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GIRIS

Yasam tarzi1 kavrami son yillarda pazarlama arastirmalarinda siklikla
kullanilmaktadir. Bu kavram kisilerin nasil yasadigiyla ilgilidir ve kisaca nasil
yasadiklarimin bir yansimasidir. Yasam tarzi kisinin bireyselligini yansitir ve onun
tiiketim bicimine ve yontemine etki eder. Bu nedenle yasam tarzi pazarlama alaninda

0zel bir arastirma alan1 olarak goze ¢arpmaktadir.

Pazarlamacinin hedefi, hedef pazar icin tiiketici egilimlerini 6grenmektir. Bu
nedenle hedef pazar boliimlendirmesi i¢in tiiketicilerin davraniglarim siirekli olarak
tanimlama egilimindedirler. Globallesmeyle birlikte ortaya ¢ikan ekonomik, politik,
bilimsel ve teknolojik gelismelere paralel olarak degisen yasam kosullar1 tiiketicinin
algisint  degistirerek onlarin yasam tarzlarini yeniden yorumlamalarina yol
acmaktadir. Tiiketici yagam tarzlar1 yeniden sekillenmekte, tiiketiciler yeni tiikketim
bicimleri ve sagliklarmi tehdit eden yeni yasam kosullar1 ile yliz yiize
gelmektedirler.Global salgin hastaliklarin  yayilmasi, genclerin ¢esitli zararh
aliskanliklarin tehdidi altinda olmasi, fast-food gibi zararli yiyeceklerin baska
iilkelere pazarlanmasi gibi olumsuzluklarin yani sira teknolojideki gelisime ve sehir
yasamina paralel olarak olusan hareketsiz yasam tarzi tim diinyay1 artan saglik

problemleri ile kars1 karstya birakmaistir.

Diinya Saglik Orgiitii Anayasasi’na gore saglk; sadece hastalik ve sakatligin
olmayis1 degil, bedence, ruhga ve sosyal yonden tam bir iyilik hali olarak
tanimlanmaktadir.Bu tanim dogrultusunda hiikiimetler vatandaglarinin sagliklarini
korumak ve onlarin saglik risklerini azaltmak i¢in onlara saglikli yasam tarzini
benimsetme ¢abasi igerisindedirler. Kisilerin ruhsal ve fiziksel bir biitiinlik
igcerisinde yasam kalitelerini artirmak i¢in girismis olduklar1 ¢abalar onlarin iiriin ve
hizmet se¢imlerini de etkilemektedir. Tiiketicilerin kendilerini daha saglikli ya da
daha geng goriinmelerini saglamak icin harcadiklar1 paralar bu amaca hizmet edecek

yeni bir pazarin dogmasina neden olmustur.

Bu calismada tiiketicilerin saglikli yasami benimseme diizeyleri ve bunun

onlarin tiiketim aligkanliklarini ne yonde etkiledigi arastirilacaktir. Bu amagla
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calismanin 1.boliimiinde tiikketici davraniglart baslig altinda tiiketici davraniglar1 ve
bunun modern pazarlama igerisindeki yeri, tiiketici davranig modelleri, tiiketici
davranislarini etkileyen i¢ ve dis faktorler, yasam tarzi, 2.bdliimde yasam tarzi
analizleri(Psikografikler) ve yasam tarzi olglimii, 3.boliimde saglik, saglikli yasam
tarzi, saglikli yasam tarzinin pazarlama ile iliskisi ve saglikli yasam tarzinin 6l¢iimii

tizerinde durulmustur.

Arastirmanin 4. bolimiinde 6ncelikle arastirmanin konusu ve ©6nemi, amaci,
yararlart ve sinirlar1 hakkinda bilgi verilmistir.. Daha sonra arastirmanin problemi
tanimlanmistir.Yine bu boliimde arastirmanin modeli, arastirmanin hipotezleri, veri
toplama, ornekleme siireci ve yontemi ile toplanan verilerin analizi ve yorumlanmasi

yer almaktadir.

5. Boliimde, “Sonu¢ ve Oneriler” bashg altinda , varilan sonuglara gore

onerilerde bulunulmaktadir.
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OZET

Tiketicilerin yasam tarzlar1 onlarin pazar yerindeki davraniglarin
etkiledigi gibi pazarlama yoneticisine de hedef pazari ve bu pazarda tiiketicinin
ihtiyaci olan mal ve hizmetleri tanimlamasini da yardimci olur.Giiniimiizde bireyler
metropol yasaminin ve artan cevre tehditlerinin olumsuz etkilerinden uzaklagmak
icin saghkli yasam tarzim1 benimseme yoluyla kendilerini daha saglikli ve iyi

hissettirecek iirlin ve hizmetlere yonelmektedirler.

Bu aragtirmada spor salonlarina iiye olan tiiketiciler ile olmayanlarin
saglikli yasam tarzi davraniglarin1 benimseme diizeyleri ile bu amaca hizmet eden
iriinleri satin almalar1 arasinda iliski incelenmistir. Bu amaci gergeklestirebilmek
icin Oncelikle tiiketicilerin saglikli yagami benimseme diizeyleri belirlenmis daha
sonra saglikli yasami benimseme diizeyleri ile bu amaca hizmet eden {iriin ve

hizmetleri satin alma durumlar1 arasindaki iliski incelenmistir.

Anket formu Kocaeli merkezde yasayan ve spor salonlarina iiye olan
tiiketiciler ile olmayanlara uygulanmigtir. Anketin birinci boliimiinde tiiketicilerin
demografik 6zellikleri ve spor salonu hizmetlerini ve malzemelerini satin almalarina
iliskin sorular yer alirken ikinci boliimiinde ise Saglikli Yasam Tarzi Davraniglari
Olgegi 11 yer almaktadir.Bu c¢alismada, ekonomik ve zaman kisitlarindan dolay1

“Kolayda Ornekleme Yontem” kullanilmistir.

Anketten toplanan veriler SPSS 10.1 Paket Program araciligi ile analiz
edilmistir. Spor salonlarindan hizmet alan tiiketiciler ile almayan tiiketicilerin saglikli
yasam tarzi davranislarini benimseme diizeyleri arasindaki farkin 6l¢iilmesi i¢in ise Z
testi istatistigine basvurulmaktadir. Tiketicilerin saglikli yasami benimseme
diizeyleri ile bu amaca hizmet eden {riinleri satin almalar1 ve demografik 6zellikleri

arasindaki iliski ise X* testi ile test edilmistir.

Aragtirma sonucunda elde edilen bulgulara gére Spor salonlarina iiye

olanlarin saglikli yasam tarzi davraniglarini benimseme diizeyleri liye olmayanlara
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gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir. Ayrica tiiketicilerin saglikli yasami
benimsemeleri ile egzersiz kiyafeti satin almalar1 arasinda anlamli bir iligki tespit

edilmistir.
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ABSTRACT

As the lifestyles of the consumers effects their behaviours in the market
place it also help the market directors to define the target market and the goods and
services that the consumers need. Recently, in order to withdraw from the rising
environmental threats of the metropol life by adopting the healthy life style people
tend to the products make them feel healthier and better.

In this study, the levels of the adopting a healthy lifestyle behaviours and
purchasing the products of healthy life of the consumers who are the members of the
sport centers and not are examined. First, the level of the consumer’s adopting
healthy lifestyle behaviours has been detected and then the correlation between the
level of the consumer’s adopting healthy lifestyle behaviours and purchasing the
products of healthy life has been an analyzed.

A sample survey has been done to the consumers living in Kocaeli and
the members of sport centers. In the first part of the survey there are questions on
consumer’s demographic features and purchasing facilities and equipments of the
sports centers and in the second part there is Healthy Life Style Behaviours Scale II.
In this study, “Randomly Sampling Method” has been used because of the economic

and time restrictions.

Data obtained from the survey analyzed with SPSS 10.1. The level of
the consumer’s adopting healthy lifestyle behaviours of the consumers members of
sport centers and not has been anayzed with Z test. the level of the consumer’s
adopting healthy lifestyle behaviours and purchasing the products of healthy life and

the demographic features has been tested with X .

As a result of this study the levels of the adopting healthy lifestyle
behaviours of the members of the sports centers is higher than the consumers thst are
not the members of the sport centers. Also there is a correlation between consumers’

adopting healthy life and purchasing sports clothes
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1.BOLUM
1.TUKETiCi DAVRANISLARI

1.1.Tiiketici Davramislarinin Pazarlama Teorisi ile fliskisi

Tiiketici davraniglari,, pazarlamanin tarihsel siireci igerisinde
degerlendirildiginde artan bir ilgi ile giinlimiizde de pazarlama biliminin en
temel konularindan birini olusturmaktadir. Ancak  tiiketici, pazarlama
sisteminin, anlasilmasi en zor elamanidir.Bunun iki 6nemli nedeni vardir.
“Birinci neden, tiiketici davraniglarint  6lgmek ve degerlendirmek igin
yeterince kullanigli 6lgme ve degerlendirme tekniklerine sahip olmayisimizdir.

ikinci neden, insan davraniglarinin i¢ ve dis faktorlerce sekillenmesidir.”'

Tiiketicileri anlamak ve bu siirecin yapisini bilmek bir¢cok yarar
saglamaktadir. Bu yararlar, yoneticilere karar almada, pazar arastirmalari
yapmalarinda, kanun ve hukukun buna gore diizenlenmesinde yardimci olur
ve tiiketicilere de kendi satin almalarini iyilestirmelerinde fayda saglar. Buna
ek olarak tiiketiciler iizerinde yapilan c¢aligmalar insan davranisini etkileyen
sosyal, ekonomik ve psikolojik faktérlerin kavranmasina katki saglar.” Bu
nedenle bir¢ok biiyiik sirket tiiketici ne satin alir, nereden satin alir, nasil ve ne
kadar satin alir, ne zaman satin alir, ni¢in satin alir sorularini cevaplamak i¢in
tiiketici satin alma kararlarmin detaylarini arastirir.” Bu ¢alismalar ile asagidaki

sorulara da cevaplanmaya ¢alisilr. *

* Pazarimizi olusturan tiiketiciler kimlerdir?
e Ne satin alirlar?
e Ne zaman satin alirlar?

* Satin alma kimlerle ilgilidir? ( Kim ya da kimler i¢in satin alirlar? )

"ISLAMOGLU A. Hamdi, ALTUNISIK Remzi, Tiiketici Davramslari, Beta Basim Dagitim
A.S, Istanbul, 2003, s.15

MOWEN Jonh C., Consumer Behavior, third edition, Macmillan Publishing Company,
USA, 1990, 5.7

*KOTLER Philip, AMSTRONG Gary, Principles Of Marketing, Tenth Edition, Pearson
Education, Inc., New Jersey, 2004, s.179

* ODABASI Yavuz, BARIS Giilfidan, Tiiketici Davramsy,5. b., Kapital Medya Hizmetleri A.
S., Istanbul, 2005, 5.16



e Neden satin alirlar?
e Ne kadar ve ne siklikla satin alirlar?

* Aldiklarini nasil kullanirlar ve nasil elden ¢ikarirlar?

Bu sorularin cevaplanmasiyla pazarlama yoneticisi buna uygun bi¢imde
iriinlere, triinlerle birlikte sunulan hizmetlere yon verebildikleri 6l¢iide,
tiikketicilerin marka tutumlarin1 etkileyebilirler ve genelde karsilastiklar iki

temel sorunu cevaplamaya calisirlar. Bu sorunlar;’

1. Pazardaki yeni firsatlar1 teshis etmek,
2. Sundugu malin ya da hizmetin gii¢lii ve zayif yonlerini degerlendirerek

markasini 6zlenen , aranan marka haline getirmek.

Bu da tiiketici davraniglarinin  6grenilmesini gerektirir.Bu 6grenme pazarlama

yonetimine su yararlari saglar; °

1. Pazar1 boliimlere ayirip (pazar bolimleme) hedef pazari tayin
etmeye,
2. Segilen pazar boliimiine uygun pazarlama stratejilerini gelistirmeye,

3. Tiiketicileri yonlendirmeye hizmet eder.
1.2.Tiiketici- Tiiketici Davramslari

Tiiketicinin davranigini anlayabilmemiz ve yorumlayabilmemiz igin
oncelikle tiiketici kavraminin  ne oldugunu ag¢iklamamiz yararl
olacaktir.Tiiketici kavrami ¢esitli kaynaklarda farkli sekilerde sekillerde
tanimlanmistir. Bunlar: tiiketici son kullanim amaciyla iiriin ve hizmetleri satin
alan, kullanan kisidir; tiiketici tatmin edilecek ihtiyaci, harcayacak parasi ve
harcama istegi olan kisi, kurum ve kuruluslardir.® Diger bir tanimda ise tiiketici

kavrami su sekilde agiklanmistir: tiiketici, kisisel arzu, istek ve ihtiyaclari i¢in

> ISLAMOGLU Ahmet Hamdi, Tiiketici davramslari, Kocaeli Uni. Basimevi,Kocaeli ,
1996.,s.,5-6

$ ]SLAMOGLU, ALTUNISIK , ag.es.l5

" ODABASI, BARIS, a.g.e, 5.20

¥ MUCUK ismet, Temel Pazarlama Bilgileri,2.b., Tiirkmen Kiabevi, istanbul, 2005, s.39



pazarlama bilesenlerini satin alan veya satin alma kapasitesinde olan gergek bir

kisidir.”

Bu tanimlardan yola ¢ikarak tiiketicilerin su 6zelliklere sahip oldugunu

soyleyebiliriz.'’

1. Satin almayi kendi iradeleri ile yaparlar.

2. Satin alma faaliyetlerine kendi ya da ailesinin ihtiyaglari, istekleri
ve arzulari i¢in girdigi,

3. Tercihlerinin sekillenmesinde kisisel kriterlerin etkili oldugu, ve

4. Satin alma sonrasinda da degerlendirmeler yaptig1 varsayimi

yapilmaktadir.

Buna gore tiiketici, kendisine sunulan pazarlama bilsenlerini kendi
tiiketim aliskanliklarina ve alim giiciine gore kabul ya da reddeden kisidir."

Tiiketici davranislari ise birgok sekilde tanimlanmistir. Bunlar;

Tiiketici davraniglari; satin alicilarin, ihtiyaglarini karsilamak igin
tirtiinde nasil bir degerleme yaptiklarini, iiriinii satin alma bilgilerini ve

kullanma bilgilerini ele alan bilgi toplulugudur'?

Tiiketici Davranisi; iiriin ve hizmetlerin elde edilmesi, tiiketilmesi ve
kullanilmasindaki biitiin faaliyetleri dogrudan ele alan ve bu faaliyetleri takip

eden karar alma siireci olarak tanimlanabilir.'?

Tiiketici davranisi; ¢aligmalart ,istek ve ihtiyaglarini tatmin etmek igin
mal ve hizmet satin alan insanlarin zihinsel ve duygusal siirecleri ve fiziksel

aktiviteleri iizerinedir."*

? KARABULUT Muhittin , Tiiketici Davranisi:Yeniliklerin Kabul Ve Yayilisi, 2.B.,
Minnetoglu Yayimlari, Istanbul, 1985, S.15

10 ISLAMOGLU, Tiiketici davramslar, s.,7

" ISLAMOGLU, ALTUNISIK , a.g.e, 5.6

"2 BILGIN Zeynep,Basic For consumer Behavior, Tiirkmen Kitabevi, 2001, Istanbul, s.3

3 ENGEL, James F., BLACKWELL, Roger D., MINIARD, Paul W., Consumer Behavior,
Sixth Ed., The Dryden Pres, USA, 1990, p.3



Tiiketici davraniglar1 iizerine yapilan calismalar tliketicinin sahip
oldugu kaynaklarla (para, zaman, ¢aba) tiiketim elemanlar1 arasindaki kararlari

gosterir."”

Tiiketici davraniglart alam1  bireylerin, gruplarin ve kurumlarin
gereksinim ve isteklerini tatmin etmek i¢in mal, hizmet, fikir ya da deneyimleri
nasil sectiklerini, satin aldiklarini, kullandiklarin1 ve elden c¢ikardiklarini

inceler.'®

Demografik ve Satin alma
ev halki yapisi kullanma _davran|§| PAZARLAMA

STRATEJISI
Hedef Tlketiciyi tatmin
etmek

intiyaglar , duygular , degerler . o
ve kisilik —>0 TUKETICI DAVRANISINI

Grup etkileri / T Duizenleyici politika
Ttketiciyi korumak igin

Satin alma karar
sUreci bilgisi

Sekil-1 Tiiketici Davranigini Anlamak
HAWKINS Del L., BEST Roger J., CONEY Kenneth A., Consumer Behavior (Implication
for marketing strategy); Fifth edition, Von Hoffmann Pres, USA,1992, p. 5

Tiiketici davranist insan davranisinin pazar ile iliskili hali olarak
diisiiniiliir. Her davranmisimiz diisiince, duygu ya da hareketlerimizin bir pargasi

olarak ortaya cikar.'"Hepimiz yiyecek, giyim ve cok cesitli imkanlar dahilinde

“MOTHERSBAUGH Professor, , MKT313 Consumer behavior customized text,6. Edition,
Irwin/McGraw-Hill Companies , USA , 1996, p.10

'S SCHIFFMAN, Leon G., KANUK, LESLIE Lazar, Consumer Behavior, Third Ed.,
Prentice-Hall, Inc., New Jersey, 1987.p.6

"KOTLER Philip, Marketing Managment, Ninth Ed., Prentice-Hall Inc, New Jersey,1997,
p.s.171

"7 WALTERS C. Glenn, BERGIEL Blaise J.,Consumer Behavior(A Decision — Making
Approach), South Western Publshing Co., USA, 1989, p. 8-9



temel ihtiyaclarimizi karsilamak icin tiiketimde bulunuyoruz. Fakat
ihtiyaclarimizin, yasam tarzlarimizin, beklentilerimizin ya da isteklerimizin
farkliligindan dolay1 hepimiz farkli sekillerde satin alma davranisinda
bulunuruz. Insanlar {iriin satin alirken, o iiriiniin fonksiyonelligi ve satn
alabilme imkanina dikkat eder, bu durum her kisi i¢in farklidir. Bu nedenle
tilkketici davranisarinin anlasilabilmesi i¢in bireyler kendi davraniglarini analiz

etmelidir.

Bu analiz;
* Tiiketici olarak hareketlerini,
* Kesin satin alma durumlarindaki tepkileri,
* Satin almaya kars alternatifleri,
* Satin alma kararmi etkileyen faktorlerin seklini,
* Ele alinan bilgiyi,

* Tiiketime ayrilmis biitgeyi icerir.

Bu ve benzeri sorularin cevaplart pazarlama yoneticisini su nedenlerle

yakindan ilgilendirmektedir.

1. Kuruluslarin pazarlama uygulamalaria tiiketicilerin tepkisi, basar1 ya
da basarisizligin gostergesi olabilmektedir.

2. Cagdas pazarlama anlayisi, tliketicilerin ihtiyaglarini tatmin etmeye
yonelik pazarlama karmasi gelistirmeyi gerekli kilmaktadir.

3. Tiiketici davranislarinin her yoniiyle anlasilmasi, onlarin pazarlama
stratejilerine gosterebilecekleri tepkilerin 6nceden kestirilebilmesini

olasi kilar.'8

Pazarlama stratejilerinin isletmenin amaglarima uygun ve tiiketicinin
beklentilerin karsilayacak uygunlukta olmasi son derece énemlidir. Pazarlama
yoneticisinin  biitlinlesmis pazarlama anlayisini  benimseyerek iirlin  ve
hizmetleri tiiketicilerin beklentilerine uygun olarak olarak iiretmek ve pazar

firsatlarin1 dogru degerlendirmek ig¢in tiiketici davraniglarin1 iyi anlamasi

'S ODABASI, BARIS, a.g.e., s.16-17



gerekir.Ozellikle mal ve hizmetleri rakiplerinkilere gore daha yiiksek bir pazar
pozisyonunda konumlandirmak i¢in, hedef pazardaki tiiketicilerin satin alma
kararlarin1 nasil verdiklerini, markalar arsindaki tercihlerini hangi Olgiitlere

gore yaptiklarini bilmek gerekmektedir.

Pazarlama ydneticisi tiiketici davranislar1 konusundaki bilgisine

dayanarak sunlar1 gerg:eklestirebilir:19

1. Pazar boliimlere ayirarak hedef pazari tayin edebilir,
Pazara yonelik stratejileri daha iyi gelistirebilir,

Pazarin gelecegini daha iyi degerlendirebilir,

A

Pazarlama bilesenlerine iligkin kararlar1 daha dogru alabilir.
1.3.Tiiketici Davramis Modelleri

Model herhangi bir yap1 veya siirecin baslica dgelerini ve bu 6geler
arasindaki iliskileri gostermeyi amaglar. Bir model bir dizi farkli 6zellikteki
durumun genel resmini ve karmasik veya belirsiz olabilecek enformasyonu
basitlestirilmis sekliyle vererek acgiklamaya yardimci olur.” Tiiketici davranis
modelleride tiiketicinin satin alma karar siirecini ve siirece etki eden
degiskenler ile siirecin uygulanigina iliskin islemler arasindaki iligkileri
tanimlar. Tiiketici davranis modelleri pazarlamciya tiiketicinin satinalma karar
siirecine iliskin bir bakis acis1 kazandirarak, tiiketici davranislarini
sekillendiren degiskenler arasindaki iligkileri belirlemesinde ve pazarlama

stratejilerini sekillendirmesi konularinda yardimei olur. '

Tiketici  davramiglarn  iki  farkli  yaklasimla  ele  alinip
siniflandirilir.Bunlardan birincisi tiiketici davraniglarini ve bu davraniglarin
nedenlerini  giidiilere dayali olarak agiklayan aciklayici tiiketici davranig

modelleridir. Bu modeller, tiiketicilerin nasil davrandiklarin1 degil, neden

¥ ISLAMOGLU Ahmet Hamdi, Pazarlama Yénetimi, Beta Basim Dagitim A.S. Istanbul,
2006, s.,127

2 McQUAIL Denis, WINDHALI, Cev.YUMLU, Konca,Kitle iletisim Modelleri,3.B., imge
Kitapevi Yay. Paz. San. Ve Tic. Ltd. St. , Ankara,1993, s.,12-13

2 ISLAMOGLU, Tiiketici davramslar,s.,11



boyle davrandiklarini agiklarlar. Bu modellere “klasik* modeller de denir.
Ikicisi ise tiiketici davramislarinin nasil olustugunu gosteren, tanimlayici ya da
modern tiiketici davranis modelleridir. Once, aciklayici tiiketici davranis

modelleri incelenecektir.??

1.3.1.Aciklayic1 Davramis Modelleri

Agiklayic1  tliketici davranis modelleri tliketici  davranislarinin
nedenlerini agiklayici modellerdir. Bu modeller tiiketicilerin davranig
nedenlerini giidiilere dayandirarak agiklarlar.Bunun i¢in de c¢esitli teorilerden

yararlanilmistir. Bunlar:

1. Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi teorisi,
2. Herzberg’in ¢ift faktor teorisi,

3. McCelland’1n “etkilesim kurami1” dur.

Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi teorik olarak, bir kisinin ayni1 anda tiim
ihtiyaclar1 hissetmedigi ve en Oncelikli ihtiyac1 giderilmedikce, daha az

Oonemde ya da daha st siradaki ihtiyaglara yonelmeyecegini gostermektedir.

Herzberg, giidii kuraminda iki grup faktdr gelistirmistir.Birinci
gruptakiler basarisizliga neden olan, Ikinci gruptakilere de basariy1 tesvik eden
faktorler demistir.Birinci gruptaki faktorler bireyi giidiillemezler; ancak
yokluklar1 hissedilir. Ornegin, bir fakiilte 6grencisine gore, bir bilgisayar
calisma odasi, fakiiltede bulunmasi gereken asgari donanimdir.Béyle bir
odanin bulunmamas1 drgenciye aci verir. Ancak, bdyle bir odanin bulunmasi
ogrenciyi tesvik etmez.ikinci gruptakiler ise, bulunmalar1 halinde bireyi belli
bir yone dogru yoneltirler.Ornegin ilk yiizde bese giren isletme 6grencilerine A
isyerinde su olanaklarla is verilecegi garantisi Ogrencinin daha fazla

¢alismasini saglayabilir.”

2 {ISLAMOGLU Hamdi,CANDAN Burcu,HACIEFENDIOGLU Senol, AYDIN Kenan
.Hizmet Pazarlamasi, Beta Basim A.S., 2006,Istanbul,s.,42
B ISLAMOGLU,CANDAN,HACIEFENDIOGLU,AYDIN, a.g.e., s.,44-45



David Mc.Clelland, sosyal 6grenmeye, dolayisiyla 6grenme ve kisilige
onem vermistir.Ug tiirlii ihtiyactan sdz eder: basari ihtiyaci, birlikte olma
ihtiyact ve gii¢ ihtiyaci. Bu ihtiyaclar toplumsallasma siireci igerisinde

6grenilir *

Tiiketici davraniglarinin nedenlerini giidiilere dayali olarak aciklamaya
calisan tiiketici davranis modelleri baska bilim dallarina ait kuramlara
dayandirilmiglardir.Bu nedenle ilgili bilim dallarindaki arastirmacilarin adlari

ile agiklanmaktadirlar.”Bunlar:

1. Iktisadi giidiilere agirlik veren Marshall’in Ekonomik modeli,
Psikolojik faktorlere agirlik veren Freudian model,

Ogrenme temeline dayanan Pavlovian Model,

i

Sosyo-psikolojik faktorlere dayali Veblen modeli olarak agiklanacaktir.

Agiklayict tiiketici davranis modelleri daha ayrintili  modellerin

kurulusundaki hatalarin minimize edilmesinde yardime1 olmuslardir.*®

1.3.2.Tammmlayic Tiiketici Davranis Modelleri

Agiklayicr tiiketici davranis modelleri, olayin sonucu ile ilgilenirken,
tanimlayic tiiketici davranislar1 bu sonuca nasil ulagildig ile ilgilenmektedir.
Tanimlayici modeller, tiiketicilerin satin alma kararlarin1 nasil verdiklerini ve
bu kararlarin hangi faktorlerden nasil ve ne yonde etkilendikleri sorusuna

cevap vermektedirler.

Karar  verici  tiiketici  satin  alma  kararm1 adim  adim
vermektedir. Tiiketici bu karar siirecinden gecerken, bir yandan kendini
etkileyen cevre degiskenlerinden 6te yandan da kendi kisisel 6zelliklerinden

etkilenir.

** ODABASI, BARIS, a.g.e., s.110
B {SLAMOGLU, Pazarlama Yénetimi, s.,132

2 KARABULUT ,a.g.es.,20.



DIS CEVRE KOSULLARI KiSILIK OZELLIKLERI
DIS DEGISKENLER iC DEGISKENLER

v v

SATIN ALMA KARAR SURECI
Sorunun ortaya ¢ikist

Sorunu tanimlama

Bilgi toplama

Alternatifleri degerlendirme
Se¢me

Satin alma

Satin alma sonras1 degerlendirme

Sekil-2 Tiiketicinin karar siireci

Tanimlayic1 modellerden en ¢ok bilinen ve test edilen modeller

sunlardir;”’

1. Nicosia Modeli,
2. Engel, Kollat, ve Blackwell Modeli,
3. Hovard-Sheth Modeli

Bu modellerin tigii de, tiiketici satin alma davraniglarini bir sorun
¢ozme siireci olarak ele almakta ve tiiketiciyi bir sorun ¢oziicii olarak

gormektedirler.

1.4.Tiiketici Davramsin1 Etkileyen ic ve Dis Faktorler Faktorler

Tiiketici pazarlar1 denince, Uriinleri, hizmetleri ve fikirleri kisisel veya
aile tiiketimi amaciyla satin alan kisi ya da gruplar akla gelir.isletmeler tiiketici
satin alma davraniginin hangi yonde sekillendigini ve satin alma karar siirecini

bilme ve pazarlama stratejisini o yonde belirlemek zorundadir.

"{SLAMOGLU, Pazarlama Yénetimi, s.,137-138
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Isletmelerin pazarlama faaliyetleri, tiiketicinin davranism etkileyen
onemli bir faktdrdiir.”®Ancak tiiketicinin satin alma davramsma etki eden

karmasik yapinin iyi analiz edilmesi gerekmektedir.

IC DEGISKENLER Satin alma sorunun
tanimlanmasi
Ogrenme ¢
Dikkat
flgi Bilgi edinme
Giidiilenme
Algilama
Tutum arka degerleme
Kisilik —» <
Yasam tarzi
v
DIS DEGISKENLER Satin alma
Demografik
Kiiltiir
Sosyal gruplar
Referans grup,Aile Satin alma sonrasi

Sekil-3 Tiiketici davranisini etkileyen i¢ ve dis degiskenler

Tiketici davraniglarin1 tanimlayici bir yaklagimla ele alan tiim
modellerin ortak o6zelligi, tiiketicileri etkileyen faktorleri benzer bi¢imde
gruplandirmis olmalaridir.Bu gruplandirmalara gore , tliketici davranislart iki

grup faktoriin etkisi altindadir.Bunlar:*

1. Tiiketicinin i¢ yasantisindan ve ruhsal durumundan kaynaklanan i¢
faktorler,

2. Tiiketiciyi kusatan ¢evreden kaynaklanan dig faktorlerdir.

* TC. ANADLU UNI.Yay No:1478, Pazarlam Yénetimi, 2.b.,Anadolu Uni.Web Ofset
Tes.,Eskisehir,2004,s.,59
29 ISLAMOGLU, Tiiketici davramslari, s.,52-53
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1.4.1. Tiiketici Davranmisimi Etkileyen Di1s Faktorler

1.4.1.1.Demografik Faktorler

Demografik 6zellik: niifusun yas, cinsiyet, meslek, egitim, sehirlesme,
aile biiyiikliigii, gelir vb. nitelikleri itibariyle dagilimi demektir.**Demografik
boliimlendirme ise tiiketici pazarmin demografik degiskenler temelinde

boliimlendirilmesidir.>!

Demografik karakterlerin Olgiilmesi ve tamimlanmasi genellikle
kolaydir. Demografi niifusun 6nemli ve 6lgiilebilir istatistiklerini kapsar.’* Bu
istatistik veriler psikografik arastirmalar ile birlikte yiiriitiildiiklerinde pazarin
diizenini ve dogasini bize daha iyi agiklayabilir ¢iinkii psikografiklerde vurgu

genellikle harcamalar ve davramslardaki trendler iizerinedir.”

Demografikler bir toplumu biiyiikliigii, yapis1 ve dagilimi bakimindan
tanimlar. Biyiikliik toplumdaki bireylerin sayisini tanimlarken yapist da
toplumun yas, gelir diizeyi, egitim ve meslek bakimindan durumunu tanimlar.
Dogal olarak, biiyiikliik ve gelir diizeyiyle iliskilendirilmis belli bir yas grubu,
o yas grubundaki bireyler tarafindan tiiketilen iirlinler i¢in, pazar talebini direk
etkileyecektir. Toplumun dagilimi bireylerin kirsal, kentsel ve varoslar gibi
cografik anlamda yerlesmesidir. Bu faktorlerin her biri tiiketicilerin
davranislarini etkiler ve birgok degisik iiriin ve hizmet icin talep saglar. 34
Diger yandan son yillarda toplumlarin refah seviyesindeki artig, egitim,
calisma kosularinin degisimi, meslek gruplari, kadinin ¢alisma hayatina daha
aktif olarak katilimi, toplumlar arasindaki kiiltiirel ve sanatsal aligverisler,

geleneksel yasam tarzlarinda degisimlere neden olmustur. Ornegin, geleneksel

cinsiyet temelli siniflandirmada bazi degisiklikler meydana gelmistir. Bilindigi

* ISLAMOGLU,Pazarlama Yénetimi, s.,60

31 MOTHERSBAUGH,a.g.e., p.57

32 SCHIFFMAN, KANUK, LESLIE, a.g.e.,p.39

33 ENGEL, BLACKWELL, MINIARD, a.g.e., p.49

** HAWKINS Del L., BEST Roger J., CONEY Kenneth A., Consumer Behavior
(Implication for marketing strategy); Fifth edition, Von Hoffmann Pres, USA,1992, 76
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gibi ayakkabi, kisisel bakim iiriinleri, arabalar, dergiler v.b. gibi bir ¢ok {iriin
uzun yillardir, yas gruplar1 ve cinsiyet bakimindan genel bir siniflandirmaya
tabi tutulurlar; fakat son yillarda geleneksel cinsiyet temelli siniflandirmada
bazi degisiklikler yapilmaktadir’® ve cinsiyet bazi iiriin kategorilerinde
tiiketicileri ayiran 6nemli bir etken olmaktan ¢ikmustir. Bilindigi gibi kadinlar
sa¢ boyas1 ve kozmetik lriinlerinin genel kullanicisiyken erkekler sigara ve
trag Uirtinlerini kullanir. Bu iirlinler yeniden tasarimlanarak her iki cinsiyetinde
kullanimina sunulmaktadir. Erkekler i¢in berber diikkanlar1 ve bayanlar i¢in
olan giizellik salonlar1 unisex giizellik magazalar1 ve {irlinleri ile daha homojen
hale gelmistir.’® Boylece demografikler pazari bolimlendirmede yasam
tarzlart hakkinda ipuglar1t elde etmemize ve pazardaki belli ihtiyaglar

gidermemizde yardimet olur.’’

1.4.1.2.Kiiltiirel Faktorler

Bilgi, inang, sanat, hukuk, ahlak, gelenekler, diger tiim yetenekler ve
toplumun bir {iyesi olan insanin edindigi aligkanliklar kiiltiiriin karmasik

biitiinliigini olusturur. **

Kiiltiir; bir toplumun kendi i¢ yasalarina gore bigim kazanmasi ve
gelismesi. Bir toplumun yasam bigimlerinin ¢esitli alanlarda olgunlagmasi
insanin tinsel basar1 ve yaratilislari... Tiim olarak tinsel ve torensel yagam:
Genis bir toplumun biitiin alanlarinda ortak olan dinsel, ahlaki, estetik, teknik
ve bilimsel nitelikteki toplumsal algilarinin biitiinii... Degerlendirme
yeteneklerini gelistirmis olma durumu. Belli bir konuda kazanilmis genis ve
diizenli bilgi*”. Bir baska tanimda ise kiiltiir; belirli bir halkin “biitiin bir

yasam bi¢imi” olarak tanimlanmistir™®.

®STANTON William j.,ETZEL Michael J., WALKER Bruce J.,Fundamentals Of Marketing
, Ninth Ed., McGraw-Hill, Inc. USA, 1991, p.92-97

¢ SCHIFFMAN, KANUK, LESLIE, a.g.e,p.41

37 BILGIN, a.g.e., s. , 64

* HAWKINS., BEST,CONEY ,a.g.e., p.34

% Ali AKDEMIR, isletme Bilimine Giris, Eskisehir : Birlik Ofset Yaymcilik, 2001. s.36.
“WILLIAMS Raymond, Kiiltiir, Cev:.Suavi AYDIN, Ankara: imge Kitapevi, 1993, s.9.
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Kiiltlir, toplumun bir {yesi olarak, kisilerin iletisim kurmasina,
yorumlamasima ve degerlendirmesine yardimci olan insana 6zgli degerler,
diisiinceler, ve diger anlamli sembolleri ifade eder. Farkli bir bakis agis1 ile
baktigimizda ise pazarlamanin tim yontem ve sekilleri, kiiltiirel anlamlarin
tilketici {rlinlerine transfer edilmekte kullanildigi  bir kanaldir. Bdylece
pazarlama; kiiltiirii sekillendiren degerler tasiyicisi ve ondan etkilenendir.”!
Kiiltiir kisilerin ev ve yasam tarzlarini kapsayan her seyin c¢ergevesini
olusturur® Bu nedenle kiiltiirel faktorler tiiketici davranislari iizerinde genis
ve derin bir etkiye sahiptir. Pazarlamacilarin tiiketicinin kiiltliriint, alt
kiiltiiriinii ve sosyal siifinin oynadigi rolii anlamasi gerekir.* Her kiiltiiriin
farkli sozlii ve sOzsiiz iletisimi vardir ve farkh kiiltlirlerde is yapmak isteyen
pazarlamacilarin bunu goz 6niinde bulundurmasi gerekir. Aslinda en énemlisi
sOzsliz iletigsim farkliliklaridir. Pazarlamacilar1 en ¢ok etkileyen sozsiiz iletisim

degiskenleri sunlardir: zaman, yer, arkadaslik, onaylama, seyler ve

sembollerdir.
Kiiltiirel
Sosyal
Kisisel
Kiltiir Referans v
as ve yasam
Gruplan | | Lo Psikolojik
asamasl
Al Motivasyon
Alt Kiltiir e Meslek
Algilama
Ekonomik Alict
Roller durum Ogrenme
ve
¥ Yasam Tarzi .
Sosyal Sinif Statiller d Inanglar ve
Kisilik ve Tutumlar

Sekil 4-Tiiketici davranigini etkileyen faktorler
Kaynak: KOTLER Philip, AMSTRONG Gary, Principles Of Marketing, Tenth
Edition, Pearson Education, Inc., New Jersey, 2004, s. 179

* ENGEL, BLACKWELL, MINIARD, a.g.e. , p.40
* HAWKINS, BEST, CONEY ,a.g.e., p.35
 KOTLER, AMSTRONG, a.g.e, 5.179-18
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Kiiltiir tiiketici lizerinde sahip oldugu kuvvetli etkiyle homojen
gruplarin tutumlarini, inanglarini, bir seyi yapma yontemlerini nesilden nesile
aktarmaktir.**Her grubun ya da toplumun kendi kiiltiirii vardir ve kiiltiirel
etkiler iilkeden iilkeye ve hatta komsudan komsuya biiytlik farkliliklar gosterir.
Uluslararas1 farkliliklar en ¢ok konusulanlardir. Ornegin; renklere farkli
kiiltiirler farkli anlamlar yiiklemistir. Beyaz Bati’da saflik ve temizligi

simgelerken Asya iilkelerinde liimii isaret etmektedir.*’

Kiiltlir yasam tarzlarimiz ve davramiglarimiz igin bize bir cergeve
saglar. Kiiltliir toplumdaki 6grenilmis inanglarin degerlerin ve geleneklerin

tiimiidiir ve kisaca su sekilde gdsterilebilinir.

KULTUR=INANCLAR+ DEGERLER+ GELENEKLER

Inanclar: Zihinsel ya da so6zel durumlardir. Kisinin bilgisini ya da

herhangi bir konudaki degerlendirmesini yansitir.

Normlar ya da gelenekler: Davranisin bi¢imleridir. Davranis icin
kiiltiirel olarak onaylanmis ve kabul edilmis yollar1 icerir. Bunlar tiiketicinin
rutin goézlenebilen davraniglaridir. Kisinin davranislarinin  uygunlugu o

toplumun deger yargilari tarafindan belirlenir.

Normlar sosyal hayatin kurallaridir ve toplumdan topluma degisirler.
Toplumun kiiltiirel degerlerinden olusurlar normlarin ¢ignenmesi sosyal

dislanma ya da ceza ile sonuglanir

Degerler: Toplumda istenilen seylerin ne oldugunu dogrulayan
herkesge kabul edilmis inanglardir. Kiiltiirel olarak kabul edilmis davraniglar

icin rehber olurlar, toplumun iiyeleri tarafindan kabul goriirler, uzun

“MOTHERSBAUGH, , a.g.e., p,22
“KOTLER, AMSTRONG, a.g.e, s.179-180
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stirelidirler ve degistirmek kolay degildir, nesne ya da duruma bagl degildirler.

Bireylerin inandig1 degerler grup normlarmca temellendirilmistir.*®
Boylece, Inanglar

__w Normlar
Degerler —> Tiketim Modelleri
\

Yaptirimlar

Sekil-5 inar.lc;lar., Degerler, Yaptirimlar, .
Kaynak: BILGIN Zeynep,“Basic For consumer Behavior”, Tiirkmen Kitabevi,2001,Istanbul,
s.,44

Bu nedenle birey topluma uyum gostermek, toplumdan dislanmamak
i¢in, i¢inde yasadigi toplum Kkiiltiirline uygun davranislar sergilerken, bunu

satin alma davranigina da yansitir."’
1.4.1.3.Sosyal Simiflar

Sosyal smif: bir toplumun aralarinda ayricalik, smrhilik, 6diil ve
yukiimliilik bakimindan farklar bulunan, kendi iclerinde bir ol¢iide uyumlu iki

ya da daha cok tabakaya bsliinmesi olarak tanimlanabilir.*®

Sosyal simniflar kisilerin benzer degerleri ilgileri ve davranislar
paylastig1 toplumdaki bolimlerdir. * Neredeyse her toplumun sosyal smif
yapist vardir. Sosyal siniflar toplumun nispeten kalic1 ve iiyelerinin benzer

degerleri, ilgileri ve davranislart paylastig1 siniflandirilmis boliimlerden olusur.

* BILGIN, “a.g.e” , 5.43-44

" ISLAMOGLU, Pazarlama Yé6netimi, s., 61
®ISLAMOGLU, ALTUNISIK, a.g.e., s., 195

* ENGEL, BLACKWELL, MINIARD, a.g.e, p.40-41
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Sosyal smif tek bir faktdrle tanimlanamaz ama meslek, gelir, egitim,
refah ve diger etkenler ile birlikte degerlendirilir. Bazi sosyal sistemlerde farkli
siiflarin tlyeleri belli roller igin yetistirilir ve onlar bu sosyal yapilanmayi

degistiremezler™

Sosyal siniflar1 gesitli ayrimlart vardir. Sosyologlar ayn1 sosyal siniftaki
insanlarin benzer tutumlari, statii sembolleri, harcama aligkanliklar1 oldugunu
diisiinmektedirler ve toplumu iist, orta ve alt olmak {izere ii¢ bdliime
ayirmaktadirlar. °' Diger bir boliimlendirme ise en yiiksek simf, yiiksegin bir
altt siif, yiliksek orta smif, diisiik orta smif, yiiksek alt sinif ve diisiik alt
siiftir. Tiim bunlar genel bir siniflandirmadir ve bu smiflar igerisinde birden

fazla sinifi kapsayan degerleri, tutumlari ve davranislari olan insanlar olabilir.>

Sosyal smniflar1  Slgmek ve degerlendirmek i¢in ili¢ ydntem
kullanilmaktadir. Bunlardan ilki “Subjektif Yontem”dir. Bu yontemde
bireylere kendilerini toplum igerisinde hangi hiyerarsiye yerlestirdikleri sorulur
(iist, orta alt gibi). Ancak siibjektif bir yontem olusu elestiri konusudur. Ikinci
yontem Unleme Yontemi dir. Bu toplum bireylerinin birbirlerini statii
bakimindan riitbelendirmelerini isteyen bir yontemdir. Ancak kiiclik gruplar
i¢in uygulanabilen bir ydéntemdir. Ugiincii yontem olan objektif yontem ise
bireyleri egitim diizeyi , meslek, oturulan semt, ev ve apartman gibi sosyal
statliyli tanimlayan degiskenlere gore degerlendirir. Sosyal siniflarin

6l¢iilmesinde bazi sorunlar ile karsilasilir. Bunlar:>®

1. Bir bireyi degisik ve ¢cok sayida degiskene gore degerleyip sosyal
bir pozisyona oturtmak i¢in hangi degiskenin daha biiylik bir
agirhiga sahip oldugunu belirlemek zordur.

2. Sosyal smif degismez degildir birey bazen ¢ok kisa zamanda sinif

degistirebilir.

Y KOTLER, AMSTRONG, a.g.e, s.183

> MOTHERSBAUGH, , a.g.e.,p.,20

> SCHIFFMAN, KANUK, LESLIE, a.g.e., p.450-451
> [SLAMOGLU, ALTUNISIK, a.g.e., s.,199
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3. Sosyal sinif ile ilgili degiskenlerin hepsi birey ile ilgili olmayip

onun ailesi ve ailesinin ge¢misi ile ilgili olabilir.

Sosyal smif market planlamasi degiskeninde onemli bir yer tutar. Bu
degiskenler bazen sadece gelirle belirlenir bazen de egitim, gelir ve meslek
gibi baz1 demografik degiskenler de gbz Oniine alinarak belirlenir. Yapilan
arastirmalara gore, farkli sosyal siniftaki tiiketicilerin degerleri, {iriin se¢imleri
ve satin alma aliskanliklar1 birbirinden farklidir ve insanlarin iginde bulundugu
sosyal sinif onlarin {iriin se¢imine etki etmektedir. Pazarlamacilar belli sosyal
smiflari etkilemek i¢in sosyal sinif farkliliklari ile ilgili bilgileri diizenli olarak

kullanmuglardir.>

1.4.1.4.Referans Gruplar

Referans grubu; bireylerin tutumlarini, deger yargilarini, davranislarini
oldukea etkileyen insan grubu ya da herhangi bir kisidir.lki ya da daha fazla
kisi bir araya geldiginde belli degerleri inanglar1 paylasirlar ve bu kisilerin
birbirleriyle tanimlanmig bir iligkileri oldugu igin birbirlerinin davranigin
etkilerler.”® Bir kisinin davramsi birgok kiigiik gruptan etkilenebilir. Direk
etkisi olan ve kisinin ait oldugu grup, liyelik grubu olarak adlandirilir. Referans
gruplari ise kisinin tutum ve davraniglarini sekillendiren direk ya da dolayh

etkileri i¢inde barindirir.

insanlar siklikla ait olmadiklar1 referans gruplarindan etkilenirler.”
Referans gruplar1 bireyin belli durumlarda davranisi igin rehber olarak
kullandig1, gipta ettigi ya da onaymi 6nemsedigi kisi ve gruplardir.”’ Referans
gruplarinin 6nemi, onlarin bilgi ve etki kaynagi olmalarindan gelir ve bu
gruplarin bir mal ya da marka hakkindaki distlinceleri, tliketicileri
reklamlardan daha ¢ok etkiler.®Bu kisi ya da gruplar bireyi yeni davranislara,

yeni yasam tarzina maruz birakir, kisinin davranis ve diislince tarzini etkiler ve

** SCHIFFMAN, KANUK, LESLIE, a.g.e., p.52
> BILGIN , “a.g.e” , s.,81-82

0 KOTLER, AMSTRONG, a.g.e, s.183-184

*” MOTHERSBAUGH,a.g.e., p.,20

*#* [SLAMOGLU, ALTUNISIK, a.g.e., s.,205
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kisinin {iriin ve marka se¢imini etkileyecek baskilar yaratabilir. Uriin ve marka
yaraticilar, giiclii grup etkisine maruz kalan {irlin ve marka iireticileri, diisiince
liderlerine nasil ulasacaklarmi ortaya cikarmalidirlar.”® Referans gruplar
tiikketici davraniglari i¢in bir rehber olarak hizmet eder ve pazarlama agisindan

su faydalari saglar. ©

1. Marka farkindaligi yaratir. Bir referans grubunun etkileyici, cekici
yanlar1 kullanilarak potansiyel alicilarin dikkati kolayca ¢ekilir.
Ozellikle iinlii kisilerin yarattig1 etki biiyiiktiir.

2. Potansiyel tiiketiciler tarafindan {iriin ve ya marka hakkinda hissedilen

riski azaltir.

1.4.1.5. Aile

Aile, en genis anlami ile kan bagi, evlilik gibi etmenler neticesinde
birlikte oturan iki veya daha fazla kisinin olusturdugu toplumsal bir grup
olarak tanimlanabilir. Aile, mensuplar1 hem kazanan hem de tiiketen bir birim
oldugundan, tiiketim konusundaki kararlar tiyeleri etkilemektedir.®' Tiiketici
icin, bilgi tasiyict ve birincil dereceden bir danisma grubu olan aile bireyin
satin alma kararlarmi pek cok yonden etkiler.®” Erken yastan itibaren aile
iletisimi bizim bircok {iriine kars1 tutumumuzu ve satin alma aliskanliklarimizi
bir tiiketici olarak etkiler. Bu giicli ve wuzun siireli bir etki
yaratir.Cocuklugundan itibaren kigiye hangi {riin dogru olarak gosterilirse
daha sonraki yasantisinda da bu 6grendigi dogrulara gore triinleri segecektir.
Ancak giinlimiizde ebeveynlerin ¢alismasindan dolay1 ¢ocuklar1 iizerindeki
etkileri azalmaktadir ve bu ylizden aile etkisi azalirken, diger yandan

toplumun ve kiiltiirel gevrenin etkileri artmaktadir.®®

Aile satin alma kararlarinda, bireylerin rollerindeki degisime parelel

olarak, degisik bireyler tarafindan oynanan bes temel rol ortaya ¢ikmaktadir.

* KOTLER, AMSTRONG, a.g.e, , 5.183-184
% BILGIN, a.g.e, s.,82-85

' ODABASIL BARIS, a.g.e, s., 245

2 ]SLAMOGLU, ALTUNISIK, a.g.e., s.,207
% MOTHERSBAUGH,a.g.e., p.,20
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Bunlar, a)bilgi toplamak, b) satin almay1 etkilemek, c) karar vermek, d)satin

almay! yiiriitmek ve tiiketmektir.**

Pazarlamacilar eslerin ve ¢ocuklarin farkli {iriin ve hizmetler icin
yapmis olduklar1 harcamalara 6nem gostermektedir. Satin alma siirecinde ve
iiriin kategorisinde karikocanin yaklagimi oldukga farklidir. Eglerin satin alma
rolleri yasam tarzlarina paralel olarak degiskenlik gostermektedir.. Ornegin,
geleneksel olarak ailede yiyecek, giyecek ve ev ile ilgili tirtinleri alan kisi evin
hanimidir; ama giiniimiizde kadmin ¢alisma hayatina katilmasiyla birlikte
satin alma rolleri degisiklik gostermistir.Erkekler mutfak aligverisi yaparken
kadinlar da daha 6nce erkeklerin karar verdigi araba satin alimi gibi konularda

etkili olmaktadirlar.®

Ailede satin alma gorevleri ya da rolleri iiriine gore farklilik
gostereceginden ve farkli aileler aym tir driinler ic¢in farkli roller
gelistirebileceginden, basarili bir pazarlama planlamasi yapabilmek ig¢in

ailelerce alinan iiriinler agisindan su sorulara cevap verilmesi gerekir.®

1. Satin alinacak iiriin birey tarafindan mi yoksa aile tarafindan nu
kullanilacaktir?

2. Satin alinacak iiriin i¢in bireysel finansal giic mii ailenin parasal
kaynaklart m1 kullanilacaktir?

3. Satin almacak {riin kapsamli bir diligiinme siirecine girmeyi
gerektirecek kadar pahali midir?

4. Uriiniin yaratacagi deger konusunda aile iiyelerinin farkli fikirlerde
olmas1 miimkiin midiir? Eger dyleyse bu catismay1 ortadan kaldirmak
icin ne yapilabilir?

5. Uriin birden fazla aile iiyesi tarfindan m1 kullanacaktir? Oyle ise farkli
bireyleri tatmin edecek iiriin degisiklikleri gerekli midir?

6. Satin almayr hangi aile lyesi etkileyecektir? Onlar1 etkilemek icin

medyalar ve mesajlar kullanilmalidir?

¢ {SLAMOGLU, ALTUNISIK, a.g.e., s.,208
% KOTLER, AMSTRONG, a.g.e,s.185-186
% ODABASI, BARIS, “a.g.e”, s., 255-256
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7. Hedef pazarin farkli bireylerini 6zellikle cezbeden aligveris noktalari,

merkezleri magazalar mevcut mudur?

1.4.2. Tiiketici Davramisim1 Etkileyen i¢ Faktorler

1.4.2.1.08renme

Ogrenme bilgilenme siirecidir. ~ Siire¢  bilgilerde, tutumlarda,
davranislarda degisiklige yol agan deneyimdir. Pazarlamacinin goziiyle
baktigimizda bireyler bilgi topladiklar1 zaman, iiriin satin alma ve tiiketim
hakkinda bilgilenmis oluyorlar. Bu noktada ge¢mis deneyimler 6nemli bir role
sahiptir, 6grenme ve bilgilendirme temel alindiginda tiiketici {iriin se¢me, satin
alma ya da o iirlinden vazge¢me gibi belli sekillerde davranis gosterecektir. Bu
ylizden tiiketici davranisi 6grenilmis bir davranistir. Algilar ve bilgilendirme
stireci temel alindiginda hafizanin islevleri ve bireyin davranislar
sekillendirilir. Tiiketici 6grenmesi, satin alma, tiikketim bilgisi ve gelecekle
ilgili davraniglar i¢in uyguladiklar1 deneyimleri kapsar. Bu siire¢ yeni elde
edinilmis bilgi ya da deneyimin sonucu olarak degisime maruz kalmaktir.
Ogrenmenin ve deneyimin edinilmesi &grenmenin temelini olusturur ve

icgiidiisel davranistan ayrilir.®’

Tiiketim siirecinde 6grenme 6nemlidir.®*Bu yiizden tiiketici davranisi
O0grenilmis bir davranigtir. Algilar ve bilgilendirme siireci temel alindiginda
hafizanin islevleri ve bireyin davranislari sekillendirilir. Tiiketici 6grenmesi,
satin alma, tiiketim bilgisi ve gelecekle ilgili davranislar i¢in uyguladiklar
deneyimleri kapsar. Bu siire¢ yeni elde edinilmis bilgi ya da deneyimin sonucu
olarak degisime maruz kalmaktir.Ogrenmenin ve deneyimin edinilmesi
ogrenmenin temelini olusturur ve icgiidiisel davramistan ayrilir. Ornegin,
detayli arastirma sonucun da elde edilen bilgi gibi tiim 6grenmeler kasith
degildir. Ama Ogrenmelerin ¢ogu farkinda olmadan tesadiifi olusur ve ¢ok
fazla caba harcamadan saklanir. Bir¢ok durumda insanlar reklamlarda

gosterilen mesajlara kasith olarak odaklanmasalar da markalar hakkindaki

7 BILGIN, a.g.e.,s.,131
% HAWKINS, BEST, CONEY a.g.e..s.,261
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reklamlart izlerler. Bu yiizden bilingalt1 algis1 6grenmede etkilidir. Kisaca
O0grenme bilgilendirme siirecinin sonucunda olusur. Satin alma ve kullanim

davranislar1 6grenme sonucunda meydana gelir.

OGRENME
Dis Faktorler i¢ Faktorler
Kiiltiir Degerler
Alt kiiltiir Tutumlar
Sosyal sinif Zevkler
Aile ——> etkiler ve sekillendirir Tercihler
Arkadaglar Beceriler
Enstitiiler Hisler
Kisisel deneyimler Semboller

Reklam
Medya ﬂ

Davraniglar, liriin/marka beklentileri sekillendirilir.

J

Belli secimlere, satin alma ve kullanma davranigina yonlendirir.

Sekil-6 Ogrenmeyi Sekillendiren igsel ve Digsal Faktorler
BILGIN Zeynep,Basic For consumer Behavior, Tiirkmen Kitabevi, 2001, Istanbul, s.132

Ogrenme, insanlarin yasam tarzini sekillendiren kiiltiir, sosyal smif,
aile, arkadaslar ve kisisel deneyimler tarafindan sekillendirilir.’
Tutumlarimizin, degerlerimizin, zevklerimizin, davranislarimizin,
secimlerimizin sembolik anlamlarin ve hislerin ¢ogunu 6grenme yoluyla
ediniriz. Kiiltiirimiiz ve sosyal sinifimiz, aile ve arkadaslarimizla oldugu kadar
okullar ve dini kurumlar yoluyla da aradigimiz yasam tarzini ve tiikettigimiz
iiriinleri oldukga etkileyen 6grenme deneyimleri saglar.”” Bu yasam tarzlari

temel alindiginda tiiketiciler belli tirtinleri alirlar ve tiiketirler.

% BILGIN, a.g.e.,s.,131-132
" HAWKINS, BEST, CONEYa.g.e..s.,261
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Ogrenme, kisilerin satin almay1 gerceklestirdikleri, tiiketim bilgisi elde
ettikleri, gelecekle ilgili davranislarini deneyimlerine dayandirmalar siirecidir.
Ogrenmede alt1 ¢izilmesi gereken belli 6nemli noktalar vardir; oncelikle
O0grenme bir siiregtir, siirekli gelisir ve edinilen yeni bilgilerle ya da var olan
deneyimlerle degisim geg¢irir. Hem yeni edinilmig bilgi hem de deneyimler geri
bildirim olarak kullanilirlar ve ilerideki benzer durumdaki davraniglari

etkiler.”!

1.4.2.2.Dikkat

Dikkat:Algiladiklarimizin islenmesi i¢in beyine gonderilmesidir’® ve

bir nesne ya da gorev i¢in ayrilmis bilissel kapasiteyi igerir.”®

Uyarict bir ya da birden fazla duyusal alici sinirlerini harekete
gecirdiginde olusur ve biz siirekli beynimizin isleyebileceginden ¢ok daha
fazla uyarictya maruz kaliriz. Bu yiizden pazarlamada da diger mesajlarda
oldugu gibi segici olmaliyiz. Bu segicilik pazarlama yoneticileri ve diger
tiikketiciler ile iletisimde bulunanlar i¢in 6nemli bir noktadir. Tiiketiciler ile
etkili bir sekilde iletisime ge¢mek isteyen her kimse kisiyi o iirline maruz
biraktiktan sonra dikkati nasil elde edecegini anlamalidir. Aym kisi farkli

durumlarda ayn1 uyariciya farkl bir sekilde dikkatini yogunlastirabilir.”

Dikkat isteyerek ya da istemeyerek harekete gegirilebilir. Isteyerek
dikkat etme, tiiketicinin belli bir hedefe ulasmak i¢in bilgileri arastirmasidir.
Voluntory dikkat secicidir. Tiiketiciler segici algi yoluyla kendi hedefleri ile
uyussa da uyusmasa da dikkatlerini o uyaric1 {izerine odaklarlar. involuntary
dikkat ise tiiketicinin sasirtici, yeni, tehdit edici ya da beklenmedik bir seye

maruz kalmasi sonucu meydana gelir.”

"' SCHIFFMAN, KANUK, LESLIE , a.g.e., p.270
2 HAWKINS., BEST, CONEY, a.g.e., 5.,261,221
” MOVEN, a.g.e., p., 217

" HAWKINS,BEST,CONEY, a.g.e., 5.,223-224

” MOVEN, a.g.e., s.217
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1.4.2.3.11gi, Tlgilenim

Ilgi 6grenmenin felsefi eksenini olusturur ve sunulan bilginin igerigine,
yapisina ve bicimine baglh olarak artar ya da azalir. Bilginin igerigi onun

akilc1, duygusal, korku, mizah gibi katilime1 6zellikleri ile dlgiiliir.”

Ilgilenim, belirli bir durumda bir uyaran igin hissedilen kisisel dnem
duygusu ve ilgi diizeyidir. Bu tanimdan ilgilenim ile ilgili ii¢ 6zelligin ortaya

¢iktig1 goriilir.”’

1. Kisinin 6zellikleri: Ilgilenimin basladigi nokta kisidir.Kisinin
ihtiyaclar ilgilenimi azaltip ¢cogaltabilmektedir.

2. Uyaranin ozellikleri: Tiiketici davranislart agisindan iiriiniin, satin alma
ortaminin ve reklamin uyaran gérevinde oldugu sdylenilebilir.

3. Icinde bulunulan durumun 6zellikleri: Durumsal degiskenler ilgilenim
diizeyini belirleyen iigiincii unsurdur.Ornegin: moda olan bir giysinin
onceleri ilgilenim diizeyi yliksek iken, zaman i¢inde ilgilenim diizeyi

azalmaktadir.

1.4.2.4.Gudiileme

Giidii; kisi eylemlerinin yoniinii, giiciinii ve Oncelik sirasin1 belirleyen
ve kisiyi harekete geciren giictiir. Giidiiler fizyolojik ve psikolojik olmak iizere
iki grupta toplanabilir.Fizyolojik giidiiler aglik, susuzluk ve bu ihtiyag¢lardan;
psikolojik giidiiler acima, sevme ve nefret gibi ruhsal egilimlerden

kaynaklanir.”®

Glidiilenme davranig icin bir sebeptir, gidii ig¢sel giiclin
gbzlemlenemeyen yapisini gosterir ki bu da davranissal yanit1 uyarir, zorlar ve

o yanita belli bir yénlendirme saglar. ”’

" ISLAMOGLU, Tiiketici davramslary,s.,55
" ODABASI, BARIS,a.g.e.,s.,121-123
® ISLAMOGLU, Pazarlama Yénetimi, s.,130

" HAWKINS, BEST,CONEY ,a.g.e., p. 295
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Gozlenebilen Oncelikli Uygun pazarlama
davranig durum stratejisi

Kent suyunun tehlikesini

] Giivenlik gosterir. Basing filtresi,
giivenli kaynak, diisiik

fiyat, ev/ofis dagitimi.

Temiz filtreleme, tat,
katki maddesiz, ortalama
fiyat, ev/ofis dagitimi.

b E— 5
Sise Su Satin Saglik

Alimi

Filtreleme kalitesi,
kullanim durumlari,
] Statii | farkl tat, yiiksek fiyat,
perakende, restoran ve
bar outletleri.

Sekil-7 Giidiiler ve Pazarlama Stratejisi

HAWKINS Del L., BEST Roger J., CONEY Kenneth A., Consumer Behavior
(Implication for marketing strategy); Fifth edition, Von Hoffmann Pres, USA,1992,
p. 295

Tiiketici giidiisii, davranislar1 harekete gegiren, amac¢ saglayan ve o
davranisa yonlendiren etkili bir giictiir. Kisilik bireylerin bir¢ok duruma karsi
davranislari ile verdigi genel karsiliktir. Duygularimiz ise dylesine giigliidiir ki
davraniglarimiz1 etkileyen kontrol edemedigimiz hislerimizdir. Bu {i¢ kavram
birbiri ile yakin iliskilidir ve birbirinden ayirmak zordur. Ornegin kendine
gliveni olan tiiketiciler kendilerini ispat ederek daha giiclii olabilecekleri

durumlar ararlar.®

Giidiileme, ihtiyaglar, ihtiyaglari iistesinden gelmeye yonelik davranis
ve bu ihtiyaclarin giderilmesi arasindaki iliski olarak tanimlanabilir ve

giidiilemede {i¢ Gnemli unsur ortaya ¢ikmaktadir:*'

1. Belirli bir amaca ydnelten giidiileyici durum,
2. Amaca yonelik davranig

3. Amaca ulagmak.

% HAWKINS, BEST,CONEY ,a.g.e., s., 295
! ODABASI, BARIS, a.g.e.,s.,104-105
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Ogrenme

Yerine ﬂ

getirilmemis => Gerilim = Yénlendirme = Davranig = Ihtiyaciyerine

ihtiyaglar A ﬁ getirme
gereksinimler,
istekler Biligsel
siire¢
< Gerilimin azalmasi «—

Sekil-8 Giidiillenme Siireci )
Kaynak:Bilgin Zeynep, Basic For consumer Behavior,Tiirkmen Kitabevi, 2001, Istanbul, s.
96

Tiiketici davraniginda gilidiilemeyi anlayabilmek i¢in, tiliketicinin
diisiinme siirecini ve 6grenimini etkilemeyi bilmek gereklidir. Karsilanmamaig
ihtiyacin sonucunda gerilim ¢ikar. Ihtiyaci doyuracagi zannedilen davranisla
gerilimi azaltacak davranis bilingli ya da bilingsiz olarak yerine getirilir.
Kisinin sectigi ama¢ ve buna ulasmak icin secilen davranis, diisiinmesi ve
O0grenmesi sonucunda olusur. Doyumun saglanmis olmasi secilen eylemlere
baghdir.*’Diger yandan herhangi bir tiiketim davramisinm birden ¢ok ihtiyaci
tatmin edebilecegi 6nemli bir noktadir. Ayni tiikketim davranisi farkli ihtiyaglari

farkli zamanlarda karsilayabilir.

Arkadaglart ya da diisiinceleri i¢in kendi hayatin1 ortaya koyan ya da
kendini gergeklestirmek i¢in yiyecek ve barinmadan vazgecen insanlarla ilgili
sayisiz ornek vardir. Ama bu davraniglarin sira dist oldugu bilinmektedir. Bu
da Maslow’un Ihtiyaglar Hiyerarsisi Yaklasiminin gecerliligini ortaya koyan

bir gostergedir.™

%2 ODABASI, BARIS,a.g.e.,s.,105- 106
% HAWKINS,BEST,CONEY ,a.g.e; p.297
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Giidiileme Kuramlari

1. ihtiyaclar Kuram: Maslow Thtiyaglar Hiyerarsisi adl1 ¢alismastyla

insanlarin belli zamanlarda belli ihtiyaglara neden yoneldiklerini agiklamaya

calismustir ve bu calismayi dort bashk altinda toplamustir:**

Tim insanlar benzer genetik yap1 ve sosyal iligkiler sayesinde benzer
sekillerde motive olurlar.

Bazi motivasyon cesitleri digerlerinden daha temel ve kritik 6neme
sahiptir.

Diger motivasyonlara gegmeden once daha temel motivasyonlar en az
seviyede elde edilmis olmalidir

Temel motivasyonlar elde edilmeye baslandiginda daha ileri

ihtiyaclarin tatmin edilmesine olanak saglanir.

Maslow’un ihtiyaclar hiyerarsisi teorik olarak, bir kisinin ayn1 anda

tiim ihtiyaclar1 hissetmedigi ve en Oncelikli ihtiyact gidermedikce, daha az

onemdeki ya da daha iist siradaki ihtiyaglara yonelmeyecegini gostermektedir.

S6zgelimi, giinliik yeme igme ihtiyacini yeterince karsilayamayan bir kisinin

sanat diinyasinin son yapitlari ile ilgilenmesi beklenmemelidir.*

Maslow’un Thtiyaclar Hiyerarsisi

5.

4
3.
2

—

Kendini gerceklestirme ihtiyaci: Kisisel gelisim ve farkindalik®
Sayginlik Ihtiyact: Kisisel sayginlik, taninma , statii

Sosyal Ihtiyaglar: Ait olma duygusu ve sevgi

Giivenlik Ihtiyac1: Giivenlik ve korunma

Fizyolojik Ihtiyaclar: Susama ve acikma

Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi asagidan yukariya dogru ihtiyag¢larin

gerceklestirilme hiyerarsisi temel alinarak yukaridaki gibi siralanmistir. Ancak

* HAWKINS, BEST, CONEY a.g.e..s.,296
ISLAMOGLU, Pazarlama Yénetimi, s.,131
% KOTLER, AMSTRONG, a.g.e, s.19
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ihtiyaglar arasindaki bu kati smirlamanin her kosulda gecerli oldugu
sOylenemez. Kisi, belirli ihtiyaglar1 karsilandiktan sonra, bazi ihtiyag siralarini
atlayarak daha iist diizeydeki ihtiyaglara yonelebilir. Bu yonelme dis diinyadan
gelen uyaricilarin  giiciine, kisinin kendi sosyal pozisyonuna ve kendini
tanimlamasina baglidir.*’ Bununla birlikte, kisi en son ihtiya¢ diizeyine gelmis
olsa bile, ilk ihtiyaca donebilmesi olagandir. Alt asamalardaki ihtiyaclardan

biri ortaya ¢ikinca, biitiin dikkat bu ihtiyacit doyurmaya yonelecektir.

Thtiyac Uriin Destekleyici Cagr1
Kendini Golf Kuliipleri ‘Eglence Zamant’
gercgeklestirme
Saygi Liiks Zamant “Yolda Dikkatli OI’
Sosyallik Takilar ‘Onu Onemsedigini Goster’
Giivenlik Yorgunluk ‘Tehlikelerden Uzak’
Fiziksel Kahvalt1 Urunleri ‘Dogal Enerji Kaynagr’

Sekil-9 Tiiketici ihtiyaglari , Onu Tatmin Edecek Uriinler ve Destekleyici Cagri
Professor Mothersbaugh,”Consumer Behaviour Customized”, Text MKT 313,s.,18

Tiiketici alt asamalardaki ihtiyaclardan daha kesin olarak
haberdardir.Ust diizeydeki ihtiyaclar ile onu tatmin edecek iiriinler hakkinda
tam anlamiyla bir yargiya sahip degildir.Bu yiizden pazarlamacilar {iriinlerinin

hangi ihtiyaglar1 tatmin ettigini tiikketiciye bildirmeleri gerekir.

Amerika, Kanada, Bati Avrupa ve Japonya gibi zengin toplumlarda
cogu insan Oncelikle fiziksel ihtiyacin1 karsilar. Bu yilizden reklam
kampanyalar1 genellikle sosyallik, saygi ve kendini gerceklestirmenin
tamamlanmasmi resmeder ve bircogu kisisel basar1 ile elde edilen
memnuniyetin 0diiliinii sunar. Belli seviyedeki ihtiyaci karsilayacak olan vaat,

bir¢ok reklam i¢in destekleyici gagrldlr.88

87 {ISLAMOGLU, Pazarlama Yénetimi, s.,131
¥ MOTHERSBAUGH ,a.g.e., p.,18
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2.Cevre Kurami: Bu kurama gore cevre giidillemede en onemli
etkendir. Kisiyi neyin giidiiledigini bilebilmek icin, davranisinin nasil
odiillendirildigini bilmek gerekir.Bu kuram  B.F Skinner ‘in kuramina
oturtulmustur. Odiillendirilen davranis ddiillendirilmeyen davranisa gore daha
cok tekrarlanma olasiligina sahiptir. Pazarlama agisindan bu kuram satin alma
davranis1 tiiketiciye bir 6diil getiriyorsa, tekrarlanma sansiin yiiksek olmasi
nedeniyle 6nem tasir. “Fark edilin, {ist katmandakiler gibi olun” olun

seklindeki reklamlar buna dayanmaktadir.®

3.Etkilesim Kurami: David Mc.Clelland, sosyal &grenmeye,
dolayisiyla 6grenme ve kisilige 6nem vermistir.Ug tiirlii ihtiyactan soz eder:
basar1 ihtiyaci, birlikte olma ihtiyact ve gii¢ ihtiyaci. Bu ihtiyaglar
toplumsallagma siireci igerisinde 6grenilir. Basar1 ihtiyaci ile tiiketim yapilar
arasindaki iliskileri Olgen ¢aligmalar 6nemli bulgular ortaya koymustur.
Ornegin, yiiksek basar1 ihtiyaci olan tiiketicilerin liiks arabalar1 daha az almaya
egilimli olduklari, biiylik ¢ogunlugunun sigara igicisi olduklari, geleneksel

giysiler yerine spor giysileri tercih ettikleri belirlenmistir.”

1.4.2.5.Algilama

Algilama: Algilama diinyanin anlamli bir resmini ortaya ¢ikarmak
icin insanlarin bilgiyi alma organize etme ve yorumlama siirecidir. Motive
olmus bir insan harekete ge¢gmeye hazirdir. Insanm nasil davranacagi durumu

algilamasina gore degisir.”’

Algi: Duyular yoluyla tiiketicilerin dikkatini ¢ceken diisiincelere ya da
objelere bir kisinin belli yorumlaridir.”* insanlarin ayni seyi farkli bigimlerde
algilamasi secici dikkat, secici yorumlama ve secici akilda tutma siireglerinden

dolayidir.”

% ISLAMOGLU Ahmet Hamdi, Pazarlama Yonetimi, s.,132
% ODABASI, BARIS,a.g.e..s., 109-110

’' KOTLER, AMSTRONG, a.g.e, , 5.192-193

2 WALTERS, BERGIEL, a.g.e., p.11

% KOTLER, AMSTRONG, a.g.e..s., 193
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Algiy1 sekillendiren faktorler nelerdir?

Her insanin kendine ait ihtiyaglari, degerleri, ve beklentileri vardir ve
bu degiskenlerin her biri algisal siiregte etkilidir. Insanlar asagidaki

degiskenlere gore gormek istediklerini goriirler.”*

* Gegmis deneyim
* Benzerlik
* Sartlandirmalar

* Agizdan agiza dolasan bilgi ve medyanin etkisi.

Algiy1 sekillendiren faktorler su sekilde siralanabilir.

1. Uyaric1 karakteristikleri: Cevreden alinan bilgili ile alakalidir. Bu
karakteristikler degistikge bireyin nesneye karsi verdigi cevaplarda
degisir.

2. Baglam: Uyaricinin baglami algiy1 etkiler.

3. Tiiketici beklentileri: Tiiketici beklentileri algiy1 etkiler. Bir olay, bir
obje ya da bir iiriin hakkindaki 6nceki inanglar, gegmis deneyimlerin,
edinilmis bilgilerin ve bunu karsiliginda bireyin algisini etkileyen belli

beklentilerden olugan duygular algiy1 etkiler.

1.4.2.6. Tutum

Tutum, ¢evremizin bazi goriislerini géz 6niinde bulundurarak giidiisel,
duygusal, algisal ve bilissel siireclerin siiregelen organizasyonudur.”” Tutum
belli bir objeye istenilen ya da istenilmeyen bir tavirla tutarlhi bir sekilde

karsilik verilerek yapilan 6grenilmis davranistir.

* BILGIN, a.g.e..s.,124
» HAWKINS, BEST, CONEY, a.g.e., p.349
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Tutumlarin 6grenilmis davranislar oldugu konusunda genel bir kan
vardir. Bu demek oluyor ki satin alma davranisi ile alakali tutumlar iiriinden
elde edilmis direk deneyimler, diger insanlardan elde edilmis bilgiler ve
medyanin baskisi sonucunda sekillenmistir.”*Tutum pazarlama stratejilerinin

biiyiik bir boliimii igin odak noktasi say1lir.”’

Pazarlama Tutumlara kars1: Davranis:
stratejisinin etkileri:

Duygular Urtinler

inanclar Markalar Satin glma

Niyetler ] Durumlar > Tﬁketlm
Insanlar Iletisim
Mekanlar

Sekil—lQ Tutum ve Satinalma Davranisi
HAWKINS Del L., BEST Roger J., CONEY Kenneth A., Consumer Behavior (Implication
for marketing strategy); Fifth edition, Von Hoffmann Pres, USA,1992, p. 349

Tutum bilesenleri:

1. Biligsel bilesen: Tiiketicinin inanglar1 ve {iriin hakkindaki bilgisini
icerir. Tutum objelerinin ¢ogu igin bizim bir¢ok inancimiz vardir. Ornegin;
“diet cola” nin; diislik kalorili olduguna, kafein igcerdigine rekabetci bir sekilde

fiyatlandirildigina ,biiyiik bir firma tarafindan iiretildigine inanabiliriz.

2. Duygusal Bilesenler: Bir objeye karsi gosterdigimiz hislerimiz ve
duygusal reaksiyonlarimiz bir tutumun duygusal bilesenini olusturur. Diet
colay1 seviyorum ya da diet kola ¢ok kotii diyen bir tiiketici lirlintin duygusal

degerlendirmesinin sonucunu ya da sonuglarini vurgular (yansitir).

% SCHIFFMAN, KANUK, LESLI, a.g.e., p.270
" HAWKINS, BEST, CONEY, a.g.e..p., 349
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Uyaricilar: — — Belli tutumlar >
) Duygusal hakkindaki duygular
Urlinler, ve hisler yada
durumlar, kapsaml1 nesne
perakende
reklamcﬂar’ — ——> hakkindaki inanglar ya [———> Karst
. Biligsel da kapsamli nesne 3
ve diger kapsamli
tutum uyumsama
nesneleri
Belli tutumlarla ilgili
davranigsal niyetler ya
—> Ds:;’ran@ ——> da kapsamli nesne —

Sekil-11 Tutum Bilegenleri
HAWKINS Del L., BEST Roger J., CONEY Kenneth A., Consumer Behavior (Implication
for marketing strategy); Fifth edition, Von Hoffmann Pres, USA,1992, p.350

3. Davranigsal Bilesenler: Bir tutumun davranissal bileseni kisinin bir
nesne ya da eyleme kars1 belli bir sekilde karsilik verme egilimidir. Diet colay1
alma ya da almama ya da arkadaglarina herhangi bir markay1 énerme ya da

Onermeme tutumun davranissal bilesenini yansmr.98

1.4.2.7.Kisilik

Kisilik: Her insani diger insanlardan farkli yapma 6zelligi ya da insan
karakterleri olarak tanimlanir.”’Kisilik kavramimin birgok karakteristigi vardir.
Oncelikle kisilik olarak adlandirilabilmesi icin kisinin davramislarinin
tutarliligmin olmasi gerekir. Ikinci olarak davranislar kisiyi digerlerinden
ayirmalidir. Kisiligin Gigiincii karakteristigi durumla iligkili olmasidir. Kisilik
caligmasimnin dordiincli goriisii ise kisiligin tek bir Ol¢iitiinden kisinin

davranisinin belli bir 6zelliginin kesin bir sekilde tahmin edilemeyecegidir.

Tiiketici arastirmalar1 ile alakali olarak kisiligin dort karakteristigi

asagidaki gibidir.

* HAWKINS, BEST, CONEY ,a.g.e., p.349-354
* WALTERS, BERGIEL, a.g.e., p.12
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1. Davranislar siireklilik gosterir,
Davraniglar bir insani digerinden ayirir,

Davranislar durumlar ile alakalidir,

A

Kisiligin tek bir olgiitii ile tiiketicinin hangi marka araba alacagi gibi

belli davranislar tahmin edilemez.

Kisilik, davranis iliskisini degerlendirmek i¢in davraniglar birgok
acidan degerlendirilmelidir. Belli bir {riin se¢imi kisiligin etkilesimine,
duruma ve iiriine gore yapilir.'” Birbirinden farkli kisilerin kisilikleri bu
kisilerin satin alma davramisim1 da etkiler. Kisinin kendi ¢evresine yansiyan
tepkileri ve bununla ilgili tutarliligina baglh olan kendi psikolojik karakteri
kisiligi yansitir. Kisilik genellikle 6zgliven, baskin olma, sosyallik, 6zerk olma,

kendini savunma, uyum saglama ve sinirlilik gibi terimler ile agiklanir.

Kisilik belli iiriin ve marka se¢imlerinde tiiketici tutumunun analizi
i¢in yararh olabilir''ve kisinin iiriin ve magaza sec¢imini etkiler hatta firmanin
iletisim cabalarima tiiketicinin verdigi cevabi da etkiler.'*

Markalarin da kisilikleri vardir ve tiiketiciler kendi karakterleri ile
uyumlu olan markalar1 seger. insan dzelliklerinin belli bir karisimi olan marka
kisiligi belli bir markaya atfedilebilir. Bir arastirmaci bes marka kisiligi

ozelligi tanimlamustir.

1. Samimiyet:(Gergekei, diiriist, erdemli, nezaketli)
Heyecan: (Cesaretli, hevesli, yaratic1 ve yenilik¢i)
Yeterlilik: (Giivenilir, zeki ve basarili)

Sofistike: (Ust sinif ve etkileyici)

A

Kuvvetli:(Disadoniik ve dayanikli)

Bir¢ok pazarlamaci kisilik ile baglantili bu kavramlardan yararlanirlar.
Kisisel kavramin temeli insanlarin sahip olduklarinin onlarin 6zelliklerini

yansittigidir. Boylece tiiketici davramigini anlamak i¢in pazarlamacilar

' MOVEN C. John, a.g.e, p.,219-220
""" KOTLER, AMSTRONG, a.g.e. , 5.190.
12 SCHIFFMAN, KANUK, LESLIE , a.g.e., p.109
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oncelikle tiiketicinin kigisel kavrami ve sahip olduklari arasindaki iliskiyi

103
anlamalidir.

1.4.2.8.Yasam Tarzi

Yasam tarzi, benlik kavraminin disa yansimasidir ve en basit ifadesi ile

nasil yasadigimizdir.'”Kisiler aymi sosyal siuf, aym alt kiiltir ve aym

meslekten gelseler de oldukga farkli yagsam tarzlarina sahip olabilirler.

Yasam Tarzi Yasam Tarz1 Davranis Ustiindeki
Belirleyicileri Etkisi
e Demografikler *  Aktiviteleri e Nasil
e Alt Kiiltiir * llgilendiklerimizi e Nezaman
e Sosyal Smif e Sevdiklerimizi/ e Nerede
¢ Motivasyon Sevmediklerimizi e Ne
*  Kisilik *  Tutumlarimzi e Kiminle
. Duygular . Tiketimimizi
e Degerler *  Beklentilerimizi Satin aliyoruz
N EV%{ayatl —> . Duygularimizi —>) Y
Dongiisii
e Kiiltiir Nasil yastyoruz *  Nerede
* Eski *  Kiminle
deneyimler *  Nasil
¢ Nezaman
* Ne
Tiiketiyoruz

Sekil-12 Yasam Tarzi1 Belirleyicileri ve Tiiketici Davraniglar1 Uzerindeki Etkisi
MOTHERSBAUGH Professor, , MKT313 Consumer behavior customized text,6.
Edition, Irwin/McGraw-Hill Companies , USA , 1996, p.110

Yasam tarzi kisisel goriisiin beyan edilmesidir.'”Yasam tarzi bir kisiyi
cevresiyle etkilesimde bir biitlin olarak gosterir ve kisinin bireyselligini
yansitir.Yani, nasil yasiyorsan yasam tarzin odur. Yasam tarzi, satin alinan
irtinleri, onlarin nasil kullandigini, onlar hakkinda ne diisiiniildiiglinii ve onlar

hakkinda ne hissedildigini icerir.'

1% KOTLER, AMSTRONG, a.g.e.,s.190-191

' ODABASI, BARIS,a.g.e..s.,219

15 HAWKINS, BEST, CONEY, a.g.e., p.15

"“TEK  Omer Baybars,Pazarlama ilkeleri(global, yonetimsel yaklasim Tiirkiye
uygulamalari), 7.b.,.Cem Ofset Mat. San. A.S., Istanbul, 1997, s. 204
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Yasam tarzi aktivitelerimiz, ilgilerimiz, diisiincelerimiz ile alakalidir ve
nasil zaman gecirdiginizi ve sosyal, politik, ekonomik alan gibi degisik
konulardaki goriislerinizi yan51t1r.1°7Ge(;mis deneyimlerimiz ve su andaki
durumumuz, kiiltiirimiiz, demografik 6zelliklerimiz, ekonomik kosullarimiz ve
psikolojik yapimiz siirdiirdiigiimiiz yasam bigimini etkiler.'”Yasam bigimine
etki eden faktorler ve bunlarin satin alma davranisiyla olan iliskisi sekil-12” de

gosterilmistir.

Her yasam tarz1 tektir ve yasam tarzi temelli tiikketim modelleri benzer
sosyal ve ekonomik durumlarin temel alindigi bir ¢ok igerikle
olusturulmuslardir. Ancak yasam tarzlarinin ayni kalmamasindan dolay1 bu
modeller degismez kaliplarla olusturulamamiglardir. Cok derin degerler
haricinde, insanlarin zevkleri ve begenileri zamanla degisir, bdylece bir
zamanlar herkesin begendigi tiiketim modelleri yillar sonra herkesin alay
konusu ettigi bir noktaya gelebilir. Insanlarm fiziksel goriiniimleri,
davraniglari, sosyal aktiviteleri, cinsiyet rolleri, ev yasami, ailenin énemi ve
bir¢cok diger seyler degismektedir. Pazarlamacilar bu degisikliklerin en ¢ok
hangi noktada olacagim1 tahmin edebilmek i¢in sosyal alani siirekli

gbzlemlemektedirler.'”’

Yasam Tarzi-Kisilik

Bir iirliniin veya hizmetin bagarili olabilmesi i¢in binlerce veya
milyonlarca kisi tarafindan satin alinmasi gerekir. Bu ylizden pazarlamacilar
tiiketiciyi bireysel olarak degil grup olarak ele alirlar. Yasam tarzinin, bir
kisinin nasil yasadigi gibi basit bir tanim1 vardir. Bu yiizden yasam tarzi

konsepti kisilikten oldukga farkli diisiinceler biitliniinii yansitir. Yasam tarzi

107 STANTON, ETZEL, WALKER, a.g.e., p.100

% ODABASI, BARIS,a.g.e.,s.,219

109 SOLOMON Michael R. ,Consumer Behaviour- Buying, Having, and Being , Third
Ed.,Prentice Hall (Uk),Inc.,New Jersy,1996,p., 578
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insanlarin nasil yasadiklari, nasil para harcadiklarini ve zamanlarini nasil
gecirdikleri ile alakalidir ve tiiketicinin agik¢a ortaya koydugu davraniglarini
ve hareketlerini igerir. Kisilik ise bunun tam tersine tiiketiciyi daha igsel bir
bakis acisiyla tanimlar ve tiiketicinin karakteristik diisiinme, hissetme ve
algilama modellerini belirler. Yasam tarzi ve kisilik birbiri ile yakin iligkili
olarak ele alinabilir; ancak iki 6nemli sebepten dolay1 birbirinden ayrilir. Her

iki kavramda bireyi tanimlasa da kisinin farkli goriislerini ortaya koyar.

Yagam tarzi ve kisilik oncelikle kavram olarak birbirinden farklidirlar:
Kisilik bireyin igsel karakteristigini yansitirken yasam tarzi da bireyin dissal
karakteristigini yansitir. Yasam tarzi ile kisilik arasindaki farkliligin ikinci
sebebi; her iki kavrami birbirinden ayiran siirecin yonetimsel tanimlamalaridir.
Baz1 yazarlar, siirecin basinda hedef market kisilik tarafindan belirlenirse,
pazar boliimlendirmesinin ¢ok daraltilmis olabilecegi tartismislardir. Onlarin
Onerileri, pazarlamacilarin, pazar1 once yasam tarzi boliimlendirmelerine gore
tanimlamalar1 daha sonra da bu boéliimlendirmelerdeki kisilik farkliliklarini
analiz etmeleridir. Pazarlamacilar oncelikle yasam tarzi boliimlendirmesini
olugturarak ve belirgin davraniy modellerinin tutarliligim1  gostererek,
tiiketicinin {irtinleri nasil satin aldigini, zamanini nasil harcadigini ve degisik
aktivitelere nasil katildigin1 ortaya koyarak benzer yasam tarzlarina sahip ¢ok

sayida insani tanimlayabilirler.'"”
Yasam Tarzinin Ogeleri

Yasam tarzi kiginin sosyal siifi veya kisiliginden ¢ok daha fazlasim
icerir ve bireyin bu diinyadaki tiim iliski ve davranis sekillerini aciklar.''Bu
nedenlerle sadece demografik Ozelliklere ya da sosyal smifa bagli kalarak
tilketicinin yasam tarzim1 analiz etmek yetersiz kalir. Boyle bir kisitlamay1
ortadan kaldirabilmek i¢in yasam bigimine dayali pazar boliimlemesinde,

ilgiler, deger yargilari, fikirler, faaliyetler, kisilik 6zellikleri, tutumlar, ve

""MOVEN, a.g.e., p.,236- 237
"1 KOTLER, AMSTRONG, a.g.e., 5.188
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demografik degiskenler kullanilmaktadir. Bu caligmalar sonucunda oldukga

saglikli ve etkin sonuglar elde edilebilemektedir.'"?

AKTIVITELER ILGILER GORUSLER DEMOGRAFIKLER
Is Aile Kendileri Yas
Hobiler Ev Sosyal olaylar Egitim
Sosyal olaylar Toplum Politika Gelir
Tatil Eglence Is diinyas1 Aile biiyiikliigii
Eglence Moda Ekonomi Ikamet
Kuliip iiyeligi Yiyecek Uriinler Cografya
Toplum Medya Gelecek Sehir biiytikligi
Alis veris Basarilar Kiiltiir Yasam dongtisiin-
Spor deki durum

Sekil-13 Yasam Tarzi Ogeleri - SOLOMON Michael R. ,Consumer Behaviour- Buying,
Having, and Being ,Third Ed.,Prentice Hall(UK),Inc.,New Jersy,1996,p.585

Yapilan bu ¢aligmalarda yasam tarzinin 6l¢iimii icin tliketicinin baglica

AIO (Activities, Interest, Opinion) boyutlarina ihtiya¢ duyulur.

Aktiviteler : Is, aligveris, hobiler, spor, sosyal olaylar,
Ilgi alan1: beslenme, moda, aile, eglence ,
Bakis acisi: Kendisi hakkinda, sosyal konular, mesguliyetler, iiretim

olarak ifade edilmektedir ve bunlar toplu olarak Sekil -13°de gosterilmektedir.

Yasam tarz ozellikleri

Yasam tarzi kiginin sosyal siifi veya kisiliginden ¢ok daha fazlasim
icerir ve bireyin bu diinyadaki tiim iliski ve davranis sekillerini aciklar.'”
Etnik koken, gelir seviyesi, elde edilen gelir, yasadigimiz yer, inanglar gibi
bircok faktdr yasam tarzlarimizda farkliliklar olusturan ogelerdir ve yasam

tarz1 kavramiin kendine ait 6zelliklerini i¢lerinde barindirirlar. Bunlar;''*

"2 ODABASI, BARIS, a.g.e, s., 221

'3 KOTLER, AMSTRONG, a.g.e. , 2004, 5.188
¥ SOLOMON, a.g.e, p.578
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1. Yasam tarz1 grup kimligi olarak diisiiniilebilir: Ekonomik kosullar
yaygin olarak kullanilan sosyal dncelikler icerisinde iz biraksa da, yasam tarzi
gelir seviyesinden Ote bir anlam icermektedir.Yasam tarzlar1 grup kimlikleri
olarak diisiiniilebilir.Yasam tarzi kisinin zamanmin ve parasini harcama
secenegini yansitan tiiketim modelidir. Ekonomik anlamda, yasam tarzi kisinin
gelirini hangi iiriinlere, hizmetlere ve belli aktivitelere nasil harcadigini ortaya
koyar. Ekonomik yaklagimlar, sosyal onceliklerdeki degisiklikleri izlemede
oldukca yararlidir.Yasam tarzlari, hobi sahipleri, sporcular, ya da uyusturucu
kullananlar gibi gruplar1 tanimlayan yaygin sembolik sistemden tiiremistir ve

grup lyeleri kendilerini bu sembolik sistemden esinlenerek tanimlarlar.

2. Her yasam tarz tektir: Tiiketim modelleri temeli iizerine oturtulmus
yasam tarzi, ayni sosyal ve ekonomik kosullar paylasilsa da icerisinde bir ¢ok
degisik kosul ve durum barindirir. Her birey se¢mis oldugu yasam tarzina
kendinden bir seyler katar. Ornegin tipik bir kolej 6grencisi arkadaslar1 ile ayn1
ekonomik kosullara sahip olsa da, benzer elbiseler giyse de, onlarla kafeterya,
spor salonu gibi ayni sosyal ortamlarda bulunsa da, ayni sekilde beslense de

tiim bunlar onu kendisine has bir birey yapar.

3. Yasam tarzi degiskendir:Yasam tarzi derin etkileri olan degerler
disinda zaman igerisinde degiskenlik gosterir. Oyle ki tiiketim sekilleri,
eglence sekilleri, giyim tarzlar yillar igerisinde degisiklik gosterir ve bireylerin
bunlara yliklemis oldugu degerlerde degisir. Giysilerin modasinin gegmesi ya
da bir donem sismanlik moda iken giiniimiizde zayifligin moda olmasi buna

ornek olarak gosterilebilir.

Yasam Tarzi Degisimlerinin Temel Nedenleri ve Sosyal Siniflarin Yasam

Tarz Profilleri

Yasam tarzi degisikliklerine verilecek ornekler oldukga fazladir ancak

bunlarin ierisinde 6ne ¢ikan belli basl nedenler su sekilde siralanabilir.'"

"5 ISLAMOGLU, ALTUNISIK, a.g.e., s.,171
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1. Kadinin, erkegin ve ailenin réliindeki degisimler,
Toplumsal bakistan bireyci bakiga veya tersine yonelme,

Muhafazakar toplum anlayisindan agik toplum anlayisina gegis,

A

Ekonomik durumdaki degismelerden kaynaklanan tasarruf ve

harcama egilimlerindeki degismeler.

Yukarida belirtmis oldugumuz bu ve benzeri nedenler sonucu olarak
toplumun sosyo-ekonomik demografik yapisindaki degisimler farkli yasam
tarzlarin1 benimsemis ¢esitli sosyal siiflarin ortaya ¢iktigini gostermektedir.
Tiiketici aragtirmalar1 sosyal siniflarin her birinin iginde, tiim diger sosyal
siiflarin tiyelerinden, her sinifin {iyelerini ayirt etmeye meyilli belli yasam
tarzt faktorlerinin bir arada oldugunu kanitlanmaktadir. Cesitli sosyal
gruplamalarin yasam tarzi olusumunu elde etmek igin, sayisiz kaynaklardan bir
araya getirilmis parcalar vardir ve bu parcalar ile alt1 tane sosyal sinif portresi

belirlenmistir. Bunlar: ''°

En iist simf: Az sayidaki koklii ailelerdir. Ulkenin en iyi kuliiplerine
tiyedirler ve vakiflar gibi hayir kurumlarina sponsorluk ederler. Biiyiik finansal
kurumlarin basi olabilirler veya c¢ok onceden kurulmus firmalarin sahibi

olabilirler. Zenginlige alismislardir bu nedenle bilingsiz harcamalar yapmazlar.

Yiiksegin bir alti simf: Yeni zenginler: Bir iist sinif tarafindan pek
kabul edilmezler ve yeni paray: simgelerler. Is girisimlerinde basarilidirlar ve

bilingli kullanicilaridir.

Yiiksek orta simif: Ne aile statiisii ne de zenginlikleri vardir ve kariyer
odaklidirlar. Geng basarili profesyoneller ortak calisan yoneticiler ve is
sahipleridir. Cogu iyi dereceli kolej mezunlardir, toplumda ve sosyal
aktivitelerde aktiftir, hayattaki daha iyi seyleri elde etme istegi tasirlar, evleri
basarilarinin sembolii gibidir. Tiiketim genellikle bilingli olarak yapilir ve

¢ocuk odaklidirlar.

® SCHIFFMAN, KANUK, LESLIE, a.g.e., p.,450-451
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Diisiik orta sinif: Sadakat arayanlar: Yonetici sinifinda olmayan beyaz
yakali calisanlar ve yiiksek maas alan mavi yakali calisanlardir. Saygi
duyulmak isterler ve iyi bir vatandas olarak bilinmek isterler. Cocuklarini 1yi

yetistirmek isterler. Temiz ve sik goriinmek isterler ve abartidan kaginirlar.

Yiiksek alt simf: Sosyal sinifin biiyiik bir kismin1 kapsarlar. Mavi
yakalilar bu gruptan olusur ve giivenlik onlar i¢in 6nemlidir. Bir seyler satin
almak i¢in ¢alisirlar ve ¢ocuklariin uygun bir sekilde davranmasini isterler.
Bu grupta cok para kazananlar savurgan bir bigimde para harcayabilirler. Bos
zamanlarmi televizyon seyrederek ve buna benzer aktivitelerle gegirirler.
Kocalar tipik olarak giiclii bir maco kisisel imajina sahiptirler. Erkekler spor

fanatigi, sigara igen, bira igen tipler olarak bilinir.

Diisiik alt sinif: Az egitimli ve beceriksizdirler, genellikle igsizdirler,

cocuklarma kotii davranirlar ve sadece giinii kurtarmaya bakarlar.

Yasam Tarz1 Pazarlama Uygulamalan

Giliniimiizde toplumun yeniden yapilanmasina etki eden sosyo-
ekonomik, bilimsel, teknolojik, degisiklikler, bireylerin diisiince bigimlerine,
cevreleri ile olan iletisimlerine, yasam standartlarina, satin alma davraniglarina
ve tiiketim kiiltiirlerine etki ederek yeni yasam tarzlar1 benimsemelerine neden

olmaktadir.

Yasam tarzi tiiketicilerin giinliik istek ve ihtiyaclarin1 anlamay1 saglar.
Tercih edilen {iriin ve hizmetler aslinda kisinin istedigi yasam tarzi ve bu
yasam tarzini nasil elde edilecegi konusunda bize ipuglar1 veren bir

mekanizmadir.'"’

17 SOLOMON, a.g.¢,p.579
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Tuketim kararlarini
etkileyen ihtiyaclar ve

p| tutumlar l
Tiiketici . . .
Yasam Tiiketici
Tarzi Se¢imleri

Yasam tarzi seviyesini
diistiren, sabit tutan ya da
yukselten davranis ve
deneyimler

<

Sekil-14 Tiiketici yasam tarz1 ve tiiketici kararlari; HAWKINS Del L., BEST Roger
J., CONEY Kenneth A., Consumer Behavior (Implication for marketing
strategy); Fifth edition, Von Hoffmann Pres, USA,1992, p.15

Geleneksel ya da kolektif toplumlarda, kisinin tiikketim secenekleri
sosyal smif, kdy ya da aile tarafindan belirlenir.'"®Ancak kiiltiir, degerler,
demografikler, sosyal statiiler, referans gruplari, ev giderleri, kisilik, duygular,
algi, 6grenme, motivasyon araglar1 ve pazarlama aktiviteleri yasam tarzina ve

satin alma davramsma etki eden faktorlerdir.'”

Hem bireylerin hem de
ailelerin birbirlerinden farkli yasam tarzlar1 vardir. Bir insanin yagam tarzi hem
bilingli hem de bilingsiz kararlar1 ile olusur. Bireysel ya da ailevi yasam tarzini
degistirmek ya da ayni siirdiirmek iiriinlerin tiikketimini gerektirir. Uriinlerin
kisilerin yasam tarzi ile olan iligkisi pazarlama yoneticileri i¢in oldukca
kullaniglt bir yaklasimdir. Bu yilizden yoneticiler tiiketici yasam tarzlarmi ve
onlar1 etkileyen faktorleri anlamalidirlar.'*

Insanlar onlar1 tanimlayan aktivitelerin, hizmetlerin ve fiiriinlerin

hepsini segme 6zgiirliigiine sahiptirler ve buna karsilik olarak diger insanlarla

iliski kurarlar ve kendilerine sosyal bir kimlik yaratirlar.Modern bir tiiketici

18 SOLOMON, a.g.¢,p.577
"9 HAWKINS, BEST, CONEY ,a.g.e., p.15
120 HAWKINS, BEST, CONEY, a.g.e., p.15
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toplumunda, kisinin {iriin ya da hizmet se¢imi aslinda o kisi hakkinda bize

ayrmtili bilgiler verir.."”!

Yasam tarzi kavrami modern pazarlama aktivitelerinde ¢ok sik

kullanilmaktadir ve pazarlamacilar igin iki 6nemli 6zellige sahiptir. '**

1. Yasam bi¢imi bir¢ok satin alma ve kullanma faaliyeti i¢in temel
giidiilenmeyi gergeklestirir.

2. Degisen ¢evre ve lirlinler hakkinda tiiketicilerin kararlarinin bir sonucu
olarak, yasam bi¢imi degisir ya da pekistirilir. Zaman igerisinde ve

O0grenme sonucunda yasam bi¢imi degisebilir.

21 SOLOMON,a.g.e., p.577
22 ODABASI, BARIS, a.g.e, s., 223
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2.BOLUM

2. YASAM TARZI ANALIZLERI (PSIKOGRAFIKLER) VE YASAM
TARZININ OLCUMU

2.1.Psikografikler (Yasam Tarzi Analizleri)

Psikografikler; arastirmacilar tarafindan tiiketici yasam tarzlarini

6lgmek i¢in kullanilan temel bir tekniktir '*

ve psikografik terimi farkl
arastirmacilar icin farkli anlamlara gelir. Tanimin kendisi tiiketicilerin
psikolojik karakterini tamimlama diisiincesini icerir'®*. Psikografi; kisaca
Yasam Tarzi Analizi veya AIO arastirmasini ifade eder ve bir grubun veya
bireyin bu 6zellikleri psikorafik yapiy1 olusturur. Psikografik arastirma tiirtinii
daha geleneksel olan diger yaklagimlardan ayiran 6zelliklerden bir tanesi AIO
ifadeleri olarak adlandirilan sorularin kullanilmasidir.'*Bu arastirmalar, ¢ok
sayida karsilastirmali 6rneklem ile yapilan, derinlemesine miilakat ve fokus
gruplart gibi hassas ve niteliksel arastirma tekniklerini, niceliksel 6l¢timler elde

etmek i¢in kullanirlar. Bu arastirmalar tiiketiciyi demografik, davranigsal ve

sosyo-ekonomik 6l¢iimlerin 6tesinde bir bakis agist ile ifade eder.'*

Tiketici arastirmacilari, psikografikleri, Oncelikli olarak bireylerin
aktiviteleri, ilgileri ve diisiinceleri (AIO) lizerine temellendirilmis olan yasam
tarzlarin1 6lgmek icin kullanirlar. Bu tip bir arastirma , tiiketicinin kisiligini,
satin alma motivasyonunu, ilgi alanlarini, davraniglarini, inanglarini, ve
degerlerini gormemize yardim eder.'?’ Ancak bir iiriiniin veya hizmetin basarili
olabilmesi i¢in binlerce veya milyonlarca kisi tarafindan satin alinmasi gerekir.
Bu yiizden pazarlamacilar tiiketiciyi bireysel olarak degil grup olarak ele

alirlar.

'2 ENGEL., BLACKWELL, MINIARD, a.g.e, p.344
124 MOVEN, a.g.e, p., 236

' KOTLER, AMSTRONG, a.g.e, s.,188

126 ENGEL, BLACKWELL, MINIARD, a.g.e. , p.344
" BILGiN,a.g.e., s.113
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Tiiketici arastirmacilar1 ve pazarlamacilarin odak noktasi, tiiketicilerin
nasil yasadiklarini, nasil ¢alistiklarin1 ve bos zamanlarini nasil gegirdiklerini
etkileyen genel egilimleri tanimlamak {izerinedir. Bu genel egilimler tiiketici
yasam tarzlar1 olarak adlandirilirken tiiketici yasam tarzlar ile ilgili ¢alismalar

ise psikografikler olarak adlandiriimaktadir.'*®

2.2 Psikografik ve Demografik Karsilastirmasi

Pazarlama alaninda yapilan arastirmalarda, demografikler, kamuoyu
aragtirmalart ve sosyal arastirmalarla ilgiliyken, psikografik degiskenler
bireyin ilgi alanlari, davraniglari, degerleri ve yasam tarzina iligkin tiim

ozellikleri ile alakalidir.'”

Ancak pazarlamacilar demografik ve psikografik
profilleri, sanki bir tanesini segebileceklermis gibi, birbirleri ile karsilastirmali
olarak ortaya koymaktadirlar. Aslinda onlar birlikte ¢alisilmas1 gereken bir
birbirini tamamlayan yaklagimlardir. Demografikler yas, gelir, egitim, cinsiyet
ve medeni durum gibi niifusun objektif ve Olgiilebilir yanlarin1 kapsar ve
niifusu, say1 ,yap1 ve dagilim bakimindan tanimlar. Psikografikler ise giidiiler,
ilgiler, tutumlar ve degerler gibi direk goézlemlenemeyen degiskenler ile
tilketiciyi demografik, davranigsal ve sosyo-ekonomik Sl¢iimlerin dtesinde bir
bakis agis1 ile ifade eder. Bu degiskenler demografikler tarafindan kolaylikla
elde edilemeyecek tiiketici profillerine canlilik katar."*°Pazarlama programlari

yapilandirilirken sadece demografik bilgilerin toplanmasi ve analizi

yetmemektedir ¢iinkii tek basina demografik bilgiler; "'

* Tiiketicilerin gosterecegi davranis bigimleri,

* Benzer demografik 6zellik gosteren tiiketicilerin neden farkli davranig
ozelliklerine sahip olduklari,

* Belli bir markaya sadik kalinma sebebi,

* Yeni iiriinleri daha 6nce kesfeden ve satin alan tliketicilerin varligi,

128 MOVEN, a.g.e., p.,236

12 http://en.wikipedia.org/wiki/Psychographic, 13/03/2009

130 SCHIFFMAN, KANUK, LESLIE ,a.g.e.,p.141; HAWKIN ,BEST,CONEY ,a.g.e;
p-;31,34,76

Bl ERDAL Murat, Yasam Tarzi Analizi  ve Psikografik, Pazarlama Diinyasi, Yil:15,
Say1:89, Eyliil- Ekim 2001, s.,36-42
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* Ailelerin hangi kosullar altinda ortak karar kullanmay tercih ettikleri

*  Tiiketicilerin bir {iriinii satin alirken gosterdikleri davranig bigimleri,

* Bir iirlin satin alinirken hangi durumlarda statiiniin nemli rol oynadig,
* Risk faktoriiniin tiikketicinin satin alma kararini ne yonde etkiledigi,

* Motivasyon faktoriiniin tiikketicinin satin alma karar iizerindeki etkisi,

* Satin alma kararinin bir tuketici i¢in ne derece dnem tasidigi,

*  Satin alma kararinin ne kadar zaman aldigi,

* Ve son olarak, satin alma oncesinde tiketicinin kimlere danistig1 ya da

kimlerden tavsiye aldig1 vb. gibi konulara tam bir agiklik getirmemektedir.

2.3 Giidiisel Arastirma Ile Psikografiklerin Karsilastirmas

Gilidiisel arastirma gibi psikografik arastirma da pazarlamaciya
tiiketicinin profili hakkinda kapsamli bilgi saglar. Giidiisel arastirmalar
tiiketicinin niteliksel olarak tanimlanmasinda kullanilirken, psikografikler
giidiisel arastirmadan farkli olarak, aragtirmaya niceliksel anlamlar kazandirir.
Psikografik olgiimler kisilik Ozelliklerinin 6lgiimiine benzer gibidir. Bundan
dolayi kisiligi tanimlayan, tiiketicinin ihtiyaglari, algilar1 , tutumlari, inanglari,
degerleri, ilgileri, aktiviteleri, zevkleri ve problemleri ile ilgili sorulart igeren
anketlerin ya da durumlar1 igeren envanterlerin kullanimini gerektirir. Hem
glidii arastirmalart hem de klasik kisilik testleri tiiketici davranislarini

arastirmada onemli 6l¢lim teknikleridir.

2.4 Psikografiklerin Pazarlama Arastirmalarinda Kullanim

Psikografik analizler , pazarlama stratejilerinin 6zellikle birbirleriyle

oldukga yakin iliski ierisinde olan su alanlarinda oldukga kullamshidir.'?

1. Pazan boliimlendirmede,

2. Uriin konumlandirmada ve yeniden konumlandirmada,

B2ERAT Duygu, “Yasam Tarzimn Otomobil Satinalma Kararlar1 Uzerine Etkisi (
Yiiksek Lisans Tezi ), Kocaeli Uni. S.B.E.Isletme Anabilim Dali Uretim Yon.ve Paz.
Prg.,Kocaeli,2003,syf.92
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Ozel promosyon kampanyalar1 gelistirmede,
Pazar i¢in yeni goriis yaratmada,
Uriin niteliklerini daha iyi tanimlamada,

Genel bir strateji gelistirmede,

NS kW

Sosyal ve politik konular1 pazarlamada,

Pazar1 boéliimlendirmede: Bir {riiniin veya hizmetin bagarili
olabilmesi i¢in binlerce veya milyonlarca kisi tarafindan satin alinmas1 gerekir.
Bu yiizden pazarlamacilar tiiketiciyi bireysel olarak degil grup olarak ele
alirlar."**Pazarlama yoneticisi yasam tarzi goriislerine odaklanarak bir pazari
boliimlere ayirabilir. Dikkatli kullanildig1 zaman yasam tarzi konseptinin, satin
alma tutumunun nasil etkiledigini, pazarlamacilara, degisen tiiketici degerlerini
ve bunlarin satin alma tutumunu nasil etkilediklerini anlamalarma yardime1
olur'*ancak; burada dikkate alinmasi gereken konu yasam tarzi
boliimlendirmelerinin  evrensel olmadigi ve tlkeden iilkeye degisiklik

gosterebilecegidir.'>

Insanlarin  yapmaktan hoslandiklar1  seylere gore kendilerini
gruplamalari, bos zamanlarini nasil gegirdikleri ve gelirlerini nasil harcadiklar
bir yasam tarzi pazarlama perspektifi ile tanimlanir ve bu se¢imler pazar
bslimlendirme stratejilerinde de kullanilir. *®Psikografik arastirmalar 6zellikle
pazar boliimlendirilmesinde kullanilabilecek oldukca yararli bir aracglardir. Bu
aragtirmalar hedef pazarin sosyo- Kkiiltiirel ve psikolojik karekteristiginin
tanimlanmasinda olduk¢a etkili bir yoldur. Psikografik ve demografik
profillerin birlikte kullanilmasiyla hedef pazara ulasmada kullanilacak reklam
mesajlart agisindan yon gostericidir. Psikografikler bir¢ok parekende
uygulamlarinda basarili bir sekilde uygulanmustir. Ornegin, eglence igin

aligveris yapanlar yada aligverislerinde zaman kaybi ve para kaybi olarak

133 MOVEN, a.g.e., p.,236

34 KOTLER, AMSTRONG, a.g.e, 5.190
33 KOTLER, AMSTRONG, a.g.e., s.190
3 SOLOMON, a.g.e., p.577
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gorenler ya da ekonomik [hesapli] davranalar olarak parekende aligveris

yapanlarida alt gruplara ayirmstir'>’

Uriin konumlandirma ve yeniden konumlandirma: Konumlandirma
etkin pazarlamanin yalnizca bir adimidir. Etkin pazarlama, yerel pazardaki
mevcut Uiriin arzindan hosnut olmayan kesimleri kesfetmek i¢in arastirma
yapmakla baglar. Sirket daha iistiin {iriinler sunabilecegi hedef kesimleri ondan
sonra seger. Sirketin pazardaki hedef kesimlere sundugu firiinleri iletisim

yoluyla aktaracag: sonraki adim ise konumlandirmadur.'*®

Konumlandirma soyle tanimlanabilir “hedef pazar olarak bilinen
tikketici grubunun, iirliniiniin belirli bir pazarda elde ettigi yeri algilayis
bi¢imidir.” Genellikle konumlandirma, {irliniin tiiketicinin algisal haritasindaki

yeri olarak bilinir."*

Tiiketiciler genellikle iirlinlerin , hizmetlerin ve aktivitelerinin se¢imini
baskalarina gore yaparlar ¢ilinkii kendi yasamlarini onlarla iliskilendirirler. Bu
nedenle, yasam tarzi pazari, bir iiriinii var olan tiiketim sekillerinden birine
gore konumlandirir. Ciinkii yagam tarzi pazarinin amaci insanlarin kendi sosyal
kimliklerini ifade etmeleri ve kendi yasamlarindan zevk almalari icin tercih
etmis olduklar1 mal ve hizmetleri satin almalarina izin vermektir.'*" Eger bir
sirket yeni {iriin gelistirmede hedef pazar boliimlendirme konusunda bir karara
varamazsa psikografik analizlerden yararlanabilir.'*'Kisilerin sosyal yasamlar
ile iliskilendirilmis bir iiriin reklamcilar i¢in daha uzun solukludur. Ornegin:
golf ile ilgili bir aile i¢in bu alan ile iligskilendirilmis tirliniin reklam1 daha etki

yaratan bir hale doniisir.'*

7 SCHIFFMAN., KANUK, LESLIEa.g.e.s.,151-152

SKOTLER Philip,Soru ve Cevaplarla Giiniimiizde Pazarlamanmin Temelleri, Cev.
SENSOY Umit,Optimist Yayinlari, Istanbul, 2006.s.,72

139 BLYTHE Jim, Pazarlama ilkeleri, Cev.ODABASI Yavuz, Bilim Teknik Yaymevi,
Istanbul, 2001, s. 81

14 SOLOMON,a.g.e., ,p.579-580

I SCHIFFMAN., KANUK, LESLIE,a.g.e.s.,154-158

142 SOLOMON,a.g.e., ,p.579-580
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Ozel promosyon kampanyalarimn gelistirilmesinde: Yasam bigimi
kampanyalar1 {irlinii tiiketicinin aklinda konumlandirmayla ve bunu da
arzulanan bir yasam bicim ile iliskilendirmeyle ilgilidir ve bu kampanyalar
iirlin ile yasam bi¢imi arasinda iliski kurmay1 amagclar.'® Buradaki en 6nemli
konu “Uriin ve hizmetlerimi satin alacak gelecekteki miisterilerim ile en iyi
iletisimi nasil kurabilirim ve onlar1 nasil ikna edebilirim” sorusu iken en
onemli iki anahtar kelime ise iletisim ve ikna etmektir.'**isletmeler farkl
tercihleri olan, farkli yasam tarzina sahip tiiketicilerin dikkatlerini ¢ekmek,
onlarla iletisim kurmak ve satin almaya ikna etmek i¢in ¢esitli reklam ve
promosyon tekniklerinden yararlanirlar.'* Pkografik analizler bu pazarlama
kampanyalarinin ii¢ sorusunu cevaplandirabilmek i¢in yaygin bir sekilde

kullanilmistir. Bu arastirmalarda su sorular cevaplandirilmaya calgilir."*

Biz kimi hedef almaliy1z?
Biz ne sdylemeliyiz?

Biz onu nerede soylemeliyiz?

Planlama ve zamanlama agisindan koétii olan promosyonlar tiiketicinin
tirtin kullanimindaki dogal dongiiyli bozabilir, satig miktarini yapay bir sekilde

sigirebilir, hatta normal sezonluk egilimleri degistirebilir.147

Pazar icin yeni goriis yaratmada: Pazarlamacilar, bazen stratejilerini
kafalarinda yarattiklar1 farkli tipteki tiiketicilere gore diizenlerler. Fakat
olusturulan bu tipler dogru olmayabilir ¢linkii fiili tiiketiciler bu tahminlere
benzemeyebilmektedirler. Ornegin, bayanlar i¢in gelistirilmis olan sampuan,

krem, sa¢ boyasi gibi iiriinlerin erkekler tarafindanda tercih edilmektedir.

"3 BLYTHE , a.g.e, s. 204

14 WALTERS, BERGIEL, a.g.e., p. 306

143 KESKINOGLU Volkan (Editor),Cev., OZER Aytiil , Satis Noktasinda Pazarlama, ,Media
Cat,Istanbul,2007,s.,54,59

146 SCHIFFMAN., KANUK, LESLIE,a.g.e.s.,158-159

T KESKINOGLU Volkan (Editor),Cev., OZER Aytiil , Satis Noktasinda Pazarlama, Media
Cat,istanbul,2007,s.,54,59
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Uriin niteliklerini daha iyi tammlamada: Psikografik bilgiler reklam
calismalarinda oOzellikle, yaratici g¢alismalarda {irliniin iletisim kurmasini
kolaylastirict onemli girdileri saglarlar.'*® Tiiketicinin yasam tarzi, onun
bilingli veya bilingsiz olarak almis oldugu kararlarin bir yansimasidir.'*’Bu
nedenle tiiketiciyi ve tiiketicinin satin alma karar siirecini anlamak pazarlama

stratejileri agisindan son derce onemlidir.'”’

Baz1 pazarlamacilar tiiketici
davranis karakteristigi ve yasam tarzi ile iliskilendirilmis tirtinleri hedef alirlar
ve sonra bu segmentasyona ulasacak {iriin ve pazar karmasi olustururlar.
Tiiketici yasam tarzlari analizleri, pazarlama yoneticisine pazart daha iyi
tanima ve pazarlama straejilerinin gelistirilmesinde rehberlik eder. Aslinda
pazarlamacilar pazarlama planlamasi i¢in yasam tarzi kategorilerinin herkesce
kabul edilmis bir terminolojisi olmadigin1 bilmelerine ragmen genellikle kendi

magazalarini bir yagsam tarzi temeline gore planlamaya ¢alisirlar. !

Genel bir strateji gelistirmede: Yasam bi¢imi analizleri, toplumun
degerlerini, tutum ve davraniglarini, demografik ozelliklerini (yas, meslek,
gelir , egitim) ve tliketim aligkanliklarin1  tanimliyor. Sosyal bilimciler ve
pazarlama uzmanlari, toplumun dinamiklerini, degisimi ve tiiketicileri anlamak
icin ¢ok sayida yontem kullaniliyor. Trend arastirmalari, omnibiisler, sosyal
statii-gelir ve tiikketim arastirmalari, bunlardan birkagi. Yasam bi¢imi analizleri
ise tim bu aragtirmalar1 bir semsiye altinda birlestiren bir modelle yapiliyor.
Hedefi de modern tiiketici kiiltiiriinii anlamak, sirketlere gelecek i¢in mesajlar

sunmak.'>

Sosyal ve politik yaymlar pazarlamada: Psikografik boliimleme
sosyal ve siyasal kampanyalarda (uyusturucu, tarfik, dogum kontrol, cevre
mesellerei gibi) 6nemli bir ara¢ olabilmektedir.'”> Demokratik iilkelerde bir

siyasi partinin iktidar olabilmesinin yolu, sahip olduklar1 siyasal {iriin paketini

48 ODABASI, BARIS, a.g.e, s.,222

149 HAWKINS, BEST. CONEY ,a.g.e., p. 15

150 WALTERS, BERGIEL, a.g.e., p.2

15T STANTON, ETZEL, WALKER, a.g.e.,, p.100-101

2 BUYUK Sedef Seckin , http://www.capital.com.tr/haber.aspx?HBR_KOD=1494,

15 /12/2008
33 ODABASI, BARIS, a.g.e, s.,222
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siyasal pazarda se¢menlerin begenisine sunarak, onlarin siyasal satin almada
bulunmalarin1 saglamak ve yeterli miktarda segcmeni buna —siyasal satin

almaya- ikna etmektir'>*

Psikografik  tekniklerin pazarlamacilar tarafindan tam olarak

kullanilamadigs, siirlandigi alanlar vardir bu alanlar sunlardir.'>

1. Psikografik degiskenlerin Olgiimiiniin  diger bolimlendirmelerde
kullanilan degiskenlerin 6l¢iimiinden zordur.

2. Psikografik degiskenlerle tiiketici ihtiyaglar1 ve arzulari arasindaki
iliski bazen anlasilmaz ve belgelere dayandirilmasi oldukc¢a zordur.
(tiiketicilerin gercek satin alma nedenlerini sakladiklar1 durumlarda
daha cok ortaya ¢ikar.)

3. Psikografik bolimlendirme sonucu ortaya ¢ikan pazar bolimi
ulasilmaz olabilir. Ornegin; bir pazarlama yéneticisi bir takim dzellikler
sahip olarak iirettigi mobilyay1 icine kapanik tiiketicilerin satin almay1
arzuladigini tespit edebilir. Fakat i¢ine kapanik tiiketicilere ulagmay1
saglayacak TV, radyo, gazete, dergi vb. her hangi bir medya araci

bulunmayabilir, bu durumda pazarlamaci bu gruplara ulasamayabilir.

Yasam tarzinin Ol¢limiinde, psikografik arastirmalarda farkh
kaynaklardan yararlanilarak belirlenen ve siklikla kullanilan psikografik

teknikler sunlardir.

1. AIO Ifadeleri
2. Rokeach Degerler Sistemi ( Rokeach Value Survey-RVS)
3. Degerler Listesi (List of Value —LOV)

lf4 POLAT Cihat, KULTEF._{ Banu ,Gen¢ Se¢menler Géoziiyle Siyasal Uriin (Siyasi Lider)
Ozellikleri: Ankara’daki Universite Ogrencileri Uzerine Bir Calisma , Uluslararasi Insan
Bilimleri Dergisi, Cilt:5, Say1:1,Y11:2008, s.,1

155 SKINNER, Steven J., “Marketing”, Houghton Mifflin Company, USA,1990,p.121-123 ve
Pride And Ferrel a.g.e.p.120.,(Aktaran:Duygu FIRAT.,Syf.,98)
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4. Degerler ve Yasam Tarzlar1 ( Values and Lifestyle —~-VALS)
5. Yasam Tarzlar1 2 (VALS 2 ) dir.

2.5 Yasam Tarzimin Ol¢iimii

Yasam tarzini  Olgmede nitelikli yontemler gelistirmek icin cesitli
calismalar yapilmis ve bu calismalarda ¢esitli 6l¢tim yontemleri kullanilmistir,
bunlara siras1 ile asagida deginilecektir.ilk olarak AIO (Faaliyetler, ilgi

Alanlar ve Fikirler) ifadeleridir.

2.5.1 Psikografikler ve AIO ifadeleri (Faaliyetler, ilgi Alanlar ve Fikirler)

AIO Ifadeleri, tiiketicilerin faaliyetleri ile yasam stillerini tanimlamay1
ve ilgi alanlar ve diisiinceleri ile de kisiliklerini belirlemek i¢in kullanilir'® ve

i¢lerinde bir¢ok degiskeni barindirir. Bunlar;'"”’

» Aktiviteler: Is, aligveris, hobiler, spor, sosyal olaylar,
e llgi alan1: Beslenme, moda, aile, eglence ,
* Bakis acist (Goriisler): Kendisi hakkinda, sosyal konular,

mesguliyetler, iiretim olarak aciklanabilir.

Aktivite sorular1 tiiketicilere ne yaptiklarmi, ne aldiklarini ve
zamanlarmi nasil gegirdikleri hakkinda bilgi edinmek i¢in sorulabilecek
sorular1 igerir. Ilgi alanlarma yonelik sorular tiiketicilerin tercihlerini ve
onceliklerini belirleyici sorulardir. Fikir sorular1 ise diinya hakkinda; yerel,
etik, ekonomik ve toplumsal konular ile ilgili tiiketicilerin goriisleri hakkinda
bilgi edinilmesini saglayan sorular1 kapsar. Asagida AIO maddelerini

6rnekleyen sorular listelenmistir.'>®

" MOVEN, a.g.e., p.,237
57 KOTLER, AMSTRONG, a.g.e. , 5.188
S MOVEN, a.g.e., p.,237-228
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Aktivite sorulari

a.) Hangi agik hava sporlarini ayda en az iki kez yapiyorsunuz ?
b.) Bir yilda kag kitap okursunuz ?

c.) Aligveris merkezlerini ne siklikta ziyaret edersiniz ?

d.) Tatil i¢in {ilke digina hi¢ ¢iktiniz m1 ?

e.) Kag kuliibe iiyesiniz ?

flgi Sorulart

a.) Bunlardan hangisi ile daha fazla ilgileniyosunuz spor— ibadet yeri — is ?
b.) Yeni gidalar denemek sizin i¢in ne yonden énemli?

c.) Hayatta 6nde olmak sizin i¢in ne kadar 6nemli?

d.) Cumartesi giinii 6gleden sonra iki saatini esinizle mi yoksa tek basiniza

balik tutarak mi1 ge¢irmeyi tercih edersiniz?

Gortigler ile ilgili sorular ( sorulari katiltyorum / katilmiyorum seklinde

sorunuz )

a.) Rus halki bize benzer

b.) Kadilar kiirtaj kararlar1 hakkinda 6zgiir olmalilar
c.) Egitmenlere ¢ok fazla para 6denir

d.) CBS sirketi East Cost liberalleri tarafindan calistirilir

e.) Niikler savasa hazir olmaliyiz

AIO maddelerini gelistirmede ¢ok kati kurallar uygulanmaz. Bu
envanterler genis bir katilimci kitlesinin ne kadar karsi ya da taraf olduklarini
belirttikleri genelde 300 den fazla sayida ifadeyi kapsamaktadir. Sekil-15 de

AIO envanterinin bazi kisimlari listelenmistir.'>’

MOTHERSBAUGH,a.g.e., p.110
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AKTIVITELER ILGILER GORUSLER

Is Aile Kendileri
Hobiler Ev Sosyal Gorevler
Sosyal Olaylar Meslek Politika

Tatil Toplum Is Diinyas1
Eglence Rekraasyon Ekonomi

Kliip Uyeligi Moda Egitim

Toplum Yiyecek Uriinler
Aligveris Medya Gelecek

Spor Basarilar Kiltiir

Sekil- 15 AIO Ifadeleri Bilesenleri
MOTHERSBAUGH Professor, , MKT313 Consumer behavior customized text,6.
Edition, Irwin/McGraw-Hill Companies , USA , 1996, p.11

AIO sorular1 oldukga spesifiktir ve bu sorular1 cevaplayan kisilere
belirli bir iirine ya da hizmete yonelik olarak kendi tercihleri ve tutumlari
hakkinda bilgi verilmesi istenilir. General Mills i¢in yapilmis olan arastirma
orneginde goriildiigii gibi, arastirmaci, tiiketicilerin Post Grape Nuts adli tirlinii
algilayislariyla ilgileniyor olabilir. Arastirmaci sorular1 cevaplayan kisilere

asagida belirtilen ¢ok spesifik sorulara katilip katilmadiklarini sorabilir:

* Grape-Nuts’1 ¢ignemek icin ¢ok sert buluyorum,
* Grape Nuts bana agik havay1 hatirlatiryor,
* Grape-Nuts yedigimde kendimi oldukga saglikli hissediyorum.

Diger taraftan AIO sorular1 daha genel icerikli de olabilir. Bu durumda da

tiikketicilere sorulacak sorular su sekilde olabilir:

e Kendimi diga doniik bir insan olarak hissediyorum.
* Diinya barisina inantyorum,

* Bence sehirler aksiyonun oldugu yerlerdir.

Tabii ki arastirmacilarin her iki gruba ait sorulari sorarken amaclar
farklidir. Cok spesifik olan sorular arastirmacilara iriin hakkinda ne
diistindiiklerini ve iiriin ile kendileri arasinda ne tiir bir bag kurduklar ile ilgili
bilgi verir. Bu tiir bir bilgiye dayanarak iirlinler gelistirilebilir, {iriinde

degisiklik yapilabilir ya da spesifik iletiler lretilebilir. Aslinda, 6zel satig
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onerileri de formiile edilebilir. Bir 6zel satis Onerisi, bir lirlinlin ya da hizmetin

temel bir 6zelligini 6n plana ¢ikartan can alic1 bir ifade olabilir.

Daha genel AIO sorularinin da belirli bir amaci vardir. Bu sorular ile
tilkketici profilleri gelistirilebilir. Bu tiir profiller hedeflenen tiiketici kesiminin
genel yasam tarzini anlamak icin kullanilir ve  profillere dayanarak,
reklamcilar, reklamlarin genel konular1 ile ilgili fikirler {iretebilirler.

Tutundurma ¢alismalarinda daha saghkl politikalar izleyebilirler.'®

2.5.2 Rokeach Degerler Sistemi ( Rokeach Value Survey-RVS)

Rokeach Degerler Sistemi, 1973 yilinda psikolog Milton Rokeach
tarafindan gelistirilmistir. Rokeach “Insan Degerlerinin Yapisi” isimli
kitabinda tiim insanlarin ¢esitli degerlere sahip oldugunu ifade etmistir.
Insanlarin aym degerlere sahip oldugunu; ancak her bireyde degerlerin farkli
yapida oldugu ve sergilendigini ileri siirmiistiir. Rokeach, kisisel degerlerin
tutumlardan Once yer alarak, onu etkiledigini dolayisiyla insan davranislarini
anlamada degerlerin daha derin ve genis anlam tasidigin1 belirtmistir.
Arastirmacilarin insan davranislarini analiz etmede degerlere daha fazla 6nem

vermeleri gerektigini vurgulamustir !

Psikolog Milton Rokeach yaptig1 arstirmada iki tiir deger oldugundan
s0z eder. Aragsal degerler ( Instrumental Values) ve amacgsal degerler (
Terminal Values ). Aragsal degerler, diiriistliik, temizlik ya da dost canlisi
olmak gibi tercih edilen davranislar1 ifade eder. Bu degerler: hirs, kendini
kontrol gibi yetenekler ile yardimseverlik ve itaatkarlik gibi ahlaki degerler ile
iliskilidir. Amagsal degerler ise sosyal degerler ile iligkilidir ve tercih edilen,

icinde bulunulmak istenilen durumu ifade ederler. Ornegin baris dolu diinya,

'““MOVEN, a.g.e., p.,237-229

lfl UNAL Sevtap, ERCIS Aysel, “Tiiketicilerin Kisisel Degerlerinin Satinalma Tarzlari
Uzerindeki Etkisi”, Journal of Commerce & Tourism Education Faculty, Year: 2006 No: 1,
s.,35-49
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ozgiirliik esitlik ve ulusal giiven gibi.'” Rokeach Deger lgiimiiniin amagsal

degerler ve yardimci degerleri Tablo-1’de gosterilmektedir

Tablo-1 Rokeach Deger Olgiimiiniin ki Degeri

Amacsal Degerler Aracsal Degerler
Rahat bir hayat Hirs

Heyecanli bir hayat Acik fikirlilik
Basarma duygusu Yetenek

Baris i¢inde bir diinya Nese
Gizelliklerin diinyas: ( Doga, Resim Vb .) Temizlik
Esitlik Cesaret

Aile giivenligi Affedicilik
Ozgiirliik Yardim severlik
Mutluluk Diiriistliik

Igsel uyum Yaratict

Ask (Cinsel ve Ruhsal uyum)

Hiir, bagimsiz

Ulusal giivenlik Entellektiiel
Memnuniyet Mantiklt
Korunma Sevecen
Ozsaygi [taatkar
Sosyal taninma (saygi, nezaket) Kibar
Dogru iliskiler(Arkadaslik Vb) Sorumlu
Bilim (hayatin anlamin1 anlama) Kontrollii

Tablo-1 ROKEACH, Milton., “The Nature of Human Values”, The Free Press., New York,

N.Y.Year., 1973,5.28

Rokeach Deger Yaklasimi,

pazarlamaciya,

tiketicinin

tiketim

davranislarin1 anlamada, yasam tarzinda hangi degerlere oncelik verdiginin

belirlenmesinde, {iriin konumlandirmada, dagitim kanallarinin belirlenmesinde,

fiyatlandirmada ve tutundurmada yardimci olur.

2 ODABASI, BARIS, a.g.e, s.,.213-214
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2.5.3 Degerler Listesi (List of Value —LOV)

Degerler listesi ( List of Values-LOV ) Yasam tarzi arastirmalarinda
kullanilan &l¢iim yOntemlerinden biridir. List of Values-Degerler Olgegi,
VALS’in baz1 problemlerini gidermek ve yasam tarzi arastirmalarinda
tiikketicilerin benzerlik ve farkliliklarin1 6lgmek amaciyla gelistirmis 6nemli bir
dlcektir.'® Degerler Listesi Anketi (LOV), bir alternatif olarak, daha ¢ok
dogrudan pazar uygulamalarinda, degerleri ayristirmak i¢in gelistirildi. Bu
ara¢ tiiketici davraniglarini farklilagtiran degerlere dayanarak, tiiketici
davranislarmi dokuz farkli bolimde tammlar'® ve pazar dlciimlerinde bu
dokuz degeri belirleyen sorulara cevaplayicilarin demografik profillerini

belirleyen sorular eklenir. '®

LOV ile degerlendirilecek dokuz deger sunlardir.

* Kendini ger¢eklestirmek

* Heyecan

* Basari duygusu

* Kendine sayg1

* Aidiyet duygusu

* Saygilhk

* Gilvenlik

* Eglence ve keyf

* Digerleriyle sicak iliskiler

Bu degerler tiiketicinin ait olma, heyecan ve digerleriyle iliskiler gibi
degerlerden hangisine 6ncelik verdigini igerir. Ornegin ; aidiyet duygusuna
sahip olan insanlar biiylik ihtimalle T.V. dergilerini (Redars Digest ve Tv.
Rehber) okurken , daha ¢ok icer ve eglenirler, grup aktivitelerini tercih ederler

ve bu degere sahip olmayanlardan daha yashdirlar. Diger yandan heyecan

163 MOVEN, a.g.e., p.,244
' SOLOMO,a.g.e., p.143
' MOVEN, a.g.e., p.,246
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degerine sahip olanlar Rolling-Stone okumay1 tercih ederler ve bu degere sahip

olmayanlardan daha gengtirler.'®

Elde edilen bulgular, degerler listesinin ii¢ boyuta sahip oldugunu
gosterir. Birincisi kendini gerceklestirme, heyecan basar1 duygusu, kendine
saygl duyma degerlerini igeren, i¢ dogaya ait olan bireysel degerleri ifade eder.
Ikinci boyutta bireyin dis diinyasma odakli olan aidiyet duygusu, saygnlik,
giivenlik gibi degerleri temsil eden degerleridir. Yani daha ¢ok sug ve issizlik
konusunda endiselenen bir kisi giivenlik ihtiyaci egiliminde olacaktir. Ugiincii
boyut son iki soruyu kapsar ve kisiler aras1 uyumu yansitir. Bunlar, eglence ve

hayattan keyf alma ile digerleriyle sicak iliskiler kurma degerleridir.

LOV olgegi bircok teste tabi tutularak, tliketici davraniglarinin
tamimlanmas: konusundaki etkisi tespit edilistir. Ornegin, ice déniik, disa
dontik ve kisiler arasi iliski boyutlar ile tiiketicilerin siniflara ayrilmasinda
dogru sonuglar vermistir. Son ¢alismalardan biri i¢e doniik kisilerin hayatlarini
kontrol etme arayisinda olduklarini gostermistir. Hayatlarini kontrol etme
istegi onlarin nerede yiyecekleri, nereden alisveris yapacaklari gibi kararlarini
etkiler. Ayrica  bu kontrol saglikli besin edinme ihtiyact ve katki
maddelerinden kaginmak i¢in  dogal besin satin alma seklinde kendini
gostermektedir. Diger yandan disa doniik kisilerin, toplumun genel yapisina
uyum saglama ihtiyacindan dolay1 dogal yiyeceklerden kagindiklari tespit

edilmistir. '’

2.5.4 Degerler ve Yasam Tarzlari ( Values and Lifestyle -VALS)

VALS sisteminin aslt tiiketici fiitiiristi Arnold Mitchell tarafindan
kurulmustur. Mitchell VALS’i 1970’ler Amerika’sinin degisen degerlerini ve
yasam bi¢imini agiklamak tizere yaratmistir. VALS formal sekilde SRI
uluslararas1 iirlinli  olarak 1978’de baglamistir ve Reklamcilik Cagi

(Advertising Age) tarafindan “1980’lerin ilk on pazar arastirmasi atilimi1”

1 SOLOMON,a.g.e., p.144
" MOVEN, a.g.e., p.,246
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olarak degerlendirilmistir.'®® Stanford Arastirma Enstitiisii  (SRI-Stanford
Research Institute) tarafindan gelistirilen VALS, iiretim stratejilerine ve
reklamciligin gelisimine rehberlik saglamak i¢cin Amerikali sirketler tarafindan
yaygin bir sekilde kullamlmistir.'” Pazarlama yoneticileri tarafindan yapilan
psikografik arastirma ve yasam tarzinin en popiiler uygulamasi SRI uluslar

aras1 degerler ve yasam tarzi programidir.

Koklerini Maslow ‘un ihtiyaglar hiyerarsisi teorisinden alan VALS, '
dokuz farkli deger ve yasam tarzi modelleriyle Amerikali yetiskinlerin
sistematik  siuflandirilmasini  kapsar.'”'  VALS’in  yaptigi  insanlarin
davranislarindan yola c¢ikarak, onlarin benzer davraniglarim1 siniflandirmak
yerine, psikolojiyi  kullanarak  onlarin  belirli  kisilik  6zelliklerini
simiflandirmaktir. Kisilik 6zellikleri motivasyonu saglayandir, nedendir. Satin
alma davranisi etkidir, gozlemlenebilir. Disa vurulan davranis icsel etkilerden
kaynaklanmaktadir. Farkli kisilikleri olan insanlar farkli davranislar sergiler ve

benzer davraniglari farkli nedenlerle gosterirler.

VALS sistemi tiiketici pazarini, tiiketici davranislarini sekillendiren
kisilik ozelliklerini temel alip siniflandirarak, gilincel ve gelecek olasiliklar
tanimlar. VALS sadece motivasyonun farkliligini degil, ayrica psikolojik ve
maddi smirliliklar1 da ele almaktadir. VALS pazarlamanin her asamasinda; yeni
iriin gelistirmede , iletisim stratejilerini hedefleyen giris asamasi ve reklamda
uygulanir. Kisaca VALS ig diinyasinin daha etkili stratejiler gelistirmesini ve

uygulamasim saglamaya yardimei olan pazarlama ve danisma aracidir. '’

SRI gelistirilmis olan iki psikografik envantere sahiptir, bunlardan ilki
psikolojik gelismeler ve motivasyon teorileri {izerine temellen dirilmis olan

VALS (Orijinal VALS) digeri ise 6zellikle tiiketicilerin satin alma sekillerini

168 http://www.sric-bi.com/VALS/ 13/03/2009

" MOVEN, a.g.e., p.,113

17 SCHIFFMAN, KANUK, LESLIE , a.g.e.,p. 159
"I MOTHERSBAUGH, a.g.e., p.239

172 http://www.sric-bi.com/VALS/ 13/03/2009
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O0lemek icin gelistirtmis olan VALS 2 dir. Her iki VALS’ de sirasiyla

incelenecektir.

2.5.5 Orijinal VALS

Orijinal VALS, evreleri boyunca tiiketici davraniglarinin gézlemlendigi
cifte hiyerarsi olarak adlandirilan iki bakis acis1 esas alinarak hazirlanmugtir.'”

Bu bakis agilari sunlardir.'™

1. Maslov’un Ihtiyaclar Hiyerarsisi ve

2. Sosyolog David Reisman tarafindan tanimlanan, degerlerini ve
zevklerini bireysel olarak ifade eden ice doniik (inner-directed) kisiler;
baskalarinin tepkileri ve davranislarindan etkilenmeye egilimli disa
doniik (outer-directed) bireyler olmak {izere iki temel gruba

ayrilmaktadir.

Cifte hiyerarsi olarak da adlandirilan bu iki bakis agis1t VALS yasam
tarzlari1 dort kategoride smiflandirir ve bu gruplar toplam dokuz olacak

sekilde alt gruplara ayrilmaktadir (Sekil-16). Bu gruplar;

1. Ihtiyaca doniik (Hayatta kalmaya ¢alisanlar, Gayret edenler)
Disa doniik ( Ait olanlar, Taklit¢iler(Emulator), Basarililar)

Ice doniik (Ben merkezliler, Deneyimliler, Sosyal Bilingliler) ve

i

Biitiinlesmis tiiketici gruplari (Ige doniik, Disa Déniik) olarak

adlandirilmaktadir'”

> MOVEN, a.g.e., p.,239-241
7 SOLOMON,a.g.e., p.588

> MOVEN, a.g.e., p.,240-241
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/ Biitiinlesmisgler \

r>Basailhlar quya} <
Bilingliler
Ice
Doéniik
» Taklitciler Deneyimliler

N

Ait Olanlar Ben Merkezciler

Ihtiyaca

Hayatta Kalanlar
J Doniik

Gayret Edenler

Sekil-16 Orijinal Vals Gruplari- Arnold Mitchell, The Nine AmeriCan Lifestyles,New York:
Macmillan Publishing Company, 1983 (sézkonusu bilgi MOVEN C. John ‘m kitabindan
aktarilmaktadir,s.240)

VALS Pazar Gruplari

1. Ihtiyaca Déniik Grup:

a. Hayatta kalmaya calisanlar: Fakir, yash, gelir ve egitim

seviyeleri diisiik, saglik sorunlar1 bulunan tiiketicilerin
olusturdugu yasam tarzi grubudur.

Gayret Edenler: Fakirdirler ancak kendilerini  bdyle
hissetmezler, umutlarin1 kaybetmemisleridir. Hayatta kalmaya
calisanlardan daha gengtirler. Toplumun kii¢iik bir boliimii bu
gruba girer. Gayret edenler, hayatta kalmaya caliganlardan daha
fazla kendilerine giivenirler, daha ¢ok plan yaparlar ve gelecege

daha umutla bakarlar.



60

2. Disa doniik grup:Diger insanlarin kendi haklarinda ne diistindiiklerine
odaklanirlar ve onlar yasamlarini  goriilen somut  materyalistik

yasamlarini diizenlerler

a. Ait olanlar: Orta smif Amerikalidir. Genellikle beyazdirlar
ortalama bir gelire sahiptirler. Orta yash veya yashdirlar. Aile
kurumuna, kiliseye ve iilkelerine deger verirler.

b. Taklitgiler: Basarililar1 taklit ederek bir yerlere gelmeye
calisirlar. Oldukga hirshdirlar; ama biriktirmektense daha ¢ok
harcarlar.

c. Basanlilar: Varlikl, yiiksek gelirli, is sahibi profesyonellerdir.

Politik goriislerinde muhatazakar ve cumhuriyetcidirler.

3. lce déniikler: i¢ diinyalarina odaklidirlar, yogun ¢aba gerektiren gorevler

isterler.

a. Ben  Merkezliler: Geng, evlenmemis, duygularinda,
diisiincelerinde ve goriislerinde yaptiklari biiyiik degisiklikler ile
tanimlanirlar. Eglenceli, 6nemseyen, yeni durumlara ve yeni
fikirlere agik tiiketici gruplaridir.

b. Deneyimliler: Spor gibi keyif veren aktivitelere oldukca yogun
olarak katilirlar. Bagimsiz, ozgiivenleri tam ve yaraticidirlar.
Orta gelirlidirler ve genellikle yirmili yaslarin sonundadirlar.

c. Sosyal bilingliler: Sosyal bilince sahip, kiigiik, basarili, olgun
sosyal konularla alakali liberal gruptur. ige déniik kategorisinin

en basarili grubudurlar.

4. Biitiinlesmis tiiketici gruplari: Niifusun yiizde ikisini kapsarlar. Bunlar
asag1 yukar1 kendini gerceklestirmis insanlardir. Olgundurlar ice ve disa
dontik kisiligin en iyi taraflarimi bir araya getirmeye calisan dengeli

insanlardir. Herhangi bir VALS grubu ig¢indeki en yiiksek gelire sahip
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olmalarina ragmen az sayida olduklari i¢in onlar1 basarili bir sekilde hedefe

almak zorlagir.'”

2.5.6 VALS 2

Orijinal Vals sitemi yaygin olarak kullanilmaktaydi ancak bircok
alanda da tartismaya acikt.'”” Uluslararast SRI, Standford, Kaliforniya ve
Berkeley  Universitelerinden bir grup uzman tarafindan, tiiketicilerin
siiflandirilmasinin zamanla degisen sosyal degerlere gore degil, kalict kisilik

ozelliklerine gore yapilmasi gerektigi konusunda goriis birligine varildi

Bu nedenle 1989’da tiiketici davraniglarini tahmin etme becerisini
genisletmek iizere VALS tekrar tammland1 ve VALS 2 ortaya ¢iktr.'” VALS
2, daha aktivite ve ilgi alan1 temelli olan VALS 1’e (Orijinal Vals) gore daha
psikolojik temellidir. Psikolojik temel siire gelen tutumlari ve degerleri
nispeten bir arada tutmaya ¢alisir 17 Bu ¢aligma sonucunda Tablo 2°de goriilen

35 davranigsal ve 4 demografik 6zellikten olusan dlgek gelistirilmistir

7 MOVEN, a.g.e., ,p.,240-241

" SOLOMON. ,a.g.e , ,p.589

178 http://www.sric-bi.com/VALS/ 13/03/2009
" MOTHERSBAUGH, a.g.e., p.113
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VALS Yasam Tarzi Olgme Olgegi

Teorilerle sik sik ilgilenirim

Sira dis1 kisi ve seylerden hoslanirim
Hayatimda birgok yenilikten hoslanirim

Her giin kullanabilecegim seyleri yapmay1
severim

En son trendleri ve moday1 takip etmeyi
severim

Kutsal kitabin s6yledigi gibi diinya tam olarak
alt1 giinde yaratild:

Bir grubun sorumlusu olmaktan hoslanirim
Kiiltiir, sanat ve tarih hakkinda bilgi
edinmekten hoslanirim

Siklikla heyecan ararim(arzularim)

Sadece birkag seyle gergekten ilgilenirim

Bir seyi almaktansa onu yapmaktan
hoslanirim

Birgok insana gore daha modaya uygun
giyinirim

Hiikiimet devlet okullarinda ibadeti tesvik
etmelidir

Cogu insana gore daha yetenekliyim

Bir entelektiiel oldugumu diigiiniiyorum
Gosteri  yapmaktan  hoslandigimi  kabul
etmeliyim

Yeni seyler yapmaktan hoslanirim

Motorlar gibi mekanik araglarin nasil ¢aligtigi
ile oldukga ilgiliyim

Son moda giysilerden hoslanirim

Bugiin televizyonda ¢ok seks vardi
Bagkalarina liderlik yapmaktan hoslanirim
Yabanci bir iilkede bir yil ya da daha fazla

kalmak isterdim

Hayatimda ¢ok fazla heyecan olmasindan
hoslanirim

flgi alanlarimin dar ve smirl oldugunu kabul
etmeliyim

Agac, metal veya diger materyallerden bir
seyler yapmaktan hoslanirim

Moday1 takip ettigimin  disiiniilmesin
diigiiniilmesini isterim

Bir kadin ancak ailesi i¢in mutlu bir yuva
saglarsa hayatin eregini yapmus olur.

Daha o6nce yapmadigim bir seyi yapmaya
kalkigmaktan ( cesaret etmekten) hoslanirim
Hig kullanmayacagimi bilsem bile baz1 seyleri
ogrenmekten hoslanirim

Ellerimle bir seyler yapmaktan hoslanirim
Her zaman biiyiik heyecan ararim

Yeni ve farkli seyler yapmaktan hoslanirim
Hirdavat ve otomotiv diikkanlarini gezmekten
hoslanirim

Evrenin nasil ¢alistigi konusunda daha ¢ok
sey bilmek isterim

Hayatimim haftadan haftaya daha iyi
olmasindan hoslanirim

Cinsiyet

Yas

Egitim durumu

Gelir

Tablo 2 — Vals Yasam Tarz1 Olgegi

Kaynak: http://www.sric-bi.com/vals/surveynew.shtml - 08/05/2009
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Gelistirilen bu Olgcek sayesinde tiiketiciler kaynaklar ve kisisel
adaptasyon adi altinda iki ana baslik olmak iizere 8 ayr1 yasam tarzi grubuna
ayrilmistir. Bu gruplar tiiketicileri nasil para harcadiklari ve nasil zaman
gecirdiklerine gore smiflandirilmaktadir. Her adaptasyon grubundaki
tilketiciler yiliksek ya da diisiikk gelir diizeyine, egitime, saghiga, kendine
giivene, zekaya, satin alma istegi, sahip olunan enerji seviyesiyle birlikte diger
faktorlere bagli olarak smirli ve smirsiz kaynaklarile ayrintili bir sekilde
stiflandirlir.'™® Kaynaklar genellikle ergenlikten orta yasa dogru artar ve
sonraki yillarda azalmaya baslayincaya kadar ayni seviyede kalir. SRI kisisel
adaptasyon gruplarim1 ise i¢ sekilde tanimlamuistir'™ Kisisel adaptasyon
gruplar1 kendi diinya goriislerini temel olarak aligveris yapan ‘“ilke odakl
tiikketiciler”, digerlerinin diisiinceleri ve davramiglarina gore aligveris yapan
“statii odakl1 alicilar” ve aktivite ¢esitlilik ve risk alma isteginin onlar1 ¢ektigi
yone gotiren “hareket odakli” alicilart igerir ve asagidaki gibi

aciklamaktadir.'®*

1. Ilke yénlii: Bu kisiler secimlerinde duygularindan, olaylardan ya da
isteklerinden etkilenmektense daha ¢ok inanglarindan ve ilkelerinden
etkilenirler.

2. Statii yonlii: Bu kisiler diger insanlarin davraniglari, onaylar1 ve
eylemleri tarafindan oldukga etkilenirler.

3. Hareket odakli: Bu insanlar sosyal ya da fiziksel aktivite, degisiklik

ve risk almak isterler.

Bu ii¢ adaptasyon kisilerin elde edece§i amaglarin ve davranislarin

tiriini belirler.

Kaynaklar ve kisisel adaptasyon gruplar1 temel alinarak SRI sekiz

genel psikografik boliimden olusmustur. ' Bunlar:'**

180K OTLER, AMSTRONG, a.g.e, 5.188

'8 MOTHERSBAUGH, a.g.e., p.113-114

82 K OTLER, AMSTRONG, a.g.e., 2004, 5.188
83 MOTHERSBAUGH, a.g.e., p.114

184 http://www.sric-bi.com/VALS/ 13/03/2009
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Yenilikciler (Innovators): Yenilikciler basarili, kiiltiirlii, yiliksek
0zsaygl1 ile sorumluluk duygusuna sahip ve sinirsiz kaynaklara sahip kisilerdir.
Kendilerini 6zellikle yeni teknoloji ve degisime agik, lider karakterli yonleri ile
ifade ederler.Yenilik¢iler oldukga aktif kisilerdir ve satin alma aligkanliklari

list sosyal sinifa ait tiiketim ve hizmet aliskanliklarinin bir yansimasidir.

Imaj bu kisiler icin, giiciin ve statiiniin bir yansimas1 olmaktan ¢ok
kendi zevklerinin, bagimsiz karakterlerinin ve kisiliklerinin bir gostergesidir.
Yenilik¢iler is diinyasinda ve siyasette kendini gelistirmis ve kendini
ispatlamis liderlerdir; ancak miicadele aramaya devam ederler. ilgi alanlari
oldukca genistir; sosyal konular ile ilgilidirler ve degisime agiktirlar. Sahip

olduklar1 ve eglence tarzlari rafine olmus zevklerinin bir yansimasidir.

Diisiiniirler ( Thinkers ): Bu kisiler idealler tarafindan motive olurlar.
Olgun, tatmin olmus, rahat, tepkilerini gizlemeyen bilgi ve sorumluluga deger
veren kisilerdir. Birgogu iyi egitim gérmiis ve karar stireglerinde bilgiden aktif
olarak faydalanirlar. Diinya ve ulusal meseleler hakkinda yogun bilgiye

sahiptirler ve bilgilerini gelistirmek i¢in tiim firsatlar1 degerlendirirler

Sosyal olaylara ve otoriteye saygili olduklar1 kadar modern fikirleride
dikkate alirlar. Gelir diizeylerinin onlara tanimig oldugu bircok se¢im
imkanina ragmen sagduyulu ve tutucu tiiketicidirler. Bu kislerin satin aldiklar

iiriinlerde islevsellik, dayaniklili ve deger oncelikli 6neme sahiptir.

Basarihilar (Achievers ) : Basarilar igin arzulari tarafindan motive
edilirler. Hedefe odakli bir yasam tarzina sahiptirler, ailelerine ve kariyerlerine
derin bir baglilhik duyarlar. Sosyal yasamlar1 bu bakis agilarinin bir
yansimasidir, bu nedenlerle ibadet ve igyerleri aile yasamlarmin etrafinda
yapilandirilmistir. Basarililar geleneksel bir yasam tarzina sahip, politik
goriislerinde tutucu, mevcut duruma ve otoriteye saygilidirlar. Risk almaktan
ve kendilerini kesfetmekten cok, ileriyi géorme, uzlasma ve temkinli olmaya

Onem verirler.



Basarililarin ihtiya¢ ve istekleri ¢ok fazla oldugu i¢in pazarda aktif
tiketicidirler. Bu kigiler i¢in imaj Onemlidir, bu nedenlede tercihlerini

basarilarinin gostergesi olan iiriin ve hizmetlerden yana yaparlar.

)

YENILIKCILER
Yiiksek Kaynaklar
Yiksek Yenilik
i1k Motivasyon
Amaglar Bagar: Kendini ifade

)

XX,
XX

< DUSONCRLER BASARILILAR DENEYIMLILER >

e 7 [P ] ¥
NN N

< INANANLAR ;é MUOCADELECILER ;é YAPICILAR >
Diisiik Kaynaklar
Diistik Yenilik

HAYATTA KALMAYA
CALISANLAR

Sekil 16 — Kaynaklar Ve Kisisel Adaptasyon Gruplari
Kaynak: . http://www.sric-bi.com/VALS/ Erisim Tarihi: 13/03/2009

Deneyimliler (Experiencers): Kendi kisisel tecriibeleri tarafindan
motive edilirler. Hevesli ve dinamik tiiketicilerdir. Deneyimliler yeni

olanaklar1 tecriibe etmeye heveslidirler, degisiklik ve heyecan ararlar. Sira
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disi, orijinal ve riskli seyleri tatmak isterler; ancak bu isteklerinden bir o kadar
cabukta vazgecebilirler. Enerjilerini agik hava faaliyetleri, sporlar1 ve sosyal

aktivitelerden alirlar.

Deneyimliler doyumsuz tiiketicidirler ve gelirlerinin biiytlik bir kismini

eglence, moda ve sosyallesme ugruna harcarlar.

Inananlar (Believers ): Diisiinenler gibi idealler tarafindan motive
olurlar. Ulus, millet, din ve aile kodlar1 iizerine temellendirilmis inanglar ile
geleneksel ve tutucu bireylerdir. Bu bireyler ahlaki anlayislarini koklii dini
inanglar1 ile ifade ederler. Ev, aile g¢evresi, toplum, sosyal ve dinsel

organizasyonlari igeren rutin bir yasamlar1 vardir.

Inananlar tiiketici olarak kolaylikla tanimlanabilir. Genellikle aliskin

olduklari tirtinleri ve markalari tercih eden sadik miisterilerdir.

Gayret edenler (Strivers ): Moday1 ve eglenceyi severler ¢linkii bu
bireyler basarilar1 tarafindan motive edilirler. Miicadeleciler baskalarinin
diisiince ve onayin1 dikkate alirlar. Isteklerini karsilamakta yetersiz kalan para,
bu kisiler i¢in basarinin tanimidir. Daha ¢ok maddi olanaklar1 fazla olan

kisilerin satin aldiklar {iriinlere 6zenirler.

Bir¢ogu kendisini kariyer sahibi olmaktan ¢ok is sahibi olarak gérmek
ister. Is yasamlarinda, beceri eksikligi ve odaklanma onlerinde bir engel olarak
durur. Bunlar aktif tiiketicidirler ¢ilinkii aligveris sosyal bir aktivite olmakla
birlikte onlarin satin alma ve giiclerini ¢evrelerine géstermelerinde bir firsattir.
Tiiketici olarak finansal olanaklarinin izin verdigi 6l¢lide diisiinmeden hareket

ederler.

Yapicilar ( Makers): Pratik ve bireysel degerlere sahip bireylerdir.
Calisma, c¢ocuk yetistirme, arabalarim1 tamir etme, konserve yapma gibi
aktiviteler, hayat1 tecrilbe etme ve kendilerini ifade etme sekilleridir.
Geleneksel aile yasami, uygulanabilir isler, fiziksel aktiviteler tercihleridir

disarida olup bitenler ¢ok ilgilerini cekmez.
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Yapicilar biiyiik kurumlar ve yeni fikirlere siiphe ile yaklagirlar. Devlet
otoritesine ve organize islere saygi ile yaklasirlar; ancak bireysel haklar
konusunda yaptirnm uygulanmasindan rahatsiz olurlar. Bu bireyler maddi
varliktan ziyade fonksiyonel ve pratik amaglara hizmet eden iiriinlerden

hoslanirlar, degerleri liikkse tercih ederler ve temel {iriinleri satin alirlar.

Hayatta kalmaya calisanlar ( Surviver): Bu bireylerin hayatla baglar
zayiftir. Genellikle kisith gelir kaynaklart ile diinyadaki hizli degisimle bas
edebileceklerine inanirlar. Aileleriyle beraberken kendilerini rahat hissederler
ve oncelikli olarak saglik ve giivenlige 6nem verirler. Cilinkii arzularindan ¢ok

ihtiyaclara odaklanmak zorundadirlar.

Hayatta kalmaya c¢alisanlar dikkatli tiiketicidirler. Aldiklar1 birgok {iriin
ve hizmet ile oldukca miitevazi bir pazar1 temsil ederler. Tercih ettikleri
markalara sadiktirlar 6zellikle onlar1 indirimli olarak satin alma imkanina

sahipseler.

2.5.7.Yasam Tarzlan Tiirkiye Uygulamalar

Yasam tarzi analizleri diinyada oldugu gibi Tiirkiye’de de kendisine
uygulama alan1 bulmustur. Cok kisithh olmakla beraber bu arastirmalara
verilecek Orneklerden biri 1 Aralik 2002 yilinda Capital Dergisi tarafindan
yaymnlanmig olan ¢alismadir. Bu ¢alisma da Tiirkiye’deki yasam tarzi
uygulamalar1 ile ilgili su ifadelere yer verilmistir. “Tirkiye’yi tiiketim
aligkanliklarina bakarak kiimelere ayirmak istediginizde, niifusun gelirden en
yluksek pay1 alan yiizde 20’lik kesimi i¢inde 9 farkli kiime ayirt etmek
miimkiin. Niifusun kalan yilizde 80’1 ise tiiketim agisindan ¢ok farklilagmiyor.
Bu, gelirden alinan payin diisiik olmasindan ve gelir dagilimindaki esitsizlikten
kaynaklaniyor. Diisiik gelirli insanlar tiikketim agisindan degil, kiiltiirel agidan
kiimelere ayirirsaniz ¢ok sayida fark goriilebiliyor. Diigiinlerini, yemeklerini

farkli bigimde yapiyor. Farkli miizikleri dinliyorlar.”
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Meslek, gelir, egitim, tiiketim ve benzeri kriterlere dayanarak yapilan
bu “cluster” (kiime) aragtirmasinda biitiin Tiirkiye’nin bir mozaigi ortay
cikarilmistir ve Tirkiye’deki yasam tarzlar1 krem tabaka, kentli profesyoneller,
calisan, cabalayan kesim, yaslilar ve emekliler, gengler ve 6grenciler, varos
insanlar1, kirsal profiller bagliklar1 altinda 7 ana kategoride belirtilmistir..
Bunlarin altinda 6ne ¢ikan toplumsal siniflar1 ve yasam bigimlerini géz dntinde

tutarak 28 alt kategori olusturulmustur asagidaki gibi agiklanmiglardir.'™

Krem Tabaka: Icinde cok farkli renkler ve yasam bigimlerini
barindiran bu tabaka sanat, kiiltiir, ekonomi ve siyaset diinyasinda temsil
etmektedirler. Bu kategoriye girmek i¢in gelir tek basina yeterli degildir.
Ornegin, Biilent Eczacibasi ile Halis Toprak biiyiik sanayicidir. Ancak, ikisinin
de hayata bakisi, yasam tarzi ve bos zamanlarindan yaptiklar1 birbirinden ¢ok
farklidir. Dolayisiyla,. Bu gruba giren tiiketiciler {i¢ tane alt kategori igerisinde

tanimlanmistir. Bunlar;

1. Biiyiik isadami ve sanayiciler:Bu grupta Tirkiye’nin biiylik
holdinglerinin sahipleri, veliahtlar, 6nemli biiyiikliige erisen aile sirketlerinin
sahipleri ve sanayiciler yer aliyor. Gayrimenkul zenginleri de bu kiimeye dahil

edilebilir.

Genellikle ii¢ biiyiik kentte veya “Anadolu kaplan1” olarak adlandirilan
Gaziantep, Denizli, Adana gibi sehir merkezlerinde yasiyorlar. Genellikle aktif

bir sosyal yasam stiriiyorlar.

Bu grup mensuplart “saglikli ve mutlu yasam” konusunda hassaslar.
Istedikleri her seyi yapabilecek parasal giice sahipler. Islerine baglh ve
disiplinliler. Diinyadaki gelismeleri takip ediyorlar ve ikinci kusagin iyi bir

egitim almasini, yurt disinda liniversitelere devam etmesini istiyorlar.

"BUYUK Sedef Seckin, http://www.capital.com.tr/haber.aspx?HBR_KOD=1494, 15 -12-
2008
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Profesyonel yonetim anlayisinin gerekliligine inantyorlar. Tatil ve
eglence aligkanliklari ile 6n plana ¢ikmay1 sevmiyorlar. Aralarinda zamaninin
onemli bir boliimiinii hayir islerine ayiranlar var. Bahgeli ve genis evler, liiks

villalarda yasamayi tercih ediyorlar. Evlerinin degeri milyon dolar1 asiyor.

Prada, Ermenegildo Zegna ve Beymen gibi liikks giyim markalarini
tercih ediyorlar veya oOzel terzileri var. Golf oynamak ve vyatcilik, bos
zamanlarini renklendiren aktiviteler olarak 6ne ¢ikiyor. Onlara 6zel ucak ya da

200 bin dolarlik otomobil de satabilirsiniz.

2. Anadolulu Is Adamlari: “Kiiciik patronlar” olarak da nitelendirilen
bu kitle, geleneksel degerlere baghdir. Yasadiklar1 yorede hayir isleri yaparlar.
Yakin ¢evrede mutlaka bir yazlik evleri vardir. Tatil i¢in uzun siireli olarak

islerinin basindan ayrilmak istemezler.

Aile gevreleri genis, akraba iliskileri sikidir. Giyim igin Sarar, IGS gibi
prestijli markalar1 secerler. Onlar1 fabrikada is basinda bir gomlek ve kazakla
da gorebilirsiniz. Cekirdekten yetismislerdir. Otoriter bir yOnetim tarzlar

vardir.

Mercedes ve Opel gibi otomobilleri kullanirlar. Istanbul ve Ankara’ya
is seyahatleri olur. Bahge isleri, balik tutmak, ata binmek gibi doga ile i¢ ige
hobilerden hoslanirlar. Genis, miistakil evlerde veya tamami kendilerine ait

apartmanlarda yasarlar.

Gazeteleri, ekonomi ve siyaset ile ilgili haberleri takip ederler ve yakin
cevreleri ile tartisir, fikir aligverisinde bulunurlar. Bolgesel sorunlara egilir ve

bunlar1 ¢6zmek icin birlikte hareket ederler.

3. Biiyiik Ciftcilere : Biiyiik ciftciler, daha c¢ok Ege, Akdeniz ve
Marmara’da bulunuyor ve sayilar1 sanildigi gibi ¢ok fazla degil ve kokli
ailelerden geliyorlar. Genellikle ¢iftcilik disinda bagka islerle de ugrasiyorlar.

Tarima dayali kiiciik isletmeleri olabiliyor. Tarim araci, kamyonet ve benzeri
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ara¢ gereclere sahipler. Kii¢lik bir grup oldugu i¢in onlar hakkindaki bilgiler
kisitli, genellemeler yapmak zor. Geleneklerine ve yasadiklari cografyaya
goniilden bagli olduklar1 sdylenebilir.Siyaset ile yakindan ilgileniyorlar.

Toprak agalari ise Giineydogu Anadolu’da yogunlasmis durumdalar.

Yaratic1 Kentliler: Bu grupta, 6zel sektorde calisan iist diizey
yoneticiler, yaraticilik ve uzmanlik gerektiren pozisyonlarda g¢alisan beyaz
yakalilar yer aliyor. Ancak, “yaratic1 kentliler” i¢inde ¢ok sayida alt grup ve

yasam bi¢imini de bulunuyor

Prof. Dr. Omer Baybars Tek, onlarin estetik, zarif, esprili ve 6zgiin
tirtinler pesinde oldugunu soyliiyor. Bu grup kisisel gelisime ve hobilerine de
Oonem veriyor. Tiyatro, sinema, konser gibi aktivitelere katilimi1 da ¢ok yiiksek.
Prof. Dr. Tek, “Ust diizey profesyoneller, akademisyenler, gazeteciler ve
sanatcilarin kiiltiirel trtinlere talepleri yiiksek. Bu tip harcamalar i¢in maddi
olanaklarin1 zorlamay1 bile goze alabilirler. Baska ihtiyaglarindan fedakarlik
edebilirler. Bunlar gercek¢i ve zeki insanlar... Dolayisiyla, basit mesajlardan
rahatsiz olabiliyorlar” diyor. Ozel olmak ve birey olmak cabalar1 dikkat
cekicidir. Ancak, bu c¢aba onlar1t zaman zaman 0zel olmaktan

uzaklagtirabiliyor.”

Bu grup i¢inde “bilgi ¢ag1 insan1” olarak nitelendirilebilecek olanlarin
sayist cogunlukta. Is hayatinda gelisebilecekleri, iiretken ve yaratici
olabilecekleri bir ortamda caligmaya oncelik veriyorlar. Onlar i¢in para, ikinci
sirada geliyor. Psikoloji ve insanlar arasi iletisim gibi konular ilgi alanlarina

giriyor. Cocuklarmi 6zel, iyi egitim kurumlarina génderiyorlar.

Cabalayanlar Calisanlar: “Calisan-cabalayan kesim”  olarak
adlandirdigimiz bu smif, {ist diizey Anadolu biirokratlarindan &gretmenlere,
kiiciik esnaftan nitelikli mavi yakalilara kadar uzanan genis bir yelpazeyi
kapsiyor. Dogal olarak farkli gelir ve sosyo-ekonomik statii gruplarini

kapstyor.
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Bu gruba vali, kaymakam, hakim ve benzeri pozisyonlarda olan
Anadolu biirokratlar1 girer. Tiirkiye’yi modernize etmeye yonelik ¢abalart olan
bu grubun en 6nemli 6zelligi, bulunduklari ilde onciiliik gorevi tistlenmeleridir.
Genis bir cevreleri vardir, birbirleriyle iyi iletisim kurar ve sehir kuliibii
benzeri mekanlara giderler. Tiirkiye’yi modernize etmeye caligirlar. Bu gruba

giren tiiketicilerin alt kategorileri ise asagidaki gibidir.

1. Bir ev ve otomobil pesinde: Prof. Dr. Omer Baybars Tek,
“Cabalayan c¢alisanlar” kitlesinde yer alan 0gretmenlerin ve memur ailelerinin

tilkketim egilimlerine iliskin izlenimlerini ise soyle aktartyor:

“Otomobil sahibi olma 6zlemi vardir. Ciinkii, sosyal yasantiya énem
verirler. Bir ailede es calisiyorsa, 6zel ders verebilmek gibi ek gelir kaynaklar
varsa, ev ve yazlik sahibi olmak icin tasarruf ediliyor. ikinci el de olsa, prestijli
otomobiller almak istiyorlar. Aralarinda ekonomik sikint1 ¢ekenler var. Onlarin
sosyal yasantilar1 ve gezileri minimum. Film seyretmek i¢in VCD almak bu

grupta yayginlastyor.”

Serbest ¢aligan doktorlar, avukatlar gibi insanlar arasinda ¢ok 1iyi
kazananlar da, orta halli olan da var. “Tasra” tabir edilen kiiclik ilgelerde,
kasabalarda en c¢ok kazanan kitle olabilirler. HTP’den Sinan Kurmus,
“Pazarlamacilar bu kesimin farkinda. Tip sempozyumu diizenlenen otelin

kapisinda stand acip otomobil satan sirketler var” diyor.

Biiytik kentlerde “Doktorlar sitesi”, “Hukukgular kooperatifi” gibi
yerlesim birimleri olusturduklarina rastlanir. Ancak, ayni isi yapan ayni sitede
yasayan bu insanlarin i¢inde bile c¢ok belirgin farklar, degisik tercihler

olabiliyor.

2. Nitelikli ve varlikli is¢iler: Sadece Tiirkiye’de degil, diinyanin her
tarafinda isciler arasinda bliylik gelir ugurumlar1 vardir. Tiirkiye’de ise “mavi

yakalilar”, bazi sirketlerde daha yiiksek gelir elde ediyorlar. Pirelli, Tofas,
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Renault, Arcelik, Mercedes gibi biiyiik sanayi sirketlerinde ustabasi ve

teknisyen olarak c¢alisanlarin aileleri, iyi bir yasam diizeyi yakalayabiliyor.

Bu aileler, 1980 6ncesinde oldugu gibi koyleri ile siki iliskiler i¢inde
degil. Yiiksek nitelikli mavi yakalilarin arasinda lise mezunu olanlarin orani
tahminen ylizde 50’lere ulasiyor. Taksitli aligverisi seviyorlar. Bilgisayar ve

bulasik makinesi sahipligi, bu grupta, Tiirkiye ortalamasinin lizerinde.

3. “Kiigtlik esnaf’in profili: Kiigiik esnaflar Tiirkiye’de sayilar1 1 milyon
500 bini agan genis bir kitle. Ancak, 1.5 milyon esnafin ve onlarin aileleri igin
ayn1 yasam tarzini benimsediklerini sdylemek miimkiin degil. Ortak 6zellikleri
olsa da, bulunduklar1 cografya, yaptiklar1 is, gelirleri ve kiiltiirleri agisindan
genis bir yelpazede degerlendirilebilirler. Ekonomik dalgalanmalardan ¢abuk
etkilenen bir gruptur. Orgiitlenme kapasitesin sahip degiller. Muhafazakardirlar
ve toplumsal degisimleri cabuk kabullenemezler. Gerilimlerden g¢abuk
etkilendiklerinden, bir gilivensizlik hali yasarlar. Kendilerini bir sekilde
tanimlama ihtiyaci i¢indedirler. Bu nedenle, bir siyasi hareket icinde yer

alabilir veya hemserililik iligkileri ile kendilerini anlatma ¢abasina girebilirler

Ekonomik giicleri ve harcama profilleri de zenginlik barindiriyor. Prof.
Dr. Omer Baybars Tek ise “Aralarinda goriinmez zengin denilen iyi kazanan
insanlar da var. Buna ragmen oturduklar1 mahalleyi birakip, daha gozde
semtlere tasinmayi diisiinmezler. Onlarin ekonomik giiclerini, bir OSlgiide
evlerine bakarak hissedebilirsiniz. Metruk bir semtte bakimli bir apartman,

yepyeni modern bir mutfak karginiza ¢ikabilir” diyor.

Ikainci Bahar Yasayanlar: Tiirkiye’de yaslilar1 ve emeklileri, niifusun
ylizde 11’1 55 yasin iizerinde. Bu da neredeyse 8§ milyon insan anlamina
geliyor. Emeklilerin sayis1 ise 5 milyonu geciyor. Farkli gelir ve sosyo-
ekonomik gruplarinda olan bu insanlarin bos vakitleri ¢ok hobi dergisinden,
orgili makinesine bos vakitlerini gecirmelerine yardimci olacak ¢esitli iirlin ve

hizmetler onlardan ilgi gorebilir.
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Gengler ve Ogrenciler: Kitle pazarlamas1 yapan sirketlerin en gozde
gruplarindan biri “gengler”. Ciinkii, Tirkiye geng¢ niifiisa sahip bir iilke.
Gengler, yeni markalar1 ve markali {irtinleri yakindan izliyorlar. Tercihlerinde
aileleri ve arkadaslar1 etkili olsa da, begendikleri marka bir ayakkabiy1

alabilmek i¢in ailelerini ikna edebiliyorlar.

Aralarinda teknolojiye, egitime ve degerlere dnem veren, “efendi” ve
“vizyoner” tipler oldugu gibi, c¢aresiz ve depresif varos kiiltiiriinii
benimseyenler de bulunuyor. Miitevaz1 sartlara sahip olmakla birlikte,
entelektiiel faaliyetlere 6nem gosteren bu grup geng, Tiirkiye’deki genglik

kaltirintin temsilcisi.

Tiirkiye’de yurtlarda kalan genclerin sayis1 hatir1 sayilir bir biiytikliikte.
Onlarin ihtiya¢ duyduklari {iriin ve hizmetler, iligkileri de farkli. Cogu siyasete

duyarl degil, ekonomik yonelimli ve gelecegini kurtarma ¢abasinda.

Bir grup geng sosyal alanda tatminsizlikler yasiyor. Modern diinyanin
tim olanaklarim1 ve sembollerini goriiyor ama onlara ulasamiyorlar. Bu
durumda hayata ofkeli bir bakis ortaya cikiyor ve celigkiler yasamaya
bashyorlar. Kiz —erkek iligkileri bizim toplumumuzda genglerin ¢ogu i¢in hala

onemli bir sorun.

Varos Insanlar1 “Varos” tabiri igine hangi bolgeler girecegi,
hangilerinin girmeyecegi ¢ok karmasik bir konu. Bir donemin gecekondu semti
olan Kustepe ve Zeytinburnu geliserek farkli bir kimlik kazanabiliyor.Bun

bolgelerde tliretme ve tliiketme bigimleri birbirnden farkli aileler yagamakta.

Varoslarda yasayan goreceli olarak “varlikli” sayilabilecek bir kesimin
bir veya birka¢ evi var. Ticari arag ve otomobil sahipligi yiiksek. Arsa
piyasasindan sagladiklar1 kazanglarla perakendecilik yapiyorlar veya

insaatg¢ilik ve benzeri baska is kollarinda igveren olarak ¢alistyorlar.
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Gecekondu kentlerin orta sinifi olan grubun ise c¢ogunlukla basim
sokacak bir evi var. Neredeyse hepsinde ¢amasir makinesi ve buzdolabi var.
Bulasik makinesine de rastlaniyor. Popiiler olan cep telefonu modellerinin

ikinci ellerine ilgi gosteriyorlar.

Son go¢ dalgasiyla birlikte gelen, issiz veya gegici islerde calisan kitle
ise “kent yoksullar1” olarak tanimlanabilir. Bunlar genellikle kiracidir. En

korunaksiz ve gariban kesimi bunlar olusturmaktadir.

Kirsal Profiller : Cografya ve kiiltiir farkliliklar, Tiirkiye’de en fazla
kirsal kesimde belirgin. Giineydogu Anadolu’nun kirsalinda mutfakta pisen
yemekle, Karadeniz kdytlindeki ¢ok farkli. Diiglin yapma, eglenme bigimleri de
birbirinden degisik. Miizikleri, motifleri farkli. Kadin erkek iliskileri, kadinin
ailedeki rolli, demokrasi ve devlet anlayiglar1 bile farlilasabiliyor. Bu alanlar
ayn1 marka gida maddelerini tiiketsede sosyal ve kiiltiirel agidan farklilik
gostermektedir. Genellikle yasadiklar1 yere ne geliyorsa onu satin aliyor,
orada neler yetisiyorsa onlari tiiketiyorlar. Bu kisiler bir siyasi parti lideri i¢in
cok farkli segmentler olustursada bir deterjanct i¢in hepsi aym tip tiiketici

kategorisindedir

Kirsal kesimde yasayan, ilerleme umudu olmayan diisiik gelirli bu
bireyler kendilerini din, kiiltiir ve benzeri sembolik sermayeleri ile var etmeye
calistyorlar. Televizyonun yarttig1 kiiltiirel bombardiman bu gruplarin igine

kapanmasina yol a¢tig1 da olmaktadir.
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3.BOLUM

3. SAGLIKLI YASAM TARZI VE SAGLIKLI YASAM TARZI
OLCUMLERI

3.1 Saghkh Yasam Tarzi

Pender’e gore saglikli yasam tarzi bir insanin ¢evreden gelen tehdit
ve dis etkilere tepkisinden ziyade daha yiiksek bir saglik seviyesine ulagsma

yoniindeki davranisi olarak tanimlanabilir.'®®

Saglikli yasam tarzi; bireyin saglhigin etkileyebilen, tiim davraniglarin
kontrol etmesi, giinliik aktivitelerini diizenlemede kendi saglik statiisiine uygun
davranislar secerek diizenlemesi olarak tanimlanmaktadir.'®’ Saglik davranisi,
bireyin saglikli kalmak ve hastaliklardan korunmak icin inandig1 ve uyguladigi
davraniglarin biitiiniidir.'® Bu davraniglari tutum haline doniistiiren birey,
saglikli olma halini siirdiirebildigi gibi, saglik durumunu daha iyi bir seviyeye
getirebilir. Saghigin daha iyiye gotiiriilmesi ya da baska bir deyisle sagligin
gelistirilmesi herhangi bir hastalik ya da bozuklugu 6nlemeye yonelik olmayip

bireyin kendi saglik ve iyilik durumunu daha da iyilestirmeyi amaglar.'®

Saglikli bir yasam tarzi Onemli bir hastaliga yakalanma ya da erken
oliim riskini azaltmak igin tercih edilen bir yasam seklidir.'” Diinya Saghk
Orgiitii’'niin tahminlerine gore gelismis iilkelerdeki 6liimlerin %70-80’nin, az

gelismis llkelerdeki oliimlerin %40-50’sinin nedeni yasam bi¢imine baglh

186 GRANZIN Kent L.,OLSEN Janeen E, PAINTER John J., “Marketing to Consumer
Segments Using Health-Promoting Lifestyles” Journal of Reatiling and Consumer Services,
Vol.5, No.3, Great Britian, 1998, p.132

87 OCAKCI Ayse; http://www.server.karaelmas.edu.tr/saglik/skg.htm , 18/05/2009

188 OZKAN Sultan, YILMAZ Emel, “Hastanede Calisan Hemsirelerin Saghkh Yasam
Bicimi Davranislar1” Firat Saglik Hizmetleri Dergisi, Cilt:3, Say1 7, 2008, s.,90

'8 PASINLIOGLU Tiirkan, GOZUM Sebahat, “Birinci Basamak Saglik Hizmetlerinde
Calisan Saghk Personelinin Saghk Davramslar” C.U. Hemsirelik Yiiksekokulu Dergisi,2
(2), 1998, s., 60

" World Health Organization (WHO) regional Office for Europe, “Europen Health 21
Target 11 Healthier Living”, Copenhagen,1998, p.,2
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®IT{im hastaliklar 6nlenebilir degildir; ancak

olarak ortaya ¢ikan hastaliklardir.
Olimlerin biiyiik bir kismi, 6zellikle yliksek oranda Sliime sebebiyet veren
koroner kalp hastaliklar1 ve akciger kanseri gibi hastaliklardan kacginilabilinir.
Bilimsel ¢alismalar benimsenmis olan belli davranis tiirlerinin tanimlanamayan
hastaliklara ve erken Oliimlerin 6nlenmesine katkida bulundugunu ortaya
koymustur. Saglik sadece hastaliktan kaginmak degildir. Ayrica fiziksel,
zihinsel ve sosyal mutluluktur (huzurdur). Saghkli bir yasam tarzi

edinildiginde, daha pozitif davranis modeli, 6zellikle ¢ocuklar olmak iizere

ailenin diger bireyleri i¢in saglanmus olur.'”

Saglikli yasam tarzi i¢in, o yasami denetleyip yoOnlendirebilecek
becerilerin, (sorunu formiile etme , ¢6ziim bulma, karar verme ve bu kararlari
uygulama) uyusmazliklar1 ¢éziimleme yeteneginin, etkin bigimde iletisimde
bulunma ve kendi adina aktif miidahalede bulunma kapasitelerinin olmasi

gerekmektedir. '

Sagligr gelistirmeye, saglikli yasam bicimi davranislart veya
aktiviteleri ~sergilemekle katkida bulunulur."**Saglikli  yasam  bigimi

davranislar1 veya aktiviteleri asagidaki gibidir.'”

* Manevi Gelisim
* Saglik sorumlulugu
* Egzersiz ve fiziksel aktivite

e Beslenme

"I AYAZ Sultan, TEZCAN Sabahat, AKINCI Fatma, “ Hemsirelik Yiiksek Okulu
Ogrencilerinin Saghg Gelistirme Davramslar” C.U.Hemsirelik Yiiksek Okulu Dergisi,
2005, 9(2), s.,26-34

12 World Health Organization (WHO) Regional Office for Europe, a.g.e, p.,2

KARAKOC Ali, Simf Ogretmenlerinin Saghkli Yasam Bic¢imi Davramislari Ve Bu
Davranislar1 Etkileyen Bazi1 Faktorlerin Belirlenmesi ( Yiiksek Lisans Tezi ), T.C.
Cumbhuriyet Uni. S.B.E. Hemsirelik Programu, Sivas, 2006, s.,15

YYUUNALAN Demet,SENOL Vesile, OZTURK Ahmet, ERKORKMAZ Unal, Meslek
Yiiksekokullarmin ~ Sagh Ve Sosyal Programlarinda Ogrenim Géren Ogrencilerin
Saghkli Yasam Bicimi Davramslar1 Ve Oz-Bakim Giicii Diizeyleri Arasindaki Iliskinin
Incelenmesi, inonii Uni. Tip Fak. Dergisi, 2007;14(2) 101-109

15 BAHAR Zuhal, BESER Ayse, GORDES Nihal, ERSIN Fatma, KISSAL Aygtl, “Saghkh
Yasam Bicimi Olgegi II'nin Gegerlik ve Giivenilirlik Cahsmas1” , C.U.Hemsirelik Y.O
Dergisi , (2008), 12(1):2-12
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* Kisilerarasi destek

e Stres yonetimi

3.2 Saghk Kavramina Genel Bakis

Bireylerin saglik/hastalikla ilgili geleneksel veya bilimsel saglik
arayislari ile saglikli yasam bi¢imi davraniglarina uygun tutum sergilemeleri
sadece bireysel degil ayn1 zamanda toplumsal bir sorundur. Bu nedenle
sorunun ¢oziimiine bireyin ve toplumun etkisi belirlenmelidir.'”® Toplumlarin
saghk diizeyi, toplumda saglikli bireylerin ¢ogunlukta olmasi ile 6lgiiliir.
Saglikli olmak her insanin temel hakki olup, bunun korunmasi ve
devamliliginin saglanmasi1 saglik personelinin temel amaci oldugu kadar
kisinin kendi sorumlulugudur.'”’Eskiden énemli saglik sorunlarindan bir olan
enfeksiyon hastaliklar1 Onceliklerini kaybetmis bunun yerini daha ¢ok
bireylerin yasam bicimlerinden kaynaklanmakta olan ve kalp-damar, kanser
gibi kronik ve dejaneneratif hastaliklar almistir. Bu hastaliklar hem gelismis
hem de gelismekte olan iilkelerin en 6nemli saglik sorunlar1 olarak karsimiza
cikmaktadir.'”®Bu nedenle saglik sorunlarma hem yoneticiler hem saglik
otoriteleri hem de tiim diinya tarafindan bugiine kadar oldugundan ¢ok daha
fazla ilgi gosterilmektedir. Genellikle bugiinkii sosyo-politik stratejiler, saglik
alaninda  siirdiiriilebilir bir gelisimin global ve ulusal bir amag¢ olarak
arzulandigimi bize gostermektedir ve bu amaca ulasabilmek i¢in bilingli bir

saglikli niifus olmahdir.'”

Kisilerin sagliklarindan sorumlu tutulmalar1 kaginilmaz olarak saglik

politikalarina da yansimaktadir.Bunun i¢inde baglangigta yapilmasi gereken

1% ALTUN Insaf; A Study is About The Attidtude Related With Health And The Healthy
Lifestyle Of People Living in Kocaeli, Saglik ve Toplum, Yil:12,Say1:3, Temmuz-Eyliil
2002,p.42

"7 KARADENIZ Giilten, UCUM E.Yanikkerem, DEDELI Ozden, KARAAGAGC Oznur,
“Universite Ogrencilerinin Saghkh Yasam Bi¢imi Davramslar1” TAF Prev Med Bull 2008;
7 (6): 497-502

98372 TEK Z., “Temel Saghk Hizmetleri”, Hacettepe Halk Sagligi Vakfi Sagligi Vakfi
Yayin No:92/2, 2. Baski ,Ankara, 1992

GIMMAN Mariam,“Health information And Quality Of Life, Health informatics, J
2000;6; p.181,
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insanlar1 sagliklarindan sorumlu tutabilecegimiz nitelikte bilgi ve beceri sahibi

kisiler kilma gereksinimidir.*”’

Bir¢ok iilkede bugiiniin niifusu eskiye gore daha uzun yasiyor ve
bireyin saglikli olmasi, yasam uzunlugunu yasam kalitesinde bir ilerlemeye
dontistiiriyor. Resmi saglik makamlarinca yiiriitiilen yogun c¢alismalar,
bireylerin saglik riskleri ve saghigi etkileyen faktorler hakkindaki bilgilerini
gelistirmek icin bir program olusturmaktadir. Ornegin, Avrupa iilkeleri bir¢ok
degisik ekonomik, sosyal ve kiiltiirel yapiy1 bir arada barindirmaktadir; ama bu
tilkelerin hemen hepsi esit, insani ve ekonomik olarak makul olan bir saglik
hizmeti sunmaktadir. Insanlarin artan saglik problemleri ile ilgili yapilan
yatirimlarda diizensiz beslenme ve sagliksiz yasam tarzinin ulusun saglik

harcamalarinin yaklasik yarisini olusturdugu gériilmektedir.””!

3.2.1 Saghgin Onemini Algilama ve Yasama Uyarlama

Canlilarin temel i¢giidiisii sagligimi korumak ve neslini siirdiirmektir.
Beslenme, ciftlesme, tehlikeden kaginma, aci dindirme gibi i¢giidii olarak
tanimlanan diger bircok gilidii ve davranisin da asil kaynagi bu temel
icglidiidiir. Bu temel i¢giidiiniin davraniglara yansimasinin bir¢ok 6rnegini her
tirden canlida gozleyebilmekteyiz. Ciceklerin giines enerjisinden daha fazla
yararlanmak i¢in yOniinii giinese ¢evirmesi ya da bir¢cok yarali hayvanin
yalamak suretiyle yarasina bakim ve pansuman yapmast bu konuda

verebilecegimiz 6rneklerin sadece birkacidir.

Bu gozlem ve oOrneklerden hareketle, sagligi koruma ve nesli
sirdiirmeye yonelik davraniglarin, canlilarin yeryiiziinde varolusu ile
basladigini ve giintimiize dek varligim siirdiirdiigiinii séylemek yanlis olmaz.

Diger canlilarda, bir i¢giidii diizeyinde kalan bu davranislar insanlarda, zamana

% ALTUN, A Study is About The Attidtude Related With Health And The Healthy
Lifestyle Of People Living In Kocaeli,s.,42
! GIMMAN, a.g.e.
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kosut olarak, gelismis istemli ve bilingli davraniglara doniismekle kalmamis,

toplumsal bir davranis niteligi de kazanmistir.>”

Saglik sorunlarina olan ilgi glin gectikce daha ¢ok vurgulanmakta ve
buna paralel olarak da koruyucu ve tedavi edici saglik Onerileri uygulanmakta
ve Onerilmektedir. Global salgin hastaliklarin yayilmasi, zararli maddelerin
ticareti ve yiyeceklerin baska lilkelere gonderilmesi gibi birgok saglik riski

sorununu uluslararasi boyuta getirmistir.”"

“21. ytizyilda Herkese Saglik Stratejileri” nin temeli , 1978 yilindaki
Alma-Ata Konferansi’nda atilmistir. 1995 yilinda toplanan Diinya Saglik
Orgiitii 97. Icra Kurulu, 21. yiizyilla hazirhikli girmek ve “Herkese Saglik
Stratejileri’nin yenilenmesini saglamak amaciyla bir girisim baglatma karari
almistir. Alma-Ata konferansini  sonuglart ve 2020 yilina dogru temel
egilimler degerlendirilerek, “Herkese Saglik Politikalar1™ gelistirilerek bunlari
gerceklestirecek stratejiler belirlenmistir. Herkese saghigin ana hedefi; *** 2020

yilina kadar herkese ulasilabilir en iyi saglik hizmetini sunmaktir.

Bu hedefe ulagmaktaki iki temel amag;

I. Tim insanlarin hayatlar1 boyunca sagliklarinin korunmasi ve
gelistirilmesi,
2. Hastaliga ve sakatliga sebebiyet veren temel hastaliklarin insidansinin

azaltilmasi dir.

Tiirkiye “Herkese Saglik Stratejilerinin yenilenmesi ¢aligmalarina aktif

bir sekilde katilmistir.

202 AKDUR Recep, “Temel Kavramlar Tiirkiye ve Avrupa Birlig¢inde Durum ve

Tiirkiye’nin Birlige Uyumu” 2.Baski, ATAUM Arastirma Dizisi no:25, Ankara Universitesi
Basimevi Ankara, 2006, p.,9

2 GIMMAN, a.g.e.

2% Saghk Bakanligi Refik Saydam Hifzissiha Merkez Baskanligi, Hifzisihha Mektebi Miid.
“Hedefte Tiirkiye Saghkta Gelecek” Yiicel Ofset Mat.Tur.San.Tic.Ltd. A.S,Ankara,2007,
s.,1
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3.2.2 Saghgin Tanim

Diinya Saglk Orgiitii Anayasasi’na (WHO) gore saglik; sadece hastalik
ve sakath@in olmayis1 degil, bedence, ruh¢a ve sosyal yonden tam bir iyilik
halidir ve ulasilabilir en yliksek standarttaki saglik seviyesine ulagsmak, 1rk,
siyasi gorlis, ekonomik ve sosyal konumu ne olursa olsun tiim bireylerin temel

hakkidir.?%

Diinya Saglik Orgiitii tarafindan yapilmis olan bu tanim saghigin, ruhsal
ve fiziksel bir biitiinliik icerisinde algilanmas1 gerektigini ve birinin digerinin
tamamlayic1 unsuru oldugunu gostermektedir. Iyilik halinin ne oldugunun tam
olarak algilanmas1 i¢in saglik kavrami  objektif ve subjektif olarak

incelenmistir.

Subjektif olarak saglik: Bireyin fiziksel, sosyal ve ruhsal yonden
durumunu algilamas1 halidir. Bu bakis agisina gore birey, hasta olmadig1 halde

kendini hasta ya da hasta oldugu halde kendini saglikl algilayabilir.

Objektif olarak saglik: Doktor muayenesi ve tani testleri sonucuna
gore hastaligin olmamasidir. Bu durumda bir kisiye saglikli diyebilmek i¢in
hem bireyin kendini subjektif olarak saglikli algilamasi, hem de objektif olarak

gergekten saglikli olmasi gerekmektedir. 2%

Diger yandan son yillarda hastaliklar1 6nleyen ve sagligi gelistiren
faaliyetler de farkli saglik sinirlari olan Negatif, Notral, ve Pozitif saglik

kavramlariyla agiklanmaktadir.

Negatif Saglik: Tedavi ve rehabilitasyon gerektiren saglik durumunu

ifade eder

25 Saghk Bakanligi Refik Saydam Hifzissiha Merkez Baskanligi, Hifzisthha Mektebi Miid.
GLa.g.e”

2% YILDIRIM Niliifer, “Universite Ogrencilerinin Bazi Sosyo Demografik Ozelliklerinin
Saghkh Yasam Bicimi Davramislarina Etkisi” ( Yiiksek Lisans Tezi ), T.C. Cumhuriyet Uni.
S.B.E. Hemsirelik Programi, Sivas, 2005
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Notral Saglik: Herhangi bir hastalik durumu olmaksizin, dengeli bir
saghik kavramini ifade eder. Sagligi siirdiirmede ve hastaliklar1 6nlemede

amag, notral saglik durumunu korumaktir.

Pozitif Saglik: Sagligin gelistirilmesi, iyilik diizeyinin artirilmas ile
ilgilidir. Dengeli bir saglik durumundan sonra ulasilan yasam kalitesini ve

potansiyel saglig1 gelistiren saglik davramslarini ifade eder.””’

3.2.3 Saghk Davranisi

Davranis; bireylerin (gereginde hayvanlarin) anlamli ve yorumlanir

faaliyetleri olarak tanimlanmaktadir .**®

Saglik davranisi; bireyin saglikli olmak ic¢in inandif1 ve yaptigi
herhangi bir faaliyeti ve saghikli oldugu zaman hastalig1 onleyici davranisi
olarak tanimlanmaktadir.”® Diger bir ifade ile saglik davramst; saglik, sagligin
korunmasi ve saghigin gelistirilmesi ile ilgili davraniglar biitiiniidiir. Sagligin
daha iyiye gotiiriilmesi ya da baska bir deyisle sagligin gelistirilmesi herhangi
bir hastalik ya da bozuklugu 6nlemeye yonelik olmayip, bireyin genel saglik
ve 1yilik durumunu daha da iyilestirmeyi amaglar, saghigi gelistirmeye, saglikli

yasam bicimi davranislar1 ve aktiviteleri sergilemekte katkida bulunulur.?'®

Saglig1 gelistiren davraniglar bireylere saglig1 gelistirme programlari
ile kazandirilabilir. Bu programlarin 6ncelikle okul, isyeri, kisla, halk egitim
merkezi gibi ortamlarda toplu gruplara uygulanmasi1 dnerilmektedir. Isyerleri,
calismanin siirekliligi is veriminin artirilmasi, ¢alisanlarin grup dinamigi ve
aileleri ile etkilesimlerinin ve degerlendirilebilmesi gibi etmenler nedeniyle

saglig1 gelistirme programlarimin etkin olarak uygulanabildigi ortamlardir.*"!

2T KARAKOC , a.g.e., s.,12

2% ERDOGAN filhan, “ isletmelerde Davrams”, ist. Uni. isl. Fak. Yayin No:242, istanbul,
1991, s.,2

209 OCAKC(I, a.g.e.

2 UNALAN, SENOL, OZTURK, ERKORKMAZ, a.g.e., s.,101-109

' OCAKCI , a.g.e.
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3.2.4 Saghk Davramsini Etkileyen Faktorler

Saglik sadece fiziksel bir iyilik hali olmay1p bireyin i¢inde bulundugu
psiko-sosyal degiskenlerden etkilendigi kabul edilmektedir. Bu degiskenler;

Demografik Faktorler:Demografik faktorler, sagligt gelistiren
davranislara etki etmekte ancak bu etki farkli diizeylerde ve dolayli olmaktadir.
Ornegin, sosyo-ekonomik statii ve onun alt gruplar1 olan egitim, gelir ve
mesleki durum birbirinden bagimsiz olarak etkilemektedirler. Bu etkilesim tiim
yasam bi¢imine yansiyabilecegi gibi, tek tek davranislar seklinde de
olabilmektedir. Baz1 ¢alismalar egitim durumu yada sosyal siniflarin kisilerin
davranislarma etki ettigi seklindedir.'> U.S.A.deki ve Avrupadaki ulusal
caligmalar, sigara i¢cmedeki carpict azalma egilimini, diyet ve fiziksel
aktivitelerin sosyal siniflardan etkilenerek ortaya ciktigini gostermektedir.
Ornegin; USA 6rneginde, davranissal risk faktdrlerinin belirli sekilde yiiksek
egitimli kisilerde daha az oldugunu ortaya ¢ikarmistir : sigara igme %42 ( lise)
ye %20 (liniversite) alkol kullanma ; fiziksel durum, obesite hepsi iiniversite
egitimlilerde diisiik oranlardadir. Benzer sekilde daha diisiik sosyal siniflarda

da ilag bagimhilig: daha yiiksektir. *'?

Biyolojik Ozellikler:Bireyin boy, kilo, beden kitle indeksi gibi

ozelliklerinin saglik davraniglarini etkiledigi belirtilmektedir .

Kisilerarasi Etkilesim:Bu faktore gore aile, arkadas, saglik gorevlileri,
akrabalarla 1yi etkilesimin, bireyin olumlu saglik davranisi kazanma diizeyini
etkiledigi bildirilmektedir. Ornegin, sigaray1 birakan kisinin bu davranistaki
stirekliliginde, arkadaslar1 veya bireylerle olan isbirligi ve ekip anlayis1 i¢inde

calismanin etkili oldugu goriilmiistiir .

22YILDIRIM; a.g.e.

213 CHIN Nancy P., Phd, MPHI, MONROE Alicia, MD2 & FISCELLA Kevin MD3, “Social
Determinants Of (Un) Healthy Behaviors” Education For Health, Vol. 13, No. 3, 2000, 317—
328
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Durumsal Faktorler:Bireyin icinde bulundugu cevre, davranis
olusumunu etkilemektedir. Birey ya da grubun bedensel, ruhsal ve sosyal
acidan tam bir iyilik haline ulagmasi i¢in, ¢evresi ile bas edebilmesi, ¢evresini
degistirebilmesi, isteklerini belirleyebilmesi, taniyabilmesi ve doyum
bulabilmesi gereklidir.”'* Amerikadaki, Hintli gd¢menlerin saghk davranislarim
degerlendirmek i¢in yapilmis olan bir ¢alismada; bu ¢aligmaya katilmis olan
bireylerin dinsel inanclari, zihinsel bakimdan iyi olmalarmi saglamaktadir.
Ortalama Hintli bir aile 4 kisiden olugmaktadir. Aile tlyeleri duygusal ve
sosyal destegi ailelerinden alabilmektedirler. Bu caligmada sosyal destegin
onemi ve yetiskinlerin saglikli bir yasam i¢in uygulamalar1 tutarli olarak

ortaya ¢ikan bulgulardir.?”

Davramgsal Faktorler: Bireyin bilgi ve beceri diizeyinin davranig
kazanmada etkili oldugu belirtilmektedir. Ornegin; daha 6nceden sigara igen;
ancak akciger rahatsizlig1 geciren bir kisinin sigarayir birakmasi daha kolay

sonu¢ vermektedir .

3.3 Saghkh Yasam Tarz1 Kavraminin Pazarlama ile Iliskisi

Saglik sorunlar1 hem saglik otoritelerinin  hem de tiim diinya
devletlerinin  bugiine kadar oldugundan ¢ok daha fazla ilgisini ¢ekmektedir.
Saglik otoriteleri Saglikli yasam tarzini yeniden tanimlarken hiikiimetlerde
cesitli c¢alismalarla vatandaglarina saglikli yasam tarzin1 benimsetme
cabasindadir. Genellikle bugiinkii sosyo-politik stratejilerin en ¢ok vurguladigi,
global ve ulusal amag olarak, sagligin stirdiiriilebilir gelisimidir. Hiikiimetler
bu amaca ulagabilmek icin saglikli bir niifus yaratma g¢abas1 icerisindedirler.
Bir ¢ok iilkede bugiiniin niifusu gegmise gore daha uzun yasiyor ancak bu uzun
yasamda bireyler iyi bir sagliga sahipse yasam uzunlugu, yasam kalitesinde bir

ilerlemeye doniistiyor.

214 YILDIRIM; a.g.e.

215 MiSRA Ranjita,1,5 T. G. Patel,2 Davies Deepa,3 and Russo Tony 4, “Health Promotion
Behaviors of Gujurati Asian Indian Immigrants in the United States” Journal of
Immigrant Health, Vol. 2, No. 4, 2000
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Avrupa iilkeleri birgok degisik kiiltiirii, ekonomik ve sosyal yapiy1 bir
arada barindirmaktadir ama hepsi vatandaslarina esit, insani ve ekonomik
olarak makul bir saglik hizmeti sunmaktadir. Insanlarin saglik problemleriyle
ilgili yapilan yatirimlarda diizensiz beslenme ve sagliksiz yasam tarzinin
uluslarin  saghk harcamalarinin  yaklasik yarisimi  olusturdugu ortaya

koymaktadir.*'®

Kisiler sagliklarin1 korumak ve yasam kalitelerini artirmak ve bununla
ilgili davraniglarini, aligkanliklarii gelistirmek istemeleri onlar1 saglikli yasam
irtin ve hizmetlerine ydnlendirmektedir.Yapilan arastirmalar saglikli yasam
tarzina odakli kisilerin mal ve hizmet se¢imlerinde yasam tarzlarina uygun
hizmet ve {iriin sectiklerini gostermektedir. Ornegin; yemek yeme yeri
secimlerinde saglikli besin degerleri iceren bir restoran secgebilirler ya da tam

tersi onun sagliksiz yiyeceklerinden sakinabilirler.

Saglikli yasam tarzi1 goriisii saglikla ilgili sunulan mal ve hizmetlerin
pazarlarin1 tanimlamak i¢in kullanilabilmektedir ve bu pazar devamli bir
gelisme halindedir.”'” Saglikli yasam tarzi pazari yalmzca diyet ya da kalorisi
azaltilmig drilinlerle sinirhi kalmayip bireylerin yasam yeri secimlerinden
hobilerine, tatil yeri se¢imlerinden gilinliik aktivitelerinin se¢imine kadar
oldukca genis bir yelpazeyi igerisinde barindiran ve gelismekte olan biiyiik bir
pazardir. Su an diinyada 300 milyar dolar pazar hacmi olan iyi yasam
endistrisinin - 2010 yilinda 1 trilyon dolarlhik bir pazara wulasmasi

beklenmektedir.*'®

Saglikli yasam pazar1 sadece yiyecek icecek iiriin ve hizmetleri ile
siirli olmayip tiliketicilerin evde, iste, aligveriste ya da yolda giderken, her
zaman bulunduklar1 ortamlarda kendilerini iyi, rahat ve giliven igerisinde
hissetmelerine katki saglayacak iirlin ve hizmetleri kapsamaktadir. Birgok
tiretici firma saglikli beslenmemize yardimci olan kati meyva sikacagi, 1zgara

gibi mutfak alatleri, kisisel bakim iirlinlerinden, evde hasta bakim iirlinlerine

218 GINMAN Marian,a.g.e.,
?I” GRANZIN, OLSEN, PAINTER a.g.e., p.,131-141
1% http://www.wellnessfranchise.net/wellness-nedir_wellness-danismani.htm,15/10/2009
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kadar c¢ok cesitli iiriinlerle yasam kalitemize olumlu katki saglamaktadirlar.
Ornegin, Philips; enerji verimli aydinlatma ve saglik bakim konularinda
gelistirdikleri yenilik¢i ¢oziimlerle saglik ve iyi yasam alanlarinda bir doniisiim
gerceklestirerek kiiresel lider durumunda olduklarini ifade etmektedir. >’ Diger
yandan Amerika ve Avrupa lilkelerinde oldugu gibi Tiirkiye’de de son yillarda
obezite yani asirt kilonun bir hastalik olarak goriilmesi saglikli beslenme
bilincini artiran etkenlerdendir. Ozellikle kadin tiiketicilerin en biiyiik hedef
kitle oldugu “light” f{irtin pazart 50 milyon dolarlik bir biiyiiklige
ulasmustir.Coca Cola Tiirkiye Halkla iliskiler Miidiirii, halen Tiirkiye’de gazli
icecek kategorisinin yiizde 3’iinii olugturan light gazli i¢ecek pazarinin her yil
ortalama yiizde 10 biiyiidiigiinii ve bu i¢ecek kategorisinin iilkedeki ekonomik
alim giicii ile paralel biiyiidiigiinii ifade etmektedir. Light {iriin kategorisinde
onde gelen Eti, biskiivi sektoriindeki light pazari, toplam biskiivi pazarimin

yiizde 3’iine tekabiil ettigini ifade etmektedir. **°

3.4 Saghkh Yasam Tarz1 Ol¢iimleri

3.4.1 Saghk Gelistirme Modeli (Health Promotion Model)

Saghigi gelistirme modeli (The health promotion model- HPM) “saglig1
koruma modelini” tamamlayici bir ¢alisma olarak Nola J. Pender tarafindan
gelistirildi . (1982 yilinda ve 1996 yilinda yeniden diizenlendi).”*' Saghga terfi
modeli; demografik, biyolojik, toplumsal, durumsal ve davranigsal faktorlerin
bireyin kisisel algisini etkiledigini veya degistirdigini ve dolayisiyla sagligi

gelistirme davramisini da etkiledigini ileri siirer.”?

19 http://www.tumgazeteler.com/haberleri/saglikli-yasam-02.11.209
2 http://www.diyetform.com/diyet.asp?diyet=87 15/10/2009
! “Health Promoting Model”,

http://currentnursing.com/nursing_theory/health promotion model.htm18.06.2009

*22EEL TON Gwen M.,PARSON Mary Ann, BARTOCES Monina, “Demographic Factors:

Interaction Effects on Health Promoting Behavior And Health Related Factors” Public
Health Nursing Vol .14 No .6, p.361-367
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Saglig1 gelistirme davranisi bir bireyin iyilik seviyesinin artmasinda yol
gostericidir ve yalnizca hastaliklardan korunma degil aym1 zamanda sagligi

pozitif bir dinamik durum olarak tanimlamaktadir.”*

Pender insanlarin saglikli yasami benimsemeleri i¢in bir model
Onermistir ve bu modelde sagligi koruma ile saglikli yagam tarzini birbirinden
ayirmistir. “** Saglik gelistirme modeli, yasam kalitesini ve saghg gelistirmek
icin saghgr gelistirme davranisina katkida bulunan faktorleri ve iliskileri

> Modele gore her bireyin essiz

kesfeden teorik bir perspektifi temsil eder.
olan kisisel oOzellikleri ve tecriibeleri davranis sonuglarma etkiler. Bu
degiskenler seti, bireysel davranis ve etkileri i¢in 6zel motivasyonel éneme
sahiptir. Saglik gelistirme davraniglart ile, gelistirilmis saglik, artirilmig
fonksiyonel yetenekler ve gelismenin her asamasinda daha kaliteli bir yasam
amaglanmaktadir. Model saglig1 gelistiren davraniglar: etkileyen asagidaki ii¢

alan iizerine odaklanmustir, **°

* Bilissel algilayici faktorler
* Diizenleyici Faktorler

* Saglhg gelistiren davranislara katkida bulunanlar

Biligsel algilayic1 faktorler; saglhigin O6nemi, saghgm algilanmig
kontrolii, algilanmis 6z-etkililik, sagligin tanimi, algilanmig saglik durumu,
saghigr gelistiren davraniglarin  algilanmis  faydalari, saghigi gelistiren

davranislarin algilanmis engellerini igerir.

Diizenleyici faktorler; Bireysel 6zellikler ve tecriibeler demografik
ozellikler, biyolojik oOzellikler, kisiler arasi etkiler, durumsal faktorler ve

davranissal faktorlerdir.

2 “Health Promoting Model”,
http://currentnursing.com/nursing_theory/health_promotion_model.htm18.06.2009

2% - GRANZIN, OLSEN, PAINTERa.g.e., p.,131-141

225 SROF J. Brenda, VELSOR-FRIEDRICH Barbara , “Health Promoting in Adolescents:A
Review of Pender’s Health Promotion Model”, Nursing Science Quarterly,Vol.19
No:4,0ctober 2006, P.,366-373

26 “Health Promoting Model”,
http://currentnursing.com/nursing_theory/health_promotion_model.htm18.06.2009
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Saghg1 gelistiren davramslardaki katkicillar ise davraniglarda
begendigi seylere odaklanma ve daha sonra bu davraniglara dayali islev
yapmadir’>’ Bunun sonucunda da saghigi gelistiren davranislar olusur, kisaca

davranig sonuglarini igerir

Saghgi gelistiren davranislar bireyin saglik durumu iizerinde 6nemli
etkileri olan, yasam sekliyle biitiinlesmis tercih ettigi davraniglar grubudur ve
saglig1 gelistiren bir yasam tarzinin olugmasma olanak saglar. Walker,
Sechirist ve Pender gore sagligi gelistiren yasam tarzi bireyin bireysel gelisme,
kendini gerceklestirme, iyilik diizeyini artirma veya slirdiirme icin gosterdigi

cabalardir.”?®

3.4.2. Saghkh Yasam Tarzi Davramslart Olgiimii (Healthy Life Style

Behavior Scale )

Saghg Gelistirme Yasam Bicimi Olgeginin ilk versiyonu Pender’in
saghig1 gelistirme modeline dayandirilarak bireylerin sagligini gelistirme
davraniglarint 6lgmek icin 1987 yilinda Walker, Sechrist ve Pender tarafindan
saglig1 gelistirme modeli’ni test etmek amaciyla gelistirilmistir ve bireyin

saglikli yasam bi¢imi ile iligkili olarak sagligi gelistiren davraniglarini olcer.””

Walker tarafindan 1987 yilinda gelistirilen saglhikli yasam bigimi
davranislar1 6lgeginin ilk versiyonu 48 madde ve alt1 faktorden olusmaktadir.
Olgiimler beyaz, batil1 ve orta smifa dahil 952 endiistri isgisinde ¢alisiimistir.
Alt faktorler ve Cronbach Alpha katsayilari; kendini gergeklestirme (13
madde-.94), saglik sorumlulugu ( 10 madde-.81), egzersiz (5 madde-.80),
beslenme (6 madde-.75), kisiler aras1 destek (7 madde-.80), stres yonetimi ( 7

227 EELTON, PARSON, BARTOCES, a.g.e., p.361-367

228 PENDER Nola J., WALKER Susan Noble, SECHRIST Karen R., FRANK-STROMBORG
Marilyn, “Predicting Health-Promoting Lifestyles in the Workplace”, Nursing Research,
1990;9,p.;326-332

22 YALCINKAYA Meltem, OZER Fadime Gok, KARAMANOGLU Ayla Yavuz, “Saghk
Calisanlarinda Saghkh Yasam Bicimi Davramislarinin Degerlendirilmesi”, TSK Koruyucu
Hekimlik Biilteni, 2007: 6(6), 409-420
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madde-.70)’dir. Olgegin genel Alpha katsayisi ise .92’dir. Alti faktdriin
acikladig1 varyans %47.1 dir.

Saglikli Yasam Bigimi Davramslart Olcegi Walker ve arkadaslar
tarafindan 1990°da Ispanyol diline uyarlanmustir. Kirk sekiz maddeden olusan
olcek, Ispanyol diline gevrilerek 485 bireye uygulanmistir. Orijinal Slgege
benzer sekilde alt1 faktor elde edilmis ve bu faktorlerin agikladiklar1 varyans
%45.9 olarak bulunmustur. Olgegin giivenirlik katsayisi olan Cronbach Alpha
katsay1s1 0.93 olarak saptanmuis iki hafta sonra yapilan test tekrar testte ise 0.86
olarak bulunmustur. Alt faktorlerin degerleri ise 0.70-0.87 arasinda degisim

gosterdigi belirtilmistir.**°

Olgegin Tiirkiye’deki gecerlilik ve giivenilirlik ¢alismas1 1997°de Esin
tarafindan yapilmistir. Olgekteki sorular, bireyin saghkli yasam bigimi ile
iliskili olarak, sagligmi gelistiren davramslarmi olcer. Olgek toplam 48
maddeden olugsmustur ve 6 alt grubu vardir.”'Her madde i¢in sirastyla 1.2.3.
ve 4 puan verilir. En diisiik puan 48 en yiiksek puan 192° dir.*?Alt gruplar:
kendini gerceklestirme, saglik sorumlulugu, egzersiz , beslenme, kisiler arasi
destek, ve stres yoOnetimidir. Her bir alt grup bagimsiz olarak tek basina

kullanilabilir.?*

3.4.3. Saghkh Yasam Tarzi Davramslari Olciimii IT ( Healthy Life Style
Behavior Scale II)

Saglig1 Gelistirme Yasam Bicimi Olgegi 1996 yilinda Walker ve
arkadaglar1 tarafindan tekrar caligilarak revize edilmis ve Saglikli Yasam
Bigimi Davranislar II olarak adlandirilmistir. Olgek 52 madde ve yine bir
onceki calismada oldugu gibi alti alt faktdrden olusmaktadir. Olgegin ilk

versiyonunda yer alan kisiler aras1 destek alt faktorii, kisiler arasi iligkiler,

29 BAHAR, BESER, GORDES, ERSIN, KISSAL ,a.g.e.

1 OZKAN, YILMAZ, a.g.e.

2 ALTUN, A Study is About The Attidtude Related With Health And The Healthy
Lifestyle Of People Living in Kocaeli,p.44

3 OZKAN, YILMAZ, a.g.e.
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egzersiz, fiziksel aktivite, kendini gerceklestirme alt faktorii ise manevi gelisim
olarak yeniden adlandirilmistir. Alt1 alt faktér su sekildedir; manevi gelisim,

kisilerarasi iliskiler, beslenme, fiziksel aktivite, saglik sorumlulugu ve stres

yonetimidir.

Alt Olcekler Soru Sayisi Puan Arahg
Manevi gelisme 9 9-36
Saglik sorumlulugu 9 9-36
Fiziksel aktivite 8 8-32
Beslenme 9 9-36
Kisiler arasi iliskiler 9 9-36
Stres Yonetimi 8 8-32
Toplam 52 52- 208

Tablo 3- Saglikli YasamTarz1 Davrams Olgegi II'nin ( Healthy Life Style Behavior Scale I )

Alt Gruplari, Soru sayisi ve Puan araligi

Veriler 18-92 yas arasindaki 712 bireyden elde edilmistir. Igerik
gecerliligi i¢in literatiir gbdzden gecirilmis ve uzman degerlendirmesine
basvurulmustur. Yap: gecerliligi icin faktdr analizi yapilmistir. Olgegin
giivenirlik katsayis1 olan Cronbach Alpha degeri, toplam 6l¢ek icin .94 olup,
alt1 alt faktorler icin .79-.87 arasinda degisim gostermektedir. Alt dlgekler;
Saglik sorumlulugu (3,9,15,21,27,33,39,45,51), fiziksel aktivite
(4,10,16,22,28,34,40,46), beslenme (2,8,14,20,26,32,38,44,50), manevi
gelisim (6,12,18,24,30,36,42,48,52), kisiler arasi iligkiler
(1,7,13,19,25,31,37,43,49) ve stres yonetimidir. (5,11,17,23,29,35,41,47). Ug
hafta ara ile test tekrar test yapilarak .89 olarak saptanmistir. Olgegin genel
puani saglkli yasam bigimi davranislari puanim vermektedir.Olgegin tiim
maddeleri olumludur.Derecelendirme 4 lii likert seklindedir.Higbir zaman (1),

bazen (2), sik sik (3), diizenli olarak (4) olarak kabul edilmektedir. Olgegin



90

tamami icin en diisiik puan 52, en yiiksek puan 208’dir. Olgegin alti alt

faktoriiniin agiklamas: asagidaki gibidir;>*

Saghk sorumlulugu: Bireyin kendi iyilik hali i¢in aktif olarak
sorumluluk hissetmesidir. Kendi sagligmma 6zen gostermesi, saglik hakkinda

bilgilenmeli, gerekli oldugunda profesyonel bir yardima bagvurabilmesidir.

Fiziksel aktivite: Hafif, orta ve agir egzersizleri diizenli olarak
uygulamay1 kapsar. Giinlik yasamin bir parcasi olarak planli bir sekilde

yiiriitilir.

Beslenme: Bireyin 0Ogilinlerini se¢me, diizenleme ve yiyecek

secimindeki degerini belirler.

Manevi gelisim: I¢c kaynaklarm gelisimi iizerine odaklanir. Gelisme,
iliski kurma ve asilma ile gergeklesebilir. Asilma, i¢ huzuru saglar, kim
oldugumuz ve yaptigimiz seyin disinda daha baska yeni deneyimler i¢in firsat
saglama olasiigim yaratir. iliski kurma, evrenle iliskide olma ve uyum iginde
oldugunu hissetmedir. Gelisme, yasamdaki amaglar i¢in calisma, iyilik

durumuna yd6nelik bireyin giicilinii en iist dlizeye ¢ikarmasidir

Kisileraras1 iliskiler: Baskalar1 ile olan iliskilerdir, nedensel
gereklilikler disinda anlamli bir iliski kurabilmek icin iletisimi kullanmay1
gerektirir. Iletisim sozel ve sdzel olmayan mesajlarla diisiinceleri, duygulari

paylasmayz1 igerir.

Stres yonetimi: Gerilimi azaltmak ya da etkin bir sekilde kontrol edebilmek
icin bireyin fizyolojik ve psikolojik kaynaklar1 belirleyebilmesi ve harekete

gecirebilmesidir

24 BAHAR, BESER,GORDES,ERSIN, KISSAL, a.g.e.
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Saghkh Yasam Tarzi Davramslanr: Olgegi 1T

T N m| xnl AO

1 Bana yakin olan kisilerle endiselerimi ve sorunlarimi
tartigirim

2 S1v1 ve kat1 yagi, kolesterolii diisiik bir diyeti tercih ederim

3 Doktora yada bir saglik gorevlisine, viicudumdaki
olagandis1 belirti ve bulgular1 anlatirim

4 Diizenli bir egzersiz programi yaparim

5 Yeterince uyurum

6 Olumlu yonde degistigimi ve gelistigimi hissederim

7 Insanlar1 basarilari icin takdir ederim

8 Sekeri ve tatliy1 kisitlarim

9 Televizyonda sagligi gelistirici programlart izler ve bu
konularla ilgili kitaplar1 okurum

10 | Haftada en az ii¢ kez 20 dakika ve/veya daha uzun siireli
egzersiz yaparim(hizl yiiriiyiis, bisiklet binme, aerobik,
dans gibi)

11 Her giin rahatlamak i¢in zaman ayiririm

12 | Yasamimin bir amaci olduguna inanirim

13 | Insanlarla anlamli ve doyumlu iliskiler siirdiiriiriim

14 | Her glin 6-11 6giin ekmek, tahil, pirin¢ ve makarna yerim

15 Saglik personeline onerilerini anlamak igin sorarim

16 | Hafif ve orta diizeyde egzersiz yaparim (Ornegin haftada 5
kez yada daha fazla) yiiriiriim

17 | Yasamimda degistiremeyecegim seyleri kabullenirim

18 | Gelecege umutla bakarim

19 | Yakin arkadaslarima zaman ayiririm

20 | Her giin 2-4 6giin meyve yerim

21 Her zaman gittigim saglik personelinin 6nerileri ile ilgili
sorularim oldugunda bagka bir saglik personeline danisirim

22 | Bos zamanlarimda yilizme, dans etme, bisiklete binme gibi
eglendirici fizik aktiviteler yaparim

23 | Uyumadan once giizel seyler diistintiriim

24 | Kendimle barisik ve kendimi yeterli hissederim

25 | Baskalarina ilgi, sevgi ve yakinlik gostermek benim igin

kolaydir
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26 | Her giin 3-5 6giin sebze yerim

27 | Saglik sorunlarimi saglik personeline danigirim

28 | Haftada en az ii¢ kere kas giliglendirme egzersizleri yaparim

29 | Stresimi kontrol etmek icin uygun yontemleri kullanirim

30 Hayatimdaki uzun vadeli amaglar i¢in ¢aligirim

31 Sevdigim kisilerle kucaklasirim

32 | Her giin 3-4 kez siit, yogurt veya peynir yerim

33 | Viicudumu fiziksel degisiklikler, tehlikeli bulgular
bakimindan ayda en az bir kez kontrol ederim

34 | Giinliik isler sirasinda egzersiz yaparim (6rnegin; yemege
yiirliyerek giderim, asansor yerine merdiven kullanirim,
arabami uzaga park ederim)

35 | Is ve eglence zamanim dengelerim

36 | Her giin yapacak degisik ve ilging seyler bulurum

37 | Yakin dostlar edinmek i¢in ¢aba harcarim

38 Her giin et, tavuk, balik, kuru bakliyat, yumurta, ¢erez tiirii
gidalardan 3-4 porsiyon yerim

39 | Kendime nasil daha iyi bakabilecegim konusunda saglik
personeline danisirim

40 | Egzersiz yaparken nabiz ve kalp atiglarimi kontrol ederim

41 Giinde 15-20 dakika gevseyebilmek, rahatlayabilmek icin
uygulamalar yaparim

42 Yagamimda benim i¢in 6nemli olan seylerin farkindayim

43 Benzer sorunu olan kisilerden destek alirim

44 | Gida paketlerinin iizerindeki besin, yag ve sodyum
igeriklerini belirleyen etiketleri okurum

45 | Bireysel saglik bakimu ile ilgili egitim programlarina
katilirnm

46 | Kalp atimim hizlanana kadar egzersiz yaparim

47 | Yorulmaktan kendimi korurum

48 | Tlahi giiciin varligina inanirim

49 Konusarak ve uzlasarak catismalari ¢dzerim

50 | Kahvalt1 yaparim

51 Gereksinim duydugumda baskalarindan danigmanlik ve
rehberlik alirim

52 | Yeni deneyimlere ve durumlara acigim

Tablo 4- Saglikli Yasam Tarz1 Olgegi
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Saglig1 gelistiren davraniglar ve saglikli yasam bi¢imi davranislar
tizerine ililkemizde cok sayida calisma yapilmistir bunlardan birka¢ Ornek

asagidaki gibidir.

Can ve arkadaslarinin g¢aligmasinda saglik egitimi alan {iiniversite
Ogrencilerinin  saghgr gelistiren yasam tarzina uyum diizeylerinin

almayanlardan daha yiiksek oldugu bulunmustur.”*

Beser ve arkadaslarinin c¢aligmasinda isgilerin gelir diizeyi arttikca

saglig1 gelistiren yasam tarzina uyum diizeylerinin arttig1 bulunmustur, **°

Altun’un ¢alismasinda Universite 6grencilerine verilen saghg

gelistirme dersinin 6grencilerin sagligi gelistiren davranisglarini gelistirdigi

bulunmustur.>’

25 CAN Giilbeyaz,OZDILLI Kiirsat, EROL Ozgiil, INSAR Serap, TULEK Zeliha, SAVASER
Sevim, OZCAN Seyda, DURNA Zehra, “Comparison Of The Health-Promoting Lifestyles
Of Nursing And Non-Nursing Students In Istanbul, Turkey”, Nursing& Health Sciences,
2008, 10(4):273-80

6 BESER Ayse, BAHAR Zuhal, BUYUKKAYA Dilek “Health promoting behaviors and
factors related to lifestyle among Turkish workers and occupational health nurses'
responsibilities in their health promoting activities”, ind. Health., 2007 Jan , 45(1):151-9.)
27 ALTUN insaf, “Effect of a health promotion course on health promoting behaviours of
university students”, East Mediterr Health J., 2008, 14(4):880-7
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4.BOLUM

TUKETICILERIN SAGLIKLI YASAM TARZINI BENIMSEME
DUZEYLERI ILE DEMOGRAFIK OZELLIKLERI VE SPOR
HIiZMETLERI SATIN ALMALARI ARASINDAKI ILISKi

1. ARASTIRMANIN KONUSU VE ONEMI

Bu arastirmanin konusu, tiiketicilerin saglikli yasam tarzin1 benimseme
diizeyleri ve bunun onlarin tiilketim ve satin alma aligkanliklarin1 ne yonde

etkiledigini ortaya koymaktir.

Saglikli yasam tarzini benimseyen tiiketici yasam kalitesini yilikseltme
arzusu icerisindedir. Bu onun davranig ve aligkanliklarinin degismesine neden
olur. Bu degisiklik sonucunda edinilen saglikli yasam tarzi uygulamalari
tiikketicileri saglikli ve mutlu bireylere doniistiiriirken onlarin satin alma ve
tilketim aligkanliklarinda da kokli degisikliklere neden olur. Saglikli yasam
tarzinin benimsenmesinde ve uygulanmasinda tiikketim aligkanliklari, satin
alinan iiriin ve hizmetin kalitesi ile saglikl1 yasam anlayisina uygunlugu énemli
katki saglar. Saglikli yasam tarzi anlayisi isletmelere ve pazarlama
yoneticilerine iirtin ve hizmetlerin iiretiminden tiikketimine kadar olan tiim

asamalarda yeni firsatlar ve sorumluluklar sunmaktadir.

2. ARASTIRMANIN AMACI, SINIRLARI VE KISITLARI

Son yillarda yapilan arastirmalar gostermektedir ki bireylerin saglikli
olup olmamalar1 yalnizca genetik yapilarina bagh degil yasadiklar1 ¢evre ve
yasam tarzlar ile yakindan ilgilidir. Bireylerin olumsuz cevre kosullarinin
etkisini en aza indirgeyerek daha saglikli ve mutlu bir yasam siirmeleri onlarin
edinmis olduklar1 saglikli yasam tarzi davraniglarina baglhidir. Saglikli yasam
tarz1 davraniglart saglik kontrolii, beslenme, fiziksel aktivite ve stres kontrolii
gibi unsurlardan olusmaktadir. Bireyin bunlar1 yasamina uyarlamasi onun

tiikketim tercihlerinde ve davranislarinda degisikliklere yol agmaktadir.
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Bu aragtirmada spor salonlarina {iye olan tiiketiciler ile olmayanlarin
saglikli yasam tarzi davranislarini benimseme diizeyleri ile demografik
Ozellikleri ve bu amaca yo6nelik {iriin ve hizmetleri satin almalar1 arasinda iliski
incelenmistir. Bu amaci gerceklestirebilmek i¢in oncelikle tiiketicilerin saglikli
yasami benimseme diizeyleri belirlenmistir. ikincil amag olarak tiiketicilerin
demografik ozellikleri ile saglikli yasam tarzi davraniglarini benimsemeleri
arasinda anlamli bir iliski olup olmadigina bakilmistir. Son olarak da saglikli
yasam1 benimseme diizeyleri ile bu amaca hizmet eden iiriin ve hizmetleri satin

alma durumlar1 arasindaki iligkiye bakilmistir.

Arastirma Kocaeli ili ile sinirhidir. Arastirmanin 6rneklemini Temmuz
2009 tarihinde Kocaeli merkezdeki spor salonlarindan hizmet satin alan 18 yas
istli ve arastirmaya katilmay1 kabul eden 54 tiiketici ile spor salonlarindan
hizmet satin almayan 54 kisi olmak {izere toplam 108 kisi olusturmustur.
Aragtirmada zaman ve maliyet nedenli kisitlar nedeniyle gerekli veriler
orneklem iizerinden elde edilmistir. Aragtirmada kolayda ornekleme yontemi
kullanilmistir. Orneklemin “kolayda 6rnekleme yontemine” gére belirlenmesi
arastirmanin onemli kisitlarindan biridir. Arastirmada Kocaeli ili merkezdeki
spor merkezlerinde anket uygulamasi yapilmistir. Buradaki spor salonlarmin
verdikleri hizmetler ve uyguladiklar fiyat politikalarinin homojen 6zellikler
gostermesi ve buna paralel olarak tiiketicilerinde demografik Ozellikleri
acisindan homojen ozellikler gdstermesi de aragtirmanin bir diger onemli

kisitlarindan biridir.

3. ARASTIRMANIN YARARLARI

Pazar arastirmalari pazarlama yoOneticilerine 6nemli bilgiler
sunmaktadir. Elde edilen veriler ile hizmet gotiirecekleri pazarlar ve tiiketici
gruplarin1 analiz ederek daha dogru politikalar uygulayabilirler. Yasam tarzi
pazarlari, tiiketicileri yasam tarzlarina gore daha alt homojen gruplara
ayirmaktadir ve bunlardan biri de saglikli yasam tarzi pazaridir. Saglikli yasam

tarzin1 benimsemis olan bir tiiketici yasam standardin1 pozitif yonde
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gelistirecek daha saglikli, vasifli iiriinleri ve hizmetleri tercih etmektedir.
Tiiketiciler, artik iirlin ve hizmetleri tercih ederken ¢evre dostu, diisiik kalorili,
fonksiyonel, katkisiz ve saglik sorunlarina yol agmayacak niteliklerde olmasina

dikkat ediyor.

Bu arastirmada elde edilen sonuglar saglikli yasam iirlinleri ve
hizmetleri iireten ve pazarlayan pazarlama yoneticilerine pazari boliimlere
ayirmada, hedef gruplar1 ve hedef gruplarin 6zelliklerini belirlemede ve bu
gruplarin ozelliklerine uygun politikalar {iretmeleri konusunda bakis acist

kazandirabilir.

4. ARASTIRMANIN DEGiSKENLERIi

Aragtirma kapsaminda tiiketicilerin saglikli yagam tarzin1 benimseme
diizeyleri ile demografik ozellikleri ve saglikli yasam tarzini1 uygulamalarina
katki saglayacak olan iiriin ve hizmetleri satin alma durumlar1 arasindaki iliski
incelenmistir. Arastirmanin  bagimli degiskeni saghkli yasam tarzini
benimseme diizeyi iken tahmin degiskenleri tiiketicilerin demografik
ozellikleri ve saglikli yasam tarzi degiskenleridir. Demografik degiskenler
cinsiyet, yas, egitim, medeni durum ve gelir durumu ile ilgili 5 degiskendir.
Saglikli yasam tarzi1 degiskenleri ise saglik sorumlulugu, fiziksel aktivite,
beslenme, manevi gelisim, kisiler arasi iligkiler ve stres yonetimidir. Her iki
grup bagimsiz degiskenin saglikli yasam tarzini benimseyen ve benimsemeyen
tiikketiciler i¢in degisip degismedigine bakilmistir. Bu iligkiden hareketle,
tiikketicilerin spor hizmeti ve malzeme satin alam durumu arasindaki iliskiye ve

bu iki grup arasinda fark olup olmadigina bakilmstir.
5. ARASTIRMANIN MODELI
Bu arastirmada tiiketiciler iki grup halinde ele alinmistir. Birinci grubu

spor salonlarina iiye olarak hizmet satin alan tiiketiciler, ikinci grup ise

hizmet satin almayan tiiketicilerden olusmaktadir.
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Demografik

Ozellikler Saglikli Yasam Tarzini o
-Cinsiyet » Benimseyen Tiiketiciler —— Tiiketicinin Spor
-Yas Hizmeti ve
-Egitim 5 }_’ Malzeme Satin
_Medeni Durum Sa'gllkh Yasam Tal‘Z.II?I — Alma Durumu
_Gelir Durumu | Benimsemeyen Tiiketiciler

1

Farkli m1?

Saglikli Yasam Tarzim | Tiiketicinin Spor
Sag. Yasam Tarzi > Benimseyen Tiiketiciler }_» Hizmeti ve
Degiskenleri Alt Malzeme Satin
Faktorleri 5 I Alma Durumu
-Saglik Sorumlulugu Saghkh Yasam Tarz'm.l
_Fiziksel Aktivite ¥ | Benimsemeyen Tiiketiciler
-Beslenme

-Manevi Gelisim
Kisiler aras1 Iliskiler
-Stres Yonetimi

Sekil-18 Arastirmanin Modeli

Spor salonlarina iiye olan tiiketicilerle olmayanlarin saghikli yagam
tarzin1 benimseme diizeyleri ile bu hizmetleri ve spor malzemelerini satin
alma durumlarimin karsilagtirllmas: igin tiliketicilere demografik ozellikleri,
spor hizmetlerini ve malzemelerini satin alma durumlar1 ve saglikli yasam

tarzini benimseme diizeyleri ile ilgili sorular yoneltilmistir.

Demografik degiskenlere ait sorular ankette 1. bolimde 1’den 10’a
kadar olan sorular igerisinde yer almaktadir.10’dan 16’ ya kadar olan sorular
ise tiiketicilerin spor salonlarindan iiyelik hizmeti ve spor malzemeleri satin

alma durumlarina iliskin sorular1 icermektedir

Katilimeilarin - saglikli yasami benimseme diizeylerini belirlemek igin
Saghkli Yasam Tarzi Olgegi II kullanilmistir. Olgek saglik sorumlulugu,
fiziksel aktivite, beslenme, manevi gelisim, kisiler arasi iligkiler ve stres

yonetimi olmak {iizere alt1 alt faktérden olusmaktadir. Calismada her bir alt
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faktoriinden tiiketicilerin aldiklar1 puanlar hesaplanmis ve soru sayilarina
boliinerek ortalamalar1 alinmigtir. Boylece tiiketicinin her bir alt faktorii hangi
oranda benimsedigi tespit edilmeye calisilmistir. Olgegin tamamindan elde
edilen puanlarin ortalamasi ise tiiketicilerin saglikli yasam tarzin1 hangi
diizeyde benimsediklerini agiklamaktadir. Tiiketiciler Olgegin tamamindan
aldiklar1 puan ortalamalarma gore saglikli yasami yiliksek oranda
benimseyenler ve benimsemeyenler olarak ikiye ayrilmistir. Ortalamanin
altinda kalanlar saglikli yasam tarzinin diisiik diizeyde benimseyen tiiketiciler,
ortalamanin {istiinde kalanlar ise saglikli yasami yiiksek oranda benimseyen
tilkketiciler olarak kabul edilmistir. Bu ¢alismada 2.50’nin {lizerinde puan alan
tiikketiciler saglikli yasam tarzini yiiksek diizeyde benimseyen tiiketiciler olarak

kabul edilmistir.

Spor salonlarindan hizmet alan tiiketiciler ile almayan tiiketicilerin
saglikli yasami benimseme diizeyleri arasindaki farki dlgmek igin ise Z testi

istatistigi kullanilmistir.

Tiiketicilerin saglikli yasami benimseme diizeyleri ile demografik
ozellikleri ve saglikli yasami gelistirmelerine, stirdiirmelerine katki saglayan
spor hizmeti ve malzemeleri satin alma durumlar arasindaki iliski ise X* test

teknigi ile test edilmistir.

6. ARASTIRMANIN HiPOTEZLERI

Ho1 : Spor salonlarina iiye olan tiiketicilerle olmayanlarin saglikli

yasam tarzin1 benimseme diizeyleri arasinda fark yoktur.

Hu : Spor salonlarina iiye olan tiiketicilerle olmayanlarin saglikli

yasam tarzini benimseme diizeyleri arasinda fark vardir.

Ho2: Tiiketicilerin saglikli yagam tarzin1 benimsemeleri ile cinsiyetleri

arasinda iligki yoktur
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Tiiketicilerin saglikli yasam tarzin1 benimsemeleri ile cinsiyetleri

arasinda iliski vardir.

:Tiiketicilerin saglikli yasam tarzin1 benimsemeleri ile yaslari

arasinda iliski yoktur

. Tiketicilerin saglikli yagam tarzini benimsemeleri ile yaslari

arasinda iligki vardir

Tiiketicilerin saglikli yasam tarzini benimsemeleri ile egitim

diizeyleri arasinda iliski yoktur.

: Tiiketicilerin saglikli yasam tarzin1 benimsemeleri ile egitim

diizeyleri arasinda iliski vardir.

. Tiiketicilerin saglikli yagam tarzini benimsemeleri ile medeni

durumlart arasinda iliski yoktur.

Tiiketicilerin saglikli yasam tarzin1 benimsemeleri ile medeni

durumlar1 arasinda iligski vardir.

Tiiketicilerin saglikli yasam tarzin1 benimsemeleri ile gelir

durumlari arasinda iliski yoktur

. Tiuketicilerin saglikli yasam tarzin1 benimsemeleri ile gelir

durumlar arasinda iliski vardir

Tiiketicilerin saglikli yasam tarzini benimsemeleri ile spor
malzemeleri (egzersiz kiyafetleri) satin almalar1 arasinda iligki

yoktur.

. Tiiketicilerin saglikli yasam tarzin1 benimsemeleri ile spor

malzemeleri (egzersiz kiyafetleri) satin almalar1 arasin da iligki

vardir.
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Hos8 : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzin1 benimsemeleri ile diizenli

olarak spor salonlarindan hizmet satin almalar1 arasinda iliski
yoktur.

His : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzini benimsemeleri ile diizenli
olarak spor salonlarindan hizmet satin almalar1 arasinda arasinda

iligki vardir.

7. ARASTIRMANIN METODOLOJISI

7.1. ORNEKLEME SURECI VE YONTEMIi

Arastirmanin 6rneklemini Temmuz 2009 tarihinde Kocaeli merkezde
hizmet veren spor salonlarindan hizmet satin alan 18 yas {istli ve arastirmaya
katilmay1 kabul eden 54 tiiketici ile spor salonlarindan hizmet satin almayan 54
kisi olmak {lizere toplam 108 kisi olusturmustur. Arastirmada kolayda

ornekleme yontemi kullanilmistir.

Arastirmadaki veriler iki boéliimden olusan bir anket formunun
katilimcilar tarafindan doldurulmasi sonucu elde edilmistir. Bu anket formunun
birinci boliimiinde katilimcilara demografik 6zellikleri, spor salonlarina tiyelik
durumlar ve yillik iiyelik ve spor kiyafetleri harcama tutarlarina iligkin sorular

yoneltilmistir.

Anketin ikinci boliimiinde ise tiiketicilerin saglikli yasami tarzini
benimseme diizeylerini belirlemek amaci ile Saglikli Yasam Tarzi Davraniglar
Olgegi I1 kullanilmistir.

7.2. VERi TOPLAMA YONTEMI VE ARACI

Arastirmanin modelinin uygulanabilmesi i¢in birincil kaynaklardan

elde edilmesi gereken bilgi, anket yontemi ile elde edilmistir. Anket formu iki
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boliimden ve toplam 78 sorudan olusmaktadir. Tiiketicilerin demografik
ozellikleri, spor salonlarina liyelik durumlar1 ve yillik tiyelik ve spor kiyafetleri
harcama tutarlarina iliskin sorular anket formunun birinci boliimiinde yer

almaktadir.

Demografik 6zellikleri belirlemeye yonelik sorulardan 1. (yasiniz) ve 7.
(isiniz) sorular1 hari¢ diger sorularin hepsi kapali uglu sorulardir. Anketi

yanitlayan kisiler kendilerine verilen segeneklerden birini tercih etmislerdir.

Katilimeilarin saglikli yasam tarzini benimseme diizeylerini belirlemek
i¢in ise anketin ikinci boliimiinde Saglikli Yasam Tarzi Davranislar1 Olgegi 11
olarak adlandirilan 6l¢ek kullanilmistir.Bu boliim kendi igerisinde alt1 boliime
ayrilmaktadir. Bunlar; manevi gelisim, kisiler aras1 iliskiler, beslenme, fiziksel
aktivite, saglik sorumlulugu ve stres yonetimidir ve bu alt1 boliime ait sorular
katilimcilara su soru numaralariyla sorulmustur. Saglik sorumlulugu
(3,9,15,21,27,33,39,45,51),  fiziksel  aktivite  (4,10,16,22,28,34,40,46),
beslenme (2,8,14,20,26,32,38,44,50), manevi gelisim
(6,12,18,24,30,36,42,48,52), kisiler arast iligkiler (1,7,13,19,25,31,37,43,49)
ve stres yonetimidir (5,11,17,23,29,35,41,47). Olgegin cevaplanmas1 4’ lii
Likert seklindedir ve cevap secenekleri higbir zaman (1), bazen (2), sik sik (3),
diizenli olarak (4) seklindedir. ***

Arastirma i¢in toplam 140 kisi ile goriisiilmiistiir ancak katilimcilarin
bir kisminin 18 yag alt1 olmasi , bir kisminin spor egitmeni olmasi, bir
kisminin ise yanitlarinin tutarsiz olmasi dolayist ile degerlendirmeye

alinmamustir.

Aragtirma degisik gelir ve egitim grubuna ait bireylerin hizmet satin
alacag diisiiniilerek izmit Merkezdeki Spor Salonlarindan hizmet satin alan /
almayan 18 yas lstli ve arastirmaya katilmay1 kabul eden ve kolayda olarak

ulasilan kisilere uygulanmstir.

28 BAHAR, BESER, GORDES, ERSIN, KISSAL, a.g.e.
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8.VERILERIN ANALIiZi VE YORUMLANMASI

Gerekli diizenlemeler yapildiktan sonra, veriler bilgisayara yiliklenmis
ve SPSS 10.1 Istatistik paket programi ile analiz edilmistir. Veriler, Paired
Samples T test ve Pearson Chi-Square (X°) testleri kullanilarak

degerlendirilmistir.

Demografik degiskenler once saglikli yasam degiskenlerinden bagimsiz
olarak degerlendirilmis daha sonra tiiketicilerin saglikli yasami benimseme

diizeyleri ile demografik degiskenleri arasindaki iliskiye bakilmistir.

Bu ¢alisma spor salonlarina iiye olan ve olmayan tiiketicilerin saglikli
yasam tarzi davraniglari ile bu hizmetleri ve spor malzemelerini satin alma
durumlar1 belirlemek amaci ile yapilmistir. Aragtirmaya spor salonlarina iiye
olarak hizmet satin alan 54 kisi ve almayan 54 kisi katilmistir. Spor hizmeti
alanlarin yas ortalamasinin 29.50 SD’ nin 9.25 spor hizmeti satin almayanlarin

yas ortalamasinin 30,00 SD’nin 9,67 oldugu bulunmustur.

Spor hizmeti alanlar Spor hizmeti almayanlar

yas ortalamalari:  29.50 +9.25 34.00 + 9.6



103

8.1 Katihmcilarin Sosyo-Demogrofik Dagilimlarinin Simiflandiriimasi

Tablo 5. Katilimcilarin Sosyo-Demogrofik Ozelliklerinin Dagilimi (N=108)

Spor Hizmeti Alanlar Spor Hizmeti Almayanlar Toplam
N (%) N(%) N (%)

1-Yas
18-28 27 (50.0) 20 (37.0) 47 (43.,5)
28-38 18 (33.3) 10 (18.5) 28 (25,9)
38... 9 (16.7) 24 (44.4) 33 (30,6)
2-Cinsiyeti
Kadin 18 (33.3) 42 (444 42 (38,9)
Erkek 36 (66.7) 30 (55.6) 66 (61.1)
3-Egitim Diizeyi
1 ik Ogretim 5(9.3) 12 (22.2) 17 (15.7)
2 Lise 12 (22.2) 15 (27.8) 27 (25.0)
3 Universite 37 (68.5) 27 (50.0) 64 (59.3)
4-Medeni Durum
1 Bekar 37 (68.5) 20 (37.0) 57 (52.8)
2 Evli 17 (31.5) 34 (63.0) 51 (47.2)
5-Cocuk Sayisi
1 Cocuk Yok 37 (68.5) 20 (37.0) 57 (52.8)
2 1-2 Cocuk 8 (14.8) 9 (16.7) 17 (15.7)
3 3... Cocuk 9 (16.7) 25 (46.3) 34 (31.5)
6-Aile
1 Cekirdek Aile 44 (81.5) 45 (83.3) 89 (82.4)
2 Genis Aile 10 (18.5) 9 (16.7) 19 (17.6)
7-Meslek
1 Issiz 14 (25.9) 6 (11.1) 20 (18.5)
2 Kamu Pers. 13 (24.1) 22 (40.7) 35 (32.4)
4 Serbest Mes. 27 (50.0) 26 (48.1) 53 (49.1)
8-Ekonomik Diizey
1 Disiik 3 (5.6) 8 (14.8) 11 (10.2)
2 Orta 44 (81.5) 38 (70.4) 82 (75.9)
3 Yiiksek 7 (13.0) 6 (11.1) 13 (12.0)
9-Gelir Durumu
1 500-1000 TL 19 (35.2) 15 (27.8) 34 (31.5)
21000-1500 TL 10 (18.5) 26 (48.1) 36 (33.3)
3 1500-2000 TL 9 (16.7) 6 (11.1) 15 (13.9)
42000-2500 TL 16 (29.6) 7 (13.0) 23 (21.3)
10-Saghkta Kadere inanma
1 Evet 28 (51.9) 33 (61.1) 61 (56.5)
2 Hayir 26 (48.1) 21 (38.9) 47 (43.5)
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Calismaya katilanlarin sosyo-demografik 6zellikleri incelendiginde
%38,9(42 kisi)’'nun kadin oldugu %66 (61.1 kisi) sinin da erkek oldugu ve
bunlarin = %66.7 (36 Kisi)’sinin spor hizmeti almakta oldugu
saptanmustir.(Tablo 1)

Katilimeilarin egitim diizeylerine bakildiginda %29,6’sinin (32 kisi)
lisans diizeyinde egitim aldiklar1 ve lisans mezunlarinin %29,6’smin (16 kisi)

spor salonlarindan tiyelik aldiklar tespit edilmistir.

Calismaya katilanlarin medeni durumlari incelendiginde %49.1 nin (53
kisi) bekar oldugu bunlarinda %63.0 (34 kisi) nin spor salonlarindan {iyelik

hizmeti satin aldiklar1 belirlenmistir.

Calismaya katilanlarin %52,8 nin (57 Kisi) ¢ocuk sahibi olmadiklart %
68,5 nin ( 37 Kisi) 1 ¢ocuk sahibi olduklari tespit edilmistir.

Katilimeilarin sahip olduklar aile tiplerine bakildiginda ise %72,2’sinin (78
kisi) ¢ekirdek aile tipine sahip olduklar1 bu kisilerden %75,9 nun (41 kisi) spor

hizmeti almadiklar1 goriillmektedir.

Katilimcilarin biiylik ¢ogunlugu %32.4’niin (35 kisi) kamu personeli
%17,6’sinin (19 kisi) sertbest meslek sahibi ve %28.7’ sinin ise isci olarak
calistiklar1 belirlenmistir ve bunlardan %27.8’nin (15 kisi ) spor salonlarindan

hizmet satin aldiklar1 belirlenmistir.

Katilimeilarin  ekonomik diizeylerini algilayislarina  bakildiginda
%75,9’nun (82 Kisi) ekonomik diizeylerini orta seviyede algiladiklar1 ancak
gelir durumlaria bakildiginda ise %33.3 (36 Kisi) 1000-1500 YTL diizeyinde
kazanca sahipken %31,5’nin (34 kisi) ise 500-1000YTL kazanca sahip

olduklar1 goriilmektedir

Katilimcilara yoneltilmis olan saglikta kadere inanir misiniz sorusuna

ise %56,5 (61 kisi) evet cevabi verilmistir.
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8.2 Spor Salonlarina Uye Olan/Olmayan Tiiketicilerin Spor Salonlarindan
Uyelik Hizmeti Ile Spor Malzemelerini Satin Alma Durumlarinin

Siniflandirilmasi

11-Spor Veya Saghk Kuliibiine Uyemisiniz?

Uyelik Durumu Spor Hizmeti Spor Hizmeti Toplam
Alanlar Almayanlar

Uye Olanlar 54 00 54

Uye Olmayanlar 00 54 54

Toplam 54 54 108

12-Spor Veya Saglik Kuliibiine Diizenli Uyelik Durumu

Diizenli Uyelik Durumu Spor Hizmeti Alanlar Spor Hizmeti Toplam

Almayanlar

Diizenli Uye Olanlar 40 (74.1) 00....... 40 (37.0)

Diienli Uye Olmayanlar 14 (25.9) 54 (100) 68 (63.0)

Toplam 54 54 108

13-Spor Veya Saghk Kuliibiine Uyelik Bedeli

Uyelik Bedeli Spor Hizmeti Alanlar Spor Hizmeti Toplam
Almayanlar

0-500 TL 24 (44.4) 54 (100) 78 (72.2)

500-1000 TL 21 (38.9) 00........ 21 (19.4)

1000-1500 TL 9 (16.7) 00........ 9 (8.3)

Toplam 54 54 108

14-Egzersiz i¢in Ozel Kiyafet Alma

Egzersiz I¢in Ozel Spor Hizmeti Spor Hizmeti Toplam

Kiyafet Alma Durumu Alanlar Almayanlar

Egz. Kiy.Alanlar 47 (87.0) 21 (38.9) 68 (63.0)

Egz Kiy. Almayanlar 7 (13.0) 33 (61.1) 40 (37.0)

Toplam 54 54 108

15-Egzersiz Kiyafeti icin Yapilan Harcama Tutan

Harcama Tutar1 Spor Hizmeti Alanlar | Spor Hizmeti Toplam
Almayanlar

0-100 TL 22 (40.7) 38 (70.4) 60 (55.6)

100-200 TL 17 (31.5) 7 (13.0) 24 (22.2)

200-300 TL 8 (14.8) 7 (13.0) 15 (13.9)

300-..... TL 7 (13.0) 2 (3.7 9 (8.3)

Toplam 54 54 108

16-Ev Egzersiz Ekipmami icin Yapilan Harcama

Harcama Tutar1 Spor Hizmeti Alanlar Spor Hizmeti Toplam

Almayanlar

0-250 TL 44 (81.5) 45 (83.3) 89 (82.4)

250-500 TL 5 (9.3) 6 (11.1) 11 (10.2)

500-750 TL 3 (5.6) 2 (3.7 5 (4.6)

750-..... TL 2 (3.7 1 (0.9 3 (2.8

Toplam 54 54 108

Tablo-6 Tiiketicilerin Spor Salonlarindan Uyelik Hizmeti Ile Spor Malzemelerini Satin Alma

Durumlari
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Arastirmaya katilan gruplar spor salonlarindan hizmet alan ve almayan

olmak tizere iki grup olarak ele alinmistir ve esit sayidadir (Tablo 2).

Bu gruplardan iiye olan grubun spor salonlarina iiyelik durumlarimin
diizenli olup olmadigina bakildiginda %74,1°nin (40 Kisi) diizenli olarak spor
salonlarmdan iiyelik hizmeti satin aldiklar1 belirlenmistir. Uyelik bedeli
harcamalari incelendiginde ise %44.4’niin (24 kisi) 0-500 TL, %38,8 nun (21
kisi) ise 500-1000 TL harcama yaptiklar1 goriilmektedir.(Tablo2)

Katilimeilarin egzersiz icin 6zel kiyafet alma durumlarina bakildiginda
ise her iki grubun da harcama yaptiklar1 gozlenmistir. Spor yapan grup
tizerinde yapilan degerlendirmede bazen ve evet siklar1 ayr1 ayr1 % 31.5 (17
kisi) oraninda olumlu cevaplandirilmigtir. Spor yapmayan gruba bakildiginda
ise satin alma yapmiyorum cevabi cogunlukta olmakla birlikte %20.4 (11 kisi)
bazen, %18.8 (10 kisi) evet siklarin1 cevaplandirdiklart gézlemlenmistir. Her
iki grubun egzersiz kiyafetleri i¢in yapmis olduklar1 harcama tutarlarina
bakildiginda ise % 55.6 (60 kisi) oraninda 0-100 TL yillik harcama tutari
gozlemlenmistir. Bunlardan spor hizmeti alanlar %40.7 (22 kisi)

olusturmaktadir.

Katilimcilarin ev egzersiz ekipmani i¢in yapmis olduklar1 bir yillik
harcama tutarlarina bakildiginda ise %82,4 (89 Kisi) oraninda 0-250 TL
secenegini isaretledikleri goriilmektedir bu kisilerin %83,3’linti (45 kisi)spor
salonlarindan hizmet almayan kisiler olustururken %81,5’ini (44 Kisi) spor

salonlarindan hizmet alan kisiler olusturmaktadir.
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8.3 Spor Salonlarmna Uye Olan Tiiketicilerle Olmayanlarin Saghkh
Yasam Tarzi Davranislarini Benimseme Diizeylerinin

Karsilastirilmasi

Ho1: Spor salonlarma iiye olan tiiketicilerle olmayanlarin saglikli
yasam tarzt davraniglarint benimseme diizeyleri arasinda fark

yoktur.

Hu : Spor salonlarina iiye olan tiiketicilerle olmayanlarin saglikli yasam

tarz1 davraniglarint benimseme diizeyleri arasinda fark vardir.

Tablo 7- Spor Salonlarma Uye Olan Tiiketicilerle Olmayanlarin Saglig1 Gelistiren Yasam
Tarzin1 Benimseme Diizeylerinin Karsilagtirilmasi. (N=108)

Spor Spor . Spor Salonuna
Salonuna Uye | Salonuna Uye Uye
Degiskenler Olanlar Olmayanlar | Olan/Olmayanlarin | df D
(n=54) (n=54) Farki

Ortalama(SD) Ortalama(SD) Ortalama (SD)

S?)%Llllnkqlulugu 2.46 (0.66) 232 (0.62) | 0,14 (0.93) 1.10 | 53 | 0.275
Fiziksel Aktivite | 2.84 (0.61) 2.00 (0.64) | 0,84 (0,91) 6.78 | 53 | 0.000
Beslenme 2.58 (0.49) 241 (0.51) | 0,16 (0.82) 145 | 53 | 0.151
Manevi Gelisim | 3.11 (0.48) 2.97 (0.50) | 0, 14 (0.67) 1.54 | 53 | 0.128
ﬁ;ﬂif”“ 3.00 (0.52) 2.88 (0.49) | 0,12 (0.69) 129 | 53 | 0.200
Stres Yonetimi. 2.68 (2.64) | 235 (0.50) | 0,32(0.639) 3.78 | 53 | 0.000
Sag.Yas.Tar.Benim.| 2.68 (0.60) 241 (2.67) | 0,26 (0.59) 330 | 53 | 0.002

Spor salonlarina iiye olan tiiketicilerle olmayanlarin (n=108) saglig1
gelistiren yasam tarzini benimseme diizeylerinin karsilastirilmasi sonucu
degerlendirildiginde bu iki grup arasinda ii¢ faktér bakimindan anlamli bir fark
bulunmustur. Bunlar; fiziksel aktivite (Z=6.78, df=53, p=0.000), stres yonetimi
(Z=3.78, df=53, p=0.000) ve saglig1 gelistiren yasam tarzi davraniglarini benimseme
diizeyidir(Z= 3.30, df=53 p=0.002). Bu veriler gore spor salonlarina {iye olan

tiikketicilerle olmayanlarin saghgi gelistiren yasam tarzini benimseme
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diizeylerinin degerlendirildiginde spor salonlarina iiye olanlarin olmayanlara

gore saglikli yasam tarzi 6lgeginden daha yiiksek puan aldiklar1 goriilmiistiir.

Bireylerin saglikli yasami benimseme diizeyleri alt Olgeklere gore
degerlendirildiginde ise spor salonlarina tiiye olan tiiketicilerin, saglikli
yasamin On kosullarindan biri olan yiirliyiis, kosu veya jimnastik gibi spor
aktiviteleri diizenli olarak (haftada ii¢ kez en az 30 dk.) gerg¢eklerstirdikleri
sOylenebilir. Bu aktivitelere paralel olarak bireylerin stres yonetimi konusunda
da bir spor yapmayanlara gore daha basarili olduklar1 goriilmektedir. Bilindigi
lizere stres yonetiminin 6n kosullarindan biri pozitif diistinme yontemlerini
ogrenmek ve c¢esitli bos zaman aktiviteleyle bireyin negatif enerjisinden
kurtulmasin1 saglamaktir. Buradan fiziksel aktivitelerin stres yOnetiminide
pozitif yonde etkiledigi sdylenebilir ve elde edilen verilerde bunu destekler

niteliktedir.

8.4 Tiiketicilerin Saghkh Yasam Tarzi Davramslarim Benimsemeleri ile

Cinsiyetleri Arasindaki iliski

Hoz2 : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davranislarini benimsemeleri ile

cinsiyetleri arasinda iliski yoktur.

Huz : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davranislarini benimsemeleri ile

cinsiyetleri arasinda iligki vardir.

Tablo 8-Saglikli Yasam Tarz1 Ve Cinsiyet Arasindaki iliski

Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
Count 21 35 56
Sagl. Sag.Yas.Tar.i¢indeki % | 37,5% 62,5% 100,0%
Yasayan (Cinsiyet Icindeki % 50,0% 53,0% 51,9%
Count 21 31 52
Sag.Yas.Tar. Sagl. Sag.Yas.Tar. Icindeki %| 40,4% 59,6% 100,0%
Yasamayan (Cinsiyet I¢indeki % 50,0% 47,0% 48,1%
Count 42 66 108
Sag.Yas.Tar.Icindeki % | 38,9% 61,1% 100,0%
Toplam  [Cinsiyet I¢indeki % 100,0% | 100,0% 100,0%
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Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. | Exact Sig. (2- | Exact Sig. (1-sided)
(2-sided) sided)
Pearson Chi- ,094 1 ,759
Square
Continuity ,012 1 913
Correction
Likelihood ,094 1 ,759
Ratio
Fisher's Exact ,844 ,456
Test
Linear-by- ,094 1 ,760
Linear
Association
N of Valid 108
Cases

X°=,094, sd=1, p=,759
a Computed only for a 2x2 table
b 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 20,22.

Bu c¢aligmada yapilan analiz sonucunda katilimcilardan 56
(Kadmn:21(37,5%), Erkek: 35(62,5%) kisinin saglikli yasami benimsedigi 52
(Kadin:21(40,4%)Erkek: 31(59,6%) kisinin ise benimsemedigi ve genel toplam
icerisinde bu kisilerden 42’sinin(38,9%) kadin, 66’tisinin (61,1%) ise erkek
oldugu belirlenmis ve bu kisilerin  saglikli yasami benimsemeleri ile

cinsiyetleri arasinda anlaml bir iligki olmadig1 ortaya ¢ikmistir.

8.5 Tiiketicilerin Saghkh Yasam Tarzi Davramislarin1 Benimse Diizeyleri

fle Yaslar1 Arasindaki liski

Hos : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davranislarini benimsemeleri ile

yaslar arasinda iligki yoktur.

His :Tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davraniglarin1 benimsemeleri ile

yagslar1 arasinda iliski vardir.
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Tablo 9-Saglikli Yasam Tarzin1 Benimseme Ile Yas Arasindaki liski

Yas
18-28 29-38 | 39+..... Toplam
Count 31 13 12 56
Sag.Yas.Tar. Icindeki %| 55,4% | 232% | 21,4% 100,0%
Sagl.  [Yas Icindeki % 66,0% | 46,4% | 36,4% 51,9%
Yasayan
Count 16 15 21 52
Sagl. Sag.Yas.Tar. Icindeki %| 30,8% | 28,8% | 40,4% 100,0%
Sag.Yas.Tar. | Yasamayan [Yas I¢indeki % 34,0% | 53,6% | 63,6% 48,1%
Count 47 28 33 108
Sag.Yas.Tar.I¢indeki % | 43,5% |25,9% | 30,6% 100,0%
Toplam  [Yas I¢indeki % 100,0% |100,0%| 100,0% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi- 7,246 2 ,027
Square
Likelihood 7,353 2 ,025
Ratio
Linear-by- 6,997 1 ,008
Linear
Association
N of Valid 108
Cases

X?=7,246, sd=2, p=,0,27
a 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 13,48.

Bu calismada yapilan analiz sonucunda katilimcilarin saglikli yasami
benimseme diizeyleri ile yaslar1 arasinda anlamli bir iliski tespit edilmistir
(X2=7,246, sd=2, p=,0,27). Calismaya katilan tiiketicilerden saglikli yasami
benimseyen toplam 56(100,0%) kisinin 31°1 (55,4) 18-28, 13’1 (23,2%) 29-
38, 12°s1 (21,4%) ise 39-+... yas araliginda, saglikli yasami benimsemeyen 52
kisinin ise (100,0%) 16’s1 (30,8%) 18-28, 15’1 (28,8%) 29-38, 21°1 (40,4%) ise
39-+... yas araligindadir. Calismada elde edilmis olan veriler neticesinde geng
niifusun saglikli yasam ve bu yasam tarzin1 hayatlarina uyarlama konusunda
daha aktif olduklar1 goriilmektedir. Bunda kitle iletisim araglarinin saglikli
yasam konusunda yaptiklar1 yaymlar ve bu yayinlarda verdikleri mesajlarin
etkili olmasinin yaninda daha saglikli ve bakimli bireylerin medyada 6n plana
cikartilmast ve onlardan Ovgiiyle soz edilmesi bu yasam tarzinin kabul

edilmesinde ve uyarlanmasinda etkili olmaktadir. Ayrica geng bireylerin egitim
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diizeylerinin ileri yas grubuna gore daha iyi seviyede olmasi gene bu yasam

tarzin1 benimsemeleri konusunda etkili olabilecegi soylenebilir.

8.6 Tiiketicilerin Saghklh Yasam Tarzi Davramislarimm Benimsemeleri ile

Egitim Diizeyleri Arasindaki Iliski

Hos4 : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davranislarini benimsemeleri ile

egitim diizeyleri arasinda iligki yoktur.

Huas : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davraniglarini benimsemeleri ile

egitim diizeyleri arasinda iligki vardir.

Tablo 10-Saglikli Yasam Tarzin1 Benimseme Ile Egitim Arasindaki iliski

Egitim
Ilkokul Lise |Universite| Toplam
Count 6 13 37 56
Sag.Yas.Tar.Icindeki %| 10,7% 23,2% 66,1% 100,0%
Sagl. Egitim I¢indeki % 35,3% 48,1% 57,8% 51,9%
Yasayan
Sag.Yas.Tar
Count 11 14 27 52
Sagl. Sag.Yas.Tar.I¢indeki %| 21,2% 26,9% 51,9% 100,0%
Yasamayan | Egitim Icindeki % 64,7% 51,9% 42.2% 48,1%
Count 17 27 64 108
Sag.Yas.Tar.igindeki %| 15,7% 25,0% 59,3% 100,0%
Toplam | Egitim igindeki % 100,0% | 100,0% | 100,0% 100,0%

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi- 2,926 2 ,232
Square
Likelihood 2,950 2 ,229
Ratio
Linear-by- 2,881 1 ,090
Linear
Association
N of Valid 108
Cases

X*=2,926, sd=2, p=,232

a 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 8,19.
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108 katilimcidan 64’{iniin (59,3%) lniversite, 27’sinin (25,0%) ise lise,
17’sinin(15,7%) ilkokul diizeyinde egitim aldiklar1 tespit edilmistir. Ancak
saglikli yasami benimseme diizeyi 2,50 ortalamanin {izerinde olan tiiketicilerin
saglikli egitim diizeylerine baktigimizda toplam 56(100,0%) kisiden 37 sinin
(66,1%) tiniversite 13’nilin (23,2%) ise lise egitimi aldiklar1 goriilmektedir.
Yine katilimcilarin spor salonuna iiye olan 54 kisiden 37 sinin {iniversite

diizeyinde egitim aldiklar1 goriilmektedir.

Bu c¢alismada yapilan analiz sonucunda beklenen durumun tersine
katilimcilarin  saglikli yagami benimsemeleri ile egitim diizeyleri arasinda
anlamli bir iliski bulunamamustir (X*=2,926, sd=2, p=,232). Halbuki egitim
diizeyinin artmasiyla bireylerin saglikli yasami benimseme diizeylerininde
artmas1 beklenmektedir ve yapilmis olan bazi ¢alismalarin sonuglarida bu
yondedir. Ornegin, konu ile ilgili Altun’un ¢alismasinda Universite
Ogrencilerine verilen saghg gelistirme dersinin 6grencilerin sagligir gelistiren

davraniglarini gelistirdigi bulunmustur.

8.7 Tiiketicilerin Saghkh Yasam Tarzi Davramislarimm Benimsemeleri ile

Medeni Durumlar1 Arasmdaki iliski

Hos : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davraniglarini benimsemeleri ile

medeni durumlar1 arasinda iliski yoktur.

His : Tiketicilerin saglikli yasam tarzi davranislarini benimsemeleri ile

egitim diizeyleri arasinda iligki vardir.
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Tablo 11-Saglikli Yasam Tarzin1 Benimseme ile Medeni Durum Arasindaki ilski

Medeni Durum Toplam
Bekar Evli
Count 36 20 56
Sagl. Sag.Yas.Tar. Icindeki %| 64,3% | 35,7% 100,0%
Yasayan [Medeni Dur. I¢indeki %| 63,2% | 39,2% 51,9%
Sag.Yas.Tar. Count 21 31 52
Sagl. Sag.Yas.Tar.I¢cindeki %| 40,4% | 59,6% 100,0%
Yasamayan | Medeni Dur.i¢indeki %| 36,8% | 60,8% 48,1%
Toplam |Count 57 51 108
Sag.Yas.Tar.i¢indeki % | 52,8% | 47,2% 100,0%
Medeni Dur.igindeki %|100,0%| 100,0% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-| Exact Sig. (2- | Exact Sig. (1-sided)
sided) sided)
Pearson 6,180 1 ,013
Chi-Square
Continuity | 5,258 1 ,022
Correction
Likelihood | 6,237 1 ,013
Ratio
Fisher's ,020 ,011
Exact Test
Linear-by- | 6,123 1 ,013
Linear
Association
N of Valid 108
Cases

X?=6,180, sd=1, p=,013
a Computed only for a 2x2 table b 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is 24,56.

alismada saglikli yasami benimseyen 56 tiiketicinin 36°s1 (64.3%
Calig g yas y ( )

bekar, 20’si (35,7%) ise evlidir. Bu c¢alismada yapilan analiz sonucunda

tiikketicilerin saglikli yagsami benimseme diizeyleri

ile medeni durumlar

arasinda anlamli bir iliski bulunmustur (X2=6,180, sd=1, p=,013). Bireylerin

sorumluluklart artarken kendilerine ayirdiklar1 zamanin azaldig1 ve bununda

onlar1 kendi bireysel gelisimlerinden uzaklastirdigi sdylenebilir.Bu ¢aligmada

elde edilen veriler bunu dogrular niteliktedir.
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8.8 Tiiketicilerin Saghkh Yasam Tarz1 Davramislarimm Benimsemeleri ile

Gelir Durumlar1 Arasindaki iliski

Hos : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davraniglarini benimsemeleri

ile gelir durumlar1 arasinda iligki yoktur.

Hie : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davraniglarini  benimsemeleri

ile gelir durumlari arasinda iliski vardir.

Tablo 12-Saglikli Yasam Tarzim1 Benimseme Ile Gelir Durumu Arasindaki iliski (N=108)

Gelir Durumu Toplam
500-1000 | 1000-1500 | 1500-2000 |2000-+.....
Count TL TL TL TL
u
Sagl. 16 17 7 16 56
Yasayan |Sag.Yas.Tar.
icindeki % 28,6% 30,4% 12,5% 28,6% | 100,0%
Gelir Dur. 47,1% 47.2% 46,7% | 69,6% | 51,9%
I¢indeki %
Sag.Yas.Tar.
Sagl.  |Count 18 19 8 7 >2
Yasamayan | Sag.Yas.Tar.
icindeki % 34,6% 36,5% 15,4% 13,5% | 100,0%
Gelir Dur. 52.9% | 52.8% 533% | 304% | 48.1%
icindeki %
Toplam  |Count 34 36 15 23 108
Sag.Yas.Tar.
icindeki % 31,5% 33,3% 13,9% 21,3% 100,0%
Q?lg ]Eug/ 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0% | 100,0%
icindeki %
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig.
(2-sided)
Pearson 3,674 3 ,299
Chi-Square
Likelihood 3,765 3 ,288
Ratio
Linear-by- 2,394 1 ,122
Linear
Association
N of Valid 108
Cases

X?=3,674, sd=3, p=,299
a 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 7,22.
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Tablo 10’da goriildiigl gibi tiiketicilerin (N=108) biiyiik bir kism1 gelir
durumlarim (34(31,5%) kisi 500-1000 YTL, 36 (33,3%) kisi ise 1000-1500
YTL) disiik ve orta diizeyde kabul edilebilecek olan gelir grubunda
belirtmislerdir.Yanlizca spor salonuna {iye olan tiiketicilerin gelir durumlarina
baktigimizda ise 54 kisiden 16’sinin (29,6%) yiiksek gelir grubunda 19 kisinin

ise orta ve ortanin {istli gelir grubunda yer aldiklar1 gortilmektedir.

Bu caligmada yapilan analiz sonucunda tiiketicilerin saglikli yasam
tarz1 davraniglarin1 benimseme diizeyleri ile gelir durumlar1 arasinda anlamli
bir iliski bulunamamistir. Ancak beklenen durum bunun tersidir. Bireylerin
gelir durumunun artmasi ile daha kaliteli bir yasam standardi elde

edebilecekleri diisiiniilmektedir.

8.9 Tiiketicilerin Saghkh Yasam Tarzi Davramislarim1 Benimsemeleri 1le

Spor Malzemeleri (Egzersiz Kiyafetleri) Satin Almalar1 Arasindaki fliski

Ho7 : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzin davranislarini benimsemeleri
ile spor malzemeleri (egzersiz kiyafetleri) satin almalar1 arasinda

iliski yoktur.

Hu7 : Tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davraniglarint benimsemeleri
ile spor malzemeleri (egzersiz kiyafetleri) satin almalari

arasinda iligki vardir.
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Tablo 13-Saglikli Yasam Tarzin1 Benimseme ile Egzersiz I¢in Ozel Kiyafet
Satinalama Arasindaki {liski (N=108)

Egzersiz icin Ozel Kiyafet
Satinalma
Eg.6z.ky. Eg.6z.ky.
Satinalan | Satinalmayan | Toplam
Count 45 11 56
Sagl. Sag.Yas.Tar icindeki % 80,4% 19,6% 100,0%
Yasayan Egz.Oz.Kly. icindeki %| 66,2% 27,5% 51,9%
Sag.Yas.Tar.
Count 23 29 52
Sagl. Sag.Yas.Tar. icindeki %| 44,2% 55,8% 100,0%
Yasamayan |Egz.0z.Kuiy. icindeki %| 33,8% 72,5% 48,1%
Toplam Count 68 40 108
Sag.Yas.Tar. igindeki 63,0% 37,0% 100,0%
Egz.0zKiy.icindeki % | 100,0% 100,0% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2- [Exact Sig. (2-sided) Exact Sig.
sided) (1-sided)
Pearson 15,090 1 ,000
Chi-Square
Continuity | 13,581 1 ,000
Correction
Likelihood | 15,497 1 ,000
Ratio
Fisher's ,000 ,000
Exact Test
Linear-by- | 14,950 1 ,000
Linear
Association
N of Valid 108
Cases

X*=15,090, sd=1, p=,000
a Computed only for a 2x2 table
b 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 19,26

Bu calismada yapilan analiz sonucunda tiiketicilerin saglikli yasami
benimsemeleri ile egzersiz kiyafeti satin almalar1 arasinda anlamli bir iligki
tespit edilmistir (X*=15,090, sd=1, p=,000). Katilimcilarin tiimii {izerinden
yapilan degerlendirmede 68 (63,0%) kisinin egzersiz yaparken kullanmak i¢in
0zel kiyafet satin aldiklar1 40 (37,0% )kisinin ise almadig1 gériilmektedir. Ancak
egzersiz kiyafeti satin alan kisilerin 47’sini spor salonlarina iiye olan tiiketiciler
21’ini ise spor salonlarina {iye olmayan tiiketiciler olusturmaktadir.Bu kisilerin
saglikli yasami benimseme durumlarina baktigimizda ise toplamda 56 kisinin

saglikli yasam tarzini benimseyerek yasadigi gézlenirken 52 kisinin ise diisiik
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oranda sagligina 6zen gosterdigi goriilmektedir. Elde edilmis olan bu veriler ile
tilkketicilerin yasam tarzlarinin onlarin tiiketim ve satin alma aliskanliklarini

etkiledigini dogrular niteliktedir.

8.10 Tiiketicilerin Saghkh Yasam Tarzi Davranislarin1 Benimsemeleri ile
Diizenli Olarak Spor Salonlarindan Hizmet Satin Almalar1 Arasindaki

Arasindaki iliski

Hos :Tiiketicilerin saglikli yagsam tarzi davraniglarin1 benimsemeleri ile
diizenli olarak spor salonlarindan hizmet satin almalar1 arasinda

arasin da iliski yoktur.

His : Tiiketicilerin saglikli yagam tarzi davraniglarini benimsemeleri ile

diizenli olarak spor salonlarindan hizmet satin almalar1 arasin

da arasin da iliski vardir.

Tablo 14-Saglikli Yasam Tarzini Benimseme le Spor Salonlarindan Diizenli Hizmet Satin Alma
Arasmdaki Iliski (n=54)

Spor Salonundan Diizenli
Hizmet Satinalma Durumu
Diizenli |Diizenli Olmayan| Toplam
Uyelik Uyelik
Count 30 7 37
Sag. Sag.Yas.Tar igindeki% 81,1% 18,9% 100,0%
Yasayan Dﬁz.Uyelik icindeki % 75,0% 50,0% 68,5%
Sag.Yas.Tar.
Count 10 7 17
Sag. Sag.Yas.Tar.i¢indeki % 58,8% 41,2% 100,0%
Yasamayan [Diiz.Uyelik igindeki % 25,0% 50,0% 31,5%
Toplam |Count 40 14 54
Sag.Yas.Tar.i¢indeki% 74,1% 25,9% 100,0%
Diiz.Uyelik igindeki % 100,0% 100,0% 100,0%
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Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. [Exact Sig. (2-sided)| Exact Sig. (1-sided)
(2-sided)
Pearson 3,005 1 ,083
Chi-Square
Continuity 1,958 1 ,162
Correction
Likelihood | 2,878 1 ,090
Ratio
Fisher's ,103 ,083
Exact Test
Linear-by- 2,949 1 ,086
Linear
Association
N of Valid 54
Cases

X*=3,005 , sd=1, p=,083
a Computed only for a 2x2 table, b 1 cells (25,0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is 4,41

Spor salonlarindan hizmet satin alan 54 tiiketicinin 30°u (81,1%)
saglikli yasami benimsedigi, 40 (74,1%) tiiketicinin ise diizenli olarak spor

salonlarindan hizmet satin aldiklar1 goriilmektedir.

Bu c¢alismada yapilan analiz sonucunda tiiketicilerin saglikli yasami
benimsemeleri ile spor salonlarindan diizenli hizmet satin almalar1 arasinda
anlamli bir iliski bulunmamustir.(X*=3,005 , sd=1, p=,083). Beklen ise
bireylerin saglik davranislarina pozitif etki saglayacak iiriin ve hizmetleri

titketmeleri yoniindedir.
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5.BOLUM

SONUC VE ONERILER

Bu arastirma ile Kocaeli merkezde yasayan ve spor salonlarina iiye
olan-olmayan tiiketicilerin saglikli yasam tarzi davranislari ile bu hizmetleri ve
spor malzemelerini satin alma durumlarini etkileyen faktdrler konusunda bilgi

edinilmistir.

Arastirmaya gore spor salonlarina iiye olan tiiketicilerle olmayanlarin
saglig1 gelistiren yasam tarzini benimseme diizeylerinin karsilastirilmasi
degerlendirildigin de spor salonlarina tliye olanlarin saglikli yasam tarzi
davraniglarini benimseme diizeyleri {iye olmayanlara gore daha yiiksek oldugu
goriilmektedir. Buna dayanarak Spor salonlarina iiye olan tiiketicilerle olmayan
tiikketicilerin saglikli yagsami benimseme diizeyi birbirinden farklidir denilebilir.
Bu durumda, saglikli yasam fiiriinleri sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin
spor salonlarina ve bu salonlardan hizmet satin alan tiiketicilere yonelik
tutundurma araglar1 kullanmalari, reklam kampanyalarinda insanlar1 saglikli
yasama ikna edici mesajlara yer vermeleri, reklam etkinligi agisindan daha
yararli olabilir. Diger yandan saglikli yasamin bireylere kazandiracagi pozitif
degerlere vurgu yapan bilgilendirme ¢alismalari ile bu iiriin ve hizmetlerle
talep yaratilabilir. Bu arastirmaya gore spor salonlarindan hizmet satin alan
tilketiciler almayanlara gore saglikli yasam tarzin1 daha yiiksek diizeyde
benimsemis olup, yapilacak olan baska caligmalarla 6rnek sayisinin arttirilmasi

ile bu sonucun giivenilirligi arttirilabilir.

Spor salonlarina iiye olan tiiketicilerle olmayanlarin sagligi gelistiren
yasam tarzini benimseme diizeylerinin karsilagtirilmasi alt olgeklere gore
degerlendirildigin de ise bu gruplar arasinda spor salonlarindan hizmet satin
alanlarin fiziksel aktivite puan ortalamalarinin almayanlardan daha yiiksek
oldugu goriilmiistiir.Yapilan bu ¢aligmada spor salonuna iiye olma durumu ile
saglikli yasam tarzin1 benimseme arasinda anlamli bir iliski ¢ikmistir.Bu

sonugtan yola ¢ikarak spor salonuna iiye olan tiiketici gruplarmin saglikl
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yasam iriinlerini satin alma ve kullanma olasiliklari, spor salonuna iiye
olmayan gruba gore daha yliksektir denilebilir. Buna gore, isletmelerin spor
salonuna tiiye olan tiiketici gruplarimi hedef almalari, iirlinlerinin satin
alinmasin1 saglamak i¢in yapilacak tutundurma faaliyetlerinde ve yeni iiriin
arastirmalarinda hem zaman hem de maliyet yoniinden tasarruf saglayacaktir.
Diger yandan spor slonlarinin bireylerin bos zamanlarini degerlendirerek
keyifli vakit gecirirdikleri, sagliklarinada katki saglayacak hizmet alanlari
olduguna vurgu yapilarak, bu salonlar1 hi¢ kullanmayan bireylerin potansiyel

tilkketiciye doniistiiriilmesi konusunda ¢alismalar yapilabilir.

Stres yoOnetimi alt Ol¢eginden aldiklar1 puan ortalamalarinin
bakildiginda ise spor salonlarindan hizmet satin alanlarin stres yonetimi puan
ortalamalarinin almayanlardan daha yiiksek oldugu goriilmiistiir. Buradan spor
yapan bireylerin stres yonetiminde yapmayanlara gére daha basarili olduklar
sonucuna varilabilir. Degisen giindelik yasam ve c¢alisma kosullar1 kisisel
mutluluk ve 1is motivasyonu ig¢in stres yoOnetimini giiniimiiziin 6nemli
konularindan biri haline getirmistir.Bireylerin hayattan daha fazla keyif
almalar1 ve olumsuz kosullarin onlarin is ve 6zel yasamlarinda yaratabilecegi
mutsuzluklardan kaginmalari i¢in profesyoneller tarafindan stres yonetiminin
Oonemi siirekli olarak vurgulanmaktadir. Bu ¢aligmada stres yonetimi ile ilgili
elde edilmis olan veriler spor hizmetlerinin  tanittmi ve pazarlanmasi

konusunda pazarlama y0neticisine bir bakis ag¢is1 kazandirabilir.

Aragtirmaya gore saglikli yasami benimseyen tiiketicileriler ile saglikli
yasami benimseme diizeyi diisiik olan tiiketicilerin cinsiyetleri ve egitim
diizeyleri ile saglikli yasam tarzin1 benimseme diizeyleri arasinda anlamli bir
iliski goriilmemistir.Ancak elde edilen verilere bakildiginda saglikli yagami
benimsemis olan tiiketicilerden (56 kisi) yalnizca altistnin ilkokul mezunu
oldugu gorilmektedir. Bu tliketicilerin yaslar ile saghikli yasami1 benimseme
diizeyleri arasinda ise anlamli bir iligki tespit edilmistir. Buradan geng niifusun
saglikli yagsam tarzi konusunda daha duyarli oldugu sdylenebilir. Demografik
ozellikler ele alindiginda yas degiskeninin, saglikli yasam tarzini benimseme

ile iliskili oldugu ortaya ¢ikmis olup, bu degiskenin, pazarlama
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aragtirmalarinda kullanilabilecegi 6ne siiriilebilir. Geng tiiketici gruba yonelik
reklamlarin, saglikli yasam {irlinlerinin tutundurulmasinda kullanilmas: daha
yararli olabilir. Ayrica yagh tiiketici grubunun da saglikli yasam diiriinlerine

ilgisini arttirmaya yonelik ¢abalara girisilebilir.

Tiiketicilerin saglikli yasami benimseme diizeyleri ile medeni
durumlar1  arasindaki  iligkiye  bakildiginda  anlamli  bir  iliski
bulunmustur.Caligmada saglikli yasami benimseyen tiiketicilerin biiylk
cogunlugunun evli olmadigi. Bu sonuglar 1s18inda sorumluluklar artik¢a
bireylerin saglikli yasam davraniglarini benimseme diizeylerinde negatif yonde

bir gelisme oldugu sdylenebilir.

Tiiketicilerin saglikli yasami benimseme diizeyi ile gelir durumlar
arasinda anlamli bir iliski bulunamamigtir.Gelirlerini spor yaparken
kullanacaklar1 kiyafetlere harcama durumlarina baktigimizda ise saglikli
yasami benimsemeleri ile egzersiz kiyafeti satin almalar1 arasindaki anlamli
bir iliski tespit edilmistir. Bireylerin yasam tarzlarina paralel olarak fiziksel
aktivitelere katilmalar1, onlarda bazi mal ve hizmetleri satin almalar1 yoniinde

bir egilim olusturdugu sdylenebilir.

Bu arastirma c¢ercevesinde, ele alinan saghkli yasam tarzi
degiskenlerinin, saglikli yasam iiriinlerini satin almada iligkili olup olmadigina
bakilmistir. Ele alinan degiskenlerle, saglikli yagsam ile iirlin (spor kiyafet ve
malzeme) satin alma arasinda anlamli iligski olup olmadig1 ortaya cikartilmig
olup, daha sonra yapilacak olan akademik ¢aligsmalara yol gosterici nitelikte bir
pilot ¢alisma yapilmistir. Arastirma sonuglarinin giivenilirligi, daha genis ¢apta
yapilacak c¢alismalarla arttirilabilir. (Ornek sayismin arttirilmasi ile). Ayrica
Kocaeli ilinde yapilmis bir arastirma olmasi ve drnek biiytikliigliniin de sinirh

olmasi1 arastirmanin en biiytik kisitlarindan biridir.

Bu arastirmada elde edilen sonuglar saglikli yasam iirlinleri ve
hizmetleri iireten ve pazarlayan pazarlama yoneticilerine pazari boliimlere

ayirmada, hedef gruplar1 ve hedef gruplarin 6zelliklerini belirlemede ve bu
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gruplarin Ozelliklerine uygun politikalar {iretmeleri konusunda bakis acist

kazandirabilir.
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EKLER
EK 1-T Test
Paired Samples Statistics
Mean N Std. Std. Error Mean
Deviation

Pair 1 [Saglik sorumlulugu-1.Grup 2,4683 54 ,6029 9,022E-02

Saglik sorumlulugu-2.Grup 2,3276 54 ,6227 8,474E-02

Pair 2 [Fiziksel Aktivitel.Grup 2,8474 54 ,6141 8,357E-02

Fiziksel Aktivite2.Grup 2,0052 54 ,6487 8,827E-02

Pair 3 [Beslenme 1.Grup 2,5828 54 ,4906 6,676E-02

Beslenme 2.Grup 2,4194 54 ,5163 7,026E-02

Pair4 |Manevi Gelisim 1.Grup 3,1180 54 ,4893 6,658E-02

Manevi Gelisim 2.Grup 2,9754 54 ,5026 6,840E-02

Pair 5 [Kisilerarasi iliskiler 1:Grup 3,0044 54 ,5262 7,160E-02

Kisilerarasi Iliskiler 2.Grup 2,8824 54 ,4928 6,706E-02

Pair 6 [Kisilerarasi iliskiler 1:Grup 2,6874 54 ,6087 8,284E-02

Kisilerarasi Iliskiler 2.Grup 2,3583 54 ,5044 6,865E-02

Pair 7 [Sag. Yas. Tarz. Benimseme 2,6807 54 ,4223 5,747E-02

1.Grup
& Sag. Yas. Tarz. Benimseme 2,4135 54 ,4276 5,819E-02
2.Grup
Paired Samples Correlations
N | Correlation | Sig.
Pair 1 [Saglik sorumlulugu-1.Grup & Saglik sorumlulugu-2. Grup | 54 -,063 ,650
Pair 2 [Fiziksel Aktivitel.Grup & Fiziksel Aktivite2.Grup 54 -,044 ,750
Pair 3 [Beslenme 1.Grup & Beslenme 2.Grup 54 -,337 ,013
Pair 4 Manevi Gelisim 1.Grup & Manevi Geligim 2.Grup 54 ,066 ,634
Pair 5 [Kisilerarasi fliskiler 1:Grup & Kisileraras1 iliskiler 2.Grup 54 ,082 ,556
Pair 6 |Stres Yonetimi 1.Grup & Stres Yonetimi 2.grup 54 ,354 ,009
Pair 7 [Sag. Yas. Tarz. Benimseme 1.Grup& Sag. Yas. Tarz. 54 ,022 ,876
IBenimseme 2.Grup
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Paired Samples Test

Paired Differences

95% Confidence Interval
Std. Std. Error of the Difference

Mean |Deviation Mean Sig.
z df | (2-tailed)

Lower Upper

Pair 1 Saglik sorumlulugu-1.Grup ,1407 ,9378 ,1276 -, 1152 ,3967 1,103 | 53 ,275
&
Saglik sorumlulugu-2. Grup

Pair 2 Fiziksel Aktivitel.Grup ,8422 9128 ,1242 ,5931 1,0914 6,781 | 53 ,000
&
Fiziksel Aktivite2.Grup

Pair 3 Beslenme 1.Grup ,1633 ,8235 ,1121 -6,1430E-02 ,3881 1,458 | 53 ,151
&
Beslenme 2.Grup

Pair 4 Manevi Gelisim 1.Grup ,1426 ,6778 | 9,224E-02 |-4,2410E-02 ,3276 1,546 | 53 ,128
&
Manevi Geligim 2.Grup

Pair 5 Kisilerarasi Iliskiler 1:Grup ,1220 ,6908 9,401E-02 |-6,6518E-02 , 3106 1,298 | 53 ,200
&
Kisilerarasi {liskiler 2.Grup

Pair 6 Stres Yonetimi 1.Grup ,3291 ,6385 8,689E-02 ,1548 ,5034 3,787 | 53 ,000
&
Stres Yonetimi 2.grup

Pair 7 Sag. Yas. Tarz. Benimseme ,2672 ,5944 8,089E-02 ,L1050 ,4295 3,303 | 53 ,002
1.Grup
&
Sag. Yas. Tarz. Benimseme
2.Grup
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EK 2-ANKET FORMU

Sayin Katilimcilar;
Bu calismanin amaci saglikli yasam bigimini benimseme diizeyiniz ile fitness iriinlerini ve
hizmetlerini (saglik iiriinlerini ve hizmetlerini -spor malzemeleri ve hizmetleri) satin almaniz
arasindaki iligkiyi belirlemektir.
Katiliminiz Icin tessekkiirler.
Siiheyla
Bayraktar
1. Yasmiz........cuo........
2. Cinsiyetiniz;
Kadin Erkek
3. Egitim Durumunuz:
[lkogretim Lise iiniversite
4. Medeni durumunuz:
Evli Bekar Bosanmig
5. Cocuk sahibi misiniz :
Hayir (1-2) (3...)
6. Ailenizin tipi
Cekirdek aile  Genis aile

8. Sosyo ekonomik diizeyinizi nasil degerlendiriyorsunuz?
Diisiik Orta Yiiksek
9. Ortalama aylik geliriniz:
(500-1000YTL) (1000-1500 YTL) (1500-2000YTL) (2000-+...YTL)
10.  Saglikta kadere inanir misiniz?
Evet Hayir
11. Bir fitness yada saglik kuliibiiniin tiyesi misiniz?
Evet Hayir
12.  Buiiyeliginiz diizenlimi?
Evet Hayir
13.  Eger iiye iseniz bu merkeze ddediginiz yillik miktar ne kadar
(0-500 YTL) (500-1000 YTL) (1000-+...YTL)
14.  Egzersiz igin 6zel kiyafet alir misiniz?
Evet Hayir
15.  Evet ise bu kiyafetler i¢in yillik harcama tutariniz?
(0-100 YTL) (100-200 YTL) (200-300 YTL) (300-+...YTL)
16. Ev egzersiz ekipmani i¢in yapmis oldugunuz harcama tutariniz?

(0-250 YTL) (250-500 YTL) (500-750) (750- +....YTL)
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Higbir
Zaman

Bazen

Sik sik

Diizenli
Olarak

1 Bana yakin olan kisilerle endiselerimi ve sorunlarimi tartigirim

2 S1vi ve kat1 yagi, kolesterolii diisiik bir diyeti tercih ederim

3 Doktora yada bir saglik gorevlisine, viicudumdaki olagandis1
belirti ve bulgular1 anlatirim

4 Diizenli bir egzersiz programi yaparim

5 Yeterince uyurum

6 Olumlu yonde degistigimi ve gelistigimi hissederim

7 Insanlar1 basarilari icin takdir ederim

8 Sekeri ve tatliy1 kisitlarim

9 Televizyonda sagligi gelistirici programlar izler ve bu konularla
ilgili kitaplar1 okurum

10 | Haftada en az ii¢ kez 20 dakika ve/veya daha uzun siireli egzersiz
yaparim(hizl yiiriiytis, bisiklet binme, aerobik, dans gibi)

11 | Her giin rahatlamak i¢in zaman ayiririm

12 | Yagamimin bir amact olduguna inanirim

13 | Insanlarla anlamli ve doyumlu iliskiler siirdiiriirim

14 | Her giin 6-11 6giin ekmek, tahil, pirin¢g ve makarna yerim

15 | Saglik personeline onerilerini anlamak i¢in sorarim

16 | Hafif ve orta diizeyde egzersiz yaparim (Ornegin haftada 5 kez
yada daha fazla) yiiriiriim

17 | Yasamimda degistiremeyecegim seyleri kabullenirim

18 | Gelecege umutla bakarim

19 | Yakin arkadaslarima zaman ayiririm

20 | Her giin 2-4 6giin meyve yerim

21 | Her zaman gittigim saglik personelinin 6nerileri ile ilgili sorularim
oldugunda bagka bir saglik personeline danisirim

22 | Bos zamanlarimda yilizme, dans etme, bisiklete binme gibi
eglendirici fizik aktiviteler yaparim

23 | Uyumadan 6nce giizel seyler diigiiniiriim

24 | Kendimle barisik ve kendimi yeterli hissederim

25 | Baskalarina ilgi, sevgi ve yakinlik gostermek benim i¢in kolaydir

26 | Her giin 3-5 6giin sebze yerim

27 | Saglik sorunlarimi saglik personeline danisirim

28 | Haftada en az ii¢ kere kas gili¢clendirme egzersizleri yaparim
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29 | Stresimi kontrol etmek i¢in uygun yontemleri kullanirim

30 | Hayatimdaki uzun vadeli amaglar i¢in ¢aligirim

31 | Sevdigim kisilerle kucaklagirim

32 | Her giin 3-4 kez siit, yogurt veya peynir yerim

33 | Viicudumu fiziksel degisiklikler, tehlikeli bulgular bakimindan
ayda en az bir kez kontrol ederim

34 | Ginliik isler sirasinda egzersiz yaparim (6rnegin; yemege
ylriiyerek giderim, asansor yerine merdiven kullanirim, arabami
uzaga park ederim)

35 | Is ve eglence zamanini dengelerim

36 | Her giin yapacak degisik ve ilging seyler bulurum

37 | Yakin dostlar edinmek i¢in ¢aba harcarim

38 | Her giin et, tavuk, balik, kuru bakliyat, yamurta, ¢erez tiirii
gidalardan 3-4 porsiyon yerim

39 | Kendime nasil daha iyi bakabilecegim konusunda saglik
personeline danisirim

40 | Egzersiz yaparken nabiz ve kalp atiglarimi kontrol ederim

41 | Giinde 15-20 dakika gevseyebilmek, rahatlayabilmek i¢in
uygulamalar yaparim

42 | Yasamimda benim i¢in 6nemli olan seylerin farkindayim

43 | Benzer sorunu olan kisilerden destek alirim

44 | Gida paketlerinin tizerindeki besin, yag ve sodyum iceriklerini
belirleyen etiketleri okurum

45 | Bireysel saglik bakimu ile ilgili egitim programlarina katilirim

46 | Kalp atimim hizlanana kadar egzersiz yaparim

47 | Yorulmaktan kendimi korurum

48 | llahi giiciin varligma inanirim

49 | Konusarak ve uzlasarak g¢atigmalart ¢dzerim

50 | Kahvalt1 yaparim

51 | Gereksinim duydugumda baskalarindan danismanlik ve rehberlik
alirim

52 | Yeni deneyimlere ve durumlara agigim
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