peygambeler (Nevi’im)
ve Yazilar (Ketuvin). Tevrat, dogumdan 6liime kadar yasamin tiim yonlerini kapsar
ve Yahudilere nasil diistinecekleri, nasil hissedecekleri, miilkleri yonetmeyi,
putperestlikle basa c¢ikmayi, tovbe etmeyi ve diger kategorilerdeki seyleri nasil

basaracagini 6gretir (Assadi 2003: 6).

Gog¢ ve Tesniye kitaplarinda bulunan on emir, esasinda Yahudi hukukun kisa

bir Ozetidir ve hem aileler hem de tiiketiciler i¢in alternatiflerin ve kararlarin
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Ozetlenmesinde yardimci olur. Bununla birlikte Yahudilikte de Muhafazakar,
Ortodoks, Reformist-Muhafazakar ve Hiimanist Yahudilik gibi mezhepler soz
konusudur(Assadi 2003: 6).

Oteki dinlerden farkli olarak Yahudilikte, herhangi birinin bu dinin gercek
iyesi olarak kabul edilebilmesi igin belirli bir inanca veya inang beyanina gerek
yoktur. Yahudilikte aforoz edilme diye bir durum da s6z konusu degildir (Kirman
2006; akt: Podoshen 2006: 267).

Yahudilik’te tiiketiciler Tlizerinde dinin etkisini inceleyen c¢aligsmalara
bakildiginda:

Mayer ve Sharp (1962) dini baghlik ve diinyevi basar1 (ekonomik davranis)
arasindaki iligkiyi inceledigi ¢alismasinda, Yahudilerin ve Dogu Ortodoks inancinda
olanlarin bu konuda en basarililar arasinda olduklarin1 bulmustur. Diger bir ifadeyle
bir dini grubun iyelerinin basarilarinin derecesi, onlarn dini inanglariyla

baglantilidir.

Hirschman (1981)’a gore Yahudi tiiketiciler Yahudi olmayan tiiketicilere gére

daha yenilik¢i, daha az marka ve daha az magaza sadakati egilimi gosterirler.

Bailey and Sood (1993) igerisinde Yahudilerin de oldugu alti dini grup
lizerinde yaptig1r caligmasinda tiiketici davranmislarimin dini bagliliktan etkilenme
diizeyini ele almistir. Calisma sonucunda Yahudi tiiketicilerin aligverise yonelik
tutumlarmin Protestan ve Budistlerle benzer oldugunu, egitimli Yahudilerin daha az

riskli satin alma davranisi1 gosterdikleri gorilmiistiir.

Podoshen (2006) Amerikan Yahudileriyle Amerikan olmayan Yahudilerin
dayanikli tiiketim mallarmin satin alinmasinda agizdan agiza pazarlama ve marka
sadakatinin kullanimi1 arasinda farkliligi tespit etmek amaciyla yaptigi galismada,
Amerikan Yahudileriyle Amerikan olmayan Yahudilerin arasinda anlamli bir

farklilik olmadig1 sonucuna ulagmistir.

Podoshen (2009) Amerikan Yahudi tiiketicilerinin, 6zel olarak alman marka
otomobiller genel olarak ise alman mali lirtinleri satin alma siireglerini incelemistir.

Calisma sonucunda Amerikan Yahudilerinin, Amerikalilara gére alman
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otomobillerini satin alma olasiliklarinin daha az oldugu, Yahudi soykiriminin,
Amerikan Yahudilerinin satin alma kararlart arasinda 6nemli bir rol oynamasinin

bunda etkili oldugu sonucuna ulagilmistir.
2.5.3.4. Hinduizmde Dini Degerler ve Tiiketici Davramslari Arasindaki Tliski

Diinyada Islam, Hristiyanlik ve Yahudilik gibi ii¢ semavi din diginda bdlgesel
veya sadece bazi milletler tarafindan inanilan, bu ii¢ dine gére miintesiplerinin sayisi
daha az olan bazi yerel dinler de s6z konusudur. Ornegin Hinduizm, Budizm,
Taoizm, Sintoizm gibi dinler bu dinler arasinda sayilabilir. Bu dinlerden Hinduizm
ve Budizm daha ¢ok Hindistan ve Giiney Dogu Asya iilkelerinde yayginken, Taoizm

ve Sintoizm gibi dinler ise Uzak Dogu iilkelerinde yaygindir.

Hinduizm, kabaca son 4000 yildan fazladir Veda’ larin dininden sekillenmis
bir dindir. Hinduizm’in baslica ilkelerinden biri, “Karma” olarak adlandirilan ruhun
reenkarnasyonu veya gocii kavramidir. Diger bir deyisle kisi iyi bir insan olarak
yasarsa, Oldiiglinde diinyaya bitki, bocek, hayvan veya tanr1 olarak tekrar geri
donebilir inanc1 vardir. Bundan dolayr da Hinduizm dininin takipgileri, igerisinde
yasadiklart zorlu yasam kosullarina ¢ok farkli bir bakis agisiyla bakarlar. Yeniden
dogma dongiisiinlin dogas1 geregi olarak Hindular daha fazla yasamak istemezler

fakat artik 6lmek ve ebedi huzura kavusmak isterler (Bailey, Sood 1993: 332).

Hinduizm de tek bir tanri var gibi goriinmesine karsin milyonlarca tanri daha
vardir. Ayrica yine Hinduizm’de kast sinif sistemi s6z konusudur. Bu Kkast sistemi
toplumu yiiksek ve diisiik siniflara ayirir. Kast’ n en yukarisinda birgok ayricaliga
sahip olan Brahman denen din adamlar1 yer alir. Onlar1 ise sirayla, savasgilar,
tiiccarlar ve galisanlar takip eder. En alt sinifta ise smifsizlar yer alir (Bailey, Sood
1993: 333).

Hinduizm’in bu inang¢ ve uygulamalarina bagli olarak, Hindu dininin tiiketici
davranisi ile ilgili elestirel yonleri vardir. Ilk olarak bir kisinin belirli bir kast i¢inde
dogusunun kabul edilmesi ve kisinin bu kastin normlarina uygun davranma
beklentisi ve istekliligi s6z konusudur. Bu durum belirli bir kaderciligi veya kisilerin

bir seyleri degistirme yetkisi olmadigimi gosterir. Bu kadercilik ve kendi kendini
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kontrol etme, sakin ayrilma ve merhamet gibi dini inanglarin 6nemi, biiyiik olasilikla
nispeten pasif bir tliketici davranisina igaret edecektir. Ayrica bu durum kisilerin,
yeni Uriinler, 6teki markalar, daha 1yi hizmet veya daha diisiik fiyatlar i¢in bilgi elde
etmek konusunda goreceli olarak daha az gayret sarf etmesine ve mevcut iriinleri,
hizmetleri ve fiyatlar1 kabul etmesi konusunda daha biiyiik bir isteklilik géstermesine
sebep olacaktir (Bailey, Sood 1993: 333).

Bailey ve Sood (1993) igerisinde Hindularin da oldugu alt1 dini grup tizerinde
yaptig1 calismasinda tiiketici davranislariin dini bagliliktan etkilenme diizeyini ele
almigtir. Daha Onceki ¢alismalarda Hindu ve Budistlerin pasif tiiketiciler oldugu
iddialarinin aksine Hindu tiiketicilerin diger dinlere inanan tiiketicilere nazaran
“rasyonel” hareket ettigini ve Hindularin inanglarinin felsefesine benzer aligveris
aligkanliklarim1 takip etme egiliminde olduklar1 goriilmiistiir. Ayrica Hindularin
arilik-yalinlik, 6z kontrol ve adanmiglik i¢in yasama felsefesinin bir sonucu olarak
yeterli kalitedeki, saglamliktaki ve garanti siiresindeki iiriinleri kabul etme, hali
hazirda satigta olan tirlinleri satin alma ve diistik fiyatl tirtinleri kabul etme egilimi

gosterdikleri goriilmiistiir.

Essoo ve Dibb (2004) Mauritius’ta Hindu, Miisliiman ve Katolik tiiketicileri
karsilagtirdiklar1 ¢alismasinda kendini dine adamis Hindularin “zorlu, pratik,
diistinceli ve yenilik¢i aligveris” gibi dort aligveris tipinde siradan dindar insanlardan

farklilagtiklarini gérmiistiir.

Diger dinlerde konuyla ilgili ¢alisma olmadig i¢in burada ele alinmamustir.
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UCUNCU BOLUM

BIREYSEL EMEKLILIK SISTEMI, iSLEYISi VE
TURKIYE’DEKI UYGULANISI

3.1. BIREYSEL EMEKLILIK SISTEMIi

Emeklilik sistemlerinin yapisi, iilkelerin politik diisiince diinyalari, sahip
olduklar kiiltiirel 6zellikler, bireysel sorumluluk, aile, isveren, sermaye piyasalari ve
hiikiimetler agisindan ¢esitlilik gosterebilmektedir (Turner 2001:akt; Giines 2015:
24). Bununla birlikte tiim diinyada uygulanmakta olan emeklilik sistemlerinin nihai
amacinin da bireylere yeterli, giivenli, ekonomik, siirdiiriilebilir ve saglam bir
emeklilik geliri saglamak oldugu bilinmektedir. Emeklilik sistemleri bu temel
islevlerini eskisi kadar iyi bir sekilde yerine getiremedikleri takdirde sistemin tekrar
gozden gegirilerek, degisen ekonomik ve sosyal kosullara uygun bir sekilde revize
edilmesi gerekmektedir (Giines 2015: 24).

Gelismis ve gelismekte olan iilkelerde teknolojik ilerlemelerin sonucu olarak
meydana gelen kiiltiirel ve sosyal degismeler, ¢alisma hayatina katilan is giicli
oranindaki artis vb. durumlar sosyal giivenlik sistemleri {izerindeki yiiklerin
artmasina ve bunun sonucu olarak da bazi problemlerin yasanmasina sebep
olmaktadir. Buna ek olarak kayit dis1 istthdamin genel olarak yiiksekligi ve piyasa
ekonomisindeki degisimlere dayali olarak sosyal giivenlik kuruluglarinin finansman
bakimindan ekonomi iizerinde agir bir ylik olusturmasi gibi ekonomik degisimler,
emekliligin finanse edilmesi konusunun yeniden yapilandirilmasini kaginilmaz bir
zorunluluga doniistiirmektedir (Altintag 2009: 152; Daykin 2004: 2-3). Ayrica diinya
niifusunun giderek yaslanmasi ve bu durumun {ilkelerin ekonomik kalkinma ve
sosyal gilivenlik programlarindaki siirdiiriilebilir mali dengenin saglanmasini tehdit
etmesi de ulusal emeklilik sitemlerinin yenilenmesi gerekliligini artirmigtir
(Gutierrez 2001: 1-2).

105



Cok ayakli emeklilik reformu, eski sistemde uygulanan tek ayakli sosyal
giivenlik sisteminden farkli olarak, devlet sigorta programlarinin ve 6zel emeklilik
kuruluglarinin vermis oldugu hizmetleri de igerdiginden otiirii sosyal gilivenlik
anlaminda yeni bir paradigmay1 temsil etmektedir. Bu paradigmanin ayirici 6zelligi
sosyal giivenlik anlaminda sadece devleti degil ayn1 zamanda 6zel sektorii de temsil
etmesidir yani 6zel sektorii de kapsam igerisine almasidir (Orenstein 2003; akt:
Giines 2015: 25). Sistemin ¢ok ayakli bir yapiya doniistiiriilmesi sonucunda 6zel
emeklilik kuruluslar1 tarafindan verilen bireysel emeklilik hizmetlerinde bir artis
yasanmistir. 1980°li yillardan beri yaygin bir sekilde kullanilmakta olan Bireysel
Emeklilik Sistemi, 6zel emeklilik kuruluslar tarafindan verilen hizmetlerin en

onemli 6gesini olusturmaktadir.

Bireysel emeklilik sistemi Tirkiye’de 2001 yilinda ¢ikarilan Bireysel
Emeklilik Tasarruf ve Yatirim Sistemi Kanunu ile alt yapisi hazirlanarak 27 Ekim
2003 yilinda fiilen uygulanmaya baslanmigtir. Toplam katilime1 sayisi incelendiginde
sistemin ilk uygulandigr yil olan 2003 yilinda 15.245 kisi sisteme katilim
gostermistir. Daha sonra sirayla 2004 yilinda 314.257 kisi, 2005 yilinda 672.696 kisi,
2006 yilinda 1.073.650 kisi, 2007 yilinda 1.457.704 kisi, 2008 yilinda 1.745.354 kisi
ve 2009 yilinda 1.988.322 kisi sisteme katilim gerceklestirmistir (Apak, Tasciyan
2010: 124).

1 Ocak 2013 yil1 itibariyle devlet, bireysel emeklilik sistemine katilimi tesvik
etmek amaciyla yatirilan katki payr tutarinin %25°i oraninda destek vermeye
baslamistir. Verilen bu katki pay1 destegi ile katilimct sayis1 daha hizli bir sekilde
artis gostererek 2013 yilinda yaklasik 4,2 Milyona ulasmistir. Toplanan fon
biiyiikliigii ise %30’a yakin bir artig gostererek 25 Milyar TL’yi asmistir (Bireysel
Emeklilik Sistemi Gelisim Raporu 2013: 7). 2016 yil itibariyle sistemdeki toplam
katilimcr sayisi, 6nceki yila gére, 600 bin artis gostererek 6 Milyon 625 Bin kisiye
ulagsmistir. Ayrica katilimcilara ait fon tutarlar toplami, devlet katkisi1 dahil, yaklasik
olarak 48 Milyar TL’den 61 Milyar TL dolaylarina ulasarak bir yil igerinde 13
Milyar TL artig gostermistir (Bireysel Emeklilik Sistemi Gelisim Raporu 2016: 7).

10.08.2016 tarih ve 6740 sayili Kanun’la Bireysel Emeklilik Tasarruf Ve

Yatirnm Sistemi Kanunu’na eklenen 2. ek madde ile Tiirk vatandasi olup ve
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Tirkiye’de ¢alisan, 45 yasin1 asmamis kisiler i¢in 01.01.2017 tarihinden itibaren
igverenlerinin bir bireysel emeklilik sozlesmesiyle emeklilik planina zorunlu olarak
dahil edilmesi ongorilmistiir (https://www.dunya.com/kose-yazisi/zorunlu-bireysel-
emekliliksistemi/343282). Baska bir ifadeyle 1 Ocak 2017 tarihinden itibaren 6zel
sektorde ve kamu sektoriinde ¢alisan, 45 yasini agsmamus kisiler, kademeli olarak
bireysel emeklilik sistemine dahil edilmistir. Bu diizenlemeyle kisilerin bireysel
emeklilik sistemine dahil olduktan sonra sistemde kalmalarini tesvik etmek amaciyla,
1 yili doldurmalar1 halinde, onlara %25 devlet katkisina ek olarak 1000 TL daha
devlet katkist verilmistir. Ayrica zorunlu bireysel emeklilik sitemine dahil edilen ve
sistemde emekli olarak, birikimlerini yillik gelir sigortasiyla alanlar i¢in de %5 ek
devlet katkisi tesviki Ongoriilmistir (https://www.dunya.com/kose-yazisi/zorunlu-
bireysel-emekliliksistemi/343282).

Zorunlu bireysel emeklilik sisteminde ¢alisanlarin sisteme dahil edilmesinde
kademeli bir anlayis benimsenmistir. Buna gore ilk olarak bin ve {izeri ¢alisan1 olan
isletmeler bunu uygulamistir ve toplam 2,1 milyon kisi sisteme zorunlu olarak dahil
edilmistir. Daha sonra 1 Nisan 2017’de 250-999 arasi c¢alisan1 olan 6zel sektor ile
tim kamu ¢alisanlar sisteme dahil edilmis ve 2,3 milyonu kamu, 1,8 milyonu 6zel
sektor olmak iizere toplam 4,1 milyon kisi sisteme zorunlu olarak dahil edilmistir.
Son olarak, 1 Temmuz 2017°de, agirlikli tekstil, hazir giyim, tasimacilik, egitim,
ingaat, saglik, gida, imalat sektorlerinde faaliyet gosteren ve 100-250 arasi ¢alisani
olan isletmelerdeki 2,2 milyon kisi otomatik BES’e girmistir. Boylece 2,3 milyonu
kamu, 6,2 milyonu da 6zel sektor galisani olmak tizere toplam 8,5 milyon kisi, 2017
yilinda sisteme dahil edilmistir (http://www.hurriyet.com.tr/yazarlar/noyan-dogan/4-
5-milyon-calisan-otomatik-bese-girecek-40688850).

Otomatik katilm olarak da adlandirilan zorunlu bireysel emek sistemi
uygulamasi ile 2017 yili igerisinde sisteme dahil olan toplam 8,5 milyon kisiden 4
milyon kisi cayma hakkini kullanarak sistemden ilk bir iki giin igerisinde ayrilmistir.
Katilimeilarin yaklagik yarisinin sistemden bir y1l dolmadan ayrilmalar: hiikiimet
yetkililerini zorunlu bireysel emeklilik konusunda revizyona gitmeye zorlamis ve
hazirlanan Orta Vadeli Kalkinma programinda zorunlu bireysel emeklilik konusunda

birgok degisiklige gidilmesi kararlagtirllmistir. Buna gore ilk olarak 2 aylik cayma
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siiresinin 6 aya uzatilmasi diisiiniilmiistiir. ikinci olarak sistemden ¢ikmayanlara,
ikinci aym sonunda verilen 1000 TL’lik devlet desteginin faizlendirilmesine yonelik
yapilmistir ve normalde bir yilin sonunda 6denen 1000 TL’lik ek devlet katkisina 2.
aydan itibaren nema getirisi de eklenmesi planlanmistir. Ayrica 45 yas tstiindekilerin
de sisteme girmesinin saglanmasi, sistemden kendi istegi ile ¢ikanlarin geri donme
stiresinin 2 yildan, istedikleri zaman geri donecekleri sekilde revize edilmesi,
maaglardan yapilan %3’liik kesintilerin diisiiriilmesi de diger alinan dnlemler olarak
ifade edilebilir (http://www.hurriyet.com.tr/ekonomi/otomatik-beste-revizyon-
40596341).

Biitiin bu yeni uygulamalar ve degisikliklerle birlikte 2017 yil1 i¢in bireysel
emeklilik sistemine bakildiginda; sistemdeki katilimci sayisinin 6.692.018 kisi
oldugu, katilimcilarin toplam fon biiytikliigiiniin 70.927.219.286 TL oldugu ve devlet
katkis1 tutarmin ise 10.516.551.355 TL oldugu goriilmektedir. Ayrica 2017 yili
icerisinde 72.455 kisinin bireysel emeklilik sisteminde emekli olmaya hak kazandigi
ve halihazirda aktif olarak 18 ozel bireysel emeklilik sirketinin de faaliyetini
stirdiirdiigii goriilmektedir
(http://web2.egm.org.tr/webegm2/chart/besgosterge/wg_sirketview_tablolu.asp?rapo
rtip=10).

Tim bu istatistikler géz oOntline alindiginda Tirkiye’de bireysel emeklilik
sistemine katilimin her gecen giin arttig1 ve insanlarin bu sistemi bir gelir unsuru
olarak gordiigii anlasilmaktadir. Bireysel emeklilik sisteminin kisilere, ¢alisma
hayatlarindan sonra da ayni1 yasam diizeyini koruma ve siirdiirmede sagladigi imkan
diisiintildiiglinde sistemin Tiirkiye’deki potansiyeline hala tam olarak ulagsmadigi ve
bu konuda birgok tesvik edici c¢alismanin yapilmasi gerekliligi goriilmektedir.
Bireysel emeklilik sisteminde toplanan fonlarin sermaye piyasalart igin diisiik
maliyetli bir kaynak yaratmasi da iilkenin gelismesi i¢in gerekli olan tasarruf
miktarinin buradan ucuz maliyetle karsilanmas1 imkanini yaratmaktadir. Dolayisiyla
sisteme katilimci sayisinin artmasi ayn1 zamanda lilkenin gelismesi icin gerekli olan
sermaye ihtiyacinin da toplanmasini saglayacag: i¢in bireysel emeklilik sisteminin

onemi daha da artmaktadir.
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3.1.1. Bireysel Emeklilik Sisteminin Amaci

Bireysel Emeklilik Sistemi’nin getirilmesinde amag; kamu sosyal giivenlik
sisteminin tamamlayicist olarak, bireylerin emeklilige yonelik tasarruflarinin
yatirirma yOnlendirilmesi ile emeklilik doneminde ek bir gelir saglanarak refah
diizeylerinin yiikseltilmesi, ekonomiye uzun vadeli kaynak yaratarak istthdamin
artirtlmasi ve ekonomik kalkinmaya katkida bulunulmasini teminen, goniillii katilima
dayali ve belirlenmis katki esasina gore olusturulan bireysel emeklilik sisteminin
diizenlenmesi ve denetlenmesidir (Bireysel Emeklilik Tasarruf ve Yatirim Sistemi

Kanunu 2001, md: I).

Bireysel emeklilik sistemi, mevcut kamu emeklilik sisteminin bir
tamamlayicisi olarak kurulmus, goniillii olarak katilim ve belirlenmis bir katki pay1
esasina dayanan, katilimcilarin birikimlerinin tamamiyla bireysel hesaplarda takip
edildigi iiclincii siitun bir 6zel emeklilik sistemidir. Temel amaci bireylerin aktif
calisma hayatlar1 boyunca yaptiklari tasarruflari, emeklilik yatirim fonlarindan olan
uzun vadeli yatirimlara yonlendirerek, calistiklari donemdeki refah seviyesinin
emeklilik donemlerinde de siirmesini saglamaktir. Bununla birlikte i¢ tasarruflarin
arttirllmasi, ekonomiye uzun vadeli kaynak yaratarak istthdamin arttirilmas1 ve
ekonomik kalkinmaya katkida bulunulmasi da ilgili Kanunun gerekg¢esinde sistemin

amaglari arasinda sayilmaktadir (Yazici 2015: 77).

Zorunlu kamu sosyal giivenlik kurumlarinin sagladigi giivenceye ek olarak
0zel sigorta teknigi kullanilarak bireylerin yaghilik riskini kendi tasarruflariyla
giivence altina almak, bireysel emeklilik sisteminin amaclarindan bir digeridir.
Bireylerin bu tasarruflariyla saglanan sosyal amacin yami sira biriken fonlarla
olusacak sermayenin yatirnma yonlendirilmesi ile de ekonomik ama¢ da

gerceklestirilmektedir (Gtlizel, Okur 2004: 611).

Bireysel emeklilik sistemi; yasal alt yapisi ve sistemde yer alan kurumlarin
yapist itibariyle ekonomik, sosyal ve siyasal istikrarin saglandigi kosullarda,
bireylerin emeklilik donemlerinde ek gelir saglayarak, onlarin refah seviyesini
yiikseltmeyi, sosyal giivenligin kapsamini genisletmeyi ve kamunun sosyal

giivenlikten kaynaklanan yikiinii hafifletmeyi amaglamaktadir (Ciltik 2010: 7).
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Bununla birlikte ekonomiye uzun vadeli ek gelir yaratarak istihdami arttirmak, mali
sektorde uzun vadeli fonlarin artmasi ile kurumsal yatirimeilarin sayisinin artmasina
olanak saglamak ve sermaye piyasalarinin derinlesmesine fayda saglamak da

sistemin diger amaglar1 arasinda yer almaktadir (Cansizlar 2003: 6).

Ozellikle iilkemizde olmak i{izere tiim diinyada mevcut olan sosyal giivenlik
sistemleri bireyler icin yeterli degildir. Bireyler aktif g¢alisma hayatlarinda sahip
olduklar1 refah diizeylerini emeklilik donemlerinde de devam ettirmek
istemektedirler. Ancak sadece devletin sagladigi imkénlarla bu miimkiin
olamamaktadir. Dolayisiyla hiikiimetlerin biiylik destek verdikleri 6zel emeklilik
sistemleri olusturulmus ve bireyler, hiikiimetlerin olusturduklar1 devlet katkisi, vergi
indirimi gibi uygulamalarla “devletin vatandaslarina sagladigi sosyal gilivenlik
sistemlerinin tamamlayicis1 olarak diizenlenen” 6zel emeklilik sistemlerine

yonlendirilmekte ve bu sistemlere katilmaya tesvik edilmektedir (Elbil 2015: 63).

Bireysel emeklilik sisteminin amaglari baska bir agidan mikro ve makro
amaglar olarak da adlandirilabilir. Mikro amaglar1 sisteme katilan bireylere sagladig:
faydalar;; makro amaclar ise devletlerin ekonomik programlarina ve iilke
ekonomisine sagladig faydalar ifade etmektedir. Ornegin, kisi bireysel emeklilik
sistemine katilarak hem tasarruf yapmakta hem de ¢alisma hayati1 sonrasi i¢in belirli
bir refah seviyesini garanti altina almaya ¢alismaktadir. Makro acidan bakildiginda
ise devletler bireysel emeklilik sisteminde biriken fonlar ile daha ucuz uzun vadeli

kaynak yaratabilmekte, bu kaynaklari cari a¢igin finansmaninda kullanabilmektedir.

Goriildigi gibi bireysel emeklilik sistemi, hem sisteme katilan bireylere hem
de sistemin uygulanmasina imkan saglayan ve sisteme katilimi tesvik eden devletler
icin faydali bir aractir. Gergeklestirmeyi tasarladigi amaglarla hem iilke ekonomisine
istihdam, yatirim, kazang vb. agilardan hizmet etmekte hem de bireylere tasarruf
etme, mevcut refah seviyelerini emeklilik donemlerinde de siirdiirme gibi imkanlar
saglamaktadir. Bireyler, bireysel emeklilik sistemi sayesinde elde ettikleri ikinci bir
gelirle emekli olduklar1 zaman hali hazirdaki hayat standartlarindan 6diin vermeden
yasama olanagina kavusmaktadirlar. Ozel emeklilik sirketlerinin sahip olduklari fon
miktarlarimi kamu ve 6zel sektorlerde dogrudan yatirima yonlendirmesi ile kurumsal

yatirnmlar ve ekonomi hacmi biiylimekte, devletin ve yatirnm kuruluslarinin
110



ulagsmakta zorlandig1 ve iilke ekonomisine hig¢bir katkist olmayan, “yastik alt1” olarak
adlandirilan hane halki tasarruflar1 da sisteme dahil edilerek yatirima
yonlendirilmektedir. Bu sekilde uluslararasi alanda da {ilke ekonomisine katkilari
bulunan bireysel emeklilik sistemi, yatirnmlarin olumlu sonug¢ vermesi dahilinde

tilkelerin yatirim hacminin de genislemesine katkida bulunmaktadir (Elbil 2015: 65).
3.1.2. Bireysel Emeklilik Sisteminin Ozellikleri

Bireysel Emeklilik Tasarruf ve Yatirim Sistemi Kanunu, sosyal gilivenlik
reformunun bir pargasi olarak hazirlanip 07.04.2001 tarih ve 24366 sayili Resmi
Gazete ’de yayimlanmistir. Kanun, yayim tarihinden itibaren 6 ay sonra, 07.10.2001
tarihinde yiiriirlige girmistir. Bireysel emeklilik sistemi, ilk emeklilik planlarinin
tasdiklenmesiyle, 27.10.2003 tarihinde fiilen baglamistir.

Bireysel emeklilik sisteminin genel 6zellikleri sunlardir (EGM 2004: 21-22):

v Emeklilik haklari, belirlenmis katki esasina gore, yani yatirilan katki paylar
ile katki paylarinin yatirim gelirlerinin toplamina gore belirlenmektedir.

v Tasarruflar bireysel hesaplarda izlenmekte ve Sermaye Piyasasi Kurulu
(SPK) tarafindan uygun goriilen bir saklama kurulusunca (Takashank)
saklanmaktadir.

v" Emeklilik yatirnm fonlari, Sermaye Piyasasi Kanuna tabi portfoy yonetim
sirketleri tarafindan, uzman ekiplerce yonetilmektedir. Katilimcilarin siirekli
bilgilendirilmesi ve seffaflifin saglanmasi i¢in mevzuatta yer alan
diizenlemelere paralel, Emeklilik sirketlerince gerekli 6nlemlerin alinmasi
saglanmustir.

v' Hazine miistesarligi, Sermaye Piyasasi Kurulu, Emeklilik Gozetim Merkezi,
Takasbank, bagimsiz denetim sirketleri ve i¢ denetim organlari araciligiyla
etkin gozetim ve denetim alt yapis1 olusturulmustur.

v Sistemin her safhasinda katilimcilara farkli alternatifler sunularak,
yatirimlarin yonlendirilmesiyle tercih yapabilmelerine olanak verilmektedir.

v' Katki payr odeme, tasarruf ve emeklilige hak kazanma safhalarinda

katilimcilara gesitli vergi tesvikleri verilmektedir.
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Gelecek nesillerin daha iyi yagam kosullarina sahip olmasina imkan saglayacak
olan bireysel emeklilik sisteminin, ekonomik kalkinmaya saglayacagi faydalar1 su

sekilde siralayabiliriz(Akin 2008: 98):

v' ikinci emeklilik geliri ile kisilerin emeklilik déneminde elde edecekleri
gelirlerinin artmasi,

v' Ikinci emeklilik geliri ile bireylerin aktif calisma hayat1 sonrasindaki refah
seviyelerinin artmast,

v Altyap1 yatirimlar1 ve uzun vadeli yatirimlara kaynak olusturarak yeni is ve
istihdam olanaklar1 yaratmasi; uzun vadeli fonlarin artmasi ve boylelikle mali
sektorlin daha saglikli calismast,

v Enflasyonla miicadele ve istikrarh biiyiimeye olumlu katki saglamasi,

v' Kurumsal yatirnm stratejileri ile piyasalardaki dalgalanmalarin  ve
spekiilasyonlarin azalmasi, Sermaye piyasasinin derinlesmesine olanak

saglamasi.

BES’in katilimcilara saglayacag faydalar ise sdyle ifade edilebilir (Akin 2008:
98):

v’ Sisteme katilan bireylerin yaslandiklarinda kullanabilmeleri igin giivenli bir
sekilde birikim yapmalarmi ve bu birikimleri sonucu bireylerin 6miir boyu
emekli aylig1 almasini saglamasi,

v’ Cesitli avantajlarla bu tasarruflari tesvik etmesi ve yatirrma yonlendirmesi,

v" Emekli ayhigini tercih etmeyenlere, birikimlerini toplu para seklinde geri

O0denmesini saglamasi

Ozetlemek gerekirse bireysel emeklilik sisteminin hem uygulayan
hiikiimetlerin ekonomik kalkinma planlarina hem de sisteme katilip katki pay1
O0deyen bireylerin refah diizeyine ve son olarak gelecek nesillerin yasam
standartlarinin yiikselmesine olanak saglayan faydalar1 oldugu goriilmektedir. Bu
ozelliklerin gerceklestirilmesini saglamak amaciyla hiikiimetlerin BES’1 tesvik
edici uygulamalarin sayisint arttirmast BES’e katilimi ve buralarda toplanan

fonlarin artmasini saglayacaktir.
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3.1.3. Bireysel Emeklilik Sisteminin Isleyis Yapisi

Tiirkiye’de BES’in isleyis yapist asagidaki Sekil 11°de gosterildigi gibidir.

