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SAU, Sosyal Bilimler Enstitiisii Doktora Tez Ozeti

Tezin Bashgi: Hediye Verme Davramisinda Tatmini Etkileyen Faktorlerin
Belirlenmesine Yonelik Bir Arastirma

Tezin Yazari: Mehmet Said KOSE Danisman: Prof. Dr. Remzi ALTUNISIK

Kabul Tarihi: 30.05.2017 Sayfa Sayisi: X (6n kisim) + 161 (tez) + 50 (ek)

Anabilimdalx: Isletme Bilimdali: Uretim Yonetimi ve Pazarlama

Hediye verme taraflar arasinda mal, hizmet ve deneyimlerin bir bedel 6denmeksizin degisimini
ifade etmektedir. Bu yoniiyle hediye verme bir tiiketim faaliyeti olarak pazarlamanin konusuna
girmektedir. Ayrica hediye iirlinlerin satist yogun rekabet yasanan perakende pazarinda her
gecen giin artmakta ve dnem kazanmaktadir. Tiiketicilerin hediye verme davraniglarini anlama

ve yorumlama sirketlere rekabet Ustlinliigli saglayacaktir.

Bu ¢alismanin amaci hediye verme davranisinda tatmini etkileyen faktorlerin belirlenmesi ve
bu faktorler arasindaki iligkilerin tespit edilmesidir. Bu amag dogrultusunda, literatiir incelemesi
sonucunda hediye verme davramigini etkileyen faktorler belirlenerek tatmine giden yolun
gosterildigi bir model Onerisi yapilmig ve modelin test edilmesi amaciyla bir anket formu
olusturulmustur. Hazirlanan anket kolayda oOrneklem yontemi ile belirlenen tiiketicilere
uygulanmistir. Verilerin analizi noktasinda tanimlayici istatistiklerin yani sira modelin
giivenilirlik ve gecerliligini sinamak adina agiklayicit ve dogrulayici faktor analizlerinden
yararlanmilmistir. Onerilen modelin yapisal gecerliliginin sinanmasi amaciyla yapisal esitlik

modellemesi teknigi kullanilmistir.

Aragtirma bulgularina gore, hediye veren ve alan arasindaki iligki tiirii ve hediye verme giidiileri,
hediye verenlerin tatminini etkilemektedir. Bunun yani sira, hediye veren ve alan arasindaki
iliski tiirti; hediye verme baglamini, hediye verme giidiilerini, hediye verenlerin fedakarlik
diizeyini etkilemektedir. Hediye verme baglamu ise hediye verenlerin fedakarlik diizeylerini
etkilemektedir. Hediye verme giidiileri; hediye verenlerin fedakarlik diizeyini, hediye degerini
etkilemektedir. Hediye verenlerin fedakarlik diizeyi ise hediye degerini etkilemektedir. Ayrica
titketicilerin demografik 6zellikleri ile hediye vermeyi etkileyen degiskenler arasinda da anlaml

farkliliklar tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Hediye Verme, iliski Tiirii, Hediye Verme Giidiisii, Hediye Baglamu,
Fedakarlik Diizeyi, Hediye Degeri, Tatmin
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GIRIS
Hediye verme tiim toplum ve kiiltiirlerde gergeklesen sosyal, kiiltliirel ve ekonomik
yonleri olan bir olgudur. Hediye verme ile ilgili ilk ¢caligmalar sosyoloji, antropoloji ve
sosyal psikoloji alaninda yapilmistir. Hediye verme, ilk olarak 1950 yilinda Fransiz

antropolog, sosyolog Marcel Mauss tarafindan incelenmistir. Mauss bu ¢alismasinda ilkel

ve arkaik toplumlarda hediye verme davranigini incelemistir.

Hediye verme sosyal iligkileri kuran ve var olan iliskileri saglamlastiran bir olaydir.
Hediye verme, bir yiikiimliiliigli yerine getirmek amaciyla ya da kendiliginden bir jest
yapmak amactyla mallarin, hizmetlerin ve deneyimlerin se¢imi, karsi tarafa aktarilmasi

ve degerlendirilmesidir.

Hediye vermenin yap1 taslarindan olan degisim ve karsiliklilik, bir tiikketim faaliyetini
gerektirdiginden hediye verme, pazarlamacilart da ilgilendiren bir konu olmustur. Bu
yiizden hediye verme pazarlama igerisinde Ozellikle de tiiketici davraniglart alaninda
onem verilmesi gereken bir konu olarak yerini almistir. Hediye verme 1970’11 yillarin
ortalarindan beri tiiketici davranisi arastirmacilart tarafindan incelenmektedir. Ilk
calismalar genellikle kisisel kullanim ve hediye verme arasindaki farklara odaklanmaistir.
Daha sonra yapilan ¢aligmalar ise hediye vermenin ¢ok boyutlu bir yap1 oldugunu kabul

etmektedir. Bu ¢cok boyutlu yapida bir¢ok degisken birbiri ile iligkilidir.

Ekonomik bir faaliyet olan hediye verme, giiniimiizde perakendecilerin daha fazla
yogunlagmalar1 gereken biiyiime potansiyeline sahip bir pazar konumundadir. Ulusal
Perakende Birligi verilerine gore, 2015 yilinda Amerika'da yasayanlar iizerine yapilan
arastirmada katilimcilarin yarisindan fazlasi (%51) sevgililer giiniinde verilebilecek en iyi
hediye olarak gece eglencesine ¢ikmayi sdylemistir. Bu hediyeyi sirasi ile, %39 akilli
telefon, %33 cikolata, %27 ¢icek ve % 25 kiyafet izlemistir. Istatistiklere gore bir
Amerikali, sevgililer giinii ile ilgili aligverisinde ortalama 136,57 dolar harcamayi
planlamaktadir. 2016 yil1 anneler giinii i¢in ortalama 186.39 dolar, toplam harcamalarin
ise 23.6 milyar dolara ulasmasi beklenmektedir (2015 yilinda anneler giiniinde toplam
harcama 21.4 milyar dolar olmustur). Bu oran sevgililer giinii i¢in 19.7 milyar dolar,

mezuniyet hediyesi i¢in ise 5.4 milyar dolardir.



Hediye verme iletisim, sosyal degisim, ekonomik degisim ve sosyallesme iizerinde
onemli bir etkiye sahiptir. Bu yoniiyle hediye verme mallarin, hizmetlerin ve
deneyimlerin paylasimindan daha fazlasimi ifade etmektedir. Hediyeler duygularin
somutlastirilmasini saglamakta, sozlii iletisim ile birlikte s6zsiiz iletisim kurulmasina
aracilik saglamaktadir. Hediye veren hislerini, duygularini, zevklerini ve hediye alandan
beklentilerini hediyeler aracilifiyla hediye alana aktarmaktadir. Hediyeler taraflar
arasinda iletisimi giiglendirmek, sosyal iligkiler kurmak, degisim ve sevgi gostermek gibi

bircok islevi yerine getirmektedir.

Hediye vermenin iletisim islevinin yani sira kisisel iligkilerin tanimlanmasi, kurulmasi ve
gelistirilmesine yonelik bir rolii de bulunmaktadir. Bu yoniiyle hediyelerin sosyal
degisim islevi, hediyelerin sembollestigi ve anlamlar tagidig1 bir siiregtir. Fakat ekonomik
degisim teorisyenleri hediye vermeyi ekonomik bir siire¢ olarak tanimlamaktadir. Bu
goriise gore hediye verme her iki taraf agsindan ekonomik kazanglarin maksimum
edilmeye calisildig bir faaliyettir. Yani hediye verme rasyonel ve pragmatik amaclarla
hediyelerin karsilikli degisimini ifade etmektedir. Bu goriis kismen dogru olsa da, hediye
vermeyi sadece ekonomik bir eylem olarak gérmek, hediyenin diger islevlerini goz ardi

etmek anlamina gelecektir.

Hediye verme eyleminin gergeklesmesi i¢in en az iki tarafin bulunmasi ve taraflarin
arasinda bir iliski olmasit gerekmektedir. Bu yoniiyle kisileraras1 hediye verme,

hayirseverlik gibi taraflar arasinda iliski bulunmayan faaliyetlerden ayrilmaktadir.

Hediye vermeyi etkileyen gesitli faktorler bulunmaktadir. Hediye veren ve hediye alan
arasindaki iligkinin tiirdi, iliskinin derecesi ve iliskinin siddeti taraflarin hediye verme
davranisindaki hediye verme baglamini, giidiilenmelerini, hediyenin degerini, hediye
secimi ve sunulmasit asamasindaki harcanan para, c¢aba, zaman ve taraflarin

hediyelesmeden elde ettikleri tatmini etkilemektedir.

Hediyeler, bir hediye verme baglamini yansitmak zorundadir ¢iinkii hediyeler, hediye
baglami ile bir anlam kazanmaktadir. Ornegin; “tesekkiir ederim hediyesi” bir
minnettarlig1 ifade etmek i¢in verilmektedir. Bir kisi duygularini ifade etmek i¢in hediye
verme baglamini kullanarak hediyeler verebilmektedir. Hediye verme baglami hediye
veren icin his ve duygularimi hediyeler yoluyla kars1 tarafa aktarmanin bir vesilesidir.

Ayn1 zamanda hediye baglami, hediye alanin hediyeyi kabul etmesine yardimci



olmaktadir. Baglamlar ayni zamanda toplumlara ve kiiltiirlere gore farklilik
gosterebilmektedir. Gtidiiler; kiiltlirel normlar ve dini uygulamalar tarafindan
sekillendirildiginden, hediye verme baglami kiiltiirlere gore farklilik gostermekte ve

kiltliriin hediye verme baglamlarinin belirlenmesinde 6nemli bir etkisi bulunmaktadir.

Gudiiler bir davranigin neden yapildiginin anlasilmasi ve yorumlanmasi agisindan
olduk¢a onemlidir. Hediye verme giidiileri de kisilerin neden hediye verdiklerinin
anlasilmas1 ve yorumlanmasi agisindan onem tasimaktadir. Hediyelerin ¢ok boyutlu
yapisinin kabul edilmesine karsin ortak olan goriis, hediye verme giidiilerinin; hediye
verenin zevk ve c¢ikarlarini maksimize etmeye c¢alistigi egodan, hediye alanin zevk, tercih

ve begenilerini arttirmaya yonelik olan fedakarlik arasinda bir¢ok giidiiden olustugudur.

Hediyenin degerler toplami, yani ifade ettigi tiim degerler hediye alanlar i¢cin dnemlidir.
Hediye veren ve alan arasindaki iliskinin tiirii, arzulanan hediye degeri toplam1 iizerinde
onemli bir etkiye sahiptir. Genel olarak bir hediye verme davraniginda hediye verenler,
hediyelere bir veya birden fazla deger yiikleyebilmektedir. Bu degerler iirlinlerin
ekonomik Ozelliklerini iceren ekonomik degerden, sembolik anlamlarini ifade eden
sosyal degere veya hediye edilen iiriinlin faydali, kullanisli ve fonksiyonel 6zelliklerini
yansitan fonksiyonel degerden, zevk, heyecan ve alisilmisin disinda deneyimler sunan

hedonik degere kadar farkliliklar gosterebilmektedir.