BIREYSEL EMEKLILIK
DANISMA KURULU

y A
HAZINE SERMAYE PIYASASIK

MUSTESARLIGI KURULU
EMEKLILIK GOZETIM
MERKEZI
EMEKLILIK SIRKETI
(Emeklilik Yatirsam Fonlar:)

y

BIREYSEL EMEKLILIK SAKLAYICI KURULUS
ARACISI (Takasbank vb.)
A 3
= KATILIMCI

Sekil 11. Bireysel Emeklilik Sisteminin Isleyis Yapis: (Ugur 2004: 17)

3.1.3.1. Katilhme1

Katilimcilar, bireysel emeklilik aracist (bankalar, sigorta sirketleri vs.)
tizerinden emeklilik sirketleriyle emeklilik s6zlesmesi imzalayarak sisteme katilan
kisilerden olusur. Katilimcilar 18 yasindan biiyilk, medeni haklarin1 kullanma
ehliyetine sahip, sirket nezdinde acgilacak bireysel emeklilik hesabina katki yapan
veya adina sirket nezdinde bireysel emeklilik hesabi agilan kisiler olup emeklilik

sozlesmesinde yer alan taraflardan birisidir (Erol ve Yildirim 2004: 275).

Katilimeilarin bireysel emeklilik sistemine girmeleriyle elde ettikleri haklar
sunlardir (Oztiirk 2010: 41):

v" Emeklilik sozlesmesinde belirtildigi takdirde aymi sirketin farkli emeklilik
tirinleri arasinda degisim yapma imkanina sahiptir,
v" Ozel emeklilik hesabi ve ilgili belgelerin bir emeklilik sirketinden étekine yilda
sadece bir kere olmak iizere transfer edebilir,
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v" Ozel emeklilik hesabindaki katki paylart ve fonlarin diizeni yilda dért kez
degistirebilir,

v’ Katilimc1 emeklilikten 6nce herhangi bir zamanda 6demeyi birakabilir,

v" Vergi prosediiriinde belirtilen kisitlamalar ile sistemden ¢ikmak miimkiindiir,

v Emeklilige hak kazanan katilimcilar birikimlerini tek bir 6deme olarak veya
belirli bir kismin1 veya omiir boyu 6deme soézlesmesi sartlari altinda maas
olarak talep edebilir,

v’ Katilimci sozlesme siiresi igerisinde vefat etmis ise varisleri bireysel emeklilik

hesabindaki birikimlerin 6denmesini isteyebilir.

3.1.3.2. Portfoy Yonetim Sirketleri

Portfoy yonetim sirketleri, emeklilik sirketlerinin kurduklar1 fonlar1 yoneten
profesyonel sirketlerdir. SPK tarafindan yapilan diizenlemelere ve denetlemelere
tabidirler. Portfoy yonetim sirketleri, SPK’dan portfoy yoneticiligi yetki belgesi
almis ve yine SPK tarafindan uygun goriilen portfoy yonetim sirketlerinden
olusmaktadir. Bu sirketler, emeklilik fon sirketleri biinyesinde toplanan katki payi
O0demelerini sermaye piyasalart ve portfoy yonetim anlagmasina gore yonetmek

zorundadir (Water 2003: akt. Oztiirk 2010: 43).

Portfdy yoneticisi, fon portfoyii ile ilgili yatirnm kararlarinda objektif bilgi ve
belgelere dayanmak ve sozlesmeyle belirlenen yatirrm prensiplerine gore hareket
etmelidir. Ayrica bu bilgi ve belgeler ile portfoy yonetim stratejilerine kaynak

olusturan arastirma ve raporlar en az on yil siire ile saklanmalidir (Oztiirk 2010: 43).
3.1.3.3. Takasbank

Emeklilik yatirim fonlarinin muhafazasi Takasbank tarafindan veya SPK’nin
yetkilendirecegi diger kuruluslar tarafindan yerine getirilmektedir. Emeklilik
Sirketleri, bagka bir saklayici kurulusta saklanan varliklar ve bunlarin degerleri
konusunda gerekli bilgileri Takasbank’a iletmek ya da bilgilere Takasbank’in
ulasabilmesine imkan saglamak zorundadirlar (Ciltik 2010: 18).
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Takasbank’in emeklilik sisteminde yiiklendigi temel gorevler olarak sunlar
sayilabilir; fon adina yapilan varlik alim satim islemlerinin takasinin yapilabilmesi
i¢cin gereken ortamin saglanmasi ve bunun kontrolii, fon paylarinin katilime1 bazinda
tutulmasi ve katilimcilara fon hesaplarinda yatirima yonlendirilecek katki payi tutari
ile bunlara karsilik gelen pay sayilarin1 fon bazinda izleme imkani saglamasi, fon
portfoyiiniin SPK tarafindan belirlenen esaslar ¢ergevesinde yonetilmesinin kontrolii,
portfdy degerinin ve birim pay degerinin belirlenen esaslar ¢ergevesinde
hesaplandiginin kontrolii, fondan yapilacak 6deme ve virman islemlerinin kontrolii,
fon portfoyiindeki menkul kiymetler iizerindeki haklarin portfoy yonetim
sirketlerinin talimati ¢ergevesinde kullanilmasina aracilik, sirkete ve portfoy yonetim
sirketine fon ile ilgili bilgileri izleme imkaninin ve gerekli raporlarin elektronik
ortamda saglanmasi, SPK ve Hazine Miistesarlifinca istenecek fon islemleri ve

varliklariyla ilgili bilgilerin elektronik ortamda saglanmasi (Ciltik 2010: 18).
3.1.3.4. Sermaye Piyasasi Kurulu

Sermaye Piyasas1 Kurulu (SPK), emeklilik sirketleri ve emeklilik yatirim
fonlariyla ilgili diizenlemeleri ve denetlemeleri gerceklestiren devlet kurumudur.
Emeklilik sirketleri, emeklilik yatirim fonlariin kurulusu ve isleyisi ile ilgili bilgileri
diizenli olarak Sermaye Piyasasi Kurulu’na aktarirlar. SPK ayn1 zamanda portfoy
yonetim sirketlerinin Kurulus ve denetimleriyle ilgili tist kurum gorevini de
iistlenmektedir. SPK, BES’te daha c¢ok bireysel emeklilik yatirim fonlarinin
kurulmast ve denetlenmesi asamalarinda ve portfdy yonetim sirketlerinin

denetlenmesi asamalarinda aktif rol oynamaktadir (Yaslidag 2004: 38).

Emeklilik s6zlesmesinde bulunacak hususlara, aktarima, aktarim talebine ve
aktarimda stire kisitlamalarina, emeklilik halinde hak sahiplerinin bulunmasi igin
yapilmas1 gereken arastirmalara ve paranin bu arastirma siiresi igerisinde
degerlendirilmesine, giris aidati, yonetim ve fon isletim giderleri miktar veya
oranlarina, kurulus izni ve faaliyet ruhsati bagvurularinda istenecek bilgi ve
belgelere, bireysel emeklilik sisteminde katilimciya ve kamuya agiklanacak bilgiler,
aciklanma donemleri ve stireleriyle ilan ve reklamlara, bireysel emeklilik sisteminin
bilgi teknolojisi altyapisinin operasyonel unsurlarina dair esas ve usuller gibi konular

Miistesarlik tarafindan belirlenirken SPK’nin uygun goriisti alinir (Ciltik 2010: 19).
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3.1.3.5. Emeklilik Sirketleri

Bireysel Emeklilik Tasarruf ve Yatirnm Sistemi Kanunu’na gore kurulan ve
bireysel emeklilik sisteminde faaliyette bulunmak {lizere bu kanun ile ihdas edilen

emeklilik sektoriinde ruhsat almis sirketlerdir (Akin 2008: 105).

Katilimer  ve emeklilik sirketleri, bireysel emekliligin  merkezinde
bulunmaktadir. Sistemin ana unsuru da katilimci ve emeklilik sirketleri arasinda
diizenlenen emeklilik sozlesmesidir. Emeklilik sirketleriyle portfoy yonetim sirketi
arasinda diizenlenen sbézlesme sonucunda da emeklilik yatirim fonlarinin uzman

portfdy yoneticileri tarafindan yonetilmeleri saglanmaktadir (Oztiirk 2010: 47).

Emeklilik Sirketlerinin kurulus izni konusunda Hazine Miistesarligi’na
basvuruda bulunmasi1 gerekmektedir. Kurulus iznini, miistesarligin bagli oldugu
bakanlik vermektedir. Kurulacak sirketin ticaret unvaninda “emeklilik” ibaresinin
bulunmasi, anonim sirket tliriinde kurulmasi, sermayesinin 20 milyon TL’den az
olmamasi, 6denmis sermayesinin en az 10 milyon TL olmasi ve kalan kismin ¢
takvim yil1 i¢erisinde 6denmesinin taahhiit edilmesi ve kurucularin kanunda belirtilen

nitelikleri tasimalar1 gerekmektedir (Ciltik 2010: 15).
3.1.3.6. Hazine Miistesarhg (HM)

Hazine miistesarligi, 4632 sayili Kanun ile kendisine verilen sorumluluk
kapsaminda, BES’in yiiriitiillmesi siirecinde Bireysel Emeklilik Danisma Kurulu ile
beraber bireysel emeklilik sisteminde yer alan ¢ok 6nemli kurumlardan birisidir.
4632 sayili kanunda Hazine Miistesarligi’nin goérevleri olarak sunlar belirtilmistir

(Giilhan 2007: 73):

v’ Bireysel emeklilik sozlesmesinde yer alacak konularin tespit edilmesi,

v" Emeklilik girketlerinin kendi aralarinda bireysel emeklilik s6zlesmesi
aktarimi konusundaki hususlarin belirlenmesi,

v' Yonetim ve fon isletim giderleri ile giris aidati tutarlarinin tespit
edilmesi,

v" Emeklilik sirketlerinin kamuoyunu aydinlatma amaciyla verecegi ilan

ve reklamlara yonelik usul ve esaslarin belirlenmesi,
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v’ Sistemde yer alan emeklilik sirketlerinin denetimi ve incelenmesi,
v' Halihazirdaki sigortacilik hizmeti veren sirketlerin emeklilik
sirketlerine doniismesine ve onlara faaliyet izni verilmesine yonelik

usul ve esaslarin belirlenmesi,

seklinde diizenlenmistir. Bununla birlikte Hazine Miistesarlig1 gerektiginde
BEDK’nin faaliyetlerini kolaylastirmak amaciyla belirli hususlarda danismanlik

hizmeti sunmak ve uygun goriis bildirmekle yiikiimliidiir.
3.1.3.7. Bireysel Emeklilik Danisma Kurulu (BEDK)

Bireysel emeklilik politikalarini tespit etmek, bunlarin gergeklestirilmesi
amaciyla alimmasi gereken tedbirler hususunda oOnerilerde bulunmak iizere
kurulmustur (4632 sayili Kanun Mad. 3).

BEDK, toplantilarin1 Hazine Miistesarlig1 tarafindan Onerilen ve baskan
tarafindan kesinlestirilen tarih ve giindem konusu ile ii¢ ayda bir olagan bir sekilde
gerceklestirmektedir. Kurulun azalar1 toplantiya bizzat katilmakla sorumlu olup,
herhangi bir sebeple gorevlerinden gegici ya da siirekli olarak ayrilmalar: halinde

yerlerine vekil olarak bakan kisiler toplantiya katilmaktadir.
3.1.3.8. Emeklilik Gozetim Merkezi A.S.

Bireysel emeklilik sisteminde yer alan faaliyetlerin giivenli bir sekilde yerine
getirilmesini temin etmek, sisteme katilanlarin hak ve menfaatlerini korumak,
sistemde ortaya ¢ikan problemlerin ¢oziim siirecinde yer almak, bilgilere bagl
verilerin olusturulmasini saglamak bu kurulusun goérevleri arasinda yer almaktadir.
Ilgili kanun ve mevzuat uyarinca EGM, Hazine Miistesarlig1 namima denetleme ve
gozetim faaliyetlerinde bulunmaktadir. Bu kurulus, sektdrde faaliyette bulunma
ruhsatr olan 11 emeklilik sirketinin ortakliginda 10 Temmuz 2003 yilinda, Istanbul
merkezli olmak tlizere kurulmustur (Yaslidag 2004: 42).
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3.2. BIiREYSEL EMEKLILIK SISTEMININ
FINANSMANI

Bireysel emeklilik sisteminin finansmaninda katki payr odemeleri, giris
aidati, fon isletim gideri, yonetim gideri ve 6zel hizmet kesintisi olmak iizere alt1 adet

finansman kalemi mevcuttur.
3.2.1. Katki Pay1 Odemeleri

Bireysel emeklilik sisteminde, sistemin asil gelir kaynagini, sisteme katilan
tilketicilerin odedikleri aylik katki payr 6demeleri olusturmaktadir. Katilimcinin ne
kadar katki payr odeyecegi bireysel emeklilik sozlesmesinde belirtilir. Sisteme
katilan tiiketicinin talebine goére katki payr 6demeleri aylik, ticer aylik, alt1 aylik ya
da yillik donemler seklinde belirlenebilmektedir. Bununla birlikte eger isterse
katilimci, emeklilik sirketlerinin belirledikleri asgari katki payindan asagi olmamak
kaydiyla, 6dedigi katki payini azaltip artirabilmektedir. Yine katilimer isterse ilave
katki pay1 da 6deyebilmektedir (Oztiirk 2010: 51).

Bireysel emeklilik sisteminin ilk uygulanmaya baglandigi 2001 yilindaki
halinde isveren katkilarini diizenleyen bir hiikkiim yoktu ve isverenler goniilliik
esasima gore katkida bulunabiliyorlardi. Sistemin son halinde ise 6zel veya kamu
igverenlerinin c¢alisanlarinin BES katki paylarma ilave katki payr ddemeleri yine
goniilliik esasina birakilmistir. Ancak 6zel sektdrdeki bazi isletmeler (bankalar gibi)
calisanlarini tasarrufa tesvik etmek i¢in ¢alisanlarinin 6dedikleri BES katki paylarina
belirli oranlarda (6rnegin, ticretin %3l kadar) katki saglamaktadirlar. Ayrica yapilan
son degisiklikle 1 Ocak 2017 yili itibariyle 45 yas alt1 tim 6zel sektér ve kamu
calisanlari, c¢alisan sayisina baglh olarak, kademeli bir bi¢imde zorunlu BES’e tabi
tutulmustur. Bu kapsamda devlet, bireysel emeklilik sisteminden caymayan
calisanlara bir kereye mahsus olmak tizere %25 devlet katkisina ek olarak 1000 TL

ilave katki saglamistir.
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3.2.2. Giris Aidati

Tiiketicinin bireysel emeklilik sistemine ilk kez katildigi esnada ve yeni
bireysel emeklilik s6zlesmeleri yapmak istediginde, bir kereye mahsus olarak istenen
ve katilimcinin ister tek seferde isterse, azami bir yil i¢inde olmak sartiyla, taksitler
halinde 6dedigi tutardir (4632 sayili Kanun Mad.7). Ayrica eger ki katilimci
birikimlerini bagka bir emeklilik sirketine tagimak isterse, sistem onun ikinci defa
giris aidatin1 6dememesi i¢in bir hiikiim koymustur. Baska bir deyisle katilimci
bireysel emeklilik hesabini bagka bir sirkete tasidiginda, ayni hesap oldugu igin,
gittigi emeklilik sirketinde giris aidat1 6demeyecektir (Korkmaz vd. 2007: 163).

Giris aidati esasinda emeklilik sirketinin tiiketici elde etme masraflarini
karsilamak amaciyla alinir. Bu tutar tiiketicinin veya katilimcinin sistemde kalis
siiresine gore azalis gosterir. Ayrica katilimcinin bireysel emeklilik sisteminden
erken ayrilmasimi onlemek ve erken donemde hesabini bagka bir sirkete tagimasi
diisiincesinden caydirma amaci da tasir. Ozetle su an ki uygulandig1 haliyle giris
aidati, tahsili uygulamada ertelendiginden dolay1 bir nevi erken ¢ikis kesintisi olarak

fonksiyon gormektedir (Yazic1 2015: 124).
3.2.3. Yonetim Gideri Kesintisi

Yonetim gider kesintisi, bireysel emeklilik sistemine katilan bireylerin
0demek zorunda olduklar1 bir gider kalemidir. Bu giderin alinmasinin temel sebebi,
emeklilik sirketlerinin, yiiklendikleri gorevleri ifa ederken katlandiklar1 masraflarin
karsilanmasi geregidir. Bu amagla katilimeilarin 6dedikleri katki paylarindan belirli
bir oranda yonetim gideri kesintisi yapilir (Korkmaz vd. 2007: 163). Katilimcinin
0dedigi katki paylarindan yonetim gideri kesintisi diisiildiikten sonra geri kalan tutar
yatirirma kanalize edilmektedir. Bu kesinti, sirketten sirkete degismekle beraber,
katilimemnin 6dedigi katki paymnin %8’ini gegmemek sartiyla, serbest bir sekilde
belirlenebilmektedir.

3.2.4. Fon Isletim Gideri

Bu gider kalemi, emeklilik yatirim fonlari ile ilgili olarak i¢ tiiziikte acikga

belirtilen ve fon portfoyiiniin, portfoyli yonetmek icin yaptigr masraflar1 karsilamak
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amaciyla belirli bir oranda aldigi bir 6demedir. Bu tutar, fonun net varlik degeri
tizerinden hesaplanir ve yasal sinir1 olan giinliik yiiz binde on oranindan fazla olamaz

(Korkmaz vd. 2007: 174).

Fon toplama gider kesintisi olarak da adlandirilan bu gider kalemi igin
emeklilik sirketlerinin yapabilecekleri kesinti oranlari, fon tiirlerine (para piyasasi
fonlari, hisse senetleri vb. gibi) bagl olarak ayri ayri hesaplanmistir. Sirketler
yilsonunda yaptiklar1 kesinti tutarlarinda i¢ tiiziikte yazan azami oranlar1 gegip
gecmediklerini kontrol ederler. Eger yapilan kontrollerde i¢ tiiziikte yazan yillik

kesinti oran1 asilmigsa, asan tutar fona iade edilir (Yazici 2015: 127).
3.2.5. Ozel Hizmet Kesintisi

Eger katilimcilar tarafindan katki payr 6demelerine ara verilmisse ya da yasal
bildirimler ve sunulan hizmet kosullar1 disinda kalan ve katilimci tarafindan
emeklilik sirketlerinden istenen 6zel hizmetler s6z konusuysa, sirketin katilimciya
haber vermesi kosuluyla, briit asgari ticretin yiizde %25’ini gegmemek sartiyla 6zel
hizmet kesintisi yapilabilmektedir. Bu yiizdelik orana karsilik gelen tutar,
katilmciin bireysel emeklilik hesaplarindaki fon sayilarindan iskonto yapilarak

karsilanmaktadir (Oztiirk 2010: 53).

3.3. EMEKLILIK YATIRIM FON TURLERI

Emeklilik yatinm fonlari, emeklilik sirketlerinin  bireysel emeklilik
sozlesmesi kapsaminda aldiklar1 ve katilimcilar namina s6zlesme hesaplarinda
takiplerini gerceklestirdikleri katkilarin, riskin dagitilmasinin yani sira, inangh
miilkiyet prensipleri kapsaminda isletilmesi i¢in olusturulmus mal varlig1 olarak

bilinmektedir (Orhan 2015: 34).

Ilgili kanundaki hukuki tanima gore emeklilik fonlari, bireysel emeklilik
sistemine uyan bireyler adina, imzalanan emeklilik sézlesmesi kosullarina gore
emeklilik sirketleri tarafindan alinan, katilimci kisiler adina agilan bireysel emeklilik
hesaplarinda izlenen, riskin paylasilmasini esas alan ve inanghi miilkiyet ilkeleri

151g81ndan isletilen mal varliklaridir (4632 sayili Kanun Mad.6).

120



Emeklilik yatirim fon tiirleri, gelir amagli fonlar, biiylime amacli fonlar, para
piyasasi fonlari, kiymetli maden fonlari, ihtisaslasmis fonlar ve diger fonlar olmak

tizere temelde alt1 baslik altinda incelenmektedir.
3.3.1. Anapara ve Faiz Getirisi Olan Fonlar

Emeklilik sirketleri ve onlarla ¢alisan mevduat bankalarinin agtiklari bireysel
emeklilik hesaplarinda, faize duyarli olmayan kesimler i¢in kullandiklar1 fon tiirlersi,
temelde anapara ve faiz getirisi saglayan fon cesitleridir. Bu fonlarin icerigine
bakildiginda kamu ve 6zel sektor hisse senetleri, kamu ve 6zel sektdr bor¢lanma
araglari, yabanci sirketler bor¢lanma araglart ve kiymetli madenlerden olustugu
goriilmektedir. Bu fon ¢esitlerinin temel 6zelligi anaparaya ek olarak faiz getirisi de

saglamasidir.
3.3.1.1. Gelir Amach Fonlar

Yatirim araci olarak gelir amagli fonlar segilirken dikkat edilecek nokta, bu
fonlardan elde edilecek temettii ve faiz gelirleridir. Temel olarak gelir amagli fonlar

on farkli grupta ele alinabilir (Girgin 2007: 85; Yazici1 2015: 138).

v" Kamu Bor¢lanma Araglar1 Fonu: Bu fonlar, portfoyiin asgari %80’ini
ters repo da dahil olmak iizere devlet bor¢lanma senetlerine yatiran ve

buradan faiz geliri saglamay1 amaglayan fon tiirtidiir.

v Hisse Senedi Fonu: Portfoyiin asgari %80’ini istikrarli temettii demesi
yapabilen ve digerlerine nazaran fiyat oynakligi kismen daha az olan hisse

senetlerine yatiran ve temettii geliri kazanmayi amaglayan fon tiirtidiir.

v Karma Borg¢lanma Araclar1 Fonu: Portfoyiin asgari %80’ini kamu
ve/veya 0zel sektor borglanma araglarina yatiran ve faiz geliri elde etmeyi

amagclayan fon tiirtidiir.

v' Kira Sertifikas1 Fonu: Portfoyiin asgari %80’ini kira sertifikalarina

yatiran ve kira sertifikasi geliri elde etmeyi hedefleyen fon tiirtidiir.
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v" Ozel Sektor Bor¢lanma Araclar1 Fonu: Portfoyiin asgari %80’ini 6zel
sektoriin bor¢lanmak ic¢in kullandig1 araglara yatiran ve bundan faiz geliri

elde etmeyi amaglayan fon tiirtidiir.

v Karma Fon: Her bir aracin degeri fonun %20’sinden az olmamak
kaydiyla, portfoylin asgari %80’ini hisse senetlerine ve borglanma
araclarina yatiran ve bundan temettii ve faiz geliri elde etmeyi amaglayan

fon turudir.

v' Esnek Fon: Portfoyiin timiinii degisen piyasa kosullarna gore
Yonetmelik’in 5. maddesinde ifade edilen yerli ve yabanci varlik
tiirlerinin tamamina ya da bir kismina yatiran ve bundan temettii, faiz ve
kira sertifikas1 geliri elde etmeyi amaglayan fon tiiriidiir. Bu fon tiiriinde

dagilimin nasil olacagi 6nceden saptanamaz.

v Uluslararas1 Karma Fon: Her bir aracin degeri fonun %20’sinden az
olmamak kaydiyla, portfoyiin asgari %80’ini yabanci hisse senetlerine ve
yabanci borglanma araglarina yatiran ve bundan temettii ve faiz geliri

saglamay1 amaclayan fon tiiriidiir.

v' Uluslararasi Bor¢glanma Araglar1 Fonu: Portfoyliin asgari %80’ini
yabanci sirketlerin bor¢lanma araglarina yatiran ve bundan faiz geliri elde

etmeyi amaglayan fon tiirtidiir.

v Uluslararas1 Hisse Senedi Fonu: Portfoyiin asgari %80’ini, istikrarh
temettli 6demesi yapan ve digerlerine nazaran fiyat oynakligi kismen daha
az olan hisse senetlerine yatiran ve temettii geliri kazanmay1 hedefleyen

fon tirudir.
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3.3.1.2. Kiymetli Maden Fonlari

Kiymetli maden fonu, portfoyiin asgari %80’ini kiymetli madenler ve altina

dayali varliklardan olusan fon tiiriidiir. Temelde iki gruba ayrilir bu fonlar.

v Kiymetli Madenler Fonu: Portfoyiin asgari %80’ini ulusal ve
uluslararas1 diizeydeki borsalarda islem goren altin ve diger kiymetli

madenlere dayal1 varliklara yatiran fon tiiriidiir.

v" Altin Fonu: Portfoylin asgari %80’ini ulusal ve uluslararasi diizeydeki

borsalarda iglem goren altina dayali varliklara yatiran fon tiiriidiir.
3.3.1.3. Para Piyasasi Fonlar1

Para piyasas1 fonlari, fon portfdyiiniin hepsini vadesine 3 ay ya da daha az
stire kalmig ve likiditesi yiiksek varliklardan olusturmak amaciyla kurulan fonlardir.

Tiirleri ise asagidaki gibidir (Kaya 2013: 50):

v’ Likit Fon Ozel Sektor: Portfoyiin tamaminin 6zel sektér borglanma

senetlerine yatirildig: fonlardir.

v Likit Fon Kamu: Portfyiin tamaminin ters repo dahil devlet i¢ bor¢lanma

senetlerine yatirildig: fonlardir.

v' Likit Fon Karma: Portfoyiin tamamimin kamu ve/veya Ozel sektor

bor¢lanma araglarina yatirildig: fonlardir.
3.3.1.4. Biiyiime Amach Fonlar

Bu fon tiirli, yatirim yapilacak varliklarin, bunlardan elde edilmesi beklenen

sermaye kazancina agirlik verilerek segildigi fonlardir. Biiyiime amagli fon tiirleri

sunlardir (Kaya 2013: 49):

v Kiigiik Sirketler Hisse Senedi Fonu: Portfoyiin asgari %80’ ini kii¢iik ya da
bliyiime potansiyeli olan firmalarin pay senetlerine yatiran ve bundan

sermaye getirisi saglamay1 amaglayan fon tiirtidiir.
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v Hisse Senedi Fonu: Portfoyiin asgari %80’ini borsaya kote olmus firmalarin

pay senetlerine yatiran ve sermaye getirisi saglamay1 amaglayan fon tiirtidiir.

v' Karma Fon: Her bir aracin degeri fonun %20’sinden az olmamak kaydiyla,
portfoyiin asgari %80’ini pay senetlerine ve bor¢lanma araglarina yatiran ve

bundan sermaye getirisi elde etmeyi amaglayan fon tiirtidiir.

v Uluslararas1 Hisse Senedi Fonu: Portfoyiin asgari %80’ini yabanci
sirketlerin pay senetlerine yatiran ve sermaye kazanci elde etmeyi hedefleyen

fon turudir.

v Uluslararas1 Karma Fon: Her bir aracin degeri fonun %20’sinden az
olmamak kaydiyla, portfoyiin asgari %80’ini yabanci sirketlerin pay
senetlerine ve yabanci borglanma araglarina yatiran ve bundan sermaye

getirisi elde etmeyi amaglayan fon tiiriidiir.

v' Esnek Fon: Portféyiin tamamini degisen piyasa kosullarina gore
Yonetmelik’in 5. maddesinde ifade edilen yerli ve yabanci varlik tiirlerinin
tamamina ya da bir kismina yatiran ve bundan sermaye getirisi elde etmeyi
amaclayan fon tlriidiir. Bu fon tiiriinde dagilimin nasil olacagi onceden

saptanamaz.

3.3.1.5. ihtisaslasms Fonlar

Bu tiir fonlar, cografi bolge, lilke, sektorler ve endeksler bazinda yatirim
yapilan fonlardir. Thtisaslagsnmus fonlar temelde {i¢ gruba ayrilmaktadir (Akin 2008:
114):

v" Sektor Fonu: Portfoyiin asgari %80’ini belli sektér veya sektorlerde

bulunan firmalarin pay senetlerine yatiran fon tiirtidiir.
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v Yabana Ulke Fonu: Portfoyiin asgari %80’ini tek bir yabanci iilkenin
veya bu yabanci iilkedeki yerlesik firmalarin ihrag ettigi para piyasasi ya

da sermaye piyasasi araglarina yatiran fon tiriidiir.

v Endeks Fonu: Hisse Senedi Endeks Fonu, Tahvil Endeks Fonu, Sektor
Endeks Fonu ya da benzer fonlar olmak iizere baz alinan ve Kurulca
onaylanmis bir endeks kapsamindaki varliklara, portfoyiin asgari %80’ini
yatiran ve baz alinan endeks ile fonun birim pay degeri arasindaki
korelasyonun en az 0,9 olmasini ve endeksteki artis kadar bir gelir elde

etmeyi amaglayan fon tiirtidiir.

3.3.1.6. Diger Fonlar

Diger fonlar, yukarida agiklanan fon ¢esitleri icerisinde yer almayan fonlardir.

Bu kapsama giren fon gesitleri sunlardir (Kaya 2013: 51):

v' Dengeli Fon: Portfoyiin hepsini, hisse senedi ve/veya borglanma
araglarmin karmasindan olusturan ve bundan hem sermaye getirisi hem de

temettii ve faiz getirisi saglamay1 amaglayan fon tiirtidiir.

v' Esnek Fon: Portfoylin hepsini, degisen piyasa kosullarma gore
Yonetmelik’in 5. Maddesinde yazilan varlik gesitlerinin tamamina veya
bir kismina yatiran ve bundan hem sermaye getirisi hem de temettii ve
faiz geliri elde etmeyi amaglayan bir fon tiiriidiir. Bu kapsamdaki fonlarin

varlik dagiliminin nasil olacagi 6nceden saptanamaz.

3.3.2. Faiz Getirisi Olmayan Fonlar

Bu fon ¢esitleri bireysel emeklilik hesab1 agtiran ve faize duyarli olan, baska
bir deyisle faiz geliri elde etmek istemeyen sistem lyelerinin fonlarmin yatirildig:
fon gesitleridir. Bu fon c¢esitlerinin temel 6zelligi faiz getirisinin olmamasidir. Bu

fonlar temelde yedi alt baslikta ele alinmaktadir.
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3.3.2.1. Gelire Endeksli Senetler

Gelire endeksli senetler, bireysel emeklilik sirketleri ve fon portfoy
yoneticilerinin ¢ok sik kullandiklar1 yatirim elemanlarindan bir tanesidir. Daha ¢ok
faizsiz kazang saglamak isteyen, katlim bankaciligi ilkeleriyle kurulmus ve bu

sekilde yonetilen emeklilik sirketleri GES’lere 6nem vermektedir (Elbil 2015: 121).

GES, geliri Kamu Iktisadi Tesebbiislerinden (KiT) saglanan ve biitceye
aktarilan hasilat paylarina endekslenmek suretiyle olusturulmus senetler olarak ifade
edilebilir. GES’lerin ¢ikarilmasindaki esas gaye ise Hazine Miistesarliginca ¢ikarilan
i¢ bor¢lanma senetlerinin ¢esitlendirilmesi ve yatirimci tabaninin genisletilmesi

istegidir (Hazine Miistesarligi-GES Tanitim Kilavuzu 2009: 2).

26-27 Ocak 2009 tarihinde miisterilerin GES talepleri, bankalar tarafindan,
subeler vasitasiyla, internet subelerinden, telefon bankaciligindan veya netmatik gibi

banka kasalariyla toplanmistir (Usun ve Hepaksaz 2010: 156).

Katilim bankalari i¢in yeni fon degerlendirme tekniklerinden olan GES’ler ilk
kez 2009 yilinda Hazine Miistesarlig1 tarafindan iki tertip halinde ¢ikarilarak satisi
gerceklestirilmistir. Devletin ¢ikardigi bu senetlerin ¢aligma mantig1 bellidir ve Islam
dinine gore getirisi kabul edilebilir bazi gelir kaynaklarindaki hasilat payini, bedeli
karsiliginda, gegici olarak 0Ozel kisilere devredilmesi islemidir. Bu gelir
kaynaklarindaki devlet payi, GES alanlara, belirli zaman araliklariyla, paylar
oranindan paylastirilmaktadir (Tung 2010: 223).

GES’lerin ihra¢ edilmesiyle katilim bankalar1 bu senetlere biiyiik bir miktarda
yatirim yaparak risklerini dagitmis ve gelir elde etmislerdir. Bununla birlikte
GES’lere yatirnm yapilmasiyla katilim bankalarinin fonlarmin biiyiik bir kismi
yurtdisindaki mal murabahalarinda kullanilmak yerine, yurticinde degerlendirilmis
ve boylece bu fonlarin iilke ekonomisinde degerlendirilmesine olanak saglanmuistir.
Kisaca 6zetlemek gerekirse GES’ler katilim bankalar1 acisindan devletin ¢ikardigi
tahvil ve hazine bonosuna alternatif bir ¢dziim niteligi tasimaktadir (Ozsoy, Yabanl

2011: 4).

GES’lerin getirilerinin endekslendigi Kamu iktisadi Tesebbiisleri icerisinde
su kuruluslar yer almaktadir: Devlet Malzeme Ofisi (DMO), Tiirkiye Petrolleri

Anonim Ortakligi (TPAO), Devlet Hava Meydanlar Isletmesi Genel Miidiirliigii
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(DHMI) ve Kiy1 Emniyeti Genel Miidiirliigii (KIYEM) (Usun, Hepaksaz 2010: 156-
157).

3.3.2.2. Katilma Hesaplani

Bireysel emeklilik sisteminde toplanan fonlarin, %10’u gegmemek sartiyla
katilim hesaplarinda degerlendirilmesi miimkiindiir. Bireysel emeklilik sistemi
fonlarinda Hazine bonosu ve repo bulunmasi zorunlulugu yapilan degisiklikle
kaldirildig1 ig¢in katilim bankalar1 faize duyarli tasarruf sahipleri i¢in BES’i faizsiz

bankacilik prensipleri kapsaminda sunabilmektedirler (Kaya 2013: 67).

Katilim hesaplarinin, mevduat bankalarindaki vadeli hesaplardan farkli birkag
Ozelligi vardir. Bu farkli 6zellikler, katilim hesaplarmin faizsiz bir yatirim araci

olmasini saglar. Bu 6zellikler sdyle agiklanabilir (Aktepe 2010: 73-75):

v Katilim hesab1 agtiran kisi, tasarruflarini katilim bankasina, isletmesi i¢in
devretmekte ve katilim bankasiyla kar ve zarara katilim anlagmasi
yapmaktadir. Béyle bir anlagsmanm Islam hukukundaki karsiligi emek
sermaye ortakligi olan mudarebedir.

v" Katilm hesab1 agtiran kisiyle banka, kurulacak ortakligin siiresinin ne

kadar olacagi konusunda anlagirlar.

v" Katilim hesabinda, katilim bankasi yatirimciya yani katilma hesabi agan
misterilerine mutlak anlamda kar edecegini taahhiit edemez. Dolayisiyla
ne kadarlik bir kar1 olacagini da agiklayamaz. Ciinkii katilim hesabiyla
katillm bankasina yatirilan fonlar i¢in katilimeiyla yapilan bir ortaklik
sozlesmesidir ve ortaklikla ne kar garantidir ne de karin ne kadar olacag:
bastan bilinmektedir. Baska bir deyisle katilim hesabinin zarar etme

olasilig1 da vardir.

v' Katilim hesaplarina yatirilan fonlarin 100.000 TL’lik kismu kadari
Tasarruf Mevduati Sigorta Fonu (TMSF) giivencesi altindadir.

v' Katilim bankasi, katilimcidan sagladigi fonlari paranin cinsine ve

vadesine gore Tiirk Lirasi, Amerikan Dolar1 ve Euro havuzlarina aktarir.
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v' Havuzlarda biriken fonlar, pesin alim vadeli satim (murabaha) yontemi
olmak tizere diger faizsiz bankacilik araglariyla degerlendirilir. Bu islem
sonucunda elde edilen kar veya zarar, ayn1 sekilde paranin cinsine ve

vadesine gore havuzlara aktarilir.

3.3.2.4. Doviz Hesaplan

Bireysel emeklilik hesabinda biriken katilimci fonlari, istenildigi takdirde,
katilim bankalar1 tarafindan portfoy cesitlendirilmesi maksadiyla doviz alimi ve
satimi ile ilgili hesaplarda degerlendirilebilmektedir. Katilim bankalari i¢in doviz

hesaplar1 fon ¢esitlendirmesi agisindan 6nemli bir segenektir.

3.3.2.5. Varhga Dayalh Menkul Kiymetler

Alacak karsiliginda ihrag edilen kiymetli evraklardir. Baska bir deyisle bu
senetler, isletmelerin kendi faaliyet alanlarindaki ticari islemleri sonucunda dogan
alacaklar karsiliginda ihrag ettikleri senetlerdir. Bu senetlerin amaci, alacaklari likit
hale getirmek ve bu yolla isletmelere daha az maliyetle kaynak yaratmaktir.
Isletmeler varhiga dayali menkul kiymetler ¢ikartarak, alacaklarini vadesinden énce

tahsil etmis olurlar (http://piyasarehberi.org/sozluk/varliga-dayali-menkul-kiymet).

Bu tiir kiymetli evraklari, finansman sirketleri, bankalar, genel finans
ortakliklari, finansal kiralamaya yetkili kuruluslar ve gayrimenkul yatirim
ortakliklari, kendi ticari alacaklar ve temelliik edecekleri alacaklar kargiliginda SPK

gozetiminde kayda alinarak ¢ikartabilirler (Kaya 2013: 71).

3.3.2.6. Sukuk (Kira Sertifikalar)

Islami prensiplere uygun finansman bonosu olarak Sukuk, kelime k&keni
olarak Arapga bir sozciiktiir. Sukuk, sertifika anlamima gelen “sak” kelimesinden
gelmektedir. “Sak” tekil halini, “Sukuk™ ise ¢ogul halini ifade eder. Bir kurulusun
varliklarina dayali olarak c¢ikarttigit bor¢lanma senetleri “Sukuk™ olarak
adlandirilmaktadir. Sukukta, ticari bir varlik menkul kiymet haline getirilmekte ve
sertifikalara boliinerek satilmaktadir (http://piyasarehberi.org/sozluk/sukuk).
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Kira sertifikas1 olarak da bilinen sukuk; her tirli varlik ve hakkin
finansmanin1 saglamak {izere varlik kiralama sirketi tarafindan ¢ikartilan,
sahiplerinin bu varlik ya da haktan elde edilen gelirlerden paylar1 nispetinde hak
sahibi olmalarin1 saglayan kiymetli evrak olarak tanimlanmaktadir (Aydin,

Ayyildirim 2015: 44).

Geleneksel tahviller borca dayali menkul kiymetlerdir ancak sukuk varliga
dayali menkul kiymetlerden biri olarak kabul edilmektedir. Dolayisiyla klasik
tahviller faiz iceren menkul kiymetlerden olusmaktayken, sukuk ise yatirimcisina
faiz yerine, finanse edildigi varlik {izerinden elde edilen gelirden pay vermektedir
(Ausaf 1993: 49; akt: Aydin, Ayyildirim 2015: 45).

Sukuk esas olarak bir varlia sahipligi ve ondan faydalanmay1 gosteren
kiymetli bir evraktir. Sukukta yer alan hak iddias1 yalnizca nakit akis1 hakki degil
ayni zamanda milkiyet hakkidir da. Bu yoniiyle sukuk, geleneksel borglanma
araglarindan farklilasmaktadir. Geleneksel bonolar faiz igeren menkul kiymetlerden

olusurken, sukuklar ise temelde varlik sepetinde miilkiyet hakkindan olusan yatirim

sertifikalaridir (Macfarlane 2007: akt: Giingéren 2011: 95).

Sukukun faydalari ve 6zellikleri soyle ifade edilebilir (Giingéren 2011: 100):

v Sukuk, sabit ya da degisken getiri saglayan, orta-uzun vadeli bir faizsiz

sermaye piyasast Urliniidiir.
v' Yatirimcilar, sukukun risk-getiri analizlerini yaparken, uluslararasi
derecelendirme kuruluslarinin  degerlendirme ve derecelendirmelerini

rehber olarak kullanirlar.

v’ Sukukta 6demelerin kolay ve etkin olmasindan dolayi yatirim siirecinde

diizenli bir gelir akis1 s6z konusudur.

v’ Sukuk, likit bir borglanma aracidir ve ikincil piyasalarda islem

gorebilmektedir.
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Sukuklar, temelde proje bazli, varliga dayali ve bilangoya endeksli olarak
cikartilirlar. Ayrica sukuklarin g¢esitleri, finansman ve ticari islemlerde kullanilma
sekillerine gore degismektedir. En 6nemli sukuk cesitleri olarak ise icara, musaraka,

salam ve istisna sukuklar1 s6ylenebilir (Glingéren 2011: 101).

Sukuklar, faizsiz gelir saglayan kiymetli evraklar olduklari igin, bireysel
emeklilik portfoy yoneticileri, faiz hassasiyeti olan misterilerinin birikimlerini bu
alanlarda kullanarak, katilimcilarimin BES gelir kaynaklarini = ¢esitlendirmeyi
saglamaktadirlar. Ozellikle, katithm bankalar1 tarafindan ¢ok fazla kullanilan

sukuklarin, BES portfoyleri igerisindeki agirliklart her gegen giin artmaktadir.

3.3.2.7. Katihm Endeksleri

Katilim endeksi, Borsa Istanbul Ulusal Pazar’da islem goren ve Katilim
Bankaciligi ilkelerine uyan pay senetlerinden olusan bir borsa endeksidir. Burada
islem goérecek hisse senetlerinin se¢imi, Katilim bankaciligr ilkeleri 1s1ginda
olusturulmus endeks kurallar1 baz alinarak yapilir. Buna gore, endekste faaliyet alani
faize dayali finans, ticaret, hizmet, aracilik (bankacilik, sigorta, finansal kiralama,
faktoring ve diger faize dayali faaliyet alanlar1), alkollii i¢ecek, kumar, sans oyunu,
domuz eti ve benzer gida, basin, yayim, reklam, turizm, eglence, tiitiin mamulleri,
silah, vadeli altin, giimiis ve doviz ticareti olmayan sirketler bulunur. Bununla
birlikte, endekse girecek sirketler bazi finansal oranlari da saglamak zorundadir.
Sirketlerin toplam faizli kredilerinin piyasa degerine orani %30’dan, faiz getirili
nakit ve menkul kiymetlerinin piyasa degerine orant %30’dan ve yukarida bahsedilen
faaliyet alanlarindan elde ettigi gelirlerinin toplam gelirlerine oraninin da %5’ten az
olmasi gerekmektedir. Bu kurallara uygun hisse senetlerinden halka agik piyasa
degeri en yiksek ilk 30 sirket endeks sirketlerini  olusturmaktadir

(https://www .katilimbankaciligi.com/katilim-endeksi-nedir/).

BES portfoy yoneticileri, sistemde toplanan fonlar1 Katilim Endeksine kote
olmus sirketlerin hisse senetlerine yatirarak, baska bir ifadeyle bu kapsamdaki
sirketlerin hisse senetlerinin alim-satimin1 yaparak, faiz hassasiyeti olan katilimcilar
icin faizsiz gelir saglamaktadirlar. Bu kapsamdaki hisse senetleri tipki diger hisse

senetleri gibi ayn1 sekilde alim-satim1 kolaylikla yapilabilen kiymetli evraklardir. Bu
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endekslerin tek farki katilim bankaciligi prensipleri uygun faaliyette bulunan

firmalarin veya sirketlerin pay senetlerinden olusmasidir.

3.3.2.8. Altin Borsa Yatirim Fonu

Portféyiinde altin bulunan ve fon paylarinin borsada islem gordiigii bir
yatirnm fonu ¢esididir. Boylece yatirimcilara borsada altini, hisse senetleri gibi alim-
sattmin1 yapma imkani saglar. Profesyonel, kurumsal yatirimcilar ve varlik
yoneticileri i¢in de altin borsa yatirim fonu diinya piyasalarinda ragbet goren bir
yatirim aracidir. Maliyetinin diisiik olmas1 ve tek islemle iilke, sektor ve yatirim araci
pozisyonlarinin yonetimi disinda, borsa yatirrm fonunun endeksini takip ve fiyat

dengesi konusunda istikrarinin da etkisi vardir (Kaya 2015: 78).

Borsa yatirim fonlarinin hisse senedi piyasasinda el degistirmesinde dogan
gelir 6teki yatinim fonlarina uygulanan vergi mevzuatina tabidir. Bu getiriler i¢in de
uygulanan yasal kesinti orami tipki digerlerine uygulanan oran gibi %10 olarak

belirlenmistir.

34. MEVDUAT BANKALARINDA BIREYSEL
EMEKLILIK SISTEMININ UYGULANISI

Tiirkiye’de 2017 yili itibariyle yerli ve yabanci olmak tizere toplam 51 farklh
banka faaliyette bulunmaktadir. Bu bankalardan mevduat toplama yetkisine sahip
olan ve katilim bankas1 prensiplerine uygun olarak ¢alismayan kamu bankasi ve 6zel
banka sayisi ise toplam 31 adettir (https://www.bddk.org.tr/WebSitesi/turkce/
Kuruluslar/Bankalar/Bankalar.aspx). Bu bankalarin kurumsal internet sayfalarina
girildiginde goriilecektir ki hemen tamami bireysel, mikro ve ticari miisteri
temsilcileri vasitasiyla miisterilerine BES satmaktadir. Birgok banka 6zel emeklilik
sirketleriyle yaptiklari anlagsmalar geregince miisterilerine klasik ve -istege bagh
olarak- faizsiz BES hizmeti sunmaktadir. Bu baglamda iilkede faaliyette bulunan

mevduat bankalarinda BES’in uygulanis1 hakkinda bilgi vermek gerekmektedir.

Bir birey mevduat bankalarindan BES hizmeti satin almak istediginde

yapmast gereken ilk sey bir miisteri temsilcisiyle goriismek ve BES yaptirdigim
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gosteren sozlesmeyi imzalamaktir. Tiketici sézlesmeyi imzalayarak BES’in

gereklerini yerine getirecegini taahhiit etmektedir.

Tiiketici bir mevduat bankasi1 araciligiyla BES’e katilmak istediginde ilk
olarak giris aidatin1 6demesi gerekmektedir. Bu tutar aylik katki payr tutar1 ya da
ondan biraz daha fazla olabilmektedir. Daha sonra &deyecegi katki payi tutarini
belirlemesi gerekmektedir. 2017 yili itibariyle mevzuatta katilimcinin ddemesi
gereken asgari bir tutar belirlenmemistir. Ancak, dahil olunan plana gore belirli bir
tutarda katki payr Odemesi Ongoriilebilir (http://www.egm.org.tr/?pid=485).
Katilimer sozlesmeyi imzaladiktan sonra aylik katki payr 6demelerine, kendisi
sistemde kalmak istedigi siirece, devam eder. BES’in sabit bir siiresi yoktur. Yani
katilimei istedigi zaman aylik katki payr 6demelerini durdurabilir veya sistemden

c¢ikabilir.

Devlet, BES’i tesvik etmek amaciyla 1 Ocak 2013 itibariyle yatirilan her bir
katki payi tutarmin %25’i kadarmi katilimciin hesabina yatirmaktadir. Ancak
katilimcinin devlet tesvikini alabilmesi i¢in sistemde en az ii¢ yil kalmasi
gerekmektedir. Bu siire dolduruldugunda bile devlet katkisinin tamami degil de
sadece %15°1 alinabilir (http://www.egm.org.tr/?pid=771). Eger katilimci devlet
katkisinin tamamini almak istiyorsa sistemden hi¢ ¢cikmayacak ve yas haddini de (56

yas) doldurmasi gerekecektir.

Katilimcilarin - sisteme girerken katlandiklari diger maliyetler ise, ozel
emeklilik sirketlerinin topladiklar1 fonlar1 yatirim amaciyla degerlendirmede
kullandiklar1 sirada katlandiklar1 yonetim giderleri, fon isletim giderleri ve 06zel

hizmet kesintileridir.

Bireysel emeklilik sistemine katilan bireyler yatirdiklar1 aylik katki payi
tutarlarin1  istedikleri fonlarda degerlendirmek yetkisine sahiplerdir. Eger bir
katilimci, 6zel emeklilik sirketlerinin kendisine sundugu fon dagilimini begenmez
veya degistirmek isterse, yatirdigi toplam tutar1 ve devlet katkisimi istedigi sekilde
istedigi fonlara yatirilmasini bireysel miisteri temsilcisi araciligiyla gerceklestirebilir.
Bir katilmci bir yilda en fazla 6 kez fon dagilimini degistirebilir

(http://www.egm.org.tr/?pid=485).
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Mevduat bankalarindan BES yapan bireyler, yatirdiklar1 katki paylarim
degerlendirmek amaciyla kullanabilecekleri fonlarin biiyiik bir gogunlugu anapara ve
faiz getirisi saglayan fonlardir. Bu fonlar daha once de belirtildigi gibi, gelir amagh
fonlar, biiylime amacgli fonlar, para piyasas1 fonlari, kiymetli maden fonlari,

ihtisaslagmig fonlar ve diger fonlar olmak iizere alt1 tanedir.

Sisteme katilan bireyler istedikleri takdirde aylik katki payr 6demelerine son
verebilirler ya da sistemden temelli olarak ¢ikabilirler. Sistemden ¢ikmak isteyen
katilimcilarin bunu ¢alistiklar1 6zel emeklilik sirketine bildirmeleri yeterlidir. Ancak
sistemden emeklilige hak kazanmadan ¢ikilmasi durumunda su ihtimaller s6z

konusudur (http://www.egm.org.tr/?pid=772) :

v Sistemde 10 yildan az siireyle kalip daha sonra ayrilanlara yapilan
O0demelerin ve hak edilen devlet katkisinin i¢erdigi irat tutar1 %15 oraninda

stopaj kesintisine tabidir.

v' Sistemde 10 yil kalmakla beraber emeklilik hakki kazanmadan ayrilanlara
yapilan 6demelerin ve hak edilen devlet katkisinin igerdigi irat tutar1 %10

oraninda stopaj kesintisine tabidir.

v" Emeklilik hakki kazananlarla bu sistemden vefat, maluliyet veya tasfiye
gibi zorunlu nedenlerle ayrilanlara yapilan 6demelerin ve devlet katkisinin

icerdigi irat tutar1 %5 oraninda stopaj kesintisine tabidir.

3.5. KATILIM BANKALARINDA BIREYSEL
EMEKLILIK SISTEMININ UYGULANISI

Faiz hassasiyeti olan bireyler i¢in bireysel emeklilik sisteminde 6dedikleri
katki paylari, katilma hesaplarina, altina, katilim bankaciligi prensiplerine uyan hisse
senetlerine ve uygunluk onayr alinmig kamu ve o6zel sektore, sukuklara dayali
emeklilik yatirnm fonlarina yatirilabilmektedir. Bunlara ek olarak, sarf akdi
kurallarina uyularak dovize, gayrimenkule ve emtiaya yatirim yapilmasi da faiz
icermemelidir. Faizsiz bireysel emeklilik sisteminde danigsma kurulunun onayindan

geemis, dinen alim satimina izin verilmis, faizsiz ve katilim bankacilig1 prensiplerine
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uygun oldugu konusunda goriis alinmis enstriimanlara/fon araglarina da yatirim
yapilmaktadir (https://www .katilimemeklilik.com.tr/bireysel-emeklilik/bireysel-

emeklilik-sistemi-hakkinda/faizsiz-bireysel-emeklilik-sistemi-nedir/).

Tiirkiye’de sadece faizsiz bireysel emeklilik sistemi satan ilk ve tek 6zel
emeklilik sirketi Kuveyt Tirk Katilim Bankasi A.S. ve Albaraka Tiirk Katilim
Bankas1 A.S. tarafindan, 27.11.2013 tarihinde ortaklik seklinde kurulan Katilim
Emeklilik ve Hayat A.S. dir.

Katilim bankalarindan bireysel emeklilik sistemi satin almak isteyen bireyler
i¢in siire¢ normal bir bireysel emeklilik sistemi satin alma siireciyle hemen hemen
aynidir. Birey, yine bir sdzlesme imzalayarak BES’e katilir. Odeyecegi aylik katki
pay1 tutarini belirler. Sisteme ilk kez katildig1 i¢in giris aidati 6der. Son olarak BES’i
satin aldig1 kurum tarafindan fonlarni yonetmek i¢in katlanilan maddi kiilfetlerin
karsiligi olan yonetim gideri, fon isletme gideri ve 6zel hizmet kesintisi gider
kalemlerini karsilar. Bununla birlikte katilim bankalarinda satilan BES’lerin tek
farki, bireylerden alinan katki paylarinin  yatirildigi, baska bir deyisle
degerlendirildigi fonlarin katilim bankaciligi prensiplerine uygun olan faizsiz

enstrimanlar olmasidir.

Isleyis olarak tamamiyla ayni olan bireysel emeklilik sistemleri mevduat ve
katilim bankalarinda ayni sekilde satilmaktadir. Mevduat bankalar1 faizli fonlarda
degerlendirilen BES’lerin yaninda faizsiz BES de satmaktayken, katilim bankalari

sadece faizsiz BES satmaktadir.

Tiirkiye’de faaliyette bulunan ve BDDK’ya kayitli olan, katilim bankaciligi
prensipleri ile ¢alisan kurumlar, Vakif Katilim Bankasi A.S. , Kuveyt Tiirk Katilim
Bankas1 A.S. , Albaraka Tirk Katilim Bankast A.S. , Tiirkiye Finans Katilim
Bankas1 A.S. ve Ziraat Katilim Bankasi A.S. olmak iizere toplamda bes tanedir.
Bunlardan Vakif Katilim Bankasi A.S. ile Ziraat Katilim Bankasi A.S. devlet bankasi
olarak faaliyet gosterirken, diger ii¢ banka ise Arap-Tirk ortakligi olarak

faaliyetlerini siirdiirmektedirler.

Katilim bankalarindan sadece Kuveyt Tiirk Katilim Bankas1 A.S. ve Albaraka
Tirk Katilim Bankast A.S. tamamiyla faizsiz prensipler 1s18inda calisan Katilim

Emeklilik ve Hayat A.S. ile calismaktadir. Vakif Katilim Bankasi A.S. Vakif
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Emeklilik ve Hayat A.S. ile galisirken; Ziraat Katilim Bankasi A.S ise Ziraat
Emeklilik ve Hayat A.S. ile calismaktadir.
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DORDUNCU BOLUM

DINI DEGERLERIN TUKETICILERIN SATIN ALMA
DAVRANISINA ETKIiSi: BIREYSEL EMEKLILIK
SISTEMIi UZERINE SiVAS ILINDE BiR UYGULAMA

4.1. ARASTIRMANIN AMACI

Arastirmanin amaci, tiiketicilerin sahip olduklar1 dini degerlerin, onlarin
bireysel emeklilik sistemi satin alma niyeti ve satin alma davraniglar1 tizerindeki
etkisinin Yapisal Esitlik Modellemesi ile ortaya konulmasi olusturmaktadir. Bu
amacla ilk olarak “Igsel Dini Degerler”, “Davranigsal Dini Degerler” , “Bireysel
Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti” ve “Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma
Davranig1” faktorlerinin demografik ve BES kullanimina iliskin 6zellikler acisindan
Bagimsiz Orneklemler T Testi ve Tek Yonlii Varyans Analizi ile Karsilagtirmasi

yapilmistir.

Ikinci olarak bu dort faktdriin yap1 gecerliligine sahip olup olmadigini
belirlemek amaciyla Dogrulayict Faktor Analizi ile sinamasi gergeklestirilmistir. Son
olarak bu dort faktérden olusan genel model Yol Analizi ile test edilerek, “i¢sel Dini
Degerler” ve “Davranissal Dini Degerler” faktorlerini tiiketicilerin BES “Satin Alma

Niyeti” ve BES “Satin Alma Davranis1” tizerindeki etkileri ortaya konmustur.

4.2. ARASTIRMANIN ONEMI

Tiirkce literatiirde daha dnce yapilmis olan ¢aligmalar goz Oniine alindiginda,
dini degerlerin tiiketicilerin satin alma niyeti ve satin alma davraniglari {izerindeki
etkisini tespit etmeye yonelik ¢ok az sayida ¢alisma oldugu ve yeni yeni bu tiir
caligmalarin yapildig1r gozlenmektedir. Ayrica dogrudan dini degerlerin tiiketicilerin

satin alma niyeti ve satin alma davraniglar iizerindeki etkisini 6l¢en bir ¢alismanin
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literatiirde mevcut olmadigi da goriilmektedir. Bu calisma literatiirdeki bu boslugu

doldurmay1 amaglayan bir ¢aligmadir. Bu agidan 6nem arz etmektedir.

Tiiketici davranislarini etkileyen faktorleri inceleyen ¢alismalarin uygulama
alanlar1 g6z Oniine alindiginda, daha once bireysel emeklilik sistemi satin alimini
etkileyen faktorlerin tespiti konusunda da calismaya rastlanmamistir. Bu calisma
Tiirk¢e ve yabanci literatiir de dini degerlerin tiiketicilerin bireysel emeklilik sistemi
satin alma davranislar1 tizerindeki etkisini 6lgmeyi amaglayan ilk ¢alisma olacaktir.

Bu anlamda ¢alisma bu yoniiyle de literatiirde 6nem arz etmektedir.

Calismada  ulasilan  sonuglarin,  tiikketici  davramiglartyla  ilgilenen
akademisyenlere oldugu kadar tiiketicilere bireysel emeklilik sistemi satan katilim
bankalari, mevduat bankalar1 ve sigorta acenteleri ¢alisanlart i¢inde faydali olacagi

diistiniilmektedir.

4.3. ARASTIRMANIN YONTEMI

4.3.1. Veri Toplama

Arastirmada veri toplamada dini degerlerin tiiketicilerin BES satin alma
davraniglar1  tizerindeki  etkisini  Olgen, besli Likert tipi (1-Kesinlikle
Katilmiyorum,..,5-Kesinlikle Katiliyorum) 28 adet ifadeden olusan bir oOlgek
kullanilmigtir.  Daha sonra bu Olgek araciligiyla analizde kullanilacak veriler,
bankalardan BES yaptirmay: diislinen tiiketiciler ile yiiz yiize gorsiilerek anket
doldurma seklinde toplanmistir. Bu amagla 1-30 Mart 2018 tarihleri arasinda katilim
ve mevduat bankalarinin subelerinde, katilimcilarla gériisme yapilarak, anketler
doldurtulmustur. Veriler, Tirkiye de faaliyette bulunan bankalarin Sivas
subelerinden kolayda ornekleme yontemi kullanilarak yiiz yiize anket yontemiyle

toplanmustir.
4.3.2. Yontem ve Kullanilan Istatistiksel Analizler

Calisma arastirmaci tarafindan dort faktorden olusan bir model seklinde
tasarlanmistir. Bu model de “I¢sel Dini Degerler” ve “Davramissal Dini Degerler”

faktorlerinin bireylerin Bireysel Emeklilik Sistemi “Satin Alma Niyeti” ve “Satin
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Alma Davranist” faktorleri {lizerindeki etkisini ortaya koymak amaciyla Yapisal

Esitlik Modellemesi altinda Yol Analizi ile kurulan model test edilmistir.

Calismanin birinci kisminda katilimcilarin, demografik ve bireysel emeklilik
sistemi kullanimina iliskin yoneltilen sorulara verdikleri cevaplarin analizi igin

Frekans Dagilimlari kullanilmigtir.

Ikinci olarak faktorler katilimcilarin cinsiyet, yas, egitim seviyesi, medeni
durum, aylik ortalama gelir, meslek tiirli, miisterisi olduklari/calistiklar1 banka tiiri,
BES yaptirdigi/yaptirmak istedigi banka tiirii, Sahip olunan BES sayis1 ve ailesinde
kendisi disinda BES’i olanlar acisinda farklilik gosterip gostermedigi Bagimsiz

Ormeklemler T testi, Tek Yonlii ANOVA ile analiz edilmistir.

Ugiincii olarak dort faktdr, yapr gegerlilige sahip olup olmadiklarmi test
etmek icin, ayr1 ayri, AMOS programi altinda Dogrulayict Faktdr Analizine tabi
tutulmustur. DFA sonucunda uyum indekslerine gore bu dort faktoriin de yapi

gecerliligini sagladigi tespit edilmistir.

Dordiincii olarak ise yapir gegerliligi kanitlanan dort faktorlii model AMOS
programi altinda Yol Analizine tabi tutulmus, modelin anlamli olup olmadig: test

edilmistir.
4.3.2.1. Frekans Dagilimlari

Belirli bir 6zelligin, bir grubun iiyeleri arasinda nasil dagildigini gosteren
tablo, grafik ya da denkleme denir. Olgiilen bir dizi niceligin ortalama degere gére

dagilimlar frekans dagilimina bir 6rnektir.

Frekans dagilimlarmin belirlenmesi, temelde bir sayma ve smiflama
islemidir. Sayma ve simiflama sonuglari, tablo ve grafikler {izerinde gosterilir.
Frekans tablolari, bir ya da birkag¢ degiskene yonelik frekanslarin, yapilandirilmig bir

sekilde sunumudur.
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4.3.2.2. Bagimsiz Orneklemler T Testi

Bagimsiz grup t testi her bir alt grup (kiz ve erkek gruplar1 gibi) normal
dagilim 6zelligi gosterdiginde (n;>30; ny>30) iki aritmetik ortalama arasindaki farkin
anlamliligini test etmede kullanilan parametrik bir tekniktir
(http://mustafaotrar.net/istatistik/bagimsiz-iliskisiz-gruplar-t-testi/). Bu test,
toplumdan birbirinden bagimsiz rasgele segilmis iki gruptan alinmis n; ve n, hacimli

verilere dayali hipotezlerin test edilmesini igerir (Ozdamar 2013: 273).
4.3.2.3. Tek Yonlii Varyans Analizi

Varyans analizi k bagimsiz ya da k bagimli gruptan elde edilen verilerin grup
ortalamalarinin ya da islem ortalamalarinin farkliligini test etmede kullanilan bir
yontemdir. Tek yonlii varyans analizi normal dagilim gosteren k toplumdan alinan k
bagimsiz grup nicel verilerinin analizinde kullanilir. Tek yonlii ANOVA’da, k
toplumunun pl, p2,..., pk ortalamali ve ortak varyansli normal dagilim gosterdigi

varsayimi kabul edilerek ortalamalar karsilastirilir (Ozdamar 2013: 293-294).
4.3.2.4. Yapisal Esitlik Modellemesi (YEM)

Yapisal Esitlik Modellemesi, ilk olarak sosyal bilimlerde gelistirilmis ancak
daha sonra pazarlama, tip ve egitim gibi diger bilim dallarinda da bir analiz yontemi

olarak kullanilmaya baglanmistir (Bayram 2013: 1).

Yapisal Esitlik Modellemesi bilimsel ¢alismalarda ¢ok fazla kullanilmaktadir.
Bunun nedeni ise Yapisal Esitlik Modellemesinin, bir modeldeki go6zlenen
degiskenlere (bagimli ve bagimsiz) ait 0l¢lim hatalarini agik¢a hesaba katan bir
yontem olmasidir. Geleneksel regresyon modellerinde ise olas1 6l¢lim hatalar goz
ardi edilmektedir. Bu yiizden regresyon analizi sonucglar1 hatali ve yaniltici

olabilmektedir (Bayram 2013: 1).

Yapisal Esitlik Modellemesinin giiniimiizde ¢ok fazla kullanilmasinin bir
diger nedeni ise gozlemlenebilen ve gozlemlenemeyen degiskenler arasindaki
dogrudan ve dolay1 etkilerin tek bir model igerisinde test edilebilmesidir. Bu
bakimdan YEM, ayn1 zaman igerisinde yapilan birden ¢ok regresyon analizi olarak

da goriilebilir (Meydan, Sesen 2015: 5).
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Yapisal Esitlik Modellemesi, iki tane Onemli 06zellik barindirmaktadir.
Bunlardan ilki caligilan siire¢ bir seri yapisal esitlik icermektedir; ikinci olarak
olusturulan bu yapisal esitlikler, hipotezlerin daha kolay anlasilmasi amaciyla gorsel

olarak ¢izimle gosterilmektedir (Meydan, Sesen 2015: 5).

Yapisal Esitlik Modellemesi, bazi1 6zelliklerinden dolay1 klasik ¢ok degiskenli
istatistiksel tekniklerden ayrilmaktadir. Bu Ozelliklerden ilki, YEM diger
tekniklerden farkli olarak kesfedici bir yaklasim yerine dogrulayici bir yaklasimi
benimsemektedir. Dolayisiyla YEM’in haricindeki istatistiksel teknikler veri
setindeki 1iliskileri ortaya ¢ikarmaya calisirken; YEM kuramsal olarak varligi
kurulmus olan iligkilerin veri seti ile uyumunu dogrulamaktadir. Bu yoniiyle YEM,
hipotez testleri acisindan diger tekniklerden daha basarilidir denebilir. Ikinci 6zellik,
geleneksel ¢ok degiskenli teknikler oOl¢clim hatalarinin  hesaplanmasi ya da
diizeltilmesi konusunda herhangi bir 0Ozellige sahip degilken; YEM tiim
¢oziimlemelerde Ol¢iim hatalarini agik¢a hesaba katmaktadir. Son ozellik ise,
geleneksel tekniklerde sadece gozlemlenebilen degiskenler {izerinde islem
yapilabilirken; YEM, ayni model igerisinde yer alan gozlenen ve gdzlenemeyen
degiskenlerin ayn1 anda test edilebildigi, dogrudan ve dolayli ¢oklu iliskilerin veya
ardisik dolayli iliskilerin Olgtilebildigi bir programdir. Dolayisiyla bu anlamda
YEM’den daha iyi veya daha cok kabul gormiis bir yontem bulunmamaktadir
(Meydan, Sesen 2015: 5).

Yapisal Esitlik Modellemesi altinda, Birincil Diizey Dogrulayict Faktor
Analizi, Ikincil Diizey Dogrulayici Faktdr Analizi, Yol Analizi ve Yapisal Regresyon

Modeli olmak iizere dort farkli analiz gergeklestirilebilmektedir.
4.3.2.4.1. Dogrulayic1 Faktor Analizi (DFA)

Onceden olusturulan bir model araciligiyla gozlenen degiskenlerden yola
cikarak gizil degisken olusturmayr amaclayan yontemdir. Genellikle 6l¢ek gelistirme
ve gegerlilik calismalarinda kullanilmakla birlikte 6nceden belirlenmis bir yapinin
dogrulanmas1 amaciyla da kullanilabilir. Bu baglamda ¢ok sayida gozlenen degisken
tarafindan temsil edilen gizil yapilar iceren, cok degiskenli istatistiksel analizleri

tanimlamak amaciyla kullanilmaktadir (Aytag, Ongen 2012: 16). Agiklayict faktor
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analizi (AFA), ¢ok sayidaki degisken arasindaki iligkilere dayanarak birbirinden
bagimsiz ve daha az sayida, daha anlamli ve 6zet bir bigimde yeni degiskenler
bulunmasini amaglar (Karagdéz 2014: 650). DFA ise faktor analizi iizerine kurulu
hipotezlerin test edilmesi icin gelistirilen bir yontemdir. Dolayisiyla AFA ile hangi
degisken gruplarinin hangi faktor ile yiiksek derecede iliskili oldugu test edilirken,
belirlenen k sayida faktore katkida bulunan degisken gruplarmin bu faktorler ile
yeterince temsil edilip edilmediginin tespitinde ise DFA  yOnteminden

yararlanilmaktadir (Ozdamar 2013: 236).

4.3.2.4.2. Yol Analizi (Path Analysis)

Arastirmacinin kuramsal olarak kurguladigi modeldeki degiskenler arasindaki
iligkilerin (yollarin) giiclinii ve anlamli olup olmadigin1 test etmesini saglamaktadir.
Test sirasinda birden ¢ok degiskenin etkilesimleri analiz edilmekte ve biitiinciil bir
bakis acis1 ile degiskenler arasi iligkiler ortaya konmaktadir (Meydan, Sesen 2015:
97).

Ayn1 zamanda nedensel modelleme olarak da bilinen ve temelleri Wright
(1921, 1934) tarafindan atilmis olan yol analizi, gézlenen degiskenler arasindaki
iligki aglarm1 incelemeye yonelik gelistirilmis bir analiz yontemidir. Gozlenen
degiskenler ile ele alinan model aym zamanda gizil degiskenler ile de ele
aliabilmektedir. Diger bir ifade ile yol analizinde, ele alinan modelin hem gizil
degiskenler ile hem de gozlenen degiskenler ile test edilmesi miimkiin olabilmektedir
(Bayram 2013: 41-42). Yol analizinde arastirmacinin, modele dahil edecegi
degiskenlerin faktor yapilarimi dogrulamis olmasi gerekmektedir (Meydan, Sesen
2015: 97). Bir baska deyisle yol analizine baslamadan 6nce modeldeki tiim faktor
yapilarinin tek tek DFA ile dogrulanmasi gerekmektedir.

4.3.2.4.3. Uyum Indeksleri

Onceden belirlenmis modellerin, veri setini ne kadar iyi acikladigi uyum
indeksleriyle tespit edilir. Kurulan modellerin uyumunu kontrol eden birden g¢ok
uyum iyiligi istatistigi vardir. Bu uyum istatistikleri, ileri siiriilen modellerin
parametreleri ile Ornek veri setinden elde edilen istatistiklerin uygunlugunu test

etmektedirler. Eger model verilere uymuyorsa reddedilir. One siiriilen model
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reddedilemiyorsa model gbzlenen verilerin altinda yatan nedensel yapiy1 agiklama

yetenegine sahiptir denilebilir (Ozdamar 2010: 251-252).

Model uyumunun tespitinde, ilk bakilacak uyum indeksi olarak Ki kare uyum
indeksine bakilir. Ki kare testi aslinda veri ile modelin arasindaki uyum testidir. Ki
karenin anlamli olmasi ve bununla birlikte Ki kare / Serbestlik Derecesi < 5 olmasi
modelin uyumlulugunu gosterir. Ki Kare uyum indeksi ile birlikte Artirmali Uyum
Indeksi (Incremental Fit Index- IF1), Karsilastirmali Uyum Indeksi (Comparative Fit
Index- CFl), Iyilik Uyum indeksi (Goodness of Fit Index- GFI) ve Yaklasik
Hatalarin Ortalama Karekdokii (Root Mean Square Error of Approximation- RMSEA)
de sik kullanilan uyum indeksleridir (Schermelleh vd. 2003: akt: Karagoz vd. 2016:
148).

4.3.3.Kullamlan Paket Programlar

Arastirma da verilerin analizinde SPSS 22 paket programi ile Frekans
Dagilimlari, Bagims: Orneklemler T Testi ve Tek Yonlii ANOVA testi yapilirken,
AMOS 22 paket programi ile de Dogrulayici Faktor Analizi ve Yol Analizi
yapilmugtir.

4.3.4.Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Arastirmanin evrenini Sivas ilinde yasayan 18 yasindan biiylik her tiiketici
olusturmaktadir. Arastirmanin 6rneklemini ise Sivas ili sehir merkezinde yasayan 18
yasindan biiylik, banka miisterisi olan tiiketiciler olusturmaktadir. Sivas ili sehir
merkezinde yasayan ve bankalarin aktif miisterisi olan kisi sayis1 bilinemedigi i¢in
aragtirmada kullanilacak Orneklem sayisima n=tpq / d?> formiili kullanilarak
ulasilmigtir. Buna gore formiildeki n: 6rneklem kapsamina girecek kisi sayisini, t:
belirli bir anlamlilik diizeyinde t tablosuna gore belirlenen teorik degeri, p: arastirilan
olayin goriilme sikligini, q: arastirilan olayin goriilmeme sikligini, d: arastirilan
olaym gériilme sikligina gére +/- drnekleme hatasini gosterir. Ornekleme hacminin
tespit edilmesinde oranlarin tahmini degerlerine gereksinim duyulmaktadir. Bu
degerler 6rneklemin heterojen oldugu, ¢ok farkli 6zellikler gosterdigi durumlarda

p=0,5/g=0,5 olarak alinir. Bu baglamda bu ¢alismada kullanilacak drneklem sayisini
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% 95 giivenirlilik aralifinda, % 5 hata pay1 ile su sekilde hesaplariz (Bas 2006: 44-
45) :

n = (1.96) . (0.5x0.5) / (0.05)* =384,16

Veri toplama esnasinda her zaman 6rnek hacminin tamamina ulasilamamasi,
anketlerin hatali ve eksik doldurulmasi ve bir miktar anketin geri donmemesi gibi
durumlarda gbéz Oniine alinarak Orneklem sayisi 450 olarak belirlenmistir. Ve

bunlardan gegerli olan 430 anket ile analizler gergeklestirilmistir.
4.3.5. Veri Toplama Araci

Aragtirmada veri toplamak i¢in kullanilan ankette yer alan 28 adet Likert tipi
ifadeden “Dini Degerler” faktorii ile ilgili 12 ifade Yavuz (2015)’un ¢alismasindan, 5
ifade ise Tiltay (2010)’un c¢alismasindan alinmistir. “Satin Alma Niyeti” ve “Satin
Alma Davranis1” ile ilgili 11 ifade ise bizzat arastirmaci tarafindan olusturulmustur.
Bununla birlikte veri toplama aracindaki 6 tane demografik ve 4 tane de bireysel
emeklilik sisteminin kullanimina yonelik toplam 10 adet ifade daha vardir. Ankette

yer alan ifadeler faktorlere gore soyledir:

icsel Dini Degerler Faktorii icin;

1. Allah vardir

2. Cennet ve cehennem vardir.
3. Meleklere inanirim.

4. Peygamberlere inanirim.

Davranissal Dini Degerler Faktorii icin;

. Dua ederim

. Ibadetlerimi yaparim.

5
6
7. Dinin yasakladigi seyleri yapmam.
8. Haram olan seylerden sakinirim.

9

. Dini kurallar1 yerine getirme zorunlulugu hissederim.
10. Dini inang gereklidir.

11. Kur’an’1n haber verdigi her sey dogrudur.
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12. Kur’an dinlerken heyecanlanirim.

13. Dinim hakkinda okumaktan hoslanirim.

14. Ibadet etmek ve yaraticiyla bas basa kalmak igin zaman ayirmak benim
icin onemlidir.

15. Temelde korunma ve bagislanmak igin ibadet ederim.

16. Hayatimi1 dini inan¢larim dogrultusunda yasamak gii¢ olsa da bunun i¢in
¢abalarim.

17. Hayata bakis a¢im biitliniiyle dine dayalidir.

Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niveti Faktorii icin;

18. BES’in faizsiz olmasi benim i¢in 6nemlidir.

19. BES’i katilim bankasindan yaptirmak benim i¢in dnemlidir.
20. Dinen faizin yasak olmasi BES yaptirma kararimi etkiler.
21. Dinen uygunsa BES yaptirabilirim.

22. Bankalarin faizsiz BES satmasi, satin alma niyetimi etkiler.

Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranmisi Faktorii icin;

23. Dinen uygun olan bir BES’1i satin almak isterim.
24. Faiz hassasiyetimden dolay1 sadece faizsiz BES satin almak isterim.
25. Imkanim olursa sadece faizsiz BES satin almak isterim.

26. Katilim bankalarinin faizsiz ¢alismasi, onlardan faizsiz BES satin alma
kararim etkiler.

27. Faizsiz BES yaptirmak i¢in bankalara gidip bilgi alirim.

28. Sadece katilim bankalarindan faizsiz BES satin almak isterim.

Calismada kullanilan 6lcegin gegerlilik ve gilivenirlilik kriterlerini saglamasi

gerekmektedir.

Gegerlilik, dlgmenin dogruluk derecesidir ve Olgiilen 6zelliklerin gozlenen
Olgek puanlarindaki gergek farklarini yansitir (Nakip, Yaras 2017: 200). Baska bir
deyisle dlgek gecerliligi, dlgegin dlgmek istenen seyi dogru lgebilmesidir. Olgek
gecerliligi “Icerik gecerliligi, Tahmini gecerlilik, Eszamanli gecerlilik ve Yapisal
gecerlilik” olmak {izere dort baglik altinda degerlendirilir. Bu ¢alismada sadece igerik

gecerliligi ve yapisal gecerlilik kullanilmistir.
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Icerik Gecerliligi: Siibjektif bir metottur. Burada uzman bir kisi 6lgekleri
denetler ve degerlendirir. Burada esas olarak uzman kisi, 6lgekte kullanilan ifadelerin

6lgmek istenen amaci kapsayip kapsamadigini inceler (Nakip, Yaras 2017: 200).

Bu ¢alismada kullanilan anketin ifadelerine bakildiginda ilk 17 ifadenin Dini
Degerleri, geriye kalan 11 ifadenin de bireysel emeklilik sistemi satin alma niyeti ve
davranigint  6lgme amacina sahip ifadelerden olustugu goriilebilmektedir. Bu
baglamda bir adet ilahiyat¢1 bir adet de pazarlama alaninda uzman toplam iki kisi
ifadelere bakmis ve ifadelerin icerik gecerliligine sahip oldugunu ifade etmistir.

Dolayisiyla ¢aligmada kullanilan anket icerik gecerliligine sahiptir.

Yapisal Gegerlilik: Teorik bir yontem olmakla birlikte kullanilan 6lgme
aracinin 6zelliklere uygun bir yap1 gosterip gostermedigini inceler. Bagka bir deyisle
Olgegin hangi karakteristigi 6lgmekte oldugunu tespit eder (Nakip, Yaras 2017: 201).
Yapr gecerliligini dlgme yontemleri: “Faktor Analizi, Uzman gorisi, Bir 06lgiitle
karsilastirma, Cevaplayicilara goriisme, Farkli gruplar yontemi ve Test Tekrar Test”

olarak bilinmemektedir (http://egitimbilimlerinotlari.com/tag/yapi-gecerliligi/).

Olgegin gegerliligini test etmede Dogrulayici Faktor Analizi kullanilmaktadar.
DFA, genellikle ol¢ek gelistirme ve gegerlilik ¢alismalarinda kullanilmakla birlikte
onceden belirlenmis bir yapmin dogrulanmasi amaciyla da kullanilabilir. Bu
baglamda ¢ok sayida gézlenen degisken tarafindan temsil edilen gizil yapilari igeren,
cok degiskenli istatistiksel analizleri tanimlamak amaciyla kullanilmaktadir (Aytac,

Ongen 2012: 16).

Bu c¢alismada kullanilan Olgekte yer alan dort faktoriin hepsi de AMOS
programi araciligiyla Dogrulayici Faktor Analizine tabi tutulmustur. DFA analizi
sonuglarina gore Olgekte yar alan dort faktoriin her biri ayr1 ayri, gerekli uyum
indekslerini tasidig1 icin yap1 gecerliligine sahiptir. Dolayisiyla bu calismada
kullanilan 6lgek gegerlilik sartlarin1 saglamaktadir.

Giivenirlik, dl¢egin birbirini izleyen dlgiimlerde istikrarli sonuglar vermesini
ifade eder. Olgek giivenirliligi, “Test-Yeniden Test, Alternatif Form, Ikiye Bolme ve

Alfa Yontemi” ile saglanir. Bu calismada Cronbach Alfa yontemi kullanilarak

kullanilan 6l¢egin giivenirligi test edilmistir.
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I¢ tutarhligin 6lgiitii olarak kabul géren Cronbach o katsayisinin 0.40’m
altinda bir deger almasi 6lcegin “giivenilir olmadigini”, 0.40-0.59 arasinda olmasi
Olcegin “diisiik giivenilirlikte” oldugunu, 0.60-0.79 arasinda deger almasi dlgegin
“oldukc¢a giivenilir’ oldugunu ve 0.80-1.00 arasinda olmasi Ol¢egin “yiiksek

giivenilirlikte” oldugunu ifade etmektedir (Tavsancil 2014: 29).

Faktorlerin Cronbach o Katsayilar1 sdyle bulunmustur: I¢sel Dini Degerler
icin 0,747; Davranigsal Dini Degerler i¢in 0,800; BESSN i¢in 0,782 ve BESSD ig¢in
ise 0,843. Olgegin tamaminin Cronbach o katsayisi ise 0,873 bulunmustur. Bu
sonuglara gore Igsel Dini Degerler ile BESSN faktorleri oldukga giivenilir iken,
Davranigsal Dini  Degerler ve BESSD faktorleri ise yiiksek giivenirlilik

gostermektedir. Olgegin tamam ise yiiksek giivenirlik gdstermektedir.
4.3.6. Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Arastirmanin modeli aragtirmaci tarafindan dort faktdrden olusan bir yapida

tasarlanmigtir. Model ve modeli olusturan faktorler asagidaki gibidir:

I¢sel Dini
Degerler

Davranigsal
Dini
Degerler

Sekil 12. Arastirmanin Modeli

Arastirmanin  modelinde ilk olarak “I¢sel Dini Degerler” faktdrii ve
“Davranigsal Dini Degerler” faktorii arasinda bir kovaryans iligkisi (¢ift yonlii ok)
oldugu goriilmektedir. Buna ek olarak “I¢sel Dini Degerler” faktorii ve “Davranissal
Dini Degerler” faktoriiniin tiiketicilerin “Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma

Niyeti” (BESSN) ve “Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranigi” (BESSD)
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faktorlerini etkiledigi, ayrica “Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti”
faktoriiniin de “Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranis1” faktoriiniin
tizerinde etkisi oldugu goriilmektedir. Son olarak Yol Analizinin varsayimlarinin
geregi olarak bagimli degiskenlere (BESSN ve BESSD) hata degiskenleri (H)

eklenmistir.

S6z konusu iligkiler ve yonleri temelde Ajzen ve Fishbein (1980) tarafindan
ortaya atilan gerek¢eli eylem teorisine dayanarak belirlenmistir. Gerekgeli eylem
teorisi, Ozellikle tiiketici davranislar1 alaninda olduk¢a dikkat ¢ekmis ve iizerine ¢cok
sayida calisma yapilmistir. Bu teoriye gore, kisinin belirli bir davranisi o kisinin
davranigsal niyeti ile belirlenmektedir. Kisinin davranigsal niyetinin en Oonemli

temellerinden biri ise kisinin tutumudur (Yagci, Cabuk 2014: 298).

Aragtirmanin hipotez ve alt hipotezleri ise ayr1 ayr1 soyle kurulustur:

H1la: I¢sel Dini Degerler cinsiyete gore farklilik gdstermektedir.

H1b: Davranissal Dini Degerler cinsiyete gore farklilik gostermektedir.
H1lc: BESSN cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H1d: BESSD cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H2a: igsel Dini Degerler yasa gore farklilik gostermektedir.

H2b: Davranigsal Dini Degerler yasa gore farklilik gostermektedir.
H2c: BESSN yasa gore farklilik gostermektedir.

H2d: BESSD yasa gore farklilik gostermektedir.

H3a: Igsel Dini Degerler egitim diizeyine gore farklilik gdstermektedir.
H3b: Davranigsal Dini Degerler egitim diizeyine gore farklilik gostermektedir.
H3c: BESSN egitim diizeyine gore farklilik gostermektedir.

H3d: BESSD egitim diizeyine gore farklilik gostermektedir.

H4a: i¢sel Dini Degerler medeni duruma gére farklilik gostermektedir.

H4b: Davranigsal Dini Degerler medeni duruma gore farklilik gostermektedir.
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H4c: BESSN medeni duruma gore farklilik gostermektedir.

H4d: BESSD medeni duruma gore farklilik gostermektedir.

H5a: Igsel Dini Degerler gelir durumuna gore farklilik gostermektedir.

H5b: Davranigsal Dini Degerler gelir durumuna gore farklilik gostermektedir.
H5c: BESSN gelir durumuna gore farklilik gostermektedir.

H5d: BESSD gelir durumuna gore farklilik gostermektedir.

H6a: I¢sel Dini Degerler meslek tiiriine gore farklilik gdstermektedir.

H6b: Davranigsal Dini Degerler meslek tiiriine gore farklilik gostermektedir.
H6c: BESSN meslek tiirline gore farklilik gostermektedir.

H6d: BESSD meslek tiiriine gore farklilik gostermektedir.

H7a: I¢sel Dini Degerler miisterisi olunan banka tiirine gore farklilik
gostermektedir.

H7b: Davranigsal Dini Degerler misterisi olunan banka tiiriine gore farklilik
gostermektedir.

H7c: BESSN miisterisi olunan banka tiiriine gore farklilik gdstermektedir.
H7d: BESSD miisterisi olunan banka tiiriine gore farklilik gostermektedir.

H8a: Igsel Dini Degerler BES yaptirilmak istenen araci tiiriine gore farklilik
gostermektedir.

H8b: Davranigsal Dini Degerler BES yaptirilmak istenen araci tiirline gore farklilik
gostermektedir.

H8c: BESSN BES yaptirilmak istenen araci tiirline gore farklilik gostermektedir.
H8d: BESSD BES yaptirilmak istenen arac tiiriine gore farklilik gostermektedir.
H9a: Igsel Dini Degerler sahip olunan BES sayisina gore farklilik gdstermektedir.

H9b: Davranigsal Dini Degerler sahip olunan BES sayisina gore farklilik
gostermektedir.

H9c: BESSN sahip olunan BES sayisina gore farklilik gostermektedir.
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H9d: BESSD sahip olunan BES sayisina gore farklilik gostermektedir.

H10a: igsel Dini Degerler diger aile bireylerinin BES’e sahip olma durumuna gére
farklilik gostermektedir.

H10b: Davranigsal Dini Degerler diger aile bireylerinin BES’e sahip olma durumuna
gore farklilik gostermektedir.

H10c: BESSN diger aile bireylerinin BES’e sahip olma durumuna gore farklilik
gostermektedir.

H10d: BESSD diger aile bireylerinin BES’e sahip olma durumuna goére farklilik
gostermektedir.

H11: icsel Dini Degerler veriler ile uyum gostermektedir.

H12: Davranigsal Dini Degerler veriler ile uyum gostermektedir.
H13: BES Satin Alma Niyeti veriler ile uyum gostermektedir.
H14: BES Satin Alma Davranisi veriler ile uyum gostermektedir.

H15: Igsel Dini Degerler ile Davranigsal Dini Degerler arasinda anlamli ve pozitif bir
korelasyon iligkisi vardir.

H16: I¢sel Dini Degerler ile Davranigsal Dini Degerler arasinda anlamli ve pozitif bir
kovaryans iligkisi vardir.

H17: I¢sel Dini Degerler ile BES Satin Alma Niyeti arasinda anlamli ve pozitif bir
iliski vardir.

H18: Davranissal Dini Degerler ile BES Satin Alma Niyeti arasinda anlamli ve
pozitif bir iliski vardir.

H19: I¢sel Dini Degerler ile BES Satin Alma Davranis1 arasinda anlamli ve pozitif
bir iligki vardir.

H20: Davranigsal Dini Degerler ile BES Satin Alma Davranigi arasinda anlamli ve
pozitif bir iligki vardir.

H21: BES Satin Alma Niyeti faktorii BES Satin Alma Davranist anlaml ve pozitif
bir iligki vardir.
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4.3.7. Arastirmanin Kisitlar

Aragtirmanin zaman ve maliyet faktorlerinde dolayr sadece Sivas ili sehir
merkezinde yapilmasi en 6nemli kisitin1 olusturmaktadir. Buna ek olarak baska

analiz tekniklerinin kullanilmamis olmasi da diger bir kisitin1 olusturmaktadir.

4.4. ARASTIRMANIN BULGULARI

4.4.1. Katihmcilarin Demografik Ozellikleri
4.4.1.1. Cinsiyete Iliskin Frekans Dagilimi

Calismaya katilan bireylerin cinsiyete gore dagilimlar1 Tablo 7°de goriildiigi
gibidir. Buna gore calismaya katilanlarin %41,9’u kadinlardan olusurken, %58,1’1

erkeklerden olusmaktadir.

Tablo 7: Katilimeilarin Cinsiyete Gore Dagilimi

Cinsiyet Frekans Yiizde
Kadin 180 419
Erkek 250 58,1

Toplam 430 100,0

4.4.1.2. Yaslara Gore Frekans Dagilimi

Calismaya katilan bireylerin yasa gore dagilimi Tablo 8’de goriildiigii gibidir.
Buna gore ¢alismaya katilanlarin %10°u 18-23 yas grubundakiler, %18,6’s1 24-29
yas grubundakiler, %10,2’si 30-35 yas grubundakiler, %14,2’si 36-41 yas
grubundakiler, %16,3’li 42-47 yas grubundakiler ve %?20,7’si ise 48 yas ve isti
grubundakilerden olusmaktadir. Buna gore en disik katilm 18-23 yas
grubundakilerde olurken, en yiikse katillm ise 48 yas ve {lizerindekilerde
goriilmektedir. Yas dagilimina bakildiginda katilimeilarin sayilarinin birbirine yakin

oldugu ve dagilimin kismen homojen oldugu sdylenebilir.
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Tablo 8. Katilimcilarin Yasa Gore Dagilimi

Yas Dagilim Frekans Yiizde
18-23 Yas 43 10,0
24-29 Yas 80 18,6
30-35 Yas 87 20,2
36-41 Yas 61 14,2
42-47 Yas 70 16,3

48 Yas ve listil 89 20,7

Toplam 430 100,0

4.4.1.3. Medeni Duruma Gore Frekans Dagilimi

Calismaya katilanlarin medeni duruma gore dagilimi Tablo 9’da goriildiigii
gibidir. Buna gore katilimcilarin %69,8’1 evli bireylerden olusurken, %30,2’si ise

bekar bireylerden olusmaktadir.

Tablo 9. Medeni Duruma Gore Frekans Dagilimi

Medeni Durum Frekans Yiizde
Evli 300 69,8
Bekar 130 30,2
Toplam 430 100,0

4.4.1.4. Egitim Durumuna Gore Frekans Dagilimlar:

Caligmaya katilan bireylerin egitim durumuna goére dagilimlar1 Tablo 10°da
goriildiigii gibidir. Buna goére katilimeilarin %14,2’si TIkogretim mezunu, %24,2’si
Lise mezunu, %14,2’si On Lisans mezunu, %33,5’1 Universite mezunu ve %14’ ise
Lisansiisti mezun durumundadir. Tablo 10’a bakildiginda en yiiksek katilimin
tiniversite mezunu durumundaki kisilerden geldigi goriilirken diger gruplar ise

sayica birbirine yakin goriinmektedir.

Tablo 10. Egitim Durumuna Gére Frekans Dagilimi

Egitim Durumu Frekans Yiizde
Ikogretim 61 14,2
Lise 104 24,2
On Lisans 61 14,2
Universite 144 33,4
Lisansiisti 60 14,0
Toplam 430 100,0
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4.4.1.5. Gelir Durumuna Gore Frekans Dagilim

Calismaya katilan bireylerin aylik ortalama gelir durumlarina gére dagilimlar
Tablo 11°deki gibidir. Buna gore en yiiksek katilim %18,4 ile 1600 TL’den daha az
kazananlardan olusurken, en diisiik katilim %4,2 ile 7201 TL ve iizeri geliri olan
kisilerden olugsmaktadir. Diger gruplar ise birbirine ¢ok yakin dagilim

gostermektedir.

Tablo 11. Aylik Ortalama Gelire Gore Frekans Dagilimlari

Gelir Dagilhim

Frekans Yiizde
1600 TL'den az 79 18,4
1601-2200 TL 70 16,3
2201-2800 TL 57 13,3
2801-3400 TL 48 11,2
3401-4000 TL 48 11,2
4001-4600 TL 49 114
4601-7200 TL 61 14,2
7201 TL ve tizeri 18 4,2

Toplam 430 100,0

4.4.1.6. Meslek Tiirlerine Gore Frekans Dagilimi

Calismaya katilan bireylerin meslek tiirlerine gore dagilimlar1 Tablo 12’de
goriildiigii gibidir. Buna gore katilimecilarin %21,9’u Memurlardan, %11,4’t4 Ev
hanimlarindan, %7,9’u Iscilerden, %13,3’ii Serbest Meslek ile ugrasanlardan,
%19,8’si Ozel Sektorde ¢alisanlardan, %8,6’s1 Akademisyenlerden ve %10,5’i ise

Esnaflardan ve %6,7’si ise Ogrencilerden olusmaktadir.

Tablo 12. Meslek Tiirlerine Gore Frekans Dagilimi

Meslek Tiirii Frekans Yiizde
Memur 94 21,9
Ev Hanimi 49 11,4
Isci 34 7.9
Serbest Meslek 57 13,2
Ogrenci 29 6,7
Ozel Sektor 85 19,8
Akademisyen 37 8,6
Esnaf 45 10,5

Toplam 430 100,0
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4.4.1.7 Kullanilan/Miisterisi Olunan Banka Tiirlerine Gore Frekans Dagilim

Calismayan katilanlarin hangi banka tiirii ile ¢alistigina baska bir deyisle
hangi banka tiirtiniin misterisi olduguna dair frekans dagilimlar1 Tablo 13’de
goriildiigii gibidir. Buna gore katilimcilarin %50,9’u Katilim Bankalarimi (Vakif
Katilim, Kuveyt Tiirk, Albaraka, Ziraat Katilm, Tiirkiye Finans) kullanirken,
%49,1°1 ise Mevduat Bankalarin1 (Vakifbank, Ziraat Bankasi, Garanti, IS, Yapi
kredi, ING, Akbank ve digerleri ) kullanmaktadir.

Tablo 13. Kullanilan Banka Tiiriine Gore Frekans Dagilimi

Banka Tiirii Frekans Yiizde
Katilim Bankasi 219 50,9
Mevduat Bankasi 211 49,1

Toplam 430 100,0

Kullanilan banka tiiriine gore dagilima bakildiginda iki grubun sayilarinin

birbirine ¢ok yakin oldugu ve dagilimin homojen oldugu sdylenebilir.
4.4.1.8. Araci Tiiriine Gore Frekans Dagilim

Calismaya katilan bireylerin hangi araci kurulus araciligiyla Bireysel
Emeklilik Sistemi satin almak istedigine dair frekans dagilimi1 Tablo 14’de goriildiigii
gibidir. Buna gore katilimcilarin %49,5’u Katilim Bankalarini, %40,9’u Mevduat
Bankalarini ve %9,5°u ise Sigorta Acentelerini tercih etmektedir.

Tablo 14. Araci Tiiriine Gore Frekans Dagilimi

Araci Tiirii Frekans Yiizde
Katilim Bankalar1 213 49,53
Mevduat Bankalari 176 40,93
Sigorta Acenteleri 41 9,54
Toplam 430 100,0

4.4.1.9. Sahip Olunan BES Sayisina Gore Frekans Dagilimlari

Calismaya katilan bireylerin bireysel emekliliklerinin olup olmadigi ve sayet
bireysel emeklilikleri varsa bunun sayisini gosteren dagilim Tablo 15°deki gibidir.
Buna gore katilimcilarin %60,2’sinin bireysel emekliligi yokken, %30,7°sinin bir

tane, % 6,1’inin iki tane ve % 3’niin ise li¢ tane bireysel emeklilik sahibi oldugu
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goriilmektedir. Buna gore bir ve daha fazla bireysel emekliligi olanlarn bu konu
hakkinda bir bilgi sahibi oldugu ve en azindan bireysel emeklilik sistemini tanidigi

ve lirlin olarak satin aldigini sdyleyebiliriz.

Tablo 15. Sahip Olunan BES Durumuna Gore Frekans Dagilimi

Sahip Olunan BES Sayisi Frekans Yiizde
Yok 259 60,2
Bir 132 30,7
Iki 26 6,1
Ug 13 3,0
Toplam 430 100,0

4.4.1.10. Aile Bireylerinin Sahip Oldugu BES Sayisina Gore Frekans Dagilim

Calismaya katilan bireylerin kendi ailelerindeki eslerinin ya da ¢ocuklarinin
bireysel emeklilik sistemine sahip olup olmadigini gosteren dagilim Tablo 16’daki
gibidir. Buna gore katilimcilarin %79,8’inin aile bireylerinde bireysel emeklilik
sahibi olma durumu yokken, %12,3’linlin esinin ve %7,9’unun ise ¢ocuklarinin
bireysel emekliliklerinin oldugu goriilmektedir. Buna gore esinin ve ¢ocuklarinin
bireysel emeklilikleri olan toplam %:20,2’lik grubun bireysel emeklilik hakkinda
diger gruba gore daha fazla bilgi sahibi oldugu sdylenebilir.

Tablo 16. Diger Aile Bireylerin BES’ e Sahip Olma Durumuna Gore Frekans

Dagilimi
Diger Aile Bireylerinin BES’e Sahip Olma Durumu Frekans Yiizde
Yok 343 79,8
Var (Esim) 53 12,3
Var (Cocuklarim) 34 7,9
Toplam 430 100,0

4.4.2. Faktorlerin Demografik Ozelliklere Gore Karsilastirmalari

Icsel Dini Degerler, Davramigsal Dini Degerler, BESSN ve BESSD
faktorlerinin cinsiyete, medeni duruma ve miisterisi olduklar1 banka tiirlerine gore
karsilastirmalarinda Bagimsiz Orneklemler T Testi kullanilmistir. Yine bu dort
faktoriin yasa, egitim durumuna, aylik ortalama gelire, meslek tiirlerine, araci
tiirlerine, sahip olunan BES sayisina ve aile bireylerinden BES’i olanlara gore

karsilastirmasinda da Tek Yonlii Varyans Analizi kullanilmistir.
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4.4.2.1. Faktorlerin Cinsiyete Gore Karsilastirmalari

Arastirma modelinde yer alan dort faktoriin katilimcilarin cinsiyetine gore
degisip degismedigi Bagimsiz Orneklemler T Testi aracilifiyla test edilmistir. ilk
olarak faktorlerin Levene homojenlik testi sonuglarina gére dort faktoriin de homojen
oldugu sonucuna varilmistir (p>0,05). Homojenlik sarti saglandiktan sonra analiz
gerceklestirilmistir. Tablo 17°ye gore i¢gsel Dini Degerler, Davranissal Dini Degerler,
BESSN ve BESSD faktorleri katilimcilarin cinsiyetlerine gore istatistiksel olarak
anlamli bir farklilik gostermemektedir (p>0,05). Buna gore arastirmaci tarafindan
kurulan ve asagida belirtilen hipotezlerden Hla, H1lb, Hlc ve H1ld hipotezleri
reddedilmistir. Yani tiiketicilerin sahip olduklar1 igsel ve Davranigsal Dini Degerler
ile bireysel emeklilik sistemi satin alma niyeti ve satin alma davranis1 faktorlerinin

karsilastirilmasinda cinsiyet anlaml bir farkliliga sebep olmamaktadir.

H1a: igsel Dini Degerler cinsiyete gore farklilik gostermektedir.
H1b: Davranigsal Dini Degerler cinsiyete gore farklilik gostermektedir.
H1lc: BESSN cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H1d: BESSD cinsiyete gore farklilik géstermektedir.

Tablo 17. Faktorlerin Cinsiyete Gore T Testi sonuglari

Cinsiyet n Ort. Std. Sapma t p

. o Kadin 180 4,9889 ,08693

I¢sel Dini Degerler Erkek 250 2,979 14103 0,091 ,405

DavranvlssaI Dini Kadin 180 4,6650 ,39144 0.172 053
Degerler Erkek 250 4,5858 43474
Kadin 180 3,8967 ,95986

BESSN Erkek 250 3,9344 ,94347 0.795 /685
Kadm 180 3,7843 ,95519

BESSD Erkek 250 3,8067 ,95220 0.778 810

Analiz sonucunda, I¢sel Dini Digerlerin ve Davramgsal Dini Degerlerin
cinsiyete gore degismemesi literatiirdeki sonuglarla benzerlik gostermektedir. Uysal
(2006)’1in yaptig1 calismada kadin ve erkeklerin dindarliklar1 arasinda inanglari
acisindan bir farkliik bulunamamustir. Tiltay (2010)’un calismasinda ise Igsel
dindarlik cinsiyete gore degismezken, Digsal dindarlik erkeklerde daha yiiksek
bulunmustur. Son olarak Kog¢ (2010)’un yaptig1 ¢alismada ise I¢giidiimlii dindarlik
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erkeklerde daha fazla goriiliirken; Disgiidimlii dindarlik ise cinsiyete gore
degismemektedir. Sonug¢ olarak analiz sonucunda ulasilan sonuglar literatiirde daha

once yapilmis caligmalarin sonuglarini destekler niteliktedir.
4.4.2.2. Faktorlerin Yasa Gore Karsilastirmalari

Yas degiskeni ikiden fazla gruptan olustugundan dolay1 bu degiskene gore
faktorlerin farklilik gosterip gostermedigi Tek YOnlii Varyans Analizi ile test
edilebilir. Buna gore Igsel Dini Degerler, Davranigsal Dini Degerler, BESSN ve
BESSD faktorlerinin tanimlayici istatistikleri Tablo 18’de gdsterilmistir.

Tablo 18. Yas Gruplarina Gore Faktorlere Iliskin Tanimlayic Istatistikleri

Yas Gruplar n Ortalama Sstzr;?na: Star;?;rt
18-23 Yas 43 4,9767 15250 02326
. 2429 Yay 80 49781 12700 01420
ISIS;’I' 30-35 Yas 87 4,9741 15266 01637
Degerler 3641 Yas 61 49795 13146 01683
4247 Yas 70 5,0000 100000 100000
48 Yas ve Ustii 89 4,9888 ,10600 ,01124
Toplam 430 4,0831 12133 00585
18-23 Yas 43 45725 41740 06365
2429 Yay 80 4,6442 34059 03808
Davramigsal 30-35 Yay 87 24,6021 20927 04388
Dez:;'ler 3641 Yas 61 4,6230 25653 05845
4247 Yas 70 46769 42771 05112
48 Yas ve Ustii 89 4,5869 ,46014 ,04877
Toplam 430 24,6190 41852 02018
1823 Yas 43 3,8186 194900 14472
2429 Yag 80 4,1200 72956 08157
BESSN 30-35 Yas 87 4,0161 91154 09773
3641 Yay 61 39410 1,03817 13292
42-47 Yas 70 39143 109248 11862
48 Yas ve lsti 89 36787 1,02851 110902
Toplam 430 3,0186 04943 04579
18-23 Yas 43 3,8876 1,05392 16072
2429 Yay 80 3,0542 85888 109603
30-35 Yas 87 38678 193839 10061
BESSD
3641 Yag 61 3,7568 1,04464 13375
4247 Yas 70 3,7881 91855 10979
48 Yas ve Usti 89 35787 93949 109959
Toplam 430 3,7973 95241 04593
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Tablo 18’e gore faktorler igerisinde en yiiksek ortalama I¢sel Dini Degerler
faktoriindedir. Buna gore bu faktér her yas grubundan katilimci igin Snemlidir
diyebiliriz. En diisiik ortalama ise BESSD faktoriindedir. Bu faktoriinde tiim yas

gruplari i¢in ¢ok dnemli olmadig1 sonucuna varilabilir.

Dort faktoriin Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglar1 ise Tablo 19°da
goriildiigl gibidir. Buna gore bu dort faktor de bireylerin yaslarina gore istatistiksel
olarak anlamli bir farklilik gostermemektedir (p>0,05). Dolayisiyla tiiketicilerin
sahip olduklar1 i¢sel ve davranigsal dini degerler ile bireysel emeklilik sistemi satin
alma niyeti ve satin alma davranis1 faktorlerinin yas gruplarina gore degismedigi
sOylenebilir. Boylelikle asagida belirtilen H2a, H2b, H2c ve H2d hipotezleri
reddedilmistir.

H2a: I¢sel Dini Degerler yasa gore farklilik gdstermektedir.
H2b: Davranigsal Dini Degerler yasa gore farklilik gostermektedir.
H2c: BESSN yasa gore farklilik gostermektedir.

H2d: BESSD yasa gore farklilik gostermektedir.

Tablo 19. Faktorlerin Yasa Gore Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglari

Varyans Kaynag Kareler Serbestli.k Kareler F o
Toplam Derecesi Ortalamasi
f¢sel Dini Gruplar A.ram ,034 5 ,007 464 803
Degerler Gruplar Igi 6,281 424 ,015 ! ’
Toplam 6,315 429
Davramsgsal Dini Gruplar A.ra‘s1 A97 > 099 564 727
Degerler Gruplar Igi 74,646 424 176 ' '
Toplam 75,142 429
Gruplar Arast 9,658 5 1,932
— 2,172 ,056
BESSN Gruplar I¢i 377,053 424 ,889
Toplam 386,711 429
Gruplar Arasi 7,112 5 1,422
BESSD Gruplar Igi 382,023 424 ,901 1,579 ,165
Toplam 389,136 429
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Tek Yonlii Varyans Analizi sonucunda ortaya ¢ikan Igsel Dini Degerlerin
katilimcilarin yaslarmma gore degismemesi Tiltay (2010)’un elde ettigi sonuglarla
benzerlik gostermektedir. Tiltay da ¢alismasinda I¢sel dindarlikta yasa gore anlamli

bir farklilik bulamamustir.
4.4.2.3. Faktorlerin Egitim Diizeyine Karsilastirmalari

Egitim diizeyi ikiden fazla gruptan olustugu icin bu degiskene gore
faktorlerin testinde Tek Yonlii Varyans Analizi kullanilmistir. Buna gore I¢sel Dini
Degerler, Davranigsal Dini Degerler, BESSN ve BESSD faktorlerinin tanimlayici
istatistikleri Tablo 20’de gosterilmistir.

Tablo 20. Egitim Diizeylerine Gére Faktorlere iliskin Tanimlayici Istatistikleri

Standart

Egitim Diizeyleri n Ortalama Sapma Standart Hata
Ilkogretim 61 4,9836 ,12804 ,01639
. Lise 104 4,9880 ,10084 ,00989
Tgsel On Lisans 61 4,9836 12804 01639
Dini Universite 144 4,9861 ,09706 ,00809
Degerler Lisansiistii 60 4,9667 ,18102 ,02337
Toplam 430 4,9831 ,12133 ,00585
IIkogretim 61 47163 ,33605 ,04303
Lise 104 4,6354 ,46029 ,04514
Davramssal On Lisans 61 4,7440 31832 ,04076
Dini Universite 144 4,5593 43249 ,03604
Degerler Lisansiistii 60 45077 42986 05549
Toplam 430 4,6190 ,41852 ,02018
[lkogretim 61 3,8656 ,87004 ,11140
Lise 104 3,9615 ,96585 ,09471
On Lisans 61 3,9672 87725 111232
BESSN Universite 144 3,9625 193269 07772
Lisansiistii 60 3,7433 1,10475 ,14262
Toplam 430 3,9186 ,94943 ,04579
[lkogretim 61 3,9508 ,74805 ,09578
Lise 104 3,8205 ,95183 ,09333
On Lisans 61 3,9044 ,90700 ,11613
BESSD Universite 144 3,7384 1,03318 ,08610
Lisansiistil 60 3,6333 ,97366 ,12570
Toplam 430 3,7973 ,95241 ,04593

Tablo 20’ye gore faktorler igerisinde en yiiksek ortalama Igsel Dini Degerler

faktoriindedir. Buna gore bu faktdr her egitim grubundan katilimer i¢in 6nemlidir
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diyebiliriz. En diisiik ortalama ise BESSD faktoriindedir. Bu faktoriinde tim egitim

gruplart i¢in ¢ok 6nemli olmadig1 sonucuna varilabilir.

Dort faktoriin Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglar1t ise Tablo 21°de
goriildiigii gibidir. Buna goére Igsel Dini Degerler, BESSN ve BESSD faktorleri
bireylerin egitim diizeylerine gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
gostermemektedir (p>0,05). Ancak Davranigsal Dini Degerler faktorii ise egitim
diizeylerine gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilk gostermektedir
(p=0,003<0,05). Buna gore asagida belirtilen H3a, H3c ve H3d hipotezleri
reddedilirken, H3b hipotezi kabul edilmistir. Baska bir deyisle igsel Dini Degerler,
BESSN ve BESSD faktorleri egitim diizeyine gore degismezken, Davranigsal Dini

Degerler ise egitim diizeyine gore degismektedir.

H3a: i¢sel Dini Degerler egitim diizeyine gore farklilik gdstermektedir.

H3b: Davranigsal Dini  Degerler egitim diizeyine gore farklilik

gostermektedir.
H3c: BESSN egitim diizeyine gore farklilik gostermektedir.

H3d: BESSD egitim diizeyine gore farklilik gostermektedir.

Tablo 21. Faktorlerin Egitim Diizeylerine Gore Tek Yonlii Varyans Analizi

Sonuglari
Varyans Kaynag Kareler Serbestli.k Kareler F o
Toplam Derecesi Ortalamasi
. L. Gruplar Arasi ,020 4 ,005
l]ieglelr)l - Gruplar Igi 6,295 425 015 338 | 852
Toplam 6,315 429
Davramgsal Dini Gruplar A'r351 2815 4 ,704 4,135 003
Degerler Gruplar Igi 72,328 425 170 ! !
Toplam 75,142 429
Gruplar Arast 2,628 4 ,657
BESSN Gruplar Igi 384,083 425 ,904 121 o74
Toplam 386,711 429
Gruplar Arast 4,305 4 1,076
BESSD Gruplar I¢i 384,830 425 ,905 1,189 ,315
Toplam 389,136 429

Davranigsal Dini Degerlerin hangi gruplar arasinda farklilastigini gérmek i¢in
Coklu Karsilastirma Testleri kullanilmalidir. Davranmigsal Dini Degerler faktorii
Levene Homojenlik Testine gore homojen olmadigindan (p=0,033<0,05) hangi
egitim diizeyleri arasinda farklilik oldugunu gorebilmek i¢in Tamhane’s T2 coklu
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karsilastirma testi kullanilmistir. Tablo 22°de Tamhane’s T2 ¢oklu karsilagtirma test

sonuclar1 goriilmektedir.

Tablo 22. Davranigsal Dini Degerler Faktorii Coklu Karsilagtirma Sonuglari

Ortalama
95% Giiven Arahgi
Bagimh Farki p
Degisken (I) Egitim (J) Egitim (1-3) Standart Hata Alt Sinir Ust Simir
S Lise ,08091 ,06236 ,888 -,0962 ,2580
Ikogretim —
On Lisans -,02774 ,05927 1,000 -,1968 ,1413
Davramgsal | Tamhane Universite ,15697 ,05613 ,057 -,0026 ,3166
. Lisansiistii ,20858* ,07022 ,036 ,0080 ,4091
Dini . ilkogretim -,08091 ,06236 ,888 -,2580 ,0962
Degerler Lise On Lisans -,10866 ,06081 ,546 -,2813 ,0640
Universite ,07606 ,05776 877 -,0873 ,2395
Lisansiisti ,12766 ,07153 ,549 -,0761 ,3314
. ilkogretim ,02774 ,05927 1,000 -,1413 ,1968
On Lisans || jse ,10866 ,06081 546 -,0640 2813
Universite ,18472* ,05441 ,009 ,0301 ,3393
Lisansiistil ,23632* ,06885 ,008 ,0396 ,4331
L [lkogretim -,15697 ,05613 ,057 -,3166 ,0026
Universite '] jse -,07606 ,05776 877 -,2395 ,0873
On Lisans -,18472* ,05441 ,009 -,3393 -,0301
Lisansiistil ,05160 ,06617 ,997 -, 1374 ,2406
. _ | Ilkdgretim -,20858* ,07022 ,036 -,4091 -,0080
Lisansiistii [ jse -,12766 07153 549 -3314 0761
On Lisans -,23632* ,06885 ,008 -,4331 -,0396
Universite -,05160 ,06617 ,997 -,2406 ,1374

Tablo 22°de goriildiigii gibi egitim diizeyleri arasindaki ¢oklu karsilagtirmada
“llkdgretim” grubundakilerin “Lisansiistii” grubundakilere gére daha yiiksek bir
ortalamaya sahip olduklari, “On Lisans” grubundakilerin ise “Universite” ve
“Lisansiistii” grubundakilere goére daha yiiksek bir otalamaya sahip olduklari
goriilmektedir. Buna gore bireylerin egitim seviyesi yiikseldik¢e davranigsal dini
degerleri azalirken, egitim seviyesi diistiikge ise davramigsal dini degerleri
yiikselmektedir. Bagka bir deyisle egitim seviyesi ile davranigsal dini degerler

arasinda ters yonlii bir iliski mevcuttur denilebilir.

Analiz sonucunda Igsel Dini Degerler egitim seviyesine gdre degismezken,
Davranigsal Dini Degerler degismekte ve egitim seviyesi yiikseldik¢e kisilerin
Davranigsal dini degerleri diismektedir. Bu sonugclar literatiirdeki diger ¢aligmalarin
sonuglari destekler niteliktedir. Taplamacioglu (1962) calismasinda orug tutan,
namaz kilan ve dini 6devlerini ifa etmeye calisan kesimin daha c¢ok okur-yazar
olmayan timmi kisiler oldugunu bulmustur. Giinay (1979)’da benzer sekilde, namaz
kilanlarin oraninin egitim seviyesi yiikseldik¢e azaldigini tespit etmistir. Koktas

(1993)‘in izmir ve ilgelerinde gergeklestirdigi calismasinda ise egitim seviyesi
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yiikseldik¢e inanma tutumunda bir azalma goriildiigii ve aksine inanmama tutumunda
ise artig oldugunu bulmustur. Buna gére Allah’a inang tiniversite 6grencilerinde ve
tiniversite mezunlarinda en diisiik oranlardayken; inanmama ise yine bu iki grup
arasinda en yiiksek seviyeye ulagmaktadir. Karaca (2001)’da calismasinda genel
olarak inan¢ ve onun pratik boyutlarinda 6grenim diizeyinin artmasina karsilik dini
tutum ve davraniglara olan ilgide bir azalma goriildiigiinii bulmustur. Kog (2010) ise
Icgiidiimlii ve Disgiidiimlii dindarlikta egitim seviyesine gdre anlamli bir farklilik
bulamazken; en yiiksek ortalamanin iki faktor i¢inde ilkokul mezunlarinda, en diisiik
ortalamanin ise iniversite mezunlarinda oldugunu bulmustur. Son olarak Tiltay
(2010)’da igsel dindarligin egitim seviyesine gore degismedigini bulmustur. Sonug
olarak ¢alisma sonucunda elde edilen kisilerin egitim seviyeleri arttikca Davranigsal
dini degerlerin goriilme olasiliginin azalmasi literatiirdeki sonuglarla uyumlu
goriinmektedir. Dolayisiyla egitim seviyesiyle Davranigsal dini degerler arasinda ters

yonlii bir iligki oldugu sdylenebilir.
4.4.2.4. Faktorlerin Medeni Duruma Gore Karsilastirmalari

Katilimeilarin medeni durumlart “Evli” ve “Bekar” olarak iki grupta ele
almmistir. Buna gore Igsel Dini Degerler, Davranigsal Dini Degerler, BESSN ve
BESSD faktorlerinin medeni duruma gore karsilastirmasinda Bagimsiz Orneklemler
T Testi kullanilmastir. ilk olarak faktdrlerin Levene homojenlik testi sonuglarina gore
dort faktoriin de homojen oldugu sonucuna varilmistir (p>0,05). Homojenlik sart1
saglandiktan sonra analiz gerceklestirilmistir. Tablo 23’e goére I¢sel Dini Degerler,
Davranigsal Dini Degerler, BESSN ve BESSD faktorleri katilimcilarin medeni
durumlarina gore istatistiksel olarak anlaml bir farklilik gostermemektedir (p>0,05).
Buna gore arastirmaci tarafindan kurulan ve asagida beliritilen H4a, H4b, H4c ve
H4d hipotezleri reddedilmistir. Yani tiiketicilerin sahip olduklari i¢sel ve davranigsal
dini degerler ile bireysel emeklilik sistemi satin alma niyeti ve satin alma davranigi
faktorlerinin karsilagtirllmasinda medeni durum anlamli bir degisiklige sebep

olmamaktadir.

H4a: Igsel Dini Degerler medeni duruma gore farklilik gostermektedir.
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H4b: Davranigsal Dini  Degerler medeni duruma gore farklilik

gostermektedir.
H4c: BESSN medeni duruma gore farklilik gostermektedir.

H4d: BESSD medeni duruma gore farklilik gostermektedir.

Tablo 23. Faktorlerin Medeni Duruma Gore T Testi Sonuglari

- Medeni Durum n Ort. Std. Sapma t p

e
Evli 300 4,6362 ,40988

Dl:::iv ;)?gl::?elr Bekar 130 45793 43685 D159 | A%
Evli 47 44

Baar [ oo | amm | e | 0%

Baar 10 [ arm | iomar | 0% | 5

Analiz sonucunda ulasilan Igsel ve Davranissal dini degerlerin medeni
duruma gore degismemesi Tiltay (2010) ve Ko¢ (2010)‘un yaptiklar1 calisma
sonuglariyla benzerlik gostermektedir. Tiltay calismasinda Digsal dindarligin
katilimcilarin - medeni  durumlarina gore degismedigini bulmusken; Kog ise
Icgiidiimlii dindarligin degistigini ancak Disgiidiimlii dindarligin ise medeni duruma
gore degismedigini ve evli ile bekar arasinda anlamli bir fark olmadigmni tespit

etmistir.
4.4.2.5. Faktorlerin Aylik Ortalama Gelire Gore Karsilastirmalari

Aylik ortalama gelir degiskeni ikiden fazla gruptan olustugu i¢in dort
faktoriin gelir durumuna gore karsilastirilmasinda Tek Yonli Varyans Analizi
kullanilmistir. Buna gore faktorlere iliskin tanimlayici istatistikler Tablo 24’de

gorildigi gibidir.
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Tablo 24. Aylik Ortalama Gelire Gore Faktorlere Iliskin Tanimlayici Istatistikler

Standart
Ayhk Ortalama Gelir n Ortalama Sapma Standart Hata
1600 TL'den az 79 5,0000 ,00000 ,00000
1607-2200 TL 70 4,9964 102988 ,00357
2201-2800 TL 57 4,9561 ,19550 ,02589
fgsel 2801-3400 TL 48 4,9740 14803 02137
Dini 3401-4000 TL 48 5,0000 ,00000 ,00000
4001-4600 TL 49 4,9541 20203 02886
Degerler 4601-7200 TL 61 5,0000 ,00000 100000
7201 TL ve {izeri 18 4,9444 23570 ,05556
Toplam 430 4,9831 112133 ,00585
1600 TL'den az 79 4,6972 36066 ,04058
1607-2200 TL 70 4,6462 43265 05171
2201-2800 TL 57 4,7004 35271 04672
Davramssal 2801-3400 TL 48 4,6554 47683 ,06882
Dini 3401-4000 TL 48 4,6042 34033 04912
4001-4600 TL 49 45024 50615 07231
Degerler
4601-7200 TL 61 4,5259 42277 105413
7201 TL ve {izeri 18 4,4872 45163 10645
Toplam 430 4,6190 41852 ,02018
1600 TL'den az 79 4,0582 190250 10154
1607-2200 TL 70 3,8571 ,90930 ,10868
2201-2800 TL 57 41228 ,89901 11908
2801-3400 TL 48 3,8583 191601 13221
BESSN 3401-4000 TL 48 3,8917 81888 11820
4001-4600 TL 49 3,8204 1,07567 15367
4601-7200 TL 61 3,6754 1,11185 14236
7201 TL ve {izeri 18 42222 76969 18142
Toplam 430 3,9186 194943 04579
1600 TL'den az 79 3,0114 97103 10925
1607-2200 TL 70 3,7976 1,02107 12204
2201-2800 TL 57 4,0643 81025 10732
2801-3400 TL 48 3,8125 85926 12402
BESSD 3401-4000 TL 48 3,6840 97136 14020
4001-4600 TL 49 3,4252 1,03753 14822
4601-7200 TL 61 3,6475 193941 12028
7201 TL ve {izeri 18 4,2315 59172 13947
Toplam 430 3,7973 95241 04503

Tablo 24’e gore faktorler igerisinde en yiiksek ortalama Igsel Dini Degerler
faktoriindedir. Buna gore bu faktor her gelir grubundan katilimer i¢in 6nemlidir
diyebiliriz. En diisiik ortalama ise BESSD faktoriindedir. Bu faktoriin de tiim gelir

gruplari i¢in ¢ok dnemli olmadig1 sonucuna varilabilir.

Dort faktoriin Tek Yonli Varyans Analizi sonuglari ise Tablo 25°de

goriildiigii gibidir. Buna goére BESSD faktorleri bireylerin aylik ortalama gelir
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diizeylerine gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermektedir (p<0,05).
Ancak igsel Dini Degerler, Davranissal Dini Degerler ve BESSN faktorleri ise aylik
farklilik
gostermemektedir (p>0,05). Buna gore asagida belirtilen H5d hipotezi kabul
edilirken; H5a H5b ve H5c hipotezleri reddedilmistir. Baska bir deyisle BESSD

ortalama gelir diizeylerine gore istatistiksel olarak anlamli bir

faktorii ayhk ortalama gelir diizeyine gore degisirken, Igsel Dini Degerler,
Davranigsal Dini Degerler ve BESSN faktorleri ise aylik ortalama gelir diizeyine

gore degismemektedir.

H5a: I¢sel Dini Degerler gelir durumuna gore farklilik gdstermektedir.
H5b: Davranigsal Dini Degerler gelir durumuna gore farklilik géstermektedir.
H5c: BESSN gelir durumuna gore farklilik gostermektedir.

H5d: BESSD gelir durumuna gore farklilik gostermektedir.

Tablo 25. Faktorlerin Gelir Diizeylerine Gore Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglart

Kareler

Serbestlik

Kareler

Varyans Kaynagi Toplam Derecesi Ortalamasi F P
fgsel Dini gruplar Aragl ;180 ! 026 1,766 092
Degerler Gruplar I¢i 6,136 422 ,015 ' '
Toplam 6,315 429
Gruplar Arasi 2,495 7 ,356
Dl?:ivlr)“e'gjj:‘:r Gruplar igi 72,647 422 172 2071 056
Toplam 75,142 429
Gruplar Arasi 10,130 7 1,447
— 1,622 127
BESSN Gruplar I¢i 376,581 422 ,892
Toplam 386,711 429
Gruplar Arasi 17,267 7 2,467
BESSD Gruplar Igi 371,869 422 ,881 2,799 ,007
Toplam 389,136 429

Analiz sonucunda I¢sel ve Davranissal dini degerlerin gelir seviyesine gore
degismedigi sonucu Tiltay (2010) ve Kog¢ (2010)’un calisma sonuclariyla benzerlik
gostermektedir. Tiltay I¢sel dindarligin gelir diizeyine gore degismedigini ancak
Dissal dindarligin degistigini bulmustur. Kog ise hem I¢giidiimlii dindarligin hem de
Disglidiimlii dindarligin katilimcilarin gelir seviyelerine gore anlamli bir farklilik

gostermedigi sonucuna ulagmustir.

BESSD faktoriindeki farkliligin hangi gruplardan kaynaklandigini gérmek
icin ¢oklu karsilagtirma testi yapilmasi gerekmektedir. Buna goére BESSD
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(Levene=0,904; p=0,503>0,05) faktoriiniin varyansi homojen oldugu igin ¢oklu
kargilastirma testi olarak Tukey kullanilmistir. Tablo 26’da Tukey c¢oklu
karsilagtirma test sonuglarinda sadece farklilik olan gruplar verilmistir. Tukey coklu
karsilastirma test sonucuna gore aylik ortalama 2201-2800 TL grubundakilerin
ortalamasi, 4001-4600 TL grubundakilere gore ve 7201 TL ve iizeri geliri olan
grubundakileri ortalamas1 4001-4600 TL grubundakilere gore daha yiiksektir. Bagka
bir ifadeyle bireylerin gelir durumu artttkca BES satin alma davranisi gosterme

olasiliklar1 artmaktadir denilebilir.

Tablo 26. BESSD Faktorii Coklu Karsilastirma Sonuglari

95% Giiven

Ortalama Arahig

Bagimh I  Ayhk Farki Standart | p Alt Ust
Degisken Gelir (J) Aylik Gelir (1-J) Hata Sinir Simir
1600 TL'den az ,15294 ,16314 | ,982 | -,3440 | ,6499
1607-2200 TL ,26671 ,16748 | 755 | -,2435 | 7769
2801-3400 TL ,25183 ,18390 | ,871 | -,3084 | ,8120
BESSD | Tukey 3401-4000 TL ,38030 ,18390 | ,438 | -,1799 | ,9405
2201-2800 4001-4600 TL ,63916* ,18288 | ,012 | ,0821 | 1,1962
TL 4601-7200 TL 41679 17293 | ,239 | -,1100 | ,9436

7201 TL ve iizeri | -,16715 ,25380 | ,998 | -,9403 | ,6060

1600 TL'den az -,48622 ,17070 | ,086 |-1,0062| ,0338

1607-2200 TL -,37245 ,17485 | ,397 | -9051 | ,1602

2201-2800 TL -,63916* ,18288 | ,012 |-1,1962| -,0821

2801-3400 TL -,38733 ,19064 | ,462 | -,9680 | ,1934

4001-4600 | 3401-4000 TL -,25886 ,19064 | ,876 | -,8396 | ,3219
TL 4601-7200 TL -,22237 ,18008 | ,921 | -,7709 | ,3262
7201 TL ve iizeri | -,80631* ,25873 | ,041 |-1,5944| -,0182

1600 TL'den az ,32009 24517 | ,897 | -,4268 | 1,0669

1607-2200 TL ,43386 ,24808 | ,655 | -,3218 | 1,1896

2201-2800 TL ,16715 ,25380 | ,998 | -,6060 | ,9403

2801-3400 TL ,41898 ,25945 | 741 | -3714 | 1,2093

7201 TL ve | 3401-4000 TL ,54745 ,25945 | 410 | -,2429 | 1,3378
iizeri 4001-4600 TL ,80631* ,25873 | ,041 | ,0182 | 1,5944
4601-7200 TL ,58394 ,25180 | ,286 | -,1831 | 1,3510

4.4.2.6. Faktorlerin Meslek Tiirlerine Gore Karsilastirmalari

Arastirmada meslek tiirleri sekiz gruptan olustugu icin faktorlerin meslek
tiriine gore degisip degismedigini test etmede Tek Yonli Varyans Analizi
kullanilmistir. Buna gore igsel Dini Degerler, Davranigsal Dini Degerler, BESSN ve
BESSD faktorlerinin tanimlayici istatistikleri Tablo 27°de gosterilmistir.
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Tablo 27. Meslek Tiirlerine Gore Faktorlere iliskin Tanimlayici Istatistikler

Standart Standart
Meslek Tiirii n Ortalama Sapma Hata
Memur 94 4,9814 11731 ,01210
Ev Hanimu 49 5,0000 ,00000 ,00000
Isci 34 4,9632 ,17551 ,03010
fgsel Serbest Meslek 57 4,9825 ,13245 ,01754
Dini Ogrenci 29 5,0000 ,00000 ,00000
Degerler Ozel Se-ktér 85 4,9735 ,15442 ,01675
Akademisyen 37 4,9730 ,16440 ,02703
Esnaf 45 5,0000 ,00000 ,00000
Toplam 430 4,9831 ,12133 ,00585
Memur 94 4,4894 ,48922 ,05046
Ev Hanimi 49 4,7991 ,28124 ,04018
Isgi 34 4,7647 ,30237 ,05186
Davranissal Serbest Meslek 57 4,5884 ,50305 ,06663
Dini Ogrenci 29 4,6366 ,33207 ,06166
Ozel Sektor 85 4,6579 ,35776 ,03880
Degerler -
Akademisyen 37 4,4927 ,42539 ,06993
Esnaf 45 4,6410 ,39462 ,05883
Toplam 430 4,6190 ,41852 ,02018
Memur 94 3,8128 ,90675 ,09352
Ev Hanimi 49 4,0000 1,04323 ,14903
Isci 34 4,0824 ,83719 ,14358
Serbest Meslek 57 4,0351 ,88003 ,11656
BESSN Ogrenci 29 4,0414 193408 17345
Ozel Sektor 85 3,9647 ,89665 ,09726
Akademisyen 37 3,6162 1,17981 ,19396
Esnaf 45 3,8622 ,97963 ,14603
Toplam 430 3,9186 ,94943 ,04579
Memur 94 3,5106 ,98429 ,10152
Ev Hanimi 49 3,8537 ,94809 ,13544
Isgi 34 4,1225 ,70628 ,12113
Serbest Meslek 57 3,8099 ,94304 ,12491
BESSD Ogrenci 29 3,8563 96642 17946
Ozel Sektor 85 4,0608 ,94065 ,10203
Akademisyen 37 3,5315 ,97170 ,15975
Esnaf 45 3,7556 ,89160 ,13291
Toplam 430 3,7973 ,95241 ,04593

Tablo 27°ye gore faktorler igerisinde en yiiksek ortalama Igsel Dini Degerler
faktoriindedir. Buna goére bu faktor her meslek grubundan katilimer i¢in 6nemlidir
diyebiliriz. En diisiik ortalama ise BESSD faktoriindedir. Bu faktoriin de tiim meslek

gruplart i¢in ¢ok 6nemli olmadig1 sonucuna varilabilir.

167



Dort faktoriin Tek Yonli Varyans Analizi sonuglar1 ise Tablo 28’de
goriildiigli gibidir. Buna goére Davranigsal Dini Degerler ve BESSD faktorleri
bireylerin meslek tiirlerine goére istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
gostermektedir (p<0,05). Ancak igsel Dini Degerler ve BESSN faktorii ise meslek
tirlerine gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermemektedir (p>0,05).
Buna gore asagida belirtilen H6b ve H6d hipotezi kabul edilirken, H6a ve H6c
hipotezleri reddedilmistir. Baska bir deyisle Davranigsal Dini Degerler ve BESSD
faktorii meslek tiirlerine gore degisirken; i¢sel Dini Degerler ve BESSN faktorleri ise

meslek tiirlerine gore degismemektedir.

H6a: i¢sel Dini Degerler meslek tiiriine gore farklilik gdstermektedir.
H6b: Davranigsal Dini Degerler meslek tiiriine gore farklilik gostermektedir.
H6c: BESSN meslek tiirtine gore farklilik gostermektedir.

H6d: BESSD meslek tiiriine gore farklilik gostermektedir.

Tablo 28. Meslek Tiirlerine Gore Faktorlerin Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglari

Varyans Kaynag Kareler Serbestli_k Kareler F 3
Toplam Derecesi Ortalamasi
ig:sel Dini Gruplar A.ra51 ,060 7 ,009 582 770
Degerler Gruplar I¢i 6,255 422 ,015 ! '
Toplam 6,315 429
Gruplar Arasi 4,693 7 ,670
D?E:;;‘gj::‘:r Gruplar I¢i 70,449 422 167 4,016 1,000
Toplam 75,142 429
Gruplar Arasi 7,207 7 1,030
BESSN Gruplar I¢i 379,504 422 ,899 1145 334
Toplam 386,711 429
Gruplar Arasi 20,180 7 2,883
BESSD Gruplar I¢i 368,955 422 874 3,297 ,002
Toplam 389,136 429

Davranigsal Dini  Degeler faktoriindeki farkliligin  hangi gruplardan
kaynaklandigin1 gormek i¢in ¢oklu karsilagtirma testi yapilmasi gerekmektedir. Buna
gore Davranigsal Dini  Degerler faktoriiniin varyanst homojen olmadigi
(Levene=3,661; p=0,001<0,05) i¢in ¢oklu karsilastirma testi olarak Tamhane’s T2
testi kullanilmistir. Tablo 29°da Tamhane’s T2 ¢oklu karsilastirma test sonuglarinda
sadece farklilk olan gruplar verilmistir. Buna gore “Ev Hanmmi” ve “Is¢i”

grubundakilerin ortalamalarinin “Memur” grubundakilere gore daha yiiksek oldugu;
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ayrica “Ev Hanimm1” grubundakilerin “Akademisyen” grubundakilere gore daha

yilksek ortalamaya sahip oldugu goriilmektedir.

Bireylerin sahip olduklari

davranigsal dini degerlerin meslek tiirlerine gore farklilastigini sdyleyebiliriz.

Tablo 29. Davranigsal Dini Degerler Faktorii Coklu Karsilagtirma Sonuglari

95% Giiven

Ortalama Aralhii

Bagimh Farki | Standart| p Alt Ust
Degisken (1) Meslek | (J) Meslek (1-J) Hata Sinir Sinir
Memur Ev Hanimi -,30970* ,06450 | ,000 | -,5146 | -,1048
fsci -27534* | 07235 | ,007 | -5074 | -,0433
Davramssal | Tamhane Serbest Meslek | -,09903 | ,08358 |1,000| -,3657 | ,1676
Dini Ogrenci -,14724 ,07968 | ,865 | -,4056 | ,1111
Degerler Ozel Sektor -,16856 ,06366 | ,221 | -,3701 | ,0330
Akademisyen -,00336 ,08624 |1,000| -,2820 | ,2753
Esnaf -,15166 ,07750 | ,782 | -,3995 | ,0961
Ev Hanimu Memur ,30970* ,06450 | ,000 | ,1048 ,5146
Isci ,03435 ,06560 |1,000| -,1785 | ,2472
Serbest Meslek | ,21066 ,07781 | ,204 | -,0392 | ,4605
Ogrenci ,16245 ,07360 | ,595 | -,0795 | ,4044
Ozel Sektor 14114 ,05586 | ,303 | -,0369 | ,3192
Akademisyen ,30633* ,08065 | ,010 | ,0431 ,5696
Esnaf ,15803 ,07124 | 566 | -,0718 | ,3878
Isci Memur ,27534* ,07235 | ,007 | ,0433 ,5074
Ev Hanimu -,03435 ,06560 |1,000| -,2472 | ,1785
Serbest Meslek | ,17631 ,08443 | ,678 | -,0950 | ,4476
Ogrenci ,12810 ,08057 | ,970 | -,1352 | ,3914
Ozel Sektor , 10679 ,06477 | 953 | -,1029 | ,3165
Akademisyen ,27198 ,08706 | ,072 | -,0109 | ,5549
Esnaf , 12368 ,07842 | 971 | -,1295 | ,3769
Akademisyen Memur ,00336 ,08624 {1,000 -,2753 | ,2820
Ev Hanimu -,30633* | ,08065 | ,010 | -,5696 | -,0431
Isci -,27198 ,08706 | ,072 | -,5549 | ,0109
Serbest Meslek | -,09567 ,09659 1,000, -,4064 | ,2150
Ogrenci -,14388 ,09324 | 978 | -,4471 | ,1593
Ozel Sektor -,16520 ,07998 | ,710 | -,4262 | ,0958
Esnaf -,14830 ,09139 | ,960 | -,4437 | ,1471

BESSD faktoriindeki farkliligin hangi gruplardan kaynaklandigini gérmek

icin ¢oklu karsilastirma testi yapilmasi gerekmektedir. Buna gére BESSD faktoriiniin
homojen (Levene=0,904; p=0,503>0,05) oldugu

kullanilmistir. Tablo 30°da Tukey c¢oklu karsilastirma test sonuglarinda sadece

varyansi

farklilik olan gruplar verilmistir.
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Tablo 30. BESSD Faktorii Coklu Karsilastirma Sonuglari

95% Giiven

Ortalama Arahigi

Bagimh n Farki Standart | p Alt Ust
Degisken Meslek | (J) Meslek (1-J) Hata Simir Simir
Ev Hamimi -,34310 16475 | 428 | -8450 | 1588
. s -61191* | 18713 | ,025 |-1,1819 | -,0419
Bireysel |Tukey | . | SerbestMeslek | -29930 | ,15697 | ,547 | -7775 | ,1789
Emeklilik Ogrenci -,34568 19862 | 661 | -9507 | ,2593
Sistemi Ozel Sektor | -55015* | ,13995 | ,002 | -9765 | -,1238
Akademisyen |  -,02089 18147 [1,000| -5737 | 5319
Satin Esnaf -,24492 16950 | ,836 | -,7612 | 2714
Alma Memur 61191* 18713 | 025 | 0419 | 1,1819
Davramisi Ev Hamimi 26881 20870 | ,903 | -,3669 | ,9046
isci | Serbest Meslek | 31261 20262 | ,784 | -3046 | ,9298
Ogrenci 26623 23635 | 951 | -,4538 | 9862
Ozel Sektor 06176 18974 [1,000| -5162 | 6397
Akademisyen 59102 22214 | 138 | -0857 | 12677
Esnaf ,36699 21247 | 669 | -,2802 | 1,0142
Memur 55015% | ,13995 | 002 | ,1238 | ,9765
. Ev Hanimi 20704 16772 | 921 | -3039 | 7179
Ozel isci -,06176 18974 [1,000| -,6397 | 5162
Sektdr | Serbest Meslek ,25084 ,16008 | ,770 | -,2368 ,7385
Ogrenci 20446 20108 | ,972 | -4081 | 8170
Akademisyen ,52925 ,18416 | ,081 | -,0317 | 1,0902
Esnaf 30523 17238 | 640 | -2199 | 8303

Tablo 30’a gore gore “Is¢i” grubundakilerin ortalamalarinin “Memur”
grubundakilere gore daha yiiksek oldugu; ayrica “Ozel Sektdr” grubundakilerin
“Memur” grubundakilere gore daha yiiksek ortalamaya sahip oldugu goriilmektedir.
Buna gore bireysel emeklilik sistemi satin alma davraniginin meslek tiirlerine gore

farklilastigini soyleyebiliriz.
4.4.2.7. Faktorlerin Kullanilan Banka Tiirlerine Gore Karsilastirmalari

Arastirma, banka miisterileri iizerinde yapildigi i¢in burada bankalar,

kanundaki isimlendirmeleri baz alinarak “Katilim Bankalar1” ve “Mevduat
Bankalar1” olarak ele alinmistir. Burada iki tane grup oldugu icin faktorler arasinda
kullanilan banka tiirii acisindan farklilik olup olmadigi Bagimsiz Orneklemler T
Testi ile test edilmistir. Ilk olarak faktdrlerin Levene homojenlik testi sonuglarina
gore dort faktoriin de homojen oldugu sonucuna varilmistir (p>0,05). Homojenlik
sart1 saglandiktan sonra analiz gergeklestirilmistir. Tablo 31’e goére Igsel Dini

Degerler bireylerin kullandiklari/miisterisi olduklar1 banka tiirlerine gore istatistiksel
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olarak anlamli bir farklilik gdstermemektedir (p>0,05). Ancak Davranigsal Dini
Degerler, BESSN ve BESSD faktorleri bireylerin kullandiklari/miisterisi olduklari
banka tilirlerine gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermektedirler
(p<0,05). Buna gore arastirmaci tarafindan kurulan ve asagida belirtilen H7a hipotezi
reddedilirken, H7b, H7c ve H7d hipotezleri kabul edilmistir. Yani tiiketicilerin sahip
olduklart i¢sel dini degerler tercih edilen bankaya gore farklilagsmazken; davranigsal
dini degerler, bireysel emeklilik sistemi satin alma niyeti ve satin alma davranigi

faktorleri tercih edilen banka tiiriine gore degismektedir.

H7a: Igsel Dini Degerler miisterisi olunan banka tiiriine gore farklilik

gostermektedir.

H7b: Davranissal Dini Degerler miisterisi olunan banka tiiriine gore farklilik

gostermektedir.
H7c: BESSN miisterisi olunan banka tiiriine gore farklilik gostermektedir.

H7d: BESSD miisterisi olunan banka tiiriine gore farklilik gostermektedir.

Tablo 31. Faktorlerin Kullanilan Banka Tiiriine Gére T Testi Sonuglari

Ku“aml? n,,Banka n Ort. Std. Sapma t p
Tirii
ig:sel Dini Katilim Bankasi 219 4,9795 ,13601 0.201 591
Degerler Mevduat Bankas1 211 4,9870 ,10412 ’ '
Davramssal Katilim Bankasi 219 4,7007 ,36370 0.000 000
Dini Degerler Mevduat Bankas1 211 45341 45419 ' '
Katilim Bankas1 219 4,1644 ,82729
BESSN Mevduat Bankast 211 3,6635 1,00131 0,010 | ,000
Katilim Bankas1 219 4,0472 ,82615
BESSD Mevduat Bankas1 211 3,5379 1,00587 0,008 | ,000

4.4.2.8. Faktorlerin Arac Tiiriine Gore Karsilastirmalari

Tiiketicilerin bireysel emeklilik sistemini satin alabilece§i ya da sisteme
katilabilecegi kuruluslar {ic secenek olarak ele almmistir. ikiden fazla grup soz
konusu oldugu i¢in dort faktoriin araci tiiriine gore farklilik gosterip gostermedigi
Tek Yonli Varyans Analizi ile analiz edilmistir. Buna gore faktorlerin araci tiirlerine

gore tanimlayici istatistikleri Tablo 32’°de goriilmektedir.
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Tablo 32. Araci Tiirlerine Gore Faktdrlerin Tanimlayici Istatistikleri

Standart Standart
Arac Tiirii n Ortalama Sapma Hata
. Katilim Bankasi 213 4,9836 , 12029 ,00824
Tgsel Mevduat Bankast 176 24,9787 13501 01024
Dini Sigorta Acenteleri 41 5,0000 ,00000 ,00000
Degerler Toplam 430 4,9831 12133 ,00585
Katilim Bankasi 213 4,6984 ,34851 ,02388
Davramssal Mevduat Bankast 176 45297 45235 03410
Dini Sigorta Acenteleri 41 4,5891 ,51962 ,08115
Degerler Toplam 430 4,6190 41852 02018
Katilim Bankasi 213 4,1765 ,82257 ,05636
Mevduat Bankasi 176 3,6920 1,01009 ,07614
BESSN Sigorta Acenteleri 41 3,5512 ,94845 ,14812
Toplam 430 3,9186 ,94943 ,04579
Katilim Bankasi 213 4,0712 ,81619 ,05592
Mevduat Bankasi 176 3,5218 1,00159 ,07550
BESSD Sigorta Acenteleri 41 3,5569 1,00803 ,15743
Toplam 430 3,7973 ,95241 ,04593

Tablo 32’ye gore faktorler igerisinde en yiiksek ortalama Igsel Dini Degerler
faktoriindedir. Buna gore bu faktor her araci tiirli grubundan katilimer i¢in 6nemlidir
diyebiliriz. En diisiik ortalama ise BESSD faktoriindedir. Bu faktoriin de tiim araci

tiirli gruplart i¢in ¢ok 6nemli olmadig1 sonucuna varilabilir.

Dort faktoriin Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglart ise Tablo 33’de
goriildiigli gibidir. Buna gore Davranigsal Dini Degerler, BESSN ve BESSD
faktorleri bireylerin tercih ettikleri araci tiirlerine gore istatistiksel olarak anlamli bir
farklilik gostermektedir (p<0,05). Ancak Igsel Dini Degerler faktorii ise tercih edilen
araci tiirlerine gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermemektedir
(p>0,05). Buna gore asagida belirtilen H8b, H8c ve H8d hipotezleri kabul edilirken,
H8a hipotezi reddedilmistir. Baska bir deyisle Davranissal Dini Degerler, BESSN ve
BESSD faktorleri araci tiirlerine gore farklilik gosterirken; Igsel Dini Degerler

faktorii ise araci tiirlerine gore farklilik gostermemektedir.

H8a: Igsel Dini Degerler BES yaptirilmak istenen araci tiiriine gore farklilik

gostermektedir.

H8b: Davranigsal Dini Degerler BES yaptirilmak istenen araci tiiriine gore

farklilik gostermektedir.

172



H8c: BESSN BES yaptirllmak istenen aracit tiirline gore farklilik

gostermektedir.

H8d: BESSD BES vyaptirilmak istenen araci tiirine gore farklilik

gostermektedir.

Tablo 33. Tercih Edilen Araci Tirine Gore Faktorlerin Tek Yonlii ANOVA

Sonuglari
Varyans Kareler Serbestlik Kareler F 0
Kaynag Toplam Derecesi Ortalamasi
fesel Dini Gruplar A.ra51 ,015 2 ,008 514 508
Degerler Gruplar I¢i 6,300 427 ,015 ' '
Toplam 6,315 429
Davramssal Gruplar A.ra.s1 2,784 2 1,392 8,214 000
Dini Degerler Gruplar I¢i 72,359 427 ,169 ' '
Toplam 75,142 429
Gruplar Arast 28,737 2 14,369
BESSN Gruplar I¢i 357,974 427 ,838 17,139 000
Toplam 386,711 429
Gruplar Arast 31,710 2 15,855
BESSD Gruplar I¢i 357,426 427 ,837 18,941 ,000
Toplam 389,136 429

Davranigsal Dini Degeler, BESSN ve BESSD faktorlerindeki farkliligin hangi
gruplardan kaynaklandigin1 gérmek icin ¢oklu karsilagtirma testi yapilmasi
gerekmektedir. Buna gére Davranigsal Dini Degerler faktoriiniin varyanst homojen
olmadigr (Levene=6,336; p=0,0012<0,05) i¢in, BESSN faktoriiniin varyansi
homojen olmadigr (Levene=3,804; p=0,0023<0,05) i¢in ve son olarak BESSD
faktorlin varyanst homojen olmadigi (Levene=3,132; p=0,0045<0,05) i¢in ¢oklu
karsilastirma testi olarak Tamhane’s T2 testi kullanilmistir. Tablo 34’de Tamhane’s

T2 ¢oklu karsilastirma test sonuglarinda sadece farklilik olan gruplar verilmistir.
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Tablo 34. Ug Faktoriin Tamhane’s Coklu Karsilastirma Sonuclari

95% Giiven
Ortalam Arahgi
Bagimh @ Araci a Farki | Standart | p Alt Ust

Degisken Tiirii (J) Araa Tiirii (1-J) Hata Smr | Simir

Davranssal Mevduat Bankas1 | ,16873* ,04193 ,000 | ,0701 | ,2674
) 'S Katilim Sigorta

Dini Tamhane | Bankasi Acenteleri 10933 | ,07020 | 265 | -,0558 | 2744

Degerler Katilim Bankas1 | -,16873* | ,04193 | ,000 | -,2674 | -,0701
Mevduat Sigorta

Bankasi Acenteleri -,05940 ,07139 ,683 | -,2273 | ,1085

Mevduat Bankas:1 | ,48448* ,09327 ,000 | ,2651 | ,7038
Katilim Sigorta

Bankasi Acenteleri ,62531* ,15615 ,000 | ,2581 | ,9926

BESSN Mevduat Katilim Bankas: | -,48448* | ,09327 | ,000 | -,7038 | -,2651

Bankas1 | Sigorta Acenteleri| ,14083 ,15878 | ,649 | -,2326 | ,5143

Sigorta Katilim Bankas1 | -,62531* ,15615 ,000 | -,9926 | -,2581

Acenteleri | Mevduat Bankasi | -,14083 | ,15878 | ,649 | - 5143 | ,2326

Mevduat Bankas1 | ,54942* ,09320 ,000 | ,3302 | ,7686
Katilim Sigorta

Bankasi Acenteleri ,51429* ,15603 ,003 | ,1473 | ,8813

BESSD Katilim Bankasi | -,54942* | 09320 | ,000 | -,7686 | -,3302
Mevduat Sigorta

Bankasi Acenteleri -,03513 ,15866 973 | -,4083 | ,3380

Sigorta Katilim Bankas1 | -,51429* ,15603 ,003 | -,8813 | -,1473

Acenteleri | Mevduat Bankas1 | ,03513 ,15866 | ,973 | -,3380 | ,4083

Tablo 34’e gore bireysel emeklilik sistemi satin alirken araci tiirii olarak

“Katilim Bankasini” tercih edenlerin Davranigsal Dini Degerler, BESSN ve BESSD
faktor ortalamalari hem “Mevduat Bankasi” hem de “Sigorta Acenteleri” ni tercih
edenlere gore daha yiiksektir. Buna gore araci tiirii olarak katilim bankasini tercih
edenlerin dini degerlere daha ¢ok 6nem verdigini, dini degerlere uyan bireysel
emeklilik sistemlerini tercih etme konusunda diger araci tiirlerini tercih edenlere gore

daha olumlu olduklarini sdyleyebiliriz.
4.4.2.9. Faktorlerin Sahip Olunan BES Sayisina Gore Karsilastirmalar:

Bireylerin teorik olarak satin alabilecekleri BES sayist smirsizdir. Ancak
burada katilimcilara dort segenekli bir soru soruldugundan, dort faktoriin, sahip
olunan BES sayisina gore farklilik gosterip gostermedigi Tek Yonlii Varyans Analizi
ile test edilmistir. Buna gore faktorlerin sahip olunan BES sayisina gore tanimlayici

istatistikleri Tablo 35°de goriilmektedir.
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Tablo 35. Sahip Olunan BES Sayisina Gére Faktorlerin Tanimlayici Istatistikleri

Sahip Olunan BES Standart Standart

Sayisi n Ortalama Sapma Hata
Yok 259 4,9923 08770 00545
) Bir 132 4,9640 17781 01548
Tgsel Tki 26 4,9808 06794 01332
Dini Uc 13 5,0000 100000 100000
Degerler Toplam 430 4,9831 ,12133 ,00585
Yok 259 4,6596 140100 02492
Bir 132 45734 46673 04062
Davramgsal Tki 26 4,5266 31506 06179
Dini Uc 13 4,4556 33744 109359
Degerler Toplam 430 4,6190 41852 02018
Yok 259 3,8510 199059 06155
Bir 132 4,0136 85255 07420
Tki 26 3,9923 94230 18480
BESSN To 13 21538 103651 | 28748
Toplam 430 3,0186 04943 04579
Yok 259 3,6802 08554 06124
Bir 132 4,0025 85033 07401

BESSD —
ki 26 3,8141 1,02884 20177
Us 13 4,0128 79774 22125
Toplam 430 3,7973 05241 04593

Tablo 35’e gore faktorler igerisinde en yiiksek ortalama igsel Dini Degerler
faktoriindedir. Buna gore bu faktor her sayr grubundan katilimer i¢in dnemlidir
diyebiliriz. En diisiik ortalama ise BESSD faktoriindedir. Bu faktoriin de tiim say1

gruplart i¢in ¢ok 6nemli olmadigi sonucuna varilabilir.

Dort faktoriin Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglar1 ise Tablo 36’da
goriildiigii gibidir. Buna gore I¢sel Dini Degerler, Davranigsal Dini Degerler ve
BESSN faktorleri bireylerin sahip olduklari BES sayisina gore istatistiksel olarak
anlamhi bir farklilik gostermemektedir (p>0,05). Ancak BESSD faktorii ise
bireylerin sahip olduklar1 BES sayisina gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
gostermektedir (p<0,05). Buna gore asagida belirtilen H9a, H9b ve H9c hipotezleri
reddedilirken, H9d hipotezi kabul edilmistir. Baska bir deyisle I¢sel Dini Degerler,
Davranigsal Dini Degerler ve BESSN faktorleri bireylerin sahip olduklar1 bireysel
emeklilik sisteminin sayisina gore farklilik gostermezken;, BESSD faktorii ise

farklilik gostermektedir.
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H9a: igsel Dini Degerler sahip olunan BES sayisina gore farklilik

gostermektedir.

H9b: Davranigsal Dini Degerler sahip olunan BES sayisina gore farklilik

gostermektedir.

H9c: BESSN sahip olunan BES sayisina gore farklilik gostermektedir.

H9d: BESSD sahip olunan BES sayisina gore farklilik gostermektedir.

Tablo 36. Sahip Olunan BES Sayisina Gore Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglari

Varyans Kareler Serbestlik Kareler F b
Kaynag Toplam Derecesi Ortalamasi
. . Gruplar Arasi ,074 3 ,025
I;Zeg'e]:l'e“r' Gruplar I¢i 6,242 426 015 1678 A7
Toplam 6,315 429
Gruplar Arast 1,271 3 424
D]?::iv;)ae“g':::‘e'r Gruplar I¢i 73,872 426 173 2,443 064
Toplam 75,142 429
Gruplar Arast 3,238 3 1,079
— 1,199 ,310
BESSN Gruplar I¢i 383,473 426 ,900
Toplam 386,711 429
Gruplar Arasi 9,723 3 3,241
BESSD Gruplar I¢i 379,412 426 ,891 3,639 ,013
Toplam 389,136 429
BESSD faktoriindeki farkliligin hangi gruplardan kaynaklandigimi gérmek

icin ¢oklu karsilagtirma testi yapilmasi gerekmektedir. Buna goére BESSD faktoriiniin

varyanst homojen oldugu (Levene=1,143; p=0,331>0,05) i¢in ¢oklu karsilagtirma

testi olarak Tukey testi kullanilmigtir. Tablo 37°de Tukey ¢oklu karsilastirma test

sonuclarinda sadece farklilik olan gruplar verilmistir.

Tablo 37. BESSD Faktoriiniin Tukey Coklu Karsilastirma Sonuglari

Ortalama
95% Giiven Arahgi
Bagimh (D) Araca |(J) Arac Farki Standart p

Degisken Tiirii Tiirii (1-9) Hata Alt Smir | Ust Siir

Bir -,32235* ,10093 ,008 -,5827 -,0620

Yok iki -,13392 ,19415 ,901 -,6347 ,3668

BESSD | Tukey U -,33264 ,26823 ,602 -1,0245 ,3592

Yok ,32235* ,10093 ,008 ,0620 ,5827

Bir Iki ,18842 ,20249 ,788 -,3338 ,7107

Ug -,01030 ,27433 1,000 -, 7179 ,6973
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Tablo 37’ye gore “Bir” adet bireysel emekliligi olanlarin  “Yok”
grubundakilere gore bireysel emeklilik satin alma davranig faktorii ortalamasi daha
yiiksektir. Buna gore bireylerin sisteme dahil olmasi sonucu sonraki BES satin alma
siireclerinde sisteme hi¢ girmeyenlere gore daha istahli oldugu ve tercih etme

anlaminda hi¢ almayanlara gore daha olumlu yaklastiklar1 s6ylenebilir.

4.42.10. Faktorlerin Diger Aile Bireylerinin BES Sahipligine Gore

Karsilastirmalar

Katilimcilara, kendisi disinda esinde ya da c¢ocuklarinda BES olup
olmadiklar1 sorulmustur. Ug segenekli olarak sorulan bu soru da faktdrlerin farklilik
gosterip gostermedigi Tek Yonlii Varyans Analizi ile test edilmistir. Buna gore Tablo
38’de faktorlerin Aile Bireylerindeki BES sayisina gore tanimlayict istatistikleri

verilmistir.

Tablo 38. Diger Aile Bireylerindeki BES Sahipligine Gore Faktorlerin Tanimlayict

Istatistikleri
Aile Bireylerinin BES Standart | Standart
Sahiplik Durumu n Ortalama Sapma Hata
fesel Yok 343 4,9854 11216 ,00606
o Var (Esim) 53 4,9575 119449 02672
Dini Var (Cocuk) 34 5,0000 100000 00000
Degerler Toplam 430 4,9831 112133 ,00585
Yok 343 4,6338 41853 102260
Davramgsal -

o Var (Esim) 53 4,5631 47052 06463
Dini Var (Cocuk) 34 4,5566 31861 ,05464
Degerler Toplam 430 4,6190 41852 ,02018
Yok 343 3,9079 195325 05147
Var (Esim) 53 4,0000 196556 113263

BESSN
Var (Cocuk) 34 3,9000 190554 115530
Toplam 430 3,0186 194943 ,04579
Yok 343 3,7877 195302 05146
Var (Esim) 53 3,8302 1,00240 113769

BESSD
Var (Cocuk) 34 3,8431 88946 15254
Toplam 430 3,7973 95241 ,04593

Tablo 38’e gore faktorler icerisinde en yiiksek ortalama igsel Dini Degerler
faktoriindedir. Buna gore bu faktor her gruptan katilimer i¢in 6nemlidir diyebiliriz.
En diisiik ortalama ise BESSD faktoriindedir. Bu faktoriin de tim gruplar i¢in ¢ok
onemli olmadig1 sonucuna varilabilir.
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Dort faktoriin Tek Yonlii Varyans Analizi sonuglart ise Tablo 39°da
goriildiigii gibidir. Buna gore i¢sel Dini Degerler, Davranissal Dini Degerler, BESSN
ve BESSD faktorleri diger aile bireylerinin BES’e sahip olma durumlarina gore
istatistiksel olarak anlamli bir farklilik goéstermemektedir (p>0,05). Buna gore H10a,
H10b, H10c ve H10d hipotezleri reddedilmistir. Baska bir deyisle I¢sel Dini
Degerler, Davranigsal Dini Degerler, BESSN ve BESSD faktorleri diger aile
bireylerin bireysel emeklilik sistemine sahip olma durumlarma goére farklilik

gostermemektedir.

H10a: i¢sel Dini Degerler diger aile bireylerinin BES’e sahip olma durumuna

gore farklilik gostermektedir.

H10b: Davranigsal Dini Degerler diger aile bireylerinin BES’e sahip olma

durumuna gore farklilik gostermektedir.

H10c: BESSN diger aile bireylerinin BES’e sahip olma durumuna gore
farklilik gostermektedir.

H10d: BESSD diger aile bireylerinin BES’e sahip olma durumuna gore
farklilik gostermektedir.

Tablo 39. Diger Aile Bireylerinin BES’e Sahip Olma Durumuna Goére Tek Yonlii
Varyans Analizi Sonuglari

Kareler Serbestlik Kareler

Varyans Kaynagi Toplami Derecesi Ortalamasi F P
. . Gruplar Arasi ,046 2 ,023
ﬁiegle]r)lz‘r' Gruplar I¢i 6,269 427 015 1572 209
Toplam 6,315 429
Gruplar Arasi 373 2 ,186
];?:iv:)ae“g'z:ir Gruplar i¢i 74770 427 175 1,065 ,346
Toplam 75,142 429
Gruplar Arasi ,402 2 ,201
— 222 ,801
BESSN Gruplar I¢i 386,309 427 ,905
Toplam 386,711 429
Gruplar Arasi ,161 2 ,080
BESSD Gruplar I¢i 388,975 427 911 ,088 ,916
Toplam 389,136 429
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4.4.3. Dogrulayic1 Faktor Analizine (DFA) iliskin Bulgular
4.4.3.1. Model Uyumu (Model Fit)

Yapisal Esitlik Modellemesinde, kurulan modellerin gegerliligini test etmede
kullanilan bazi uyum indeksleri s6z konusudur. Bu uyum indekslerinin geneli, teorik
olarak belirtilen modelin kovaryans matrisi ile Orneklemin kovaryans matrisi
karsilastirilmasi1 esasina dayanir. Bu iki matrisin birbirine benzememesi, yani
matrisler arasindaki farkin c¢ok fazla olmasit verinin teorik modele uyum
saglamadi@ini, bu iki matris arasindaki farkin ¢ok az olmasi ise verinin teorik olarak
gelistirilen modele uyum sagladigin1 gosterir (Schumacker ve Lomax 2004: akt:
Bayram 2013: 57).

Bununla birlikte model uyumu (model fit) i¢cin genel olarak dikkate alinan
degerler; y2/df (Ki Kare/Serbestlik Derecesi), IFI (Artirmali Uyum Indeksi), CFI
(Karsilastirmali: Uyum Indeksi), GFI (lyilik Uyum Indeksi) ve RMSEA (Yaklasik
Hatalarin Ortalama Karekokii) uyum indeksi degerleridir. Bu degerlerin literatiirde

genel kabul goren degerlendirme kriterleri Tablo 40°daki gibidir.

Tablo 40. Model Uyum Kiriterleri

Model Uyum Kriterleri Iyi Uyum Degerleri Kabul IE)(:;:::: Uyum
1. CMIN/SD (Ki Kare/Serbestlik Derecesi) Xz/ af < 3 XZ/ if <5
2. IFI (Incremental Fit Index) 0,95 < IFI 0,90 < IFI
3. CFI (Comparative Fit Index) 0,97 < CFI 0,95< CFI
4, GFI (Goodness of Fit Index) 0,90 < GFI 0,85 < GFI
5. RMSEA (Root Me_an S_quare Error of
Approximation) 0,05 > RMSEA 0,08 > RMSEA

Model gelistirilirken dért faktorlii bir yapr seklinde tasarlanmustir: “I¢sel Dini
Degerler” “Davranmissal Dini Degerler” , “BES Satin Alma Niyeti” ve “BES Satin
Alma Davranisi”. Igsel Dini Degerler faktoriinii dlgen 4 ifade, Davranissal Dini
Degerler faktoriinii dlgen 13 ifade, BES Satin Alma niyetini dlgen 5 ifade ve BES
Satin Alma Davranig1 faktoriini 6lgen 6 ifade vardir. Modeli Yol Analizi ile test

etmeden Once modeldeki tiim faktor yapilarmin tek tek DFA ile dogrulanmasi
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gerekmektedir. Bu amacla ilk olarak I¢sel Dini Degerler faktorii DFA ile test

edilmistir.
4.4.3.2. i¢csel Dini Degerler Faktoriine liskin DFA Sonuclar
I¢sel Dini Degerler faktoriinii olusturan ifadeler Tablo 41°deki gibidir.

Tablo 41. I¢sel Dini Degerler Ifadeleri

1. Allah vardir.

2. Cennet ve cehennem vardir.
3. Meleklere inanirim.

4. Peygamberlere inanirim.

Bu ifadelerin igeriklerine bakildiginda bu dort ifadenin de ortak noktasinin
tiim ifadelerin kisinin kalbine ve zihnine ydnelik anlamlar icerdigi, dogrudan bir
davranig veya eylem dogurmayan yargilar olmasidir. Bir kiginin Allah’in varligini
kabul etmesi, cennet ve cehennemin varligina inanmasi, meleklere inanmasi ya da
peygamberlere inanmasi onda dogrudan bir ekonomik eylem ortaya koymaz. Bu
ifadelerin bir ekonomik davranis ortaya koymamasindan dolay: bu ifadeler igsel Dini

Degerler olarak adlandirilmistir.

@—" &« icsel D D

Sekil 13. I¢sel Dini Degerler Faktoriiniin AMOS Diyagrami

Igsel Dini Degerler faktdriiniin AMOS diyagrami Sekil 13°deki gibidir.
Analizde sonuglarin daha iyi olabilmesi igin faktoriin alt maddelerinden 1. ve 2.

maddeler arasinda modifikasyon yapilmistir.
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I¢sel Dini Degerler faktdriiniin DFA sonucunda ortaya ¢ikan uyum indeksleri
Tablo 42’deki gibidir. Buna gore dort maddeden olusan tek faktorlii yapt mitkemmel
derecede iyi uyum gostermektedir. Dolayisiyla, ortaya konulan tek faktorli yapinin
gecerligi ve gozlenen degerlerle uyumu dogrulayici faktoér analizi ile de teyit

edilmistir. Boylece asagida belirtilen H11 hipotezi kabul edilmistir.

H11: icsel Dini Degerler veriler ile uyum gostermektedir.

Tablo 42. i¢sel Dini Degerler Faktoriiniin Uyum Iyiligi Degerleri

Model Uyum Iyi Uyum Kabul Edilebilir Uyum i¢sel Dini

Kriterleri Degerleri Degerleri Degerler

1 CMIN/SD LIdf <3 Lldf <5 0,009<3
2 IFl 0,95 < IFI 0,90 < IFI 0,90 < 1,000
3. CFI 0,97 < CFI 0,95< CFI 0,95 < 1,000
4. GFI 0,90 < GFI 0,85 < GFI 0,85 < 1,000
S RMSEA 0,05 > RMSEA 0,08 > RMSEA 0,08 > 0,000

4.4.3.3. Davramssal Dini Degerler Faktoriine Iliskin DFA Sonuclar
Davranigsal Dini Degerler faktoriinii olusturan ifadeler Tablo 43°deki gibidir.

Tablo 43. Davranissal Dini Degerler ifadeleri

. Dua ederim

. Ibadetlerimi yaparim.

. Haram olan seylerden sakinirim.

5
6
7. Dinin yasakladigi seyleri yapmam.
8
9

. Dini kurallar yerine getirme zorunlulugu hissederim.

10. Dini inang gereklidir.

11. Kur’an’n haber verdigi her sey dogrudur.

12. Kur’an dinlerken heyecanlanirim.

13. Dinim hakkinda okumaktan hoslanirim.

14. Ibadet etmek ve yaratictyla bas basa kalmak igin zaman ayirmak benim
i¢in 6nemlidir.

15. Temelde korunma ve bagislanmak i¢in ibadet ederim.

16. Hayatim dini inanglarim dogrultusunda yasamak gii¢ olsa da bunun i¢in
cabalarim.

17. Hayata bakis agim biitiiniiyle dine dayalidir.

Bu ifadelerin geneline bakildiginda ortak mana; hemen hepsinin bir eylemi

ortaya koymasi ve bu eylem sonucu bir tatmin saglamasi1 olarak ifade edilebilir.
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Kisiyi eyleme geciren, onu bir davranis ortaya koyma yodnlendiren bu ifadeler

Davranigsal Dini Degerler olarak adlandirilmigtir.

Davranigsal Dini Degerler faktorinin  AMOS diyagrami  Sekil 14°te

gosterilmistir.

ehe e eﬂeue o e o-\o e °..°"
L B i a W n H] [
9 B
! ] 4 4
& Y Y e
H 3 b -
bl [} W L
N =R 3
[
. 3 ]
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u

Sekil 14. Davranigsal Dini Degerler faktoriiniin AMOS Diyagrami

Davranigsal Dini Degerler faktoriiniin DFA sonuglarinin daha iyi ¢ikmasi i¢in
6. ve 7. ile 7. ile 8. maddelerin kendi aralarinda modifikasyon yapilmistir. Bu
maddelerin igeriklerine bakildiginda birbirine ¢ok yakin veya es anlamlhdir.

Dolayisiyla modifikasyon yapilmasinda bir sakinca goriilmemistir.

Davranigsal Dini Degerler faktoriiniin DFA sonuglar1 Tablo 44°de gorildigi
gibidir. Buna gore bes uyum indeksinden CFI uyum indeksi hari¢ diger uyum
indeksleri iyi uyum gostermektedir. Buna gore 13 maddeden olusan tek faktorli yapi
kabul edilebilir derecede iyi uyum gostermektedir. Dolayisiyla, ortaya konulan tek
faktorlii yapmin gegerligi ve gozlenen degerlerle uyumu dogrulayici faktor analizi ile

de teyit edilmistir. Boylece asagida belirtilen H12 hipotezi kabul edilmistir.

H12: Davranigsal Dini Degerler veriler ile uyum gostermektedir.
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Tablo 44. Davranissal Dini Degerler Faktoriiniin Uyum lyiligi Degerleri

Model Uyum Kabul Edilebilir Uyum Davranissal Dini
Kriterleri Degerleri Degerler
1. CMIN/SD L1df <5 3,195<5
2 IFI 0,90 < IFI 0,90 < 0,914
3. CFI 0,95< CFI 0,95<0,913
4. GFI 0,85 < GFI 0,85 <0,935
5. RMSEA 0,08 > RMSEA 0,08 >0,072

4.4.3.4. Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti Faktoriine Iliskin DFA

Sonuclar

Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti faktoriinii olusturan ifadeler

Tablo 45°deki gibidir.

Tablo 45. Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti ifadeleri

18. BES’in faizsiz olmasi benim i¢in 6nemlidir.

19. BES’i katilim bankasindan yaptirmak benim i¢in dnemlidir.

20. Dinen faizin yasak olmasi BES yaptirma kararimi etkiler.

21. Dinen uygunsa BES yaptirabilirim.

22. Bankalarin faizsiz BES satmasi, satin alma niyetimi etkiler.

Tablo 45°deki ifadelerin anlamlarina bakildiginda kisinin bireysel emeklilik
sistemini satin alma istegiyle bagka bir ifadeyle satin alma niyetiyle ilgili oldugu
gorilmektedir. Dolayisiyla bu ifadeler Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti

seklinde adlandirilmastir.

Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti faktoriinin AMOS diyagrami
Sekil 15’teki gibidir.
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Sekil 15. Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti AMOS Diyagrami1

Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti faktoriiniin DFA analizinde
maddeler arasinda modifikasyon yapilmasimna gerek duyulmamistir. Buna gore
faktore ait DFA uyum indeksleri Tablo 46’da goriildiigi gibidir. Sonuglara gore
BESSN faktoriiniin uyum 1yiligi degerleri iyi uyum gostermektedir. Buna goére 5
maddeden olusan tek faktorli yapr kabul edilebilir derecede iyi uyum
gostermektedir. Dolayisiyla, ortaya konulan tek faktorli yapinin gecerligi ve
gozlenen degerlerle uyumu dogrulayict faktor analizi ile de teyit edilmistir. Boylece

asagida belirtilen H13 hipotezi kabul edilmistir.

H13: BES Satin Alma Niyeti veriler ile uyum gostermektedir.

Tablo 46. BES Satin Alma Niyeti Faktdriiniin Uyum lyiligi Degerleri

Model Uyum Kriterleri Kabul Edilebilir Uyum Degerleri BESSN
1. CMIN/SD ledf <5 4,452<5
2 IFI 0,90 < IFI 0,90 < 0,972
3. CFI 0,95< CFI 0,95 < 0,972
4. GFI 0,85 < GFI 0,85 <0,979
5. RMSEA 0,08 > RMSEA 0,08 >0,079

4.4.3.5. Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davrams1 Faktoriine Iliskin DFA

Sonuclar

Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranig1 faktoriine ait ifadeler Tablo

47°de goriildiigi gibidir.
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Tablo 47. Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranis1 Ifadeleri

23. Dinen uygun olan bir BES’ i satin almak isterim.
24. Faiz hassasiyetimden dolay1 sadece faizsiz BES satin almak isterim.

25. Imkanim olursa sadece faizsiz BES satin almak isterim.
26. Katilim bankalarinin faizsiz calismasi, onlardan faizsiz BES satin alma
kararim etkiler.

27. Faizsiz BES yaptirmak i¢in bankalara gidip bilgi alirim.
28. Sadece katilim bankalarindan faizsiz BES satin almak isterim.

Tablo 47°deki ifadelere bakildiginda genel olarak satin alma eylemini igeren
bagka bir deyisle satin alma davranigini gosteren ifadeler oldugu goriilmektedir.
Dolayisiyla bu ifadeler Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranisi faktorii

olarak adlandirilmistir.

Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranigi faktoriinin  AMOS
diyagrami Sekil 16°daki gibidir.

BAZ3

B Za

RS

B 25

BAZT

MAZE

Sekil 16. Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranisit AMOS Diyagrami

Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranigi faktoriiniin DFA analiz
sonuglarinin daha i1yi ¢ikmasi i¢in 27. ve 28. maddeler arasinda modifikasyon
yapilmistir. Bu maddelerin igeriklerine bakildiginda birbirine ¢ok yakin veya es

anlamlidir. Dolayistyla modifikasyon yapilmasinda bir sakinca goriilmemistir.

Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranisi faktoriiniin DFA analiz

sonuglar1 Tablo 48’deki gibidir.
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Tablo 48. BES Satin Alma Davranis1 Faktoriiniin Uyum lyiligi Degerleri

Model Uyum Kriterleri | Kabul Edilebilir Uyum Degerleri BESSD
L. CMIN/SD L1df <5 2,493<5
2. IFI 0,90 < IFI 0,90 < 0,990
3. CFI 0,95< CFI 0,95 < 0,990
4. GFI 0,85 < GFI 0,85 <0,985
5. RMSEA 0,08 > RMSEA 0,08 > 0,059

Tablo 48’¢ gore BESSD faktoriiniin uyum iyiligi degerleri iyi uyum
gostermektedir. Buna gore 6 maddeden olusan tek faktdrli yapr kabul edilebilir
derecede iyi uyum gostermektedir. Dolayisiyla, ortaya konulan tek faktorli yapinin
gecerligi ve gozlenen degerlerle uyumu dogrulayicit faktér analizi ile de teyit

edilmistir. Boylece asagida belirtilen H14 hipotezi kabul edilmistir.
H14: BES Satin Alma Davranisi veriler ile uyum gostermektedir.

Sonug olarak dort faktdre ayr1 ayri olarak uygulanan Dogrulayict Faktor
Analizi sonucunda her bir faktoriin yap1 gecerliligine sahip oldugu tespit edilmistir.
Boylelikle arastirmaci tarafindan kurulan H11, H12, H13 ve H14 hipotezleri kabul
edilmistir. Faktorlerin yap1 gegerliligine sahip olmasi veya gozlenen degerlerle uyum
icinde olmast Yol Analizinin varsayimlarindan birinin saglandigin1 géstermektedir.
Bu asamadan itibaren dort faktorlii yapiya Yol Analizinin uygulanmasi asamasina

gecilmistir.
4.4.4. Yol Analizine iliskin Bulgular

Yol Analizi, arastirmacinin kuramsal olarak tasarladigi ve bu tasar
dogrultusunda veri toplayarak, topladigi veri setinin tasarladigi modeli dogrulayip
dogrulamadigin1 test etmeye yarayan bir Yapisal Esitlik Modellemesi tiirtidiir

(Meydan, Sesen 2015: 97).

Yol Analizinde model ilk olarak bagimsiz degiskenlerin eklenmesiyle
kurulur. Daha sonra bu bagimsiz degiskenler arasindaki korelasyon ve kovaryans

iligkisini gosteren ¢ift yonlii oklar eklenir. Daha sonra sirasiyla gézlenen degiskenler
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olan bagiml degiskenler eklenir ve bagimsiz degiskenlerden bagimli degiskenlere

oklar ¢izilir.

Yol Analizinde, test edilen modelin gegerli olabilmesi i¢in uyum iyiligi
indekslerine ek olarak modeldeki regresyon ve korelasyon iliskilerinin katsayilarinin
da anlamli olmasi gerekmektedir. Eger modeldeki iligkileri gdsteren yollarin
icerisinde katsayilar1 anlamsiz olanlar var ise sirayla anlamsiz yollar igerisindeki en
yiiksek p degerine (anlamlilik diizeyi en diisiik olan) sahip olan yoldan baslayip tek
tek analizden c¢ikarilarak analiz tekrar edilir. Anlamsiz yollar tek seferde analizden
cikarilmaz. Ciinkii analizden ¢ikan her bir yol da hesaplamalar tekrardan yapildigi
icin ilk durumda anlamsiz olan yollar daha sonra anlamli olabilir. Dolayistyla hepsini
bir kereden ¢ikarmak yerine sirasiyla ¢ikarip her seferinde analizi tekrar etmek
gerekir. Ta ki anlamsiz yollarin tamami analizden ¢ikana kadar bu siire¢ devam

ettirilir.
4.4.4.1. Arastirma Modelinin Yol Analizi Sonuclar:

Arastirmact tarafindan kurulan dort faktorli model Sekil 17°de goriildiigii
gibidir. Bu modele gore I¢sel Dini Degerler faktdriinden BESSN faktoriine ve
BESSD faktoriine tek yonlii oklar (Regresyon) cizilmistir. Yine ayni sekilde
Davranigsal Dini Degerler faktoriinden BESSN faktoriine ve BESSD faktoriine de tek
yonlii oklar (Regresyon) cizilmistir. Ayrica I¢sel Dini Degerler ile Davranissal Dini
Degerler arasinda da ¢ift yonlii bir ok (Korelasyon ve Kovaryans) cizilerek iki
faktdriin arasindaki iliski gdsterilmistir. Modelde igsel Dini Degerler ile Davranissal
Dini Degerler faktorleri bagimsiz degiskenleri, Bireysel Emeklilik Sistemi Satin
Alma Niyeti faktorii araci degiskeni, Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma

Davranis1 faktorii ise bagimli degiskeni temsil etmektedir.
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Sekil 17. Arastirma Modelinin Ik Halinin AMOS Diyagrami
Arastirma modelinin Yol Analizi soncundaki uyum iyiligi degerleri Tablo
49°da goriildiigi gibidir.
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Tablo 49. Genel Modelin Yol Analizi Uyum lyiligi Degerleri

MIZ(:ietlet’JI}e/ll‘Jim iyi Uyum Degerleri Kabul ESIQI:')]:II: Uyum Arastirma Modeli
1. CMIN/SD LCldf <3 L1df <5 3145<5
2 IFI 0,95 < IFI 0,90 < IFI 0,90 < 0,870
3. CFI 0,97 < CFI 0,95< CFI 0,95 < 0,869
4. GFI 0,90 < GFI 0,85 < GFI 0,85 < 0,856
5. RMSEA 0,05 > RMSEA 0,08 > RMSEA 0,08>0,071

Tablo 49’a gore modelin ilk halinin Yol Analizi uyum iyiligi degerleri kabul
edilebilir aralikta degildir. Clinkii Tablo 50’de goriildiigii gibi model de anlamsiz
yollar vardir. Igsel Dini Degerler faktdriinden BESSN faktoriine giden yol
(p=0,331>0,001), yine Igsel Dini Degerler faktoriinden BESSD faktériine giden yol
(p=0,606>0,001) ve son olarak Davranigsal Dini Degerler faktériinden BESSD
faktoriine giden yol (p=0,015>0,001) anlamsizdir. Cikarma ilk olarak p degeri en
yiiksek olandan (anlamlilik diizeyi en diisiik olandan) baslayip tiim anlamsiz iligkiler
ortadan kalkana dek biiyiikten kiiciige dogru bir siralama ile tekrarlanir. Dolayisiyla
once Igsel Dini Degerler faktoriinden BESSD faktdriine giden yol analizden

cikarilmis ve analiz tekrar edilmistir.

Tablo 50’ye gore Igsel Dini Degerler faktoriiniin BESSD faktorii iizerinde
anlamli ve pozitif bir etkisi olmadigi (p=0,606>0,001) goriilmektedir. Bundan dolay1
H19 hipotezi reddedilmistir. Bagka bir deyisle bireylerin sahip olduklar1 igsel Dini
Degerler onlarin bireysel emeklilik satin alma davraniglar {izerinde herhangi
yonlendirici bir etkiye sahip degildir.

H19: icsel Dini Degerler ile BES Satin Alma Davranisi arasinda anlaml ve

pozitif bir iligki vardir.

Tablo 50’ye bakildiginda yukarida belirtilen ii¢ yol disindaki diger tiim
faktorler ve faktorleri olusturan alt maddeleri arasindaki iligkiler ve yollar anlamlidir.

Yani geri kalan tiim iligkilerin p degerleri istenen araliktadir (p<0,001).
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Tablo 50. Faktorlerin ve Alt Maddelerin Regresyon Katsayilari

. Standart Ki Kare
Yollar Tahmin Hata Degeri

BESSN <--- Ic¢selDD -,443 ,455 -,973 331
BESSN <--- DavnsDD | ,822 ,152 5,407 falaiad
BESSD <--- IgselDD -,163 ,315 -,516 ,606
BESSD <--- DavnsDD | ,236 ,097 2,427 ,015
BESSD <--- BESSN 831 ,057 14,479 falaiad
M4 <--- IgselDD 1,000

M3 <--- IgselDD 1,023 ,035 29,161 falahed
M2 <--- IgselDD 1,199 ,108 11,061 falahed
M1 <--- IgselDD ,805 ,032 24,850 falaied
M16 <--- DavnsDD | 1,000

M15 <--- DavnsDD | ,818 ,120 6,805 fale
M14 <--- DavnsDD | ,572 ,129 4,452 falaied
M13 <--- DavnsDD | ,583 ,116 5,017 b
M12 <--- DavnsDD | ,639 ,102 6,263 ekt
M11 <--- DavnsDD | ,254 ,048 5,326 P
M10 <--- DavnsDD | ,574 ,077 7,420 Fhx
M9 <--- DavnsDD | ,887 ,109 8,110 Fhx
M8 <--- DavnsDD | 1,264 ,145 8,728 R *
M7 <--- DavnsDD | 1,435 ,164 8,763 o
M6 <--- DavnsDD | 1,254 ,149 8,439 Fhx
M5 <--- DavnsDD | ,313 ,045 6,947 Fhx
M17 <--- DavnsDD | 1,458 ,194 7,536 Ke¥e
M22 <--- BESSN 1,000

M21 <--- BESSN 1,040 ,059 17,668 il
M20 <--- BESSN ,799 ,067 11,970 falaied
M19 <--- BESSN ,829 ,075 11,058 falaied
M18 <--- BESSN 157 ,074 10,266 falalel
M23 <--- BESSD 1,000

M24 <--- BESSD 1,046 ,047 22,387 falaied
M25 <--- BESSD 1,033 ,048 21,385 falaied
M26 <--- BESSD ,896 ,064 13,994 falaied
M27 <--- BESSD ,669 ,073 9,217 Fxk
M28 <--- BESSD 767 ,066 11,700 Fxk

En yiiksek p degerine sahip olan anlamsiz yol analizden ¢ikarildiktan sonra

modellin AMOS diyagrami Sekil 18’de goriildiigii gibidir.
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Sekil 18. Degistirilmis 1k Modelin AMOS Diyagrami

Modelden en yiiksek anlamsiz degere sahip yol ¢ikarildiktan sonra yapilan
Yol Analizi sonucunda modelin uyum iyiligi degerleri Tablo 51’de goriildiigi
gibidir.

Tablo 51. Degistirilmis Ilk Modelin Yol Analizi Uyum lyiligi Degerleri

Model Uyum Kabul Edilebilir Uyum

Kriterleri Degerleri Arastirma Modeli
1. CMIN/SD Cldf <5 3,069 <5
2. IF1 0,90 < IFI 0,90 < 0,874
3. CFI 0,95< CFI 0,95 <0,873
4. GFI 0,85 < GFI 0,85 <0,859
5. RMSEA 0,08 > RMSEA 0,08 > 0,069

Tablo 51°e gore degistirilmis ilk modelin uyum iyiligi degerleri istenilen
araliklarda degildir. Ciinkii modelden en yiiksek degere sahip anlamsiz yolun (igsel
Dini Degerler faktoriinden BESSD faktoriine giden yol (p=0,606>0,001)) ¢ikarilmis
olmasma ragmen, Tablo 52’de gorildiigli gibi, diger anlamsiz yollarin regresyon
katsayilar1 degismis ancak yine anlamsiz olarak model de kalmislardir. Dolayisiyla
modelde anlamsiz yol kalmayacak sekilde analizin tekrarlanmasi gerekmektedir.

Bundan dolay1 da ilk olarak p degeri en yiiksek olan Igsel Dini Degerler faktoriinden
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BESSN faktoriine giden yol (p=0,282>0,001) analizden ¢ikarilip analizin
tekrarlanmasi1 gerekmektedir.

Tablo 52. Degistirilmis ilk Modelin Regresyon Katsayilari

Yollar Tahmin Standart  Ki Pv<ar.e
Hata Degeri

BESSN <--- I¢selDD -,480 ,446 -1,076 ,282
BESSN <--- DavnsDD | ,817 ,152 5,368 Fhx
BESSD <--- DavnsDD | ,223 ,094 2,375 ,018
BESSD <--- BESSN ,833 ,057 14,536 kel
M4 <--- g¢selDD 1,000

M3 <--- IgselDD 1,023 ,035 29,158 ikl
M2 <--- lg¢selDD 1,200 ,108 11,061 Fhx
M1 <--- lg¢selDD ,805 ,032 24,848 Fhx
M16 <--- DavnsDD 1,000

M15 <--- DavngDD | ,815 ,120 6,760 Fhx
M14 <--- DavnsDD ,568 ,129 4,408 e x
M13 <---  DavnsDD 584 117 5,003 Fkx
M12 <--- DavngDD | ,620 ,101 6,109 X
M11 <--- DavngDD | ,244 ,047 5,133 Hx
M10 <--- DavngDD | ,573 ,078 7,379 e
M9 <--- DavngDD | ,886 ,110 8,066 S
M8 <--- DavnsDD [ 1,273 ,146 8,706 5
M7 <--- DavnsDD | 1,451 ,166 8,752 Fhx
M6 <--- DavngDD | 1,261 ,150 8,417 Fkx
M5 <--- DavngDD | ,315 ,045 6,933 i
M17 <--- DavngDD | 1,457 ,194 7,499 Fhx
M22 <--- BESSN 1,000

M21 <--- BESSN 1,040 ,059 17,663 Fkx
M20 <--- BESSN ,799 ,067 11,969 Fhx
M19 <--- BESSN ,829 ,075 11,061 Fkk
M18 <--- BESSN 757 ,074 10,265 Fkx
M23 <--- BESSD 1,000

M24 <--- BESSD 1,046 ,047 22,387 Fkx
M25 <--- BESSD 1,033 ,048 21,388 Fkx
M26 <--- BESSD ,896 ,064 13,990 Fx
M27 <--- BESSD ,670 ,073 9,220 Fx
M28 <--- BESSD 767 ,066 11,696 Fkx

Tablo 52’ye gore Igsel Dini Degerler faktdriiniin BESSN faktorii iizerinde
anlaml1 ve pozitif bir etkisi olmadig1 (p=0,282>0,001) goriilmektedir. Bundan dolay1
asagida belirtilen H17 hipotezi reddedilmistir. Baska bir deyisle bireylerin sahip
olduklar1 Igsel Dini Degerler onlarin bireysel emeklilik sistemi satin alma niyetleri

tizerinde herhangi yonlendirici bir etkiye sahip degildir.

H17: Icsel Dini Degerler ile BES Satin Alma Niyeti arasinda anlamli ve
pozitif bir iligki vardir.
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Modelden ikinci en yiiksek p degerine sahip olan yol da ¢ikarildiktan sonraki

degistirilmis ikinci modelin Yol Analizi diyagrami Sekil 19°daki gibidir.
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Sekil 19. Degistirilmis Ikinci Modelin Yol Analizi Diyagrami

Modelden en yiiksek anlamsiz degere sahip yol ¢ikarildiktan sonra yapilan
Yol Analizi sonucunda modelin uyum iyiligi degerleri Tablo 53’de goriildiigii
gibidir.

Tablo 53. Degistirilmis Ikinci Modelin Uyum lyiligi Degerleri

Model Uyum Kriterleri Kabul Eglglzrbl:;: Uyum Arastirma Modeli
1. CMIN/SD Ll <5 2976 <5
2. IFI 0,90 < IFI 0,90 < 0,880
3. CFI 0,95< CFI 0,95 < 0,879
4. GFI 0,85 < GFI 0,85 < 0,864
5. RMSEA 0,08 > RMSEA 0,08 > 0,068

Tablo 53°de goriildiigii gibi uyum iyiligi degerleri, modelden anlamsiz yollar
¢ikarildik¢a azar azar da olsa olumlu anlamda artis gostermektedir. Ancak yine de
modelin kabul edilebilmesi i¢in uyum 1iyiligi degerlerinin gereken araliklarda

olmadiklar1 goriilmektedir. Bunun nedeni ise Tablo 54’de goriildiigii ilizere son
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anlamsiz yol olan, baska bir deyisle p degeri biiyiik olan, Davranigsal Dini Degerler
faktoriinden BESSD faktoriine giden yolun (p=0,019>0,001) analizden ¢ikarilmamis

olmasidir.

Tablo 54. Degistirilmis ikinci Modelin Regresyon Katsayilari

Yollar Tahmin Star;ctjgrt Pgegjrrie
BESSN <--- DavngDD | ,794 ,139 5,732 okk
BESSD <-- DavngDD | ,211 ,090 2,342 ,019
BESSD <-- BESSN ,829 ,058 14,326 HRx
M4 <--- lcselDD 1,000
M3 <---  lcselDD 1,025 ,035 29,084 il
M2 <---  lgselDD 1,200 ,109 11,062 el
M1 <--- IgselDD ,805 ,032 24,769 il
M16 <---  DavngDD 1,000
M15 <--- DavngDD | ,811 114 7,121 el
M14 <--- DavngDD | ,558 121 4,625 R
M13 <--- DavngDD | ,578 ,109 5,297 okt
M12 <--- DavngDD [ ,627 ,095 6,594 il
M11 <--- DavngDD | ,244 ,044 5,496 *k
M10 <--- DavngDD | ,549 ,071 7,744 el
M9 <--- DavngDD | ,834 ,099 8,468 el
M8 <--- DavngsDD | 1,078 ,123 8,789 e
M7 <--- DavngsDD | 1,228 ,139 8,851 il
M6 <--- DavngDD | 1,165 ,132 8,807 el
M5 <--- DavngDD | ,300 ,041 7,246 =
M17 <--- DavngDD | 1,428 179 7,999 il
M22 <--- BESSN 1,000
M21 <--- BESSN 1,041 ,059 17,664 el
M20 <--- BESSN ,801 ,067 11,982 el
M19 <--- BESSN ,829 ,075 11,049 Fxx
M18 <--- BESSN ,758 ,074 10,272 el
M23 <--- BESSD 1,000
M24 <--- BESSD 1,045 ,047 22,397 el
M25 <--- BESSD 1,033 ,048 21,391 Hxx
M26 <--- BESSD ,895 ,064 13,990 ol
Mm27 <--- BESSD ,669 ,073 9,220 el
M28 <--- BESSD ,766 ,066 11,687 ol

Tablo 54’¢ gore Davranigsal Dini Degerler faktoriinden BESSD faktoriine
giden yol anlamsizdir. Baska bir deyisle bireylerin sahip olduklar1 Davranigsal Dini
Degerler onlarin bireysel emeklilik satin alma davraniglar1 lizerinde anlamli ve
pozitif bir etkiye sahip degildir(p=0,019>0,001). Dolayisiyla asagida belirtilen H20
hipotezi reddedilmistir.

H20: Davranigsal Dini Degerler ile BES Satin Alma Davranisi arasinda

anlamli ve pozitif bir iligki vardir.

Modelden iigiincii en yiiksek p degerine sahip olan yol da c¢ikarildiktan

sonraki modelin son halinin Yol Analizi diyagrami Sekil 20’deki gibidir.
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Sekil 20. Modelin Son Halinin Yol Analizi Diyagrami

Sekil 20°de goriildiigii lizere analiz sonuglarmin daha iyi ¢ikmasi i¢in bagka
bir deyisle uyum 1iyiligi degerlerinin kabul edilen standart degerler arasinda olmasi
icin Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti (BESSN) faktoriintin 20. ile 21.
maddeleri arasinda ve Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranist (BESSD)
faktoriinin 24. ile 25. maddeleri ve 27. ile 28. maddelerinin kendi aralarinda

modifikasyon yapilmistir. S6z konusu maddeler soyledir:
Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti (BESSN) faktorii i¢in:
M 20: Dinen faizin yasak olmasi BES yaptirma kararimi etkiler.
M 21: Dinen uygunsa BES yaptirabilirim.

Yapisal Esitlik Modellemesinde modifikasyonlar kural olarak sadece bir
faktoriin kendi alt maddeleri arasinda yapilabilir ve bu modifikasyonun kuramsal bir
nedeni olmasi gerekir. Modifikasyonun yapilabilmesi i¢in “bu hata terimlerinin bagh
oldugu gozlemlenen degiskenler (soru maddeleri) arasinda ayni boyutu
olgtimleyebilecegi, birbiri yerine kullanilabilecegi, ayni anlama gelmis olabilecegi ya
da sorularin farkli calismalarda birbirlerinin yerine kullanilmis oldugu” gibi bir
kuramsal gerek¢e olmalidir (Meydan ve Sesen,2015: 113). Goriildigii gibi BESSN

faktorii altindaki bu iki maddenin birbirine ¢ok yakin anlamli oldugu, birbirlerinin
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yerine kullanilabilecek kadar benzer anlamlar icerdigi ve ayrica ayni faktor altinda
olmasi neticesinde aralarinda modifikasyon yapilmasinda bir sakinca olmadig
goriilmektedir. Dolayistyla BESSN faktoriiniin bu iki maddesi arasinda modifikasyon
yapilmustir.

BESSD faktoriiniin 24. ile 25. maddeleri igin:

M 24: Dinen uygun olan bir BES’i satin almak isterim.

M 25: Faiz hassasiyetimden dolay1 sadece faizsiz BES satin almak isterim.
BESSD faktoriiniin 27. ile 28. maddeleri igin:

M 27: Faizsiz BES yaptirmak i¢in bankalara gidip bilgi alirim.

M28: Sadece katilim bankalarindan faizsiz BES satin almak isterim.

BESSD faktoriiniin bu dort alt maddesi i¢inde yukarida belirtilen aym

kosullar gegerli oldugundan modifikasyon yapilmasinda bir mahzur goriilmemistir.

Modelden tigiincii en yliksek anlamsiz degere sahip yol cikarildiktan sonra
yapilan Yol Analizi sonucunda modelin uyum iyiligi degerleri Tablo 54’de

goriildiigi gibidir.

Tablo 55. Modelin Son Halinin Uyum lyiligi Degerleri

Model Uyum Kriterleri Kabul Eggeerblglr: Uyum Arastirma Modeli
1. CMIN/SD LIt < s 2772 <5
2. IFI 0,90 < IFI 0,90 <0,903
3. CFI 0,95< CFI 0,95 < 0,951
4. GFI 0,85 < GFI 0,85<0,871
5. RMSEA 0,08 > RMSEA 0,08 > 0,064

Tablo 55’deki uyum iyiligi degerlerine gére modelin son hali kabul edilen
araliklardaki skorlara sahiptir. Yani model kabul edilebilir uyum degerlerine sahiptir.
Dolayisiyla modelin son hali istatistiksel olarak anlamli ve gegerlidir. Ancak modelin

uyum iyiligi degerleri tek basina yeterli olmadigi i¢in modeldeki yollarin regresyon
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katsayilarina da bakilmasi gerekmektedir. Modeldeki yollarin regresyon katsayilari
Tablo 56°da goriildiigi gibidir.

Tablo 56. Modelin Son Halinin Regresyon Katsayilari

Yollar Tahmin Star;(::rt Pgegjrrie

BESSN <--- DavngsDD | ,915 ,157 5,830 ke
BESSD <--- BESSN ,939 ,057 16,588 ok
M4 <---  IgselDD 1,000

M3 <--- lgselDD 1,002 ,034 29,738 Hxx
M2 <---  lcselDD 1,190 ,108 11,023 Hxx
M1 <--- IgselDD ,804 ,031 25,607 Hxx
M16 <---  DavngDD 1,000

M15 <--- DavngDD | ,872 ,131 6,643 Hxx
M14 <---  DavngDD ,616 134 4,595 Fxx
M13 <--- DavngDD | ,634 ,122 5,190 Hxx
M12 <--- DavngDD | ,679 ,108 6,316 Hxx
M11 <--- DavngDD | ,264 ,050 5,323 o5
M10 <--- DavngDD | ,601 ,082 7,343 g
M9 <--- DavngDD [ ,912 ,115 7,935 Hxx
M8 <--- DavngDD | 1,184 144 8,196 Hxx
M7 <--- DavngDD [ 1,346 ,163 8,241 Hxx
M6 <---  DavngDD 1,260 ,154 8,179 Fxx
M5 <--- DavngDD | ,328 ,047 6,915 Hxx
M17 <--- DavngDD | 1,473 ,168 8,760 Hxx
M22 <--- BESSN 1,000

M21 <--- BESSN 1,002 ,058 17,229 >
M20 <--- BESSN 744 ,068 10,958 AEx
M19 <--- BESSN ,833 ,074 11,242 *RH
M18 <--- BESSN 741 ,073 10,129 ke
M23 <--- BESSD 1,000

M24 <--- BESSD ,967 ,047 20,556 Hxx
M25 <--- BESSD ,955 ,049 19,511 Hxx
M26 <--- BESSD ,885 ,062 14,280 ke
M27 <--- BESSD ,654 ,071 9,207 ke
M28 <--- BESSD 754 ,064 11,826 okl

Tablo 56’ya gore modelin son halinde tiim faktorler ve alt maddeleri
arasindaki iliskilerin regresyon katsayilari anlamlidir. Dolayisiyla bu model
regresyon katsayilar1 agisindan da istatistiksel olarak anlamli ve gecerlidir. Ayrica
yine Tablo 56’da goriildigi gibi Davranigsal Dini Degerler faktorii Bireysel

Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti faktoriinii pozitif ve anlamli bir sekilde

2
etkilemektedir (y = 5,830; p<0,001). Baska bir deyisle bireylerin sahip olduklari
Davranigsal Dini Degerler, onlarin bireysel emeklilik sistemi satin alma niyetlerini

etkilemektedir. Buna gore asagida belirtilen H18 hipotezi kabul edilmistir.

H18: Davranigsal Dini Degerler ile BES Satin Alma Niyeti arasinda anlaml

ve pozitif bir iligki vardir
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Tablo 56’ya gore ayrica BESSN faktoriinden BESSD faktorii giden yolun da
regresyon katsayist anlamlidir. Dolayisiyla BESSN faktoriinin BESSD  faktorii
tizerinde pozitif ve anlamli bir etkiye sahip oldugunu soOyleyebiliriz. Bagka bir
deyisle kisilerin bireysel emeklilik sistemi satin alma niyetleri onlarin bireysel

emeklilik sistemi satin alma davraniglarin1 pozitif ve anlamli bir sekilde

2
etkilemektedir (y = 16,568; p<0,001). Bu sonuca gore asagida belirtilen H21
hipotezi de kabul edilmistir.

H21: BES Satin Alma Niyeti faktorii BES Satin Alma Davranigt anlamli ve
pozitif bir iliski vardir.

Yapisal Esitlik Modellemesi, analiz sonuglarinda uyum iyiligi ve regresyon
katsayilar1 disinda faktorler arasindaki korelasyon iligkilerini gosteren bir sonugta
vermektedir. Buna gore Tablo 57°de modelde var olan I¢sel Dini Degerler ve
Davranigsal Dini Degerler arasindaki korelasyon iliskisi ve katsayisi disinda modelde
yapilan modifikasyonlarin da korelasyon iliskileri ve katsayilar1 goriilmektedir.
Maddeler arasinda yapilan modifikasyonlar da, dogrudan maddeler arasinda degil
maddelerin hata terimleri arasinda modifikasyon kurulmaktadir. Dolayisiyla Tablo
57°de de goriilecegi lizere faktorlerin kendi aralarindaki iliskisi harig, diger iligkiler

hata terimleri tizerinde gosterilmistir.

Tablo 57. Faktorler ve Alt Maddeleri Arasindaki Korelasyon Katsayilari

iliskiler Tahmin
I¢selDD <-->  DavnsDD 233
H21 <--> H20 177
H24 <--> H25 327
H27 <--> H28 ,263

Tablo 57°ye gore Igsel Dini Degerler ile Davranissal Dini Degerler arasinda
korelasyon iligkisi vardir ve katsayist 0,233’tiir. Yani iki faktor birbirilerini yaklagik
olarak %24 oraninda etkilemektedir. Dolayisiyla bu sonuca gore asagida belirtilen

H15 hipotezi de kabul edilmistir.

H15: I¢sel Dini Degerler ile Davramgsal Dini Degerler arasinda anlamli ve

pozitif bir korelasyon iligkisi vardir.
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Yapisal Esitlik Modellemesinde faktorler arasindaki kovaryans iligkisi de
sonu¢ kisminda verilmektedir. Buna gére igsel Dini Degerler ile Davranigsal Dini
Degerler faktorleri arasinda ¢izilen gift yonlii ok kovaryans iligkisini gosterdiginden,
bu iliskinin anlamli olup olmadigina da bakilmalidir. Dolayisiyla Tablo 58’de
goriildiigli gibi modeldeki faktorler ve hata terimleri arasinda kurulan kovaryans

iliskileri ve katsayilar1 da anlamlidir.

Tablo 58. Faktorler ve Alt Maddeleri Arasindaki Kovaryans Katsayilari

Tahmin Standart Ki Kare

Hata Degeri
I¢cselDD  <--> DavnsDD ,011 ,003 3,890 falaied
H21 <--> H20 134 ,046 2,886 Fxk
H24 <--> H25 ,141 ,032 4,402 falekel
H27 <--> H28 ,387 ,077 5,044 falekel

Tablo 58°deki sonuglara gore I¢sel Dini Degerler ile Davranigsal Dini

2
Degerler arasindaki kovaryans iliskisi istatistiksel olarak anlamhdir (y = 3,890;
p<0,001). Bu sonuglara gore asagida belirtilen H16 hipotezi kabul edilmistir. Ayrica
sonuclarin daha 1iyi olmast i¢in faktorlerin alt maddeleri arasinda yapilan

modifikasyonlarin da istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir.

H16: I¢sel Dini Degerler ile Davranigsal Dini Degerler arasinda anlamli ve

pozitif bir kovaryans iliskisi vardir.

Sonu¢ olarak arastirmaci tarafindan kurgulanan dort faktorlii modelin Yol
Analizi sonucunda, kurulan hipotezlerden H15, H16, H18 ve H21 kabul edilirken,
H17, H19 ve H20 hipotezleri reddedilmistir. Diger bir ifadeyle model de yer alan
I¢sel Dini Degerlerin tiiketicilerin Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyetini ve
Satin Alma Davranisini etkilemedigi; yine Davranigsal Dini Degerler faktoriiniin
tilketicilerin Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranisini etkilemedigi
sonucuna ulasilmistir. Bununla birlikte I¢sel Dini Degerler ile Davranissal Dini
Degerler arasinda pozitif ve anlamli bir korelasyon ve kovaryans iligkisi oldugu
tespit edilmis ve ayrica Davranigsal Dini Degerlerin tiiketicilerin Bireysel Emeklilik
Sistemi Satin Alma Niyetini etkiledigi ve bundan etkilenen niyet faktoriiniin de

tilketicilerin satin alma davranisini etkiledigi tespit edilmistir.
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Calismada ileri siiriilen hipotezlerin kabul / red durumlarin1 gosteren durum

asagidaki Tablo 59’daki gibidir. Buna gore ¢alismanin tamaminda toplam 51 adet

hipotez ileri siiriilmistiir. Bu hipotezlerin analiz tiirlerine gére dagilimina bakilirsa

12 tanesi T testi, 28 hipotez F Testi, 4 tanesi Dogrulayicit Faktor Analizi, 1 tanesi

Korelasyon, 1 tanesi Kovaryans ve 5 tanesi ise Yol Analizine aittir. Hipotezlerden 32

tanesi reddedilmis, 19 tanesi ise kabul edilmistir.

Tablo 59. Hipotez Durum Tablosu

Sira No: Hipotezler Sonug
1 H1a: icsel Dini Degerler cinsiyete gore farklihik gostermektedir. Ret
2 H1b: Davranigsal Dini Degerler cinsiyete gore farklilik gostermektedir. Ret
3 H1lc: BESSN cinsiyete gore farklilik gdstermektedir. Ret
4 H1d: BESSD cinsiyete gore farklilik gostermektedir. Ret
5 H2a: i¢sel Dini Degerler yasa gore farklihk gostermektedir. Ret
6 H2b: Davranigsal Dini Degerler yasa gore farklilik gostermektedir. Ret
7 H2c: BESSN yasa gore farklilik gostermektedir. Ret
8 H2d: BESSD yasa gore farklilik gostermektedir. Ret
9 H3a: Igsel Dini Degerler egitim diizeyine gore farklilik gostermektedir. Ret
10 H3b: Davranigsal Dini Degerler egitim diizeyine gore farklilik gostermektedir. Kabul
11 H3c: BESSN egitim diizeyine gore farklilik gostermektedir. Ret
12 H3d: BESSD egitim diizeyine gore farklilik gostermektedir. Ret
13 H4a: I¢sel Dini Degerler medeni duruma gore farklihk gostermektedir. Ret
14 H4b: Davranigsal Dini Degerler medeni duruma gore farklilik gostermektedir. Ret
15 H4c: BESSN medeni duruma gore farklilik gostermektedir. Ret
16 H4d: BESSD medeni duruma gore farklilik gostermektedir. Ret
17 H5a: I¢sel Dini Degerler gelir durumuna gore farklihk gostermektedir. Ret
18 H5b: Davranigsal Dini Degerler gelir durumuna gore farklilik gostermektedir. Ret
19 H5c¢: BESSN gelir durumuna gore farklilik gostermektedir. Ret
20 H5d: BESSD gelir durumuna gore farklilik géstermektedir. Kabul
21 H6a: Icsel Dini Degerler meslek tiiriine gore farklilik gdstermektedir. Ret
22 H6b: Davranigsal Dini Degerler meslek tiiriine gore farklilik gostermektedir. Kabul
23 H6c: BESSN meslek tiiriine gore farklilik gostermektedir. Ret
24 H6d: BESSD meslek tiirline gore farklilik géstermektedir. Kabul
- H7a: Igsel Dini Degerler miisterisi olunan banka tiiriine gore farklihk Ret
gostermektedir.
H7b: Davranigsal Dini Degerler miisterisi olunan banka tiiriine goére farklilik

26 . . Kabul
gostermektedir.

27 H7c: BESSN miisterisi olunan banka tiiriine gore farklilik gostermektedir. Kabul
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28 H7d: BESSD miisterisi olunan banka tiiriine gore farklilik gostermektedir. Kabul
H8a: Igsel Dini Degerler BES yaptirilmak istenen araci tiiriine gore farklilik

29 gostermektedir. Ret
H8b: Davramigsal Dini Degerler BES yaptirilmak istenen araci tiiriine gore

30 farklilik gostermektedir. Kabul

31 H8c: BESSN BES yaptirilmak istenen araci tiirline gore farklilik gostermektedir. Kabul

32 H8d: BESSD BES yaptirilmak istenen aract tiiriine gore farklilik gostermektedir. Kabul

33 H9a: Igsel Dini Degetler sahip olunan BES sayisina gore farklilik gostermektedir. Ret
H9b: Davramigsal Dini Degerler sahip olunan BES sayisina gore farklilik

3 gostermektedir. Ret

35 H9c: BESSN sahip olunan BES sayisina gore farklilik gostermektedir. Ret

36 H9d: BESSD sahip olunan BES sayisina gore farklilik géstermektedir. Kabul
H10a: I¢sel Dini Degerler diger aile bireylerinin BES’ e sahip olma durumuna

3 gore farklilik gostermektedir. Ret
H10b: Davranigsal Dini Degerler diger aile bireylerinin BES’ e sahip olma

% durumuna gore farklilik géstermektedir. Ret
H10c: BESSN diger aile bireylerinin BES’ e sahip olma durumuna gore farklilik

39 B . Ret
gostermektedir.
H10d: BESSD diger aile bireylerinin BES’ e sahip olma durumuna gore farklilik

40 gostermektedir. Ret

41 H11: i¢sel Dini Degerler veriler ile uyum gostermektedir. Kabul

42 H12:Davranigsal Dini Degerler veriler ile uyum gostermektedir. Kabul

43 H13:BES Satin Alma Niyeti veriler ile uyum gostermektedir. Kabul

44 H14:BES Satin Alma Davranis1 veriler ile uyum gostermektedir. Kabul
H15: igsel Dini Degerler ile Davranissal Dini Degerler arasinda anlamli ve pozitif

45 bir korelasyon iliskisi vardir. Kabul
H16: I¢sel Dini Degerler ile Davranissal Dini Degerler arasinda anlamli ve pozitif

40 bir kovaryans iliskisi vardir. Kabul
H17:i¢sel Dini Degerler ile BES Satin Alma Niyeti arasinda anlamli ve pozitif bir

4 iligki vardir. Ret
H18:Davranigsal Dini Degerler ile BES Satin Alma Niyeti arasinda anlamli ve

8 pozitif bir iligki vardir. Kabul

49 H19:I¢sel Dini Degerler ile BES Satin Alma Davramst arasinda anlamli ve pozitif Ret
bir iliski vardir.

50 H20: Davranigsal Dini Degerler ile BES Satin Alma Davranisi arasinda anlamli ve Ret
pozitif bir iligki vardir.
H21: BES Satin Alma Niyeti faktorii BES Satin Alma Davranist anlamli ve

51 Kabul

pozitif bir iligki vardir.
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SONUC ve ONERILER

Pazarlama literatiiriinde daha once ¢ok az ilgi goren ve son yillarda giderek
artan bir sekilde calisilan “Din” ve “Dini Degerler” kavramlar tiiketici
davraniglarina yon veren faktorleri daha i1yi anlayabilmek icin iizerinde durulmasi
gereken Oonemli konulardan birisidir. Son yillarda Tiirkge ve Yabanci literatiirde bu
konuyla  baglantili bir¢ok calismanin gerceklestirilmesi, pazarlama
akademisyenlerinin ve pazarlama ydneticilerinin bu konunun onemini kavramaya

basladigini gostermektedir.

Bu baglamda bu calismada arastirmaci tarafindan tasarlanan ve Igsel Dini
Degerler, Davranigsal Dini Degerler, Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti
ve Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranisi gibi dort faktorden olusan
model, yliz ylize yontemle toplanan verilerle Yapisal Esitlik Modellemesi ile test

edilmeye ¢alisilmistir.

Calismada ilk olarak dort faktoriin katilimcilarin demografik o6zelliklerine
gore karsilagtirmasi yapilmistir. Bu amagla katilimeilarin cinsiyet, medeni durum,
miisterisi olunan banka tiirii gibi Ozelliklere iliskin kurulan hipotezler Bagimsiz
Orneklemler T Testi kullanilarak test edilmistir. Bu baglamda hipotezlerden
cinsiyetle ilgili kurulan Hla, H1lb, H1lc ve H1d hipotezleri reddedilmistir. Yani
cinsiyete gore bu dort faktoriin de farklilhik gdstermedigi sonucuna ulasilmistir.
Medeni durumla ilgili kurulan H4a, H4b, H4c ve H4d hipotezleri de reddedilmistir.
Yine medeni duruma gore de bu dort faktoriin farklilik gostermedigi sonucuna
ulagilmistir. Ancak miisterisi olunan banka tiiriine gore yapilan karsilagtirma da ise
Icsel Dini Degerlerle ilgili olan H7a hipotezi reddedilirken, H7b, H7c ve H7d
hipotezleri kabul edilmistir. Baska bir deyisle katilimcilarin miisterisi olduklari
bankanin katilim bankasi veya mevduat bankasi olmasina gore Davranigsal Dini
Degerleri, Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti ve Bireysel Emeklilik
Sistemi Satin Alma Davranisi faktorlerinin istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

gosterdigi sonucuna ulasilmistir.
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Katilmeilarin  yas, egitim seviyesi, gelir diizeyi, meslek tirii, bireysel
emeklilik sistemi yaptirmak istedigi aracu tiirii, bireysel emeklilik sistemine sahiplik
durumu ve diger aile bireylerinin bireysel emeklilige sahiplik durumuna gore kurulan
hipotezlerin test edilmesinde Tek Yonlii Varyans Analizi testi kullanilmistir. Bu
baglamda dort faktoriin katilimcilarin yaglarina gore farklilik gosterdigini iddia eden
H2a, H2b, H2c ve H2d hipotezleri reddedilmistir. Yine egitim seviyesine gore
yapilan karsilastirmada faktorlerin farklilik gosterdigini iddia eden hipotezlerden
H3a, H3c ve H3d hipotezleri reddedilirken, H3b hipotezi kabul edilmistir. Diger bir
ifadeyle egitim seviyesine gore karsilagtirmada sadece Davranigsal Dini Degerlerin

farklilik gosterdigi sonucuna ulagilmstir.

Katilimcilarin gelir diizeyine gore yapilan karsilagtirma da ise H5a, H5b, H5¢
hipotezleri reddedilirken, H5d hipotezi kabul edilmistir. Buna gore sadece Bireysel
Emeklilik Sistemi Satin Alma Davranis1 faktoriiniin istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik gosterdigi sonucuna ulasilmistir.

Meslek tiirtine gore yapilan karsilastirmada faktorlerin meslek tiirlerine gore
farklilik gosterdigini igeren hipotezlerden H6b ve H6d kabul edilmistir. Buna gore
meslek tiirlerine gére Davranissal Dini Degerler ve Bireysel Emeklilik Sistemi Satin
Alma Davranigi istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermektedir. Ancak H6a
ve Héc hipotezleri reddedilmistir. Buna gore Igsel Dini Degerler ile Bireysel
Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti, katilimcilarin meslek tiirlerine gore farklilik

gostermemektedir.

Katilimcilarin  hangi araci tiirlinii kullanarak bireysel emeklilik sistemi
yaptirmak istedikleri sorulmus ve buna gore yapilan karsilagtirmada, dort faktoriin
farklilik gosterdigini iddia eden hipotezlerden H8b, H8c ve H8d hipotezleri kabul
edilirken, H8a hipotezi reddedilmistir. Buna gore I¢sel Dini Degerler harig¢ diger iic
faktoriinde farklilik gosterdigi sonucuna ulasilmistir. Bagka bir ifade ile bireysel
emekliliklerini Katilim bankalarindan yaptirmayi tercih edenlerin, Mevduat bankalari
ve Sigorta acentelerini tercih edenlere gore Davranigsal Dini Degerler, Bireysel
Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti ve Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma

Davranigini gosterme konusunda daha yiiksek bir egilim gosterdikleri saptanmistir.
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Katilimcilarin daha 6nce bireysel emeklilik sistemi satin alip almadiklart ve
aldilarsa bunlarin kag adet olduklar1 sorulmus ve buna gore karsilastirma yapilmistir.
Bu amagla kurulan hipotezlerden H9a, H9b ve H9c hipotezleri reddedilmistir. Ancak
H9d hipotezi kabul edilmistir. Buna gére daha once bireysel emeklilik sistemini bir
kez alanlarin, hi¢ almayanlara gore satin alam konusunda daha istekli olduklar

sonucuna ulasilmistir.

Katilimcilara, kendisi disinda esinde ya da c¢ocuklarinda BES olup
olmadiklar1 sorulmus ve buna gore karsilastirma yapmak amaciyla kurulan hipotezler
test edilmistir. H10a, H10b, H10c ve H10d hipotezlerinin tamaminin reddedildigi

sonucuna ulasilmistir.

Calismanin ikinci kisminda kurulan modelde yer alan dort faktoriin yapi
gecerliligi test edilmistir. Bu amagla bu dort faktoriin yapr gegerliligine sahip
oldugunu iddia eden hipotezlerden H11, H12, H13 ve H14 Dogrulayict Faktor
Analizi ile test edilmis ve hepsinin kabul edildigi sonucuna ulasilmistir. Baska bir
deyisle bu dort faktoriin de toplanan veriler ile uyumlu oldugu sonucuna ulasilmistir.
Bu dort faktoriinde yapr gegerliligine sahip olmasi, Yol Analizi i¢in gereken “yap1
gecerliligine sahip olma” varsayimini yerine getirmistir. Dolayisiyla modelin test

edilmesi i¢in Yol Analizine gegilmistir.

Calismanin son kisminda arastirmaci tarafindan tasarlanan model Yol Analizi
ile test edilmistir. Bu amagla kurulan hipotezlerden H15, H16, H18 ve H21
hipotezleri kabul edilirken, H17, H19 ve H20 hipotezleri ise reddedilmistir. Diger bir
ifadeyle Igsel Dini Degerlerin ve Davranissal Dini Degerlerin tiiketicilerin Bireysel
Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyeti ve Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma
Davranisi iizerinde etkili oldugunu gosteren modelin testinde, i¢sel Dini Degerlerin
hem satin alma niyeti hem de satin alma davranisi ilizerinde dogrudan etkili
olmadiklar1 sonucuna ulasilmistir. Bununla birlikte I¢sel Dini Degerler ile
Davranigsal Dini Degerler arasinda pozitif ve anlamli bir korelasyon ve kovaryans
iligkisi oldugu yani birbirlerini pozitif yonde etkiledigi ve birlikte ayn1 yonde degisim
gosterdigi tespit edilmistir. Son olarak Davranigsal Dini Degerlerin tiiketicilerin
Bireysel Emeklilik Sistemi Satin Alma Niyetini etkiledigi ve niyetin de satin alma

davramsini etkiledigi sonucuna ulasilmistir. Diger bir deyisle i¢sel Dini Degerler ile
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Davranigsal Dini Degerler faktorleri kisilerin Bireysel Emeklilik Sistemi satin alma
davraniglar1 iizerinde dolaylt olarak pozitif bir etkiye sahiptirler. Boylelikle
arastirmaci tarafindan tasarlanan modelin toplanan veriler ile uyumu ve gegerliligi

kanitlanmustir.

Calismada elde edilen, Dini Degerlerin tiiketicilerin satin alma tercihlerini
etkiledigi sonucu literatiirde daha dnce gergeklestirilen (Hirschman 1981; Hirschman
1983; Wilkes vd. 1986; La Barbera 1987; Delener 1990; Bailey, Sood 1993; Sood,
Nasu 1995; Essoo, Dibb 2004; Kim vd. 2004; Vassilikopoulou vd. 2006; Podoshen
2006; Podoshen 2009; Mokhlis 2009; Tiltay 2010; Hashim, Mizerski 2010; Ahmad
vd. 2011; Sun vd. 2012; Sezen 2012: Cubukcuoglu, Hasiloglu 2012: Bozaci, Giiler
2015; Farah, Samad 2015; Suki, Salleh 2016; ilter vd. 2017; Igbal, Nisha 2017;
Akbari vd. 2018) calismalarin sonuglarini1 desteklemektedir. Bununla birlikte daha
once dini degerler ile bireysel emeklilik sisteminin beraber ele alindig1 baska bir
deyisle dini degerlerin tiiketicilerin bireysel emeklilik sistemi satin alma tercihleri
tizerindeki etkisinin incelendigi bir ¢alismanin mevcut olmamasi, bu calismayi

literatiirde yer alacak 6zgiin bir calisma haline getirdigi diisiiniilmektedir.

Sonug olarak c¢alismada ulasilan bulgular, tiiketicilere bireysel emeklilik
sistemi Uriinlinli satmak isteyen ve satmakta olan 6zel emeklilik sirketlerine faydal
olabilecek bilgiler i¢erdigi sdylenebilir. Bu baglamda tiiketicilerin bireysel emeklilik
sistemini ¢ok iyi bilmedigi, bu {iirliniin tanitiminda var olan eksikliklerin devam
ettigi, tiiketicilerin dini hassasiyetlerine uygun olan {irlinlerin yeteri kadar
tanitilmadigi, faiz hassasiyeti olan ¢ogu tiiketicinin hala faizli ve faizsiz bireysel
emeklilik sistemleri arasindaki farki bilmedigi ve haberdar olmadigi, faizsiz bireysel
emeklilik satan 6zel emeklilik sirketi sayisinin ¢ok yetersiz oldugu sdylenebilir.
Ayrica kurulusundan itibaren normal bireysel emeklilik iiriiniinii satan 6zel emeklilik
sirketlerinin ayn1 zamanda faizsiz bireysel emeklilik sistemi iriinlinii satmasi
tilkketicilerde olumsuz bir algi olusturdugu ve o iriinlere giiven duyulmadiginm
gostermektedir. Son olarak 6zel emeklilik sirketlerinin tiiketicilerin dini degerlerine
gereken oOnemi vermesi gerektigi ve yapacaklari pazarlama stratejileri ve

kampanyalarinda bu husus {izerinde daha fazla durulmasi gerektigi s6ylenebilir.
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