Hediye vermeyi etkileyen bir diger degisken ise tatmindir. Literatiirde genellikle hediye
alanlarin tatmini {izerine c¢aligmalar yapilmistir. Hediye verme davranisinda tatmin,
hediye veren ve alan arasinda bir deger dengesinin olugmasi sonucunda
gerceklesmektedir. Yani hem hediye veren acisindan; hediye olarak verilen {iriiniin
hediye alan tarafindan begenilmesi ve bunun hediye verene yansitilmasi, hediye alan
acisindan ise; hediye verme baglamima uygun, karsilik verilebilecek ve ihtiyaglarim
karsilayacak bir hediye olmasidir. Bu ¢alismada hediye verenlerin tatminini etkileyen
faktorlerin belirlenmesi amaclanmaktadir. Bu sebeple caligmada, hediye verenlerin
hediye verme siireci sonunda olusan tatmini dlgiilmeye ¢alisilmistir. Hediye verenlerin
gelecekteki hediye verme davranislarini etkilemesi nedeniyle, hediye verenlerin

tatmininin hediye vermeyi etkileyen faktorler arasinda incelenmesine karar verilmistir.



Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin amaci; hediye verme davranisinda tatmini etkileyen faktorlerin
belirlenmesi ve bu faktor arasindaki iliskilerin tespit edilmesidir. Bu dogrultuda
arastirmanin diger amaglar1 su sekilde siralanabilir; (1) hediye verme ile ilgili kavramsal
bir ¢er¢eve olusturmak, (2) hediye verme giidiilerinin alt boyutlarini belirlemek, (3)
hediye degerinin boyutlarini belirlemek ve s6z konusu boyutlar arasindaki iliskilerin

incelenmesidir. Arastirma baglaminda cevap aranan temel sorular asagidaki sekilde ifade
edilebilir.

l. Tiiketicilerin hediye verme davranisinda tatmini etkileyen faktorler nelerdir?
Bu faktorler arasinda nasil bir etkilesim s6z konusudur?
Il. Hediye verme giidiileri nelerdir? Hediye verme giidiilerinin alt boyutlar
nelerdir?
1. Hediye degerini olusturan boyutlar nelerdir? Bu boyutlar hediye vermeyi
etkileyen diger faktorlerle bir etkilesim i¢inde midir?

Arastirmanin Onemi

Her ne kadar hediye verme ve alma insanlik tarihi kadar eski, fakat bir o kadar da sosyal
yasamda ¢esitli roller iistlenen ve bazen de bir iletisim arac1 olmasina ragmen, literatiirde
hediyelesme davranisina yonelik calismalar gorece olarak yok denecek kadar azdir.
Hediye verme, tiiketici davraniglar1 alaninda oldukca yeni ve kesfedilmeye miisait bir
alandir. Ozellikle Tiirkge literatiirde hediye verme ile ilgili yapilan ¢aligmalar kisithdir ve
hediye verme davranigini etkileyen faktorlerin agiklanmasi noktasinda yetersizdir. Bu
calisma hem uluslararas1 hem de yerli literatiirde hediye vermenin bir¢ok boyutunu ele
alarak bu boyutlar arasindaki iligkileri belirlemesi yoniiyle 6nemlidir. Bu c¢alisma
kapsaminda ele alinan degiskenler arasindaki sebepsel iligkilerin, hediye verme ile ilgili

yapilacak ¢aligmalara katki niteliginde olmasi hedeflenmektedir.

Hediye verme bir tiikketim faaliyetidir. Perakende pazarinda hediye iiriin satisinin pay1 her
gecen giin artmaktadir. Ozellikle perakendeciler acisindan tiiketicilerin hediye verme
davraniglarini anlamak ve yorumlamak son derece dnemlidir. Bu ¢alisma tiiketicilerin
hangi baglamlarda daha ¢ok hediye verdigi, ne tiir hediyeler vermeyi tercih ettikleri,
hediye iiriinler i¢in ne kadar biitce ayirdiklari ve bunun gibi bir¢ok bilgi ve pratik ipuglari

sunmaktadir.



Tiiketicilerin hediye verme giidiilerinin belirlenmesi tiiketicilerin neden hediye
verdiklerinin anlagilmasinda ve yorumlanmasinda belirleyicidir. Bu yoniiyle bu aragtirma
tiikketicilerin hangi giidiilerle hediye verdiklerinin belirlenmesi agisindan Onem

tasimaktadir.
Arastirmanin Yontemi

Bu ¢alisma pozitivist yontemin benimsendigi bir ¢aligma olup, hediye vermeyi etkileyen
degiskenler arasinda bir iliskinin olup olmadigini ortaya koymaya yonelik olarak
gelistirilmis bir anket yardimiyla, tiiketicilerden elde edilen veriler 15181nda, arastirma

modeli ¢ergevesinde gelistirilmis olan hipotezlerin test edilmesine dayanmaktadir.

Arastirmanin evrenini (ana kiitle) Tiirkiye’de yasayan ve hediye verme kapasitesi olan
tim tiiketiciler olusturmaktadir. Zaman ve maliyet kisitlar1 diistiniildiigiinde, evrenin
tamamina ulasilmas: miimkiin olmadigindan arastirma 6rneklem ile sinirlandirilmastir.
Bu dogrultuda verilerin toplanmasi amaci ile en uygun ornekleme yonteminin tesadiifi
olmayan 6rnekleme yontemlerinden kolayda drneklem yontemi tercih edilmistir. Kolayda
orneklemenin sebep olabilecegi olumsuz durumlari (6rnekleme hatasinin saptanamamast)
engelleyebilmek amaciyla 6rneklem sayisi olabildigince yiiksek tutulmus ve demografik
acidan farkli demografik profillerin 6rneklemde yer almasina 6zen gosterilerek nispeten

dengeli bir dagilim elde edilmeye gayret gosterilmistir.

Aragtirmanin verilerini toplamak amaciyla 800 anket dagitilmig ve bu anketlerden 650
adet geri doniis olmustur. Bilgi eksikligi ve hatalar iceren anketlerin degerlendirme dis1
tutulmas1 sonucunda 438 anket veri girisi i¢in uygun bulunmustur. Anket 2015 yili
Kasim, 2016 Ocak ve Mart aylarinda olmak iizere {i¢ farkli zaman diliminde Sivas, Bartin,

Konya ve Aksaray illerinde gergeklestirilmistir.

Saha calismasi sonucunda elde edilen ham veriler, hatalarin 6nlenmesi ve analize hazir
hale getirilmesi amaciyla, anketler tek tek kontrol edilerek eksik, hatali ve tutarsiz
yanitlarin verildigi anketler analize dahil edilmemistir. Kodlama ve verilerin elektronik
ortama aktarilmasinin ardindan verilerin parametrik testler igin gerekli olan sartlara

uygunlugu test edilmistir.

Calismada verilerin analizi iki béliim halinde sunulmustur. Ik béliimde tanimlayici
istatistikler baglaminda frekans dagilimlari, aritmetik ortalama ve standart sapma

betimleyici istatistikler verilmistir. Ikinci boliimde arastirma modelinde yer alan



degiskenlere iliskin aciklayici faktor analizi ve degiskenler acgisindan gruplar arasi

farkliliklar1 incelemek igin t-test, Ki-kare, Kruskal-Wallis ve one-way ANOVA

analizlerinden yararlanilmistir. Ayrica degiskenlere iliskin dogrulayici faktor analizi

yapilmis olup, sonrasinda degiskenler arasindaki iliskiler yapisal esitlik modellemesi

yoluyla incelenmis ve hipotezler test edilmistir. Arastirmanin verileri IBM SPSS 21 ve

IBM AMOS 20 programi yardimiyla analize tabi tutulmustur.

Arastirmanin Sinirhliklar:

Her g¢alismada oldugu gibi bu g¢alismanin bulgularinin belirli kisitlar gergevesinde

oldugunu belirtmek gerekir.

Hediye verme sosyal, ekonomik ve kiiltiirel bir olgudur. Ozellikle kiiltiir hediye
verme iizerinde onemli bir etkiye sahiptir. Gegmiste yapilan arastirmalarda, farkl
kiiltiirlerde yapilan caligmalardan farkli sonucglar alinmistir. Bu yoniiyle bu
caligma farkl kiiltiirlerde yapildiginda farkli sonuglar alinabilir.

(Calismada hediye veren ve alan arasindaki iliski tiirli belirlenirken, 6rneklemde
yer alan ¢ocugu olmayan katilimcilarin fazla olma ihtimali goz Oniinde
bulundurularak ¢ocuklar, hediye veren ve alan arasindaki iliskiye dahil
edilmemistir.

Hediye verme davranisi; hediye verme, hediye alma ve karsilik vermeyi kapsayan
stirectir. Bu ¢alisma sadece hediye verme siirecini ele almaktadir. Hediye alma ve
karsilikk verme zaman ve maliyet kisitlarindan dolayr arastirma disinda
tutulmustur.

Her ne kadar literatiir incelemesi sonucunda, arastirma amacina en iyi hizmet
edecek Olglim aract olusturulmaya calisilsa da, Olglim aracina iliskin cesitli
elestiriler mevcuttur. Ayrica ornek kiitlenin tiim ifadeleri igtenlikle ve gercekleri
yansitacak sekilde cevap verdigi ongoriilmektedir.

Bu ¢alisma belirli bir zaman diliminde anlik degerlendirmelerin alindig: bir
caligmadir. Tiiketicilerin tutum ve inan¢larinin zamana bagl olarak degisebilecegi
gercegi goz ardi edilmemelidir. Calisma belli siire sonra tekrarlanarak, her ne
kadar bu kisit ortadan kaldirilabilecek olsa da, verilerin toplanmasi oldukg¢a
maliyetli ve zor oldugu i¢in bu durum c¢alismanin kisiti olarak

degerlendirilmektedir.



Tezin Icerigi
Bu ¢alisma toplam ti¢ boliimden olugmaktadir. Birinci boliimde arastirmanin kavramsal

yonii ortaya konulmakta, ikinci boliimde yontembilim konular1 ele alinmakta ve tigiincii

boliimde verilerin analizi ile sonug ve Onerilere yer verilmektedir.

Birinci boliimde literatiirde yer alan hediye ve hediye verme kavramlari ayrintili bir
sekilde incelenmis ve bu kavramlarin benzerlik ve farkliliklart ortaya konmustur.
Ardindan hediye vermenin iletisim, ekonomik degisim ve sosyal degisim fonksiyonlari
aciklanmaya calisilmistir. Ayrica bu boliimde arastirma modelinde yer alan temel yapilar
teorik olarak incelenmistir. Bu kapsamda hediye verme modelini olusturan hediye verme
giidiisii, hediye veren ve alan arasindaki iligski, hediye verme baglami, hediye verme
egilimi, hediye degeri ve tatmin degiskenleri tanimlanmis ve ayrintili big¢imde

incelenmistir.

Ikinci boliimde, arastirmada kullanilan yontem ayrintili olarak ele alinmistir. Bu
baglamda, ilk olarak literatiirde yer alan hediye verme modelleri agiklanmistir. Ayrica
kuramsal modelde yer alan yapilar arasindaki iligkiler ilgili literatiir ¢ercevesinde
incelenmistir. Daha sonra arastirmanin amaci, arastirma sorulari, arastirmanin modeli ve
hipotezleri, aragtirmanin tiirli, evren ve orneklem, aragtirmada kullanilan anketin yapist,
aragtirmada kullanilan degiskenlerin tanimlanmasi, 6l¢iimii ve analiz yOnteminin

belirlenmesi gibi konular incelenmektedir.

Ugiincii boliimde, analiz sonuglart ve bulgularin degerlendirilmesi yer almaktadir.
Katilimcilarin demografik 6zelliklerinin yaninda, hediye verme tecriibeleri ve arastirma
modelinde kullanilan degiskenlere ait tanimlayicr istatistikler agiklanmistir. Bu amacla
frekans dagilimlari, ortalama ve standart sapma gibi yontemler kullanilmistir. Arastirma
modelinde yer alan degiskenlerin, katilimcilarin demografik 6zelliklerine gore farklilik
gosterip gostermediklerini belirlemek amaciyla t-testi ve one-way ANOVA yontemleri
kullanilmistir. Ayrica arastirma modelinin sinanmasina yonelik agiklayict (AFA) ve

dogrulayici (DFA) faktor analizi ve yapisal denklem modeli analizi yer almaktadir.



BOLUM 1: HEDIYE VE HEDIYE VERME DAVRANISI

Bu béliimde literatiirde yer alan hediye ve hediye verme kavramlar1 ayrintili bir sekilde
incelenmis ve bu kavramlarin benzerlik ve farkliliklar1 ortaya konmustur. Ardindan
hediye vermenin iletisim, ekonomik degisim ve sosyal degisim fonksiyonlar
aciklanmaya calisilmistir. Ayrica bu boliimde arastirma modelinde yer alan temel yapilar
teorik olarak incelenmistir. Bu kapsamda hediye verme modelini olusturan hediye verme
giidiisti, hediye veren ve alan arasindaki iligki, hediye verme baglami, fedakarlik diizeyi,

hediye degeri ve tatmin degiskenleri tanimlanmis ve ayrintili bigcimde ele alinmustir.
1.1. Hediye Kavram ve Tanim

Hediye kavrami ve hediye verme davranisi son yillarda bir¢ok arastirmaci tarafindan
kavramsal olarak inceleme konusu olmustur. Bu boliimde arastirmacilar tarafindan ortaya

konulan hediye tanimlarina ve hediye kavrami konusuna deginilecektir.

Hediye kavramu ilk olarak Mauss (1950) tarafindan incelenmistir. Bu ¢alismada ilkel ve
arkaik toplumlardaki hediye verme davraniglari incelenmistir. Hediyelerin ilkel
toplumlarin sosyal ve ekonomik yasamina yon veren oOzellikleri ayrintili olarak ele
alinmistir. Siiregelen zaman igerisinde hediye kavrami ile ilgili farkli disiplinlerde
caligmalar yapilmigtir. Her disiplin hediye kavraminin ilgili boyutu ile iliskili
tanimlamalar yapmaya Onem vermistir. Sosyal Bilimler literatiiriinde bir¢ok alanda

hediye kavrami iizerinde tartigmalar yapilmistir.

The American Heritage Dictionary (2016) hediyeyi; “goniillii ve herhangi bir maddi
karsilig1 olmadan verilen bir sey” olarak tanimlamistir. Bu tanim genel olarak dogru olsa
da, hediye kavraminin karmasik yapisindan dolayr hediyeyi tanimlamak i¢in yetersiz

kalmustir.

Bir bagka tanima gore hediye; goniillii olarak bir kisiye veya gruba ritiieller ve térenler
araciligiyla mal ve hizmet sunmaktir. Bir mal ya da hizmetin hediye olma kosulu,
zorunluluktan veya yasal zorlamalarla verilmeyip goniillii olarak verilmis olmasidir.
Ayrica bir mal ya da hizmetin hediye olma 6n kosulu, hediye verme ve kabul etme
asamasinda torenler ve ritlieller olmasidir. Bu tanim aile arasinda paylasilan {riin ve

hizmetleri hediye kavraminin diginda birakmaktadir (Belk ve Coon, 1993: 394).



Fakat Kleine ve digerleri (1995) hediyeyi diger bireylerden aldigimiz somut ve soyut
nesneler olarak tanimlamaktadir. Bu tanim hediye verme eylemini genis bir agidan ele
almakta ve hediye vermenin biitiin formalarmi kapsamaktadir. Bu tanima gore
hayirseverlik adi altinda yapilan bagislar, is iliskileri kapsaminda verilen hediyeler ve bir
ebeveynin ¢ocuklarina ihtiyact olan kislik bir mont satin almasi hediye kapsaminda

degerlendirilebilmektedir.

Garner ve Wagner (1991: 368) hediyeyi, alic1 ve verici arasindaki mevcut iligkiler
tarafindan yonetilen sosyal iligkiler altinda ve goniillii olarak bazi mal veya hizmetlerin
ekonomik ve sosyal degisimi olarak ifade etmislerdir. Bu nedenle hediye, hediyeyi veren
tarafindan hediyeyi alana bazi1 faydalar saglamaktadir (Sherry, 1983: 159). Hediyeler
sosyal kimliklerin elde edilmesini saglayarak alicilarin rollerini pekistirmelerine yardimci
olmaktadir. Ornegin faydaci hediyeler genellikle yeni ev alan, evlenen, yeni bir ise giren

veya bebegi olan yeni bir sosyal kimlige girmis kisilere verilmektedir.

Hediyeler degisim islemini gerceklestiren kisiler ve gruplar i¢in normatif yiikiimliliikler
yaratmaktadir. Hediyeler sosyal kimlikleri sembolize etmekte ve hediye verenin alici
hakkindaki duygu ve inanislarinin igsel ifadelerini iletmek igin uygun bir ortam
saglamaktadir. Buna gore hediyeler aliciya yonelik duygularin ifade edilmesini
saglamakta ve hediyeyi veren ve alan arasindaki iligkinin dogasini sembolize etmektedir

(Cheal, 1996: 95).

Goffman (1971: 65) hediyeyi, bireylerin sempatilerini géstermeyi destekleyen bir ritiiel
olarak tanimlamaktadir. Hediye kavrami, maddi kaygilardan ¢ok nezaketi destekleyici
ritiieller1 tanimlamaktadir. Hediye verme isleminde belirli zamanlar, yerler, fiyat
etiketlerinin kaldirilmasi, iirlinlerin paketlenmesi, paketlerin iizerine notlar yazilmasi,
ozel kiyafetlerin giyilmesi, siislemeler, kokular, s6zler ve sarkilar gibi ¢cok sayida ritiiel

unsur kullanilabilmektedir (Belk, Wallendorf ve Sherry, 1989: 17).

Komter ve Vollebergh (1997: 750) hediye tanimindan ziyade hediyelerin i¢erik 6zellikleri

tizerinde durarak hediyeleri kategorize etmislerdir. Bunlar;

e mallar ( spontane veya ritiieller ile verilen hediyeler)
e yiyecekler (aksam yemegine misafir davet etme),
e konaklama (misafirlerine evinde kalmasi icin yer teklif etme),

e ilgi ve yardim gibi somut ve soyut unsurlardan olugmaktadir.



Hediye, hediyeyi veren ve alan arasindaki hislerin ve duygularin dolayli yoldan
aktarilmasidir. Hediye genellikle kisiler arasindaki baglar ve iligkileri gelistirmek igin
{iriinlerin degisimini ifade etmektedir (Joy, 2001: 239). Uriinlerin hediyeye doniisiimii
sosyal iliskilerle ve hediye verme baglami ile ger¢eklesmektedir. Bu yoniiyle mal, hizmet
ve deneyim gibi somut ve soyut Ozellik gosteren biitlin kaynaklar hediyeye
doniistiiriilerek, hediye olarak takdim edilebilmektedir (Sherry, 1983: 160). Ornegin para,
ekonomik iliskiler igerisinde bir degisim araci olarak goriilmektedir. Fakat paranin hediye
olarak goriilmesi, bireyler arasindaki iliskilere ve hediye verme baglamina gore, olumlu
ya da olumsuz olarak algilanabilmektedir. Hediye olarak verilen paranin miktarini ve
ekonomik degerini, hediyeyi alan ve veren arasindaki iligkinin derecesi belirlemektedir.
Hediye olarak para vermek, hediye verenin motivasyon, zaman ve ¢aba eksikligini isaret
etmektedir. Pieters ve Robben (1999), nakit hediyelerin degerlendirilmesini belirleyen
faktorlerle ilgili bir model Onermistir ve c¢alismada, paranin hediye olarak

degerlendirilmesinin mantikli oldugunu ifade etmistir.

Offenberg (2007) hediye kartinin geleneksel hediyelere kiyasla hediye olarak verilmesi,
satin alinmasi ve transferi kolay oldugundan, daha kullanisl bir hediye tiirii oldugunu
belirtmistir. Ayrica son yillarda hem hediye verenler i¢in hem de hediye alanlar i¢in
hediye kartlar1 biiyiik 6Snem kazanmustir. {1k olarak 1995 yilinda kullanilmaya baslanan
hediye kartlar1 2005 yilinda 60 milyar dolar, 2007 yilinda 80 milyar dolar satis hacmine

ulagmustir.
1.2. Hediye Verme Kavram

Hediye verme siirecinin teorik analizi, ilk olarak 1950 yilinda Fransiz antropolog-
sosyolog Marcel Mauss tarafindan yapilmistir. Mauss ilkel toplumlarin hediye verme
davraniglarini incelemis ve hediye vermenin kendi kendini devam ettiren bir karsiliklilik
oldugu sonucuna ulasmistir. Ayrica hediye vermenin devam etmesi i¢in Ti¢
yiikiimliiliikten (hediye verme, hediye alma ve karsilik verme) bahsetmistir (Mauss, 1950:
37).

Hediye verme, insan davranislarinin ve kiiltiiriiniin bir pargasidir ve bu davranis evrensel
bir insan davranigi olarak benimsenmektedir (Mysterud, Drevon ve Slagsvold, 2006:
406). Hediye verme davranisi ilk olarak temel toplumsal sisteminin bir pargasi olarak

incelenmistir (Mauss, 1950). Bir hediyeye karsilik verme, iggiidiisel bir tepki olarak
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degerlendirilebilir. Bir hediyenin énemi genellikle nesnenin kendisinin transferi degil;
hediye vermek, hediye almak ve karsilik vermek gibi yiikiimliiliikler acisindan ortaya
koydugu sosyal yoniidiir (Mysterud ve digerleri, 2006: 406). Hediye verme davranisi
bireylerin karsilikli olarak degisimlerinden daha fazlasini ifade etmektedir. Hediye
verme; ekonomik, sosyal, yasal, politik ve dini alanlar1 etkileyen ve bu alanlarin
gelisiminde ve siirekliliginde onemli fonksiyonlar1 yerine getiren toplumsal bir olgu

haline gelmistir (Giesler, 2006: 283).

Hediye verme teorisi, toplumsal dayanisma teorisi olarak kabul gérmektedir (Douglas,
1990; Komter, 2005). Bu yoniiyle hediye verme, sosyal sorumluluk teorisi olarak
giinlimiiz toplumlar1 i¢in 6nemli bir yere sahiptir. Hediye verme, toplumsal dayanigsma
sistemi olmasindan dolay1 olduk¢a 6nemlidir. Bu toplumsal dayanisma sistemi kisinin
egolarinin yikilmasina, sosyal bir varlik olarak yasamini devam ettirmesine ve gizli

kalmis toplumsal kimliginin aciga ¢ikmasina yardimci olmaktadir.

Her ne durumda olursa olsun hediyelerin ortak 6zellikleri, bazi bahanelerle sunulmasi ve
bu bahanelerin alicinin hediyeyi kabul etmesine yardimci olmasidir. Hediyeler ya kiiltiirel
normatif vesilelerle (yilbasi, dogum giinii gibi) ya da giinliik hayatta degisen durumlarla

(evlilik, ge¢mis olsun, terfi gibi) ilgili olmaktadir (Faure ve Mick, 1993: 553).

Hediye verme evrensel ve eski bir olgu olmasina ragmen, cesitli hediye verme
varyasyonlari mevcuttur. Bu varyasyonlar: hediye verenler, hediyeler, alicilar ve kosullar
kapsamaktadir. Hediye verenler ve alanlar; bireyler, aileler ve sirketler (bagis sirketleri
gibi) olabilmektedir. Hediyeler ise para, satin alinan mal ve hizmetler, kisiye 6zel
hazirlanmis triinler (tebrik kartlar1 ve mallarin paketlenmesi), kisisel hizmetler, nceden
sahip olunan f{rlnler, deneyimler, miilkiyetler, hatta organlar ve kan bagisi
olabilmektedir. Hediye verme kosulu ise hediye sunumunun kisiye 6zel veya bir
toplulukta olup olmamasi ve hediyenin dogrudan ve dolayli olarak bazi sartlara bagli olup
olmamasi gibi hediye verme baglaminin 6zelliklerine gore farkliliklar gésterebilmektedir

(Belk, 1977: 2).

Hediye verme, hem hediye verenin hem de hediyeyi alanin benzer sekillerde elde ettikleri
degerlerin paylasimidir. Ornegin hediye alan bir kiginin begendigi hediye hemen hemen
her zaman hediyeyi verende de benzer bir tepkiye neden olmaktadir. Benzer sekilde alici

i¢in kotii olan bir hediye, iKi tarafi¢in de hiisranla sonuglanacaktir. Hediye veren ve alanin
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algis1 arasinda kiiclik farkliliklar olmasina ragmen hediye verme siirecindeki degerin
olugmasi deneyim siirecine bagli kalmaktadir. Hediye verme, taraflarin hediyeye
yiiklenen degerin farkinda oldugu deneyimlerin paylasimidir (Larsen ve Watson, 2001:
891). Hediye verme, iki veya daha fazla kisinin karsilikli baglhiliklarin1 ve sevgilerini
sunmak ve devam eden iligkilerini saglamlagtirmak i¢in mal veya deneyimleri ritiieller
araciligiyla sunmaktir. Arastirmalar deneyimsel hediye verme davranisinda dort 6zellik
ortaya koymaktadir. Bunlar; siirpriz, heyecan, fedakarlik ve paylasma olarak
siralanmaktadir (Clarke, 2007: 98-100).

Hediye verme bir iligskinin disinda gergeklesmemektedir. Hediye veren ve alan arasindaki
iliski hediye verme deneyimi i¢in kaginilmaz bir zemin hazirlamaktadir (Ruth, Otnes, ve
Brunel, 1999: 385). Burada onemli olan hediye ve hayirseverlik kavramlarinin ayirt
edilmesidir. Hayirseverlik igin harcanan zaman goniillii olarak verilmektedir. Hediye
verme hayirseverlikten farklidir ¢linkii hediye vermede, alici-verici arasinda dogrudan bir
iligki vardir. Hediye degisimi giftler, aile, arkadaslar ya da is ortaklig1 ve is arkadasi gibi
resmi iliskiler arasinda gerceklesmektedir. Bundan dolayr hediye verme davranisi bir
iliski disinda ortaya ¢ikmamaktadir. Yani hediyeyi veren ve alan arasinda bir iliski
olmalidir. Bir vakif veya hayir kurumunda gorev alan birisinin, yardim yaptig1 kisi ile
dogrudan iligkisi yoktur (Larsen ve Watson, 2001: 894). Dolayistyla hayir kurumlarinda

gerceklesen faaliyetler hediye verme davranisinin diginda tutulmalidir.

Bir mal veya hizmeti bir kisiye belirli bir baglamda hediye olarak sunma durumu, tiiketici
davraniglarinin 6nemli bir eylemidir. Hediye verme davraniginin genis taniminda para,
hizmet, kan ve diger tibbi bagislar1 iceren hayirseverlik, siyasal ve dini bagislari i¢eren
faydaci davranislari da kapsamaktadir. Ornegin, Waldfogel (2009) nakit hediye
verenlerin hediye verme egilimini incelemistir. Nakit hediye verme davranisi
istenilmeyen hediye vermekten kaginan kisilerin sergiledigi bir davranistir. Bu davranisi
sergileyenler, daha ¢ok hediye alanlarin bu hediyeyi kullanim1 veya bu hediyeden nasil
faydalandiklari ile ilgilenmektedir. Nakit hediye verme egilimleri aile iiyeleri arasinda
yiiksek iken, arkadaglar ve sevgililer arasinda neredeyse hi¢ olmayan bir davranis olarak

tespit edilmistir.

Bir iiriiniin kisisel kullanim yerine hediye olarak satin alinmasinda bilgi kaynaklar1 ve

karar sonuclar1 bakimindan farkliliklar bulunmaktadir. Hediye veren kisi, sadece alicinin
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zevklerini, ihtiyaglarini, arzularini ve tepkilerini anlamak icin girisimde bulunmamakta,
aynt zamanda hediye secimi, hediye verenin hediye veren-alan iliskisi hakkinda

bilgilerinden etkilenebilmektedir (Belk, 1976: 155).

1980’lere kadar yapilan ¢alismalarda, hediye verme davranisi; birbirinden farkli alici ve
vericilerin oldugu ikili veya kisilerarasi olgular olarak kabul edilmistir. 1990'1 yillardan
itibaren arastirmacilar insanlarin bazen kendilerine de hediye verdiklerini kabul etmeye
baslamislardir (Clarke ve Mortimer, 2013; Faure ve Mick, 1993; Howland, 2010; Mick
ve DeMoss, 1990a, 1990b, 1992; Mick, DeMoss ve Faber, 1992) ve kendine hediye

verme konusunda bir¢ok aragtirma yapilmaistir.

Kisisel kullanimda tiiketici kendisi igin yaptig1 satin alma riskinin hemen hemen hepsini
kendisi stlenir. Fakat bazi kisisel kullanim igin yapilan satin alma islemlerini, hediye
satin alma siirecine benzeten yonler vardir. Hediye verme sadece bir iligki i¢inde oldugun
kisiye verilen bir nesne degildir. Kisi comert veya cimri olsun "ben varim" ifadesi geregi
kendisine hediye vermektedir (Mick ve DeMoss, 1990b: 677). Kisisel kullanim ifadesi
cok genis bir kavrami ifade etmektedir. Kisisel kullanim i¢in aligveris yapan tiiketicilerin,
hediye alanlara gore akillarinda bir hedef fiyata sahip olmalar1 daha diisiik bir ihtimaldir
(Ryans, 1977: 100). Baskasia hediye veren bir kisi, alicinin kisisel zevklerini tahmin
ettigi ve mutlulugunu goézlemlediginden dolay1 baskasina hediye vermek de kendine
hediye verme gorevi gormektedir. Bir kisinin bagkalari ile tatmin edici iligskilerden yoksun
olmast durumunda, kendine verdigi hediye duygusal tatminin belirleyicisi olmaktadir

(Schwartz, 1967).

Hediye verme isleminde negatif duygusal durumlar da olusabilmektedir. Eger hediye
verme isleminden Once verici ve alict hediye verme parametrelerini belirlemezse
uyumsuzluklar ortaya ¢ikabilmektedir. Hediye verme isleminde herhangi bir kuralin
olmamasi her iki tarafin da benzer beklentilere sahip olma olasiligin1 azaltmaktadir.
Hediye veren ve alan arasindaki beklentilerin farkli olmasi hediye vereni hayal kirikligina
ugratabilmektedir. Alicilar hediye verenler lizerinde hediye verme davranisinda bir endise
olusturmaktadir. Beklentiler belirgin bir sekilde hediye veren kiside endise yaratir.
Ciinkii hediye verenlerin onceki deneyimlerinde ihlal edilen beklentilerin yarattig
sonuglardan dolay1, beklentiler hediye verenlerin endiseli anlarinda kuvvetli bir sekilde

ortaya ¢ikmaktadir. Uygun olmayan hediyeler mahcubiyete, sosyal baglari tehdit etmeye
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ve uzun siireli ayriliklara sebep olabilir. Bu nedenle hediye verme faaliyeti bir amag

degilse kendini gelistirme faaliyeti olabilir (Wooten, 2000: 84).

Hediye verme, hiyerarsiyi korumak ve tamimak, barig¢il iligskileri olusturmak ve
siirdiirmek ihtiyacindan kaynaklanabilir veya sadece karsilik verme beklentisinden
olusabilir. Bu giidiiler toplumda bir adet haline gelmistir. Bu yiizden hediye verme, uygun
kosullar altinda sosyal bir zorunluluk olmustur. Ayni sekilde hediye almak, benzer bir
sekilde zorunlu olmustur. Hediye almaktan kaginmak veya hediyeyi reddetmek diismanca
bir davranig olarak kabul edilmistir. Hediye alma, belirli bir gerilim olusturur ¢ilinkii
hediyeyi kabul etme, hediye verene karsi tistii kapali bir bagimlilik algisi olusturur. Bu
gerginlik daha sonra iiclincii ylikiimliilik olan karsilik verme siirecinden sonra

azalabilmektedir.

Hediyeler bazi durumlarda stres, anksiyete (duygu karmasasi) ve hayal kirikligina sebep
olurken, bazi durumlarda ise heyecan, memnuniyet ve zevk almaya sebep olmaktadir.
Bosa verilmis hediye herkes tarafindan kabul edilen bir kavram olsa da, hediye vermek
insanlarin hayatina siki sikiya baglanmistir. Hediye verme siirecindeki zorluklar ve

basarisizliklara ragmen hediye verme evrensel bir uygulama olarak devam etmektedir

(Larsen ve Watson, 2001: 889).

Hediyenin temel fiziksel 6zelliklerine odaklanmak, hediye vermenin diger yonlerini
gormezden gelmektir. Bu yiizden hediyenin kendisinden ¢ok hediye verme deneyiminden
bahsetmek daha 6nemlidir. Arastirmacilar, hediye verme deneyimine odaklanarak, maddi

nesnenin iizerinde soyut duygu ve diisiinceleri vurgulayabilirler.
1.3. Hediye Vermenin Islevleri

Hediye verme; iletisimi, sosyal ve ekonomik degisimi kapsayan karmasik bir toplumsal

olgudur. Bu kapsamda, hediye vermenin islevleri agagidaki boliimde ele alinacaktir.
1.3.1. Tletisim Islevi

Hediye verme karsiliklilik ve degisim bi¢imi olarak toplumdaki bireyleri birlestiren bir
slire¢ olarak tanimlanmaktadir (Sherry, 1983: 157). Schieffelin (1980: 514) hediye
vermeyi, sosyal iletisimde karsindakini etkileme olarak gérmektedir. Bu tanimlardan
hareketle en basit sekliyle, hediye genellikle bir kisiden (hediye veren) bir baskasina

(hediye alan), herhangi bir karsilik ve maddi deger beklenmeden verilen nesnelerdir. Bu
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nesnelerin hediye dogasi, nesnenin igsel 6zelligi degildir. Nesnelerin hediye dogasi bircok
formda olabilmektedir. Muhtemelen hediye vermenin en yaygin bigim ve islevi, tebrik,
sevgi ve pismanlik gibi dogrudan ve dolayl anlamlarla bireyler aras1 sembolik iletisim

faaliyetleridir (Mick ve DeMoss, 1990b: 677).

Hediye verme faaliyetinin en 6nemli fonksiyonu, hediyeyi veren ve alan arasinda
sembolik bir iletisim bi¢imi olarak hizmet etmesidir. Bir iletisim araci olarak hediye
verme, geleneksel iletisim modelleri agisindan izlenebilmektedir. Bu iletisim modelinde
mesajin veya kaynagin yerini hediye almaktadir. Bir hediye, alicitya mesaj gondermek
icin, hem mesaj hem de mesajin kaynagi olarak kullanilabilmektedir. Bu iletisim
modelinde mesaj, daha esnek 6zelliklere sahip olan kelimelerle iletilmek yerine, karigik
ozellikleri olan hediyelerle iletildiginden, kodlama ve kod ¢6zme asamalarinda hata
olasilig1 daha fazla olabilmektedir. Yani hediyeyi veren, amacglanan mesaji1 ifade eden bir
hediye se¢iminde zorlanabilmektedir ve hediyeyi alan muhtemelen hediye araciligiyla
iletilen mesajlara yanlis anlamlar yiikleyebilmektedir. Ciinkii hediye vermede sembolik
olarak kabul edilen hediyeler dolayli bir mesaj igerir. Paradigmanin geri besleme dongiisii
ise stlirece gore daha dogrudan bir yapiya sahiptir. Genellikle hediyeyi alan tarafindan bir

sozli tesekkiir ifadesi icermektedir. (Belk, 1977: 3).

Hediye, duygularin somutlastiriimasini saglamakta, sozli iletisim ile birlikte sozsiiz
iletisim kurulmasina da araci olmaktadir. Bir anlamda hediye verme ve hediye alma,
kiginin kendisi ile igsel bir iletisim kurmasini saglamakta, kutlama yaparak birlikteligin

onemini giiglendirmektedir (Cakir, Eginli ve Ozdem, 2005: 104).

Hediyeler sadece faydaci amaclara hizmet etmek amaciyla mallarin transferi degildir.
Hediyenin maddi bir faydasi vardir fakat hediyeler kisisel iliskilerde iletisimin anlamli ve
sembolik formlaridir. Hediye verme siirecinde hediye veren, aliciyt memnun etmeye
calisarak alici ile iligkisinin kalict olmasina ve iligkinin bagliliginin arttirma olasiligini

saglamaya ¢alismaktadir (Weinberger ve Wallendorf, 2012: 230).
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Hediye Kodlama Hediye |§0d Hediye
Veren Cozme Alan
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Bildirim

Sekil 1: Hediye Verme iletisim Siireci
Kaynak: Belk, R. W. (1977). Gift-giving behavior: College of Commerce and Business Administration,
University of Illinois at Urbana-Champaign.
Hediye degisimi hediyeyi veren ve alan arasindaki iletisimin bir formudur. Hediyeyi
veren i¢in, istenen mesaji iletmek amaciyla uygun bir hediye segcmek énemlidir. Ayrica
bu hediye, hediyeyi alan kisinin de bu mesaj1 anlayabilecegi seklide olmalidir (Austin ve
Huang, 2012: 294).

Bir iletisim kanali olarak hediye vermenin bir smir1 bulunmaktadir. Etkili bir mesaj
iletmede dil ile mesaj1 iletmek, hediye vermeden daha etkili olmaktadir. Bununla birlikte
hediye, giiclii bir iletisim araci olabilir. Bir hediye somut oldugu i¢in duygusal bilginin
kararli ve comert bir malzemesi olabilmektedir. Hediye vermek bir duygu ve diisiinceyi

soylemek yerine, bunu géstermektir (Cheal, 1987: 154).

Hediye verme siireci, sosyal biitiinlesme fonksiyonlar1 olan iletisim, sosyal degisim,
ekonomik degisim ve sosyallesme lizerinde Onemli bir etkiye sahiptir (Clarke ve
Mortimer, 2013: 473). Hediye verme Oncelikle iletisimsel bir davranistir. Hediyenin
sunulmasi ve kabulii, s6zlii ve sozsiiz mesajlarin degisimini icermektedir (Feng, Chang

ve Holt, 2011: 302).

Sembolik bir iletisim siireci olarak hediye vermede hediye; mesaj ve kanal olarak kabul
edilmektedir. Hediyeler gruplar arasi sinirlar1 olusturmak ve bu gruplar arasindaki
iligkileri agiklamak ve canli tutmak egilimindedir. Ayrica hediyeler bireyin toplumdaki

statli ve durum degisikligini tanimlamaya yardimci olmaktadir (mezuniyet hediyesi ve
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babalar giinii hediyesi gibi). Hediyeler ayn1 zamanda nisan, diigiin, dogum ve dini olaylar
gibi torenlerde sosyal destek sembolleri olarak hareket ederler (Belk, 1977: 5).

Hediyeler bir iletisim aracidir ve bu yiizden hediyeler aracilifiyla kurulan iletisim
olduk¢a onemlidir. Iletisimde &nemli olan, ne sdylendigi degil, ne anlasildigidir
(Sunwolf, 2006: 1). Basarisiz bir hediye verme deneyiminden kag¢inmak i¢in hediye
verenin ideal bir hediyenin ne olacagini bilmesi gerekmektedir. Komter ve Volleberg
(1997: 750) ideal hediye vermeyi kisisel duygulari iletmek i¢in ekonomik olmayan,

spontane ve fedakar bir etkinlik olarak tanimlamistir.

Hediyeler ¢esitli amaglar1 tatmin etmek igin de kullanilabilmektedir. Bu amaglar; iletisimi
giiclendirmek, sosyallesmenin bir formu olan sosyal iliskileri kurmak, degisim ve sevgi
gostermek seklinde siralanabilir. Bir¢ok hediye verme davranisinin amaci, hediyeyi
alanin verdigi tepkidir. Bu yiizden hediye veren i¢in, alicidan istenen tepkiyi alabilmeyi
tesvik eden bir hediye segmek ve tepkisini tahmin etmek 6nemlidir (Baskin ve digerleri,

2014: 170).

Bazi kiiltiirlerde iletisim tarzi daha ortiik ve sdzsiiz olabilmektedir. Bu kiiltiirlerde iletisim
daha cok kisisel iligkilerin igerigine ve gizli ipuclarina baghdir. Bir iletisimin basarist,
sozlesmelerdeki acgik kelimelerden ¢ok, iletisim siirecindeki dostluk ve giivene bagl
olmaktadir. Diislik baglamli kiiltiirlerde ise insanlar nadiren bor¢lanmakta ve borg
vermektedirler. Diisiik baglamli kiiltiirlerde genellikle a¢ik s6zlesmelere giivenilmekte ve
kisa vadeli kisisel iligkiler kurulmaktadir. Bu kiiltiirlerde iletisim daha agik, resmi ve yasal
miizakerelere dayali olmaktadir. Japonya, Arabistan, Italya, Tiirkiye ve Ispanya gibi
yiiksek baglamli kiiltiirler kabul edilen iilkelerde hediye verme siireci bir zorunluluk
olarak goriilmektedir. Bu kiiltiirler i¢cin hediye verme gelenegi daha duyarli, karmagsik ve
nispeten daha anlamli faaliyetler olarak kabul edilmektedir. Bu kiiltiiriin toplumsal
tiyeleri; aile iiyelerine, arkadaslarina ve is ortaklarina daha duyarhidir ve 6miir boyu
iliskiler kurmak i¢in daha giiglii bir hediye verme egilimleri bulunmaktadir (Arunthanes,
Tansuhaj ve Lemak, 1994: 47).

Hediye, hediye veren ve alan arasindaki sembolik iletisimde, hem mesaj hem de araci
konumundadir. Hediyeler hediye satin alma, hediyenin sunumu ve hediye degisimi
sirasinda ortaya ¢ikan duygularin sembolik iletisim fonksiyonunu yerine getirir. Hediye

verme siirecinde, hediye veren ve alan tarafindan memnuniyet, heyecan, kaygi, beklenti,
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pismanlik, hayal kiriklig1 ve 6fke gibi yogun duygusal tepkiler ortaya ¢ikmaktadir. (Taute
ve Sierra, 2015: 203).

Hediye veren bir kisi hediyelerin iletisimsel islevini bilir ve bu ylizden mesajini
(hediyeyi) dikkatle secer. Pazarlama iletisiminde hediye verme "hediye vermek, hediyeyi
veren i¢in nasil bir sahiplik saglayabilir?" sorusuna cevap verilerek harekete gegirilebilir.
Hediyeler hediye veren ve alan arasindaki bag i¢in somut bir simge ve isaret
olabilmektedir. Hediye vermenin dogasinda, birini digerine baglayan bir ara¢ gorevi

vardir (Wong, Hogg ve Vanharanta, 2012: 949).
1.3.2. Sosyal Degisim Islevi

Sosyal degisim, insan etkilesimleri sonucu ortaya ¢ikan ve hediye veren ile hediye alanin
doniis beklentisinde oldugu bir siirectir (Homans ve Merton, 1961). Belk (1977) hediye
vermenin hediye veren ve hediyeyi alan arasinda bir miibadele iliskisi kurdugundan
bahsetmistir. Bir hediyeyi sembolik olarak kabul etmek, hediye degisiminde iki taraf
arasinda iyi niyet ve sosyal ylikiimliiliikk bagi olusturmaktadir (Belk ve Coon, 1993: 404).

Sembolik degisim islevi, hediyelerin sembollestigi ve anlamlar tasidigi varsayimina
dayanmaktadir. Bu varsayima gore hediyelerin degerini ekonomik degerleri degil

sembolik degerleri belirlemektedir (Belk ve Coon, 1993: 402; Camerer, 1988: 182).

Hediyeler sosyal iliskileri yaratan, siirdiiren ve gelistiren araclar olarak tanimlanmaktadir.
Sosyal degisim, hediyelerin sembolize ettikleri ve acikladiklar1 anlamlara ve hediyelerin
ekonomik degerleri yerine sembolik degerleri ile agiklanmasi 6nermesine dayanmaktadir.
Hediye verme, hediyelesme sirasinda, taraflar arasinda iyi niyet ve sosyal minnettarlik
bagi olusturmaktadir (Belk ve Coon, 1993; Camerer, 1988; Schwartz, 1967). Hediye
vermenin iletisim islevinin yami sira kisisel iligkilerin tanimlanmasi, kurulmasi ve
stirdiiriilmesine yardimci olan bir rolii bulunmaktadir. Bu yoniiyle sosyal degisimin
iletisime gore daha genis bir sembolik islevi vardir, ¢linkii bu islev sadece hediye
vermenin anlamini yorumlamay1 degil, ayn1 zamanda bu yorumlarin {izerine gelecekteki
davraniglar tahmin etmeyi gerektirmektedir. Bu durum genellikle hediyeyi kabul edenin,
hediye verenin hediye verme nedenlerini yorumlamasini gerektirmektedir (Belk, 1977:
7). Hediye veren hediyeyi nezaket, takdir, saygi, ask, sehvet hatta riisvet karsiliginda
verebilmektedir. Bu durumda hediyeyi alanin, hediye verenin giidiilerini yorumlamasi

sonucunda hediyeyi kabul etmesi ya da reddetmesi gerekmektedir.
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Iki kisi arasinda bir iliski kurulduktan sonra, hediye ve baska yollar araciligiyla yapilan
karsilikli degisim, bu insanlar arasindaki iliskiyi slirdiirmeye ve gelistirmeye yardimci
olabilmektedir. Hediye degisiminin tek tarafli olmasindan ziyade, karsilikli olmasi daha
onemlidir. Dogum giinii gibi tek tarafli hediye veren ve hediye alanin oldugu bir
degisimde, hediye veren ayni zamanda hediye alan olmamaktadir. Fakat sevgililer glinii
gibi hediye verme ve alma islemi ayni zamanda gerceklesen durumlarda tek tarafli
degisiminin riski oldukca fazladir. Bu durumlarda tek tarafli bir degisim gerginlik yaratir
ve hediyeyi veren ve alan arasindaki iliski olumsuz yonde etkilenebilmektedir. Bir
iligkinin durumunu acgiklayacak olan hediyenin ozellikleri, secilen 6zel hediyelere
baghdir. Hediyelerin bu ozelliklerinden biri hediyenin, hediyeyi verene maliyetidir.
Genellikle yiiksek maliyetli bir hediye verilirse yiliksek bir iliski arzulanir. Ancak bu
durumda hediyenin maliyeti iliskiye uygun olmayacak kadar veya hediye alan1 mahcup
edecek kadar pahali olabilmektedir (Belk, 1977: 8). Bir hediyenin degeri kismen iliskinin
agirhgini yansitir ve iliskinin degisen yapisi, hediyenin degerindeki degisiklige de

yansimaktadir (Shurmer, 1971: 1242).

Bir iligkinin dogasin1 tanimlamaya yardimci olacak hediyenin bir diger 6zelligi de
hediyenin 6zellik derecesidir. Ozel bir hediye, hemen hemen herkes icin uygun olan bir
hediyeden ¢ok, hediyeyi alanin ihtiya¢ ve zevklerine uygun bir hediye olmalidir. Hediye
ne kadar 6zel olursa, arzulanan iliski de o kadar 6zel olmaktadir. Sosyal amacla ilgili
hediye verme, sosyal baglarin torensel sekilde ifade edilmesidir. Hediye verme ve hediye
alma, yasamin ya da toplumun ayrilmaz bir pargast oldugunun somut kanitidir. Hediye
verme, toplum igindeki statliyii tanimlamaya yardimci olabilir fakat alinan hediyeler bu
statiiyii belirlemeye daha fazla yardimci olmaktadir. Ornegin babalar giiniinde alinan bir
hediye veya mezuniyette alinan bir hediye toplum tarafindan bu statiiniin kabul edilmis
oldugunun bir gostergesidir. Hediye vermenin torensel islevlerinden birisi de, rol ve statii
degisikliklerinde ¢esitli térenlere (mezuniyet, nisan, evlilik gibi) sosyal destek sembolii
olarak yardim etmesidir (Belk, 1977: 8).

Sosyal degisime gore hediyenin anlami, birliktelige davet ve hediye verenin, alicinin his
ve duygularina katilimini ifade etmektedir. Hediye verme, toplumsal entegrasyonu (bir
gruba liyelik) veya sosyal mesafeyi (iliskilerin yapisini) sekillendirmek ve yansitmak i¢in

kullanilmaktadir. Karsililik normu olarak, bir birey hediye vermek, almak ve karsilik
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vermek zorundadir. Karsilikli iligki i¢inde algilanan denge, tatminin belirleyicisi
olmaktadir (Poe, 1977: 48).

1.3.3. Ekonomik Degisim islevi

Hediye kavramimin tipik taniminda, hediyenin goniillii olarak verildigi ve karsiliginda
herhangi bir maddi beklenti olmadig1 ifadeleri yer almaktadir. Dolayistyla hediye verme
davranisinda ekonomik degisim ortaminin olmadigi sOylenebilir. Fakat hediye verme
davraniginin biiyiik bir kismi1 karsilikli olma egiliminde oldugu igin bir hediyenin baska

bir hediye ile degistirildigi diistincesi kabul edilmektedir (Belk, 1977: 11).

Ekonomik degisim islevi tek basina hediye vermeyi siirdiirmek i¢in yeterli degildir.
Hediyeler, alicinin istek ve ihtiyaglarini tam olarak karsilayamadiginda ekonomik
degisime gore hediyelesmeyi durdurmak daha rasyonel olmaktadir. Kisiler bunun yerine
hediyelesmek i¢in harcadiklart zaman, caba ve parayr kisisel tatminleri igin
kullanmaktadir (Belk, 1977: 12). Hediye verme, bir alicitya maddi menfaat saglamak igin
kullanilan bir yontemdir. Degisimin taraflari, istedikleri yakinlik derecesini korumak ve

gelistirmek i¢in hediyeleri kullanmak egilimindedir (Sherry, 1983: 159).

Kerton’a gore hediye vermenin getirisi, toplumsal dislanmaya gore ayarlanan
maliyetlerden biiyiik oldugu siirece bir kisi veya grup diger kisilere veya gruplara hediye
verecektir. Hediye vermenin hediye verene sagladig: getiriler ise su sekilde siralanabilir
(1971: 425-426);

e Ihtiyag duyuldugunda (yashlik gibi) bagkalarindan (6rnegin ¢cocuklardan), verilen
hediyelerin geri doniisiiniin beklendigi "sosyal giivenlik faydas1”

e Hediyeyi alana yardim etme ve zevk verme amaciyla "insani fayda"

e Hediye verenin sosyal agidan arzu edilen roliinii yerine getirdigi "verici fayda"

e Alicinin kabul etmek zorunda oldugu servetin ve giiclin gosterilmesini igeren

"prestij fayda"

Ekonomik degisimlerde, hediye veren minimum maliyetle elde edebilecegi getirileri en
iist diizeye ¢ikarmaya c¢aligmaktadir. Hediye veren i¢in bu getiriler; alicinin sadakati,
sosyal statiiniin iyilestirilmesi, hassas ve gilivensiz olan iligkilerin giiclendirilmesi ve
hediye verenin kendi sinirlarini yeniden tanimlamasi seklinde siralanabilir (Segev,

Shoham ve Ruvio, 2012: 753).
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Ekonomik normlar veya kurallar, mallarin veya hizmetlerin degisimini takip eden
hediyeyi, rasyonel ve pragmatik amaglara baglamaktadir. Hediye verme davranisinin
tamamen ekonomik bir degisim olarak algilanmasi, hediyeyi ¢evreleyen sihrin biiyiisiinii
azaltacak ve karsiliginda, vermek istedigi mesaji olumsuz bir sekilde etkileyecektir

(Anton ve digerleri, 2014: 33).

Hediye baglaminda, ekonomik modele gore degisilen iiriinlerin bulunabilirlik, parasal
deger ve ikame mallar gibi faktorler tarafindan belirlenen bir piyasa degeri vardir. Diger
yandan sosyal modele gore hediyelere, sadece hediyeyi veren ve alan tarafindan bir deger
yiikklenmektedir. Eger bir kisiye 25 liralik bir ev aleti veya 5 liralik bir ¢icek hediye
edilecegi ve her iki hediyenin arzu edilen hediyeler oldugu diisiiniiliirse; ekonomik
modele gore, hediyeyi alan, ilk hediyeyi (25 liralik ev aleti) tercih edecek ve karsiliginda
karsilagtirilabilir finansal degeri olan bir hediye ile karsilik verecektir. Sosyal modele
gore ise, alic1 bu iki hediye arasinda iirtinlerin sembolik degerine gore bir se¢im yapacak
ve karsiliginda karsilastirilabilir sembolik degerde bir hediye ile karsilik verecektir (Belk
ve Coon, 1993: 396).

Sembolik degisim, hediyeleri sembolik bir iletisim bigimi olarak tanimlarken, ekonomik
degisim, hediyeleri rasyonel ve pragmatik bir meta olarak tanimlamaktadir. Ekonomik
degisime gore hediye verenler, yliikiimliiliik hissini daha yogun yasamaktadir (Nguyen ve
Munch, 2011: 114).

Ekonomik degisim paradigmasina gore; insanlar bir iliskiyi baslatmak ve romantik
ortaklarina yakinlik kazanmak i¢in hediyeyi kullanmaktadir. Sosyal degisim
paradigmasina gore ise; hediyeler, baglilik sembolleri olarak goriilmektedir. Bir hediyeyi
kabul etmek, hediye veren ve alan arasinda bir bag olusturmaktadir. Her iki degisim
paradigmasina gore hediye bir enstriimandir ve karsiliklilik ilkesi tarafindan yonlendirilir
ve bu durumda taraflar arasinda bir yiikiimliiliik hissi yaratmaktadir (Nguyen ve Munch,
2014: 374).

Ekonomik degisim, her bir hediye verme ve alma islemini sosyal de§isimden farkli
gormektedir. Ekonomik degisim, hediye vermeyi islevsel bir siire¢ olarak goriir ve her iki
tarafca maddi deger esit olarak yorumlanir (Kuwabara, 2011: 562). Bu iki varsayim

arasindaki farkliliklar Tablo 1°de karsilastirilmaktadir:

21



Tablo 1
Ekonomik ve Sosyal Modele Gore Hediye Vermedeki Farkhihiklar

Ekonomik Degisim Modeli Sosyal Degisim Modeli

Hediyeler ekonomik faydact degere sahip Hediyeler sembolik degere sahip simgelerdir.

iirtinlerdir.
Dengeli veya negatif karsiliklilik Genellestirilmis kargiliklilik
Es zamanli degisim idealdir Kademeli degisim idealdir

Bagimlilik istenmeyen bir seydir ancak

hediye yatinmlarindan dolayi ortaya cikabilir Sosyal borg ve bagimhiliklar hos goriilebilir

Taraflarin genisletilmis benligin parcasi

Taraflarin metalagsmasi
olmasi

Pazar ekonomisi Ahlaki ekonomi

Kaynak: Belk, R. W., ve Coon, G. S. (1993). Gift giving as agapic love: An alternative to the exchange paradigm
based on dating experiences. Journal of Consumer Research, 403.

Ekonomik degisim paradigmasi iki taraf arasindaki degisime odaklanmaktadir. Bu
paradigmaya gore; degis tokus edilen kaynagin degeri, degisime dahil olan taraflarca
yaklagik olarak esit algilanirsa, degisim dengesi ve taraflarin tatmini saglanmis
olmaktadir (Emerson, 1976: 354). Bu varsayima gore hediyeler, ekonomik kiymetleri
acisindan degerlidir ve hediye alimi ile olusan ekonomik borg, karsiliklilik yoluyla

mumkin olan en kisa siirede silinmelidir.

Ekonomik degisim teorisi hediyelerin ekonomik ve faydaci islevlerini degerlendirerek,
hediye veren ve alanlarin memnuniyetini agiklamakta ve dolayisiyla degisimi bu
terimlerle iliskili kilmaktadir. Arastirmalar, hediye verme siirecinde hediyelerin
ekonomik ve faydaci rollerinin 6nemini vurgulamaktadir (Larsen ve Watson, 2001: 891-
893; Park, 1998: 577; Wolfinbarger, 1990: 700).

1.4.  Hediye Verme Giidiileri

Gudiler kisinin davranigini  'uyandiran' ve 'yonlendiren' bir i¢ faktor olarak
tanimlanmaktadir (Murray, 1964). Tiiketici davranislarini anlamada ve tahmin etmede,
giidiilerin yararli olmasi i¢in belirli bir tiiketim baglamini yansitmasi gerekmektedir
(Wolfinbarger ve Yale, 1993: 520). Bu yoniiyle hediye verme, bir tiiketim baglamini
yansittig1 i¢in hediye verme giidiilerinin belirlenmesi tiiketicilerin neden hediye

verdiklerini anlamada ve yorumlamada 6nemli olmaktadir.

22



Hediye verme giidiileri hediye verenin, alicinin memnuniyetini en ist diizeye ¢ikarmaya
calistigr “fedakarliktan”, kendi tatminini maksimize etmeye c¢alistigi “eg0” arasinda
degismektedir. Yani hediyeler bir giidiillenme siirekliliginde fedakarlik ve ego kutuplari
arasinda kalan birden fazla nedenden kaynaklanabilmektedir. Burada amag; taraflarin en
az diizeyde tatmin elde etmekten ya da maksimum memnuniyetsizlik diizeyinden

kaginmay1 istemeleridir (Sherry, 1983: 161).

Gegmis arastirmalarda bir takim hediye verme giidiileri goriilmektedir. Hediye verme
giidiileri lizerine yapilan ¢aligmalarin ¢ogu kisilerarasi hediye verme ve kiiltiirel hediye
verme baglamina odaklanmislardir. Cheal (1987: 154) hediye verme davranisini Sevgi ve

begeniyi gostermek i¢in tekrar eden giidiiler seklinde tanimlamaktadir.

Hediye verme bazen, toplumsal yiikiimliiliiklere (Clarke, 2006: 288; Mauss, 1950) ve
karsilik verme ihtiyacina cevap (Pieters ve Robben, 1998), bazen ego kavramini
arttirmaya yonelik bir eylem (Mick ve DeMoss, 1990a, 1990b) bazen de hediye vereni

etkili ve comert hissettiren bir siire¢ olarak anilmaktadir (Langer, 2000).

Hediye, hediye verenin aliciya kendinden bir parga sunmasi olarak ifade edilmektedir
(Sherry, 1983: 159). Alici hediyeye her baktiginda veya hediyeyi her kullandiginda
hediye vereni hatirlamaktadir. Hediye verme amaci benligin bir ifadesi degil, alic1 ve
verici arasindaki iliski ve baglarin ifadesi seklinde tanimlanmaktadir (Larsen ve Watson,
2001: 895).

Sherry (1983), Goodwin ve digerleri (1990) gibi bir¢ok arastirmaci, hediye verme
giidiilerini incelemek icin iki yonlii bir yaklasim benimsemistir. Bununla birlikte bazi
arastirmacilar ise hediye verme davraniginda hediye se¢imi ile ilgili kararsizliklari siklikla
ifade ettikleri ve farkli nedenlerden otiirii hediye verme davranisinda bir¢ok giidiiniin
etkili oldugundan bahsetmislerdir (McGrath, Sherry ve Levy, 1993; Webster ve
Nottingham, 2000). Goodwin ve digerleri (1990: 691) hediye verme eyleminin
sonucunun, hediye vermenin arkasindaki giidiilere bagli olacagini 6nermistir ve giidiileri
karsiliklilik ve ritiiel olarak adlandirmiglardir. Lowes ve digerleri (1968) insanlarin
hediye verme eylemeni zevk almak ya da karsisindakine zevk vermek i¢in yaptigini ileri
stirmiistiir. Bu iki neden fedakarlik ve ego kategorilerine karsilik gelmektedir.
Wolfinbarger (1990) ve daha sonra Wolfinbarger ve Yale (1993) bu gidiileri fedakarlik,

kisisel menfaat ve toplumsal normlara uymak seklinde iice ¢ikarmiglardir. Mitrut ve
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Nordblom (2010: 999) karsiliklilik ve fedakarlik giidiilerini sosyal normlarla
iliskilendirerek bu giidiilerle hediye verildiginden bahsetmiglerdir.

Segev ve digerleri (2012: 761) dort hediye verme giidiisiinden bahsetmektedir. Bu
giidiiler; potansiyel zararlardan korunma istegi, kisinin toplumsal hiyerarside yerini
belirleme istegi, istenilen kimliklerin gelistirilmesini kolaylastirma ve bagkalarindan

kiymetli hediyeler alma arzusu seklinde siniflandirilmstir.

Austin ve Huang (2012: 294) ise hediye vermede dort temel glidiiyli vurgulamaktadir.
Birincisi; hediyelesme, hediye veren ve alan arasinda bir iletisim seklidir. Bu ylizden
arzulanan mesajin alict tarafindan dogru anlasilmasi i¢in "uygun" hediye secilmesi
onemlidir. ikincisi; hediye secimi, hediye veren hakkinda bilgi sunabilir. Buna goére
hediye verenler, toplum tarafindan kabul géren ve olas1 yanlis yorumlamadan kaginmak
amactyla "giivenli" olan hediyeleri se¢gmelidir. Ugiinciisii; hediyeler sosyal destegin
sembolii olarak hizmet etmektedir. Bu yiizden hediyelerin “karsiliklilik” iizerinde
normatif etkisi bulunmaktadir. Son olarak hediyeler “sosyallesme” aracidir. Bu baglamda
hediyelesme sembolleri ve ritiielleri, hediye veren ve alan arasindaki sosyal baglar1 ifade

etmektedir.

Asagida hediye verme literatiiriinde yer alan ve arastirmamizda kullanilan hediye verme

giidiileri incelenecektir.
1.4.1. Prestij

Ekonomik degisim teorisine gore hediye verme davranisinda, hediye verenler minimum
maliyetle elde edebilecegi getirileri en list diizeye ¢ikarmaya calismaktadir. Beklenen
getiriler arasinda hediye alanlarin bagliliklar1 ve hediye verenlerin prestijlerini

arttirmalart bulunmaktadir (Segev ve digerleri, 2012: 753).

Prestij; bir kisiden, iligki kurulan diger kisiye aktarilabilen bir kaynaktir ve ayn1 zamanda
diger kaynaklar1 cekmek icin bir temel olusturdugundan, hediyelesmede yiiksek statiiye
sahip kisi ekonomik modele gore daha giiglii konuma gelmektedir (Belk ve Coon, 1993:
155). Bu yiizden hediye verme davraniginda taraflar, hediyelesme iliskisinde olduklari

kisilere gore daha pahal1 ve prestijli lirlinler vermek isteyebilmektedir.

Pandya ve Venkatesh (1992: 153) hediyelerin ¢ogunlukla baskinlik ve prestij gosterme

aract olarak kullanildigimi belirtmektedir. Bu giidii bir hediyenin degerinin orantisiz
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olarak yiiksek oldugunda ortaya ¢ikmaktadir. Bu durum hediye veren ve alan arasindaki
iliskinin yapisina bagh olarak karsiliklilik kurallarina uyulmadigini gostermektedir.
Dodlova ve Yudkevich (2009: 27) sosyal giicli, bir hediye verme giidiisii olarak
tanimlamaktadir. Bu sebeple hediyeler, genellikle hediye verenin sosyal iistiinliigiinii
belirlemek veya netlestirmek i¢in kullanilmaktadir (Camerer, 1988: 199; Dodlova ve
Yudkevich, 2009: 27).

Wooten (2000: 93) kisileraras1 hediye vermede hediye verme kapasitesini ele almaktadir.
Hediye verme kapasitesi, basarili bir sekilde hediye verecek kisilerin para, ¢aba, zaman
ve yaraticilik gibi sahip olmas1 gereken 6zellikleri temsil etmektedir. Dolayisiyla prestij,
hediye verme baglaminda hediye verme kapasitesini gostermek i¢in kabul edilebilir bir

giidii olmaktadir.
1.4.2. Ritiielleri Korumak

Bir hediyenin verildigi baglam ve hediyenin sunus asamasindaki ritiieller, hediyenin
degerini 6nemli 6lgiide etkilemektedir (Larsen ve Watson, 2001: 896). Hediye verme
baglami, téren ve ritiiellerle siislenmis stireclerdir. Hediyeler genellikle torensel
davraniglarla iliskili olmakta ve hediyenin sunus asamasinda ritiieller 6nemli rol
oynamaktadir. Hem hediye veren hem de hediye alan, hediye verme yerine, zamanina ve
takdim etme bi¢cimine onem vermektedir. Bu yoniiyle hediye verme asamasinda térenler

ve ritiieller hediyenin degerini ve etkisini arttirmaktadir (Sherry, 1983).

Ritiller ve kargiliklilik, hediye verme davranig sisteminin temel Ogeleri olarak
goriilmektedir. Bir hediye sistemi sembollerle ve ritiillerle var olmaktadir. Ritiieller
kurallara dayali faaliyetlerin sembolik ifadesi olarak tanimlanmaktadir (Giesler, 2006:
284).

Hediyeler bir iligkinin sembollerini temsil etmektedir. Herhangi bir iiriin ritiieller
araciligiyla sembollere doniistiiriilerek anlam kazanabilir. Ornegin sadece maddi degeri

olan bir yiizik, ritiillerle nisan yiizligline doniiserek anlamlar kazanabilmektedir.

Bir hediye, hediyeyi alana bagliligin isareti olan bir ritiiel sunumdur. Goodwin ve
digerleri (1990: 692) ritiiellerin hediye verme yiikiimliligiinii temsil ettigini ileri
stirmiistiir. Bu yoniiyle dogum giinii, yilbasi, anneler giinii ve sevgiler gilinii gibi

ritiellestirilmis baglamlar, bireylere hediye verme yiikiimliigii getirmektedir.
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Shery ve digerleri (1993: 225) hediye sunumdan 6tiirii iliskide beklenen degisikligin, stres
ve kaygiya neden olacagindan bahsetmislerdir. Ritiielleri korumak veya hediye verme
olgusunun ritiiellestirilmesi ile iligkili yap1, hem hediye verenin hem de hediye alanin bu

stres ve kaygidan ka¢inmasina yardimer olmaktadir.

Ayrica giiniimiizde oldugu kadar ilkel toplumlarda da hediyelesme sirasinda torenler ve

ritlieller bulunmaktir (Poe, 1977).
1.4.3. Sosyallesmek

Hediye vermenin sosyal iliskileri yaratmada ve siirdiirmede Onemli bir roli
bulunmaktadir (Garner ve Wagner, 1991: 368; Komter ve VVollebergh, 1997: 747). Hediye
verme giidiileri fedakarlik ve ego giidiileri arasinda bir¢cok giidiiden olugmaktadir. Bu
yOniiyle bir hediye verme davranisi kisisel tatmin, para, gii¢, ¢ikar gibi negatif amaclara
hizmet ettigi gibi kisisel baglarin gelistirilmesi ve gili¢lendirilmesi gibi manevi amaglara

da hizmet edebilmektedir (Komter, 2007: 104).

Ayrica ebeveynlerin hediye verme aliskanliklari, ¢ocuklarin sosyallesmelerine 6nemli
katkilar saglamaktadir (Schwartz, 1967: 1). Alinan hediyenin niteligi, yetiskinlerin benlik
kavrami ve davraniglari tizerinde fazla bir etkiye sahip olmamasina ragmen, ¢ocuklar, bu
tiirden etkilere kars1 daha hassastir. Cocugu iyi taniyan yetiskinlerden gelen hediyeler,
cocugun kendisinin kim oldugunu ve ne olmasi gerektigi hakkinda yorum yapmasina
yardimc1 olma konusunda cok gii¢lii olabilmektedir. Cocuklara verilen hediyeler;
cocugun kimliginin yani sira, kisisel miilkiyet, hediye verme ve alma, saldirganlik,
rekabet, egitim ve estetik ile ilgili degerlerin olusumunu etkileyebilir. Tabi ki hediyeler,
bu degerlerin tek belirleyicileri degildir fakat hediyeler iletisimin gii¢lii bir aracidir.
Hediyelerin sunumu, ayn1 zamanda ¢ocuklar1 "iyi" davraniglari igin 6diillendirmenin bir
yoludur. Hediyelerin sosyallestirme islevi, ¢ocuklar {izerinde potansiyel olarak oldukga
etkilidir (Belk, 1977: 14).

Eger hediyelerin sosyallestirme ve kimlik yaratma 6zellikleri kabul edilirse, olgunlasmay1
kolaylastiran ya da engelleyen hediyelerin varligini da kabul etmek gerekmektedir. Bu
yoniiyle cocuklara heniiz hazir olmadiklar1 hediyeler vermek, kimlik gelisimlerinde ve
sosyallesmelerinde sikintiya sebep olabilmektedir (Schwartz, 1967: 2). Caplow (1982) en

kuvvetli sosyal iligkilerin aile icerisinde oldugunu ve aile i¢inde hediye verme
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basarisizliginin diger iligki tiirlerindeki basarisizliklardan daha biiyiik risk tasidigini
belirtmektedir.

1.4.4. Oziir Dilemek

Sugluluk, genellikle bireylerin duygusal tepkileri olarak goriilmektedir. Pismanlik, bir
kisinin baz1 yasal, ahlaki, etik ve geleneksel kurallar1 ihlal ettigi veya yapmasi gerekenleri

yerine getirmedigi durumlarda ortaya ¢ikmaktadir (Basil, Ridgway ve Basil, 2008: 3).

Bir kisi hediye vererek seving ve gurur gibi duygularii ifade edebildigi gibi sucluluk
duygularin1 da azaltmaya ¢alisabilir (De Hooge, 2014: 380). Bu giidiiye gore bir kisi
geemiste yapmis oldugu hata ve ihmallerin telafisi i¢in hediye verebilmektedir. Ayni
zamanda bu giidii, alictya uygun olmayan hediye verildiginde veya ge¢cmiste alinan bir

hediyeye yeterince/hi¢ karsilik verilmediginde ortaya ¢ikmaktadir.

Cramer (1977) yeni yil hediyelerini, gegmiste yapilan ihmal ve kusurlar1 telafi etmek igin
firsat olarak tanimlamistir. Ayni1 goriis Clarke'in (2003) yapmis oldugu amprik ¢alisma

tarafindan desteklenmektedir.
1.4.5. Karsihkhihk

1960l ve 1970'li yillarda arastirmacilar karsilik verme ihtiyacinin, hediye verme
davraniginin en 6nemli parcasi oldugunu ileri siirmektedir (Strauss, 1963). Hediye
degisim kurami karsiligi, hediye verme davranisinin temel bir unsuru olarak kabul
etmektedir (Dodlova ve Yudkevich, 2009: 24; Giesler, 2006: 284). Bir hediye verme
stirecinde, hediye alan, hediye verene kars1 kendini borglu hissetmektedir. Bu yiizden
alici, karsilik verme ihtiyact hissetmekte ve hediye verene ileri bir tarihte hediye

vermektedir.

Hediyelesme siireci karsilikliligr ifade eden bir eylemdir. Bu yiizden hediyeyi alan,
kendisine verilen hediyenin degerinde bir hediye ile karsilik vermek zorundadir. Karsilik
verme siirecinde hediye verenin basarisizlig1 prestij ve saygi kaybi ile sonuglanmaktadir

(Belk, 1976: 165).

Bir hediye verme siireci; hediye verme, hediye alma ve karsilik verme asamalarindan
olusmaktadir (D’Souza, 2003: 32). Bir hediye alicisi, hediye veren bir geri doniis

beklentisinde olmasa da, toplumsal bir norm olarak bir sekilde geri doniis saglamak
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zorundadir. Yani kisi hediye vermek, almak ve karsilik vermek zorundadir (Shanka ve

Handley, 2011: 361).

Bir hediye verme davranisinda mal veya hizmetin ticari degisimi bulunmamaktadir fakat
hediye karsiliklilik veya bir fayda beklentisi ile verilebilir. Hediye verme sonunda alicida
hediyenin getirdigi bir yiikiimliiliikk olusmaktadir. Alict bu yiikiimliiliigi karsilik vererek
hafifletebilir. Hediyeyi veren, paylasimi vasitasiyla aliciya ulasirken; aliciy1 da karsilik

verme yiikiimliiliigline sokmaktadir (Davies ve digerleri, 2010: 414).

Qian ve digerleri (2007) karsilig1, Cin'in kiiltiirel bir degeri olarak hediye verme davranisi
ile iliskilendirmistir. Bu ¢alismada Cin'in kiiltiirel bir degeri olan "guanxi" kavramu iki
taraf arasinda somut hediyeler i¢eren ve karsilikli olarak devam eden olaylar olarak
aciklanmustir. Cin gibi kolektivist toplumlarda karsiliklilik gibi, hediyelesme davranigini

tesvik eden degerlerin olmasi miimkiindiir.
1.4.6. Faydacihk

Tiiketiciler hediye verme yiikiimliligiinii yerine getirirken hem hedonik, hem de faydaci
glidiileri sergilerler. Fonksiyonel hediyeler, aliciya yardim etmek amaciyla verilir ve bu
gibi durumlarda faydaci giidiiler agirliklidir. Bu tiir hediyeler genellikle diigiin ve yeni ev

alma gibi durumlarda verilir (Wolfinbarger ve Yale, 1993: 520).

Faydaci giidiiler tarafindan yonlendirilenler, hediye verdikleri kisilerin refahi ile daha
fazla ilgilenme egiliminde olacaktir ve Schwartz'in (1992, 2005) ¢alismasinda bahsettigi

gibi bu tiir egilimler evrensellik ve hayirseverlik gibi degerlerce ongoriilmektedir.

Cheal (2015) yapmis oldugu ¢alismada daha az gelire sahip olanlarin, faydaci giidiilerle
hediye verme olasiligimin yiiksek olabilecegini ileri stirmiistiir fakat gelir diizeyi ile
faydaci giidiiler arasinda bir iligki bulamamistir. Hediye verenlerin egitim diizeyi ile
faydaci hediyeler verme arasinda ise bir iligki oldugu tespit edilmistir. Arastirmada egitim

diizeyi arttik¢a faydaci giidiilerle hediye vermenin azaldig: tespit edilmistir.

Ertimur ve Sandik¢i’ya gore hediye verme davranisina faydact ve deneyimsel giidiiler
rehberlik etmektedir. Bir hediye verme davranisinda hediyelerin ekonomik degerleri,
sembolik degerlerle birlikte 6nemli rol oynamaktadir (Ertimur ve Sandikci, 2005: 322).

Wolfinbarger ve Yale (1993) hediye vermeyi, hediyeyi alana yardim yapma ihtiyacina

bagl olarak faydaci bir giidii olarak tanimlamistir. Yazarlara goére, hediye verme
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davraniginda bulunan tiiketicilerin bazilar1 digerlerine gore daha fazla faydaci hediyeler

verme egilimdedir.
1.4.7. Ego

Hediye vermedeki egoist giidii, hediye verenin kendisi i¢in bir miktar kisisel kazang veya
0diil kazanmaya galistig1 bir davranis olarak ortaya ¢ikabilmektedir (Belk, 1988: 150;
Goodwin ve digerleri, 1990: 691; Sherry, 1983: 161). Bazi arastirmacilar hediye verme
davraniginda bulunanlar1 egoist olarak tanimlamiglardir. Ciinkii insanlarin hediye
verdikleri kisilerin mutlu olup olmadigina, hediyelerin sug¢larinin telafisi i¢in verilip
verilmedigine ve bir yiikiimliliigi yerine getirip getirmedigine bakmaksizin bu davranig
sonucunda mutlu olduklari sonucunda ulasmislardir (Beatty, Kahle ve Homer, 1991;
Wolfinbarger, 1990).

Egoist hediye vermede amag hediye verenin kendi ¢ikarlarini korumasidir (Goodwin ve
digerleri, 1990: ). Hediye veren kisi, kabul gormek veya vermis oldugu hediyenin uzun
donemde kendisine bir fayda saglamasini umarak boyle bir davranig sergiler. Burada
ozellikle hediyeyi alan kisinin etkilenmesi amaglanmaktadir. Taraflar arasinda var olan
ancak yeterince giiglii olmayan sosyal baglar, hediye araciligiyla giiglii duruma getirilmek
istenir. Ayrica kisi, hediye vererek hayirsever birisi olarak taninmak da isteyebilir.
Boylelikle toplum i¢inde olumlu bir imaj olusturulur ve bdyle bir imaj kisiye pek ¢ok
yarar saglayabilir. Tiim bunlarin 6tesinde, hediye vererek karsi tarafa bir minnettarlik ya
da slikran hissi olusturulabilir ve bu durum da karsi taraf ile olan sosyal bagin

giiclendirilmesi ile sonuglanabilir (Ozmen, 2007: 183).
1.4.8. Fedakarhk

Fedakarlik giidiisii, hi¢bir karsilik beklemeksizin, hediye alanin zevklerini en iist dlizeye
cikarmay1 hedeflemektir (Beatty ve digerleri, 1991: 150; Goodwin ve digerleri, 1990:
691; Sherry, 1983: 160). Literatiirde hediye verme giidiilerinin belirleyicilerinden olan
fedakarligin, hediye vereni tek basina giidiileyemeyeceginden bahsetmektedir (Agarwal
ve Horowitz, 2002: 2040; Dodlova ve Yudkevich, 2009: 27). Davies ve digerleri (2010:
414) bir hediye verme davranisinda hem fedakarlik hem de ego giidiilerinin ayni anda

goriilebilecegini One slirmiistiir.

Higbir karsilik beklemeksizin bagskalarina iyilik yapmak amaciyla verilen bu tiir

hediyeler, insanlarin hayatlar1 boyunca ¢ok seyrek verdikleri hediyelerdir ve genellikle
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de kars1 taraf icin de siirpriz olurlar. Ayrica hediye veren kisi bu hediye i¢in verecegi
diger hediyelere gore daha fazla zaman, para ve caba harcar. Bu tiir hediyeler genellikle

aradaki sosyal baglarin kuvvetli oldugu yakinlara verilmektedir (Ozmen, 2007: 182).
1.5. Hediye Verme Baglami

Hediye verme literatiiriinde dort ana unsur bulunmaktadir. Bunlar; hediye, hediye
baglami, hediye veren ve hediye alandir. Bu dort bilesen arasindaki etkilesim, hediye
degisim siirecini yaratmaktadir (Clarke, 2007: 100). Hediyeler, bir hediye verme
baglamim1 yansitmak zorundadir c¢ilinkii hediyeler, hediye baglami ile bir anlam
kazanmaktadir (Nguyen ve Munch, 2014: 374; Sherry, 1983: 165). Ornegin; tesekkiir

ederim hediyesi bir minnettarlig1 ifade etmek i¢in verilmektedir.

Bir kisi duygularimi ifade etmek icin hediye verme baglamini kullanarak hediyeler
verebilir (Goodwin ve digerleri, 1990: 690). Hediye verme baglami hediye veren igin his
ve duygularini hediyeler yoluyla karsi tarafa aktarmanin bir vesilesidir. Ayn1 zamanda

hediye baglami, hediye alanin hediyeyi kabul etmesine yardime1 olmaktadir.

Hediye verme davraniginda bir¢ok baglam bulunmaktadir. Bu baglamlar ayn1 zamanda
toplumlara ve kiiltiirlere gore farklilik gosterebilmektedir. Giidiiler; kiiltiirel normlar ve
dini uygulamalar tarafindan sekillendirildiginden, hediye verme baglamu kiiltiirlere gore
farklilik gostermekte (Belk, 1976; Garner ve Wagner, 1991: 370) ve kiiltiiriin hediye
verme baglamlarinin belirlenmesinde énemli bir etkisi bulunmaktadir (Qian ve digerleri,
2007: 215; Yau, Chan ve Lau, 1999: 110). Ulkemizde diigiinlerde hediye olarak altin
takilmasi, stinnet olan bir kisiye hediye verilmesi kiiltiiriin baglam tizerindeki etkisine bir
ornek olarak verilebilir. Bazi kiiltlirlerde cenaze, hediye verme baglami olarak
kullanilirken bazi kiiltiirlerde boyle bir baglam bulunmamaktadir (Komter, 2007: 96).
Ornegin, Hindistan’da yasl bir kisinin 6liim torenine katilanlara hediyeler verilmektedir

(Norris, 2004).

Devere ve digerleri (1983) 6grenciler iizerinde yapmis olduklari arastirmada, hediyede
aranan niteliklerin hediye verme baglamina gore degisebilecegi sonucuna ulagmislardir.
Ornegin dogum giinii i¢in eglenceli ve benzersiz bir hediye aranirken, diigiinlerde ihtiyaci

karsilayan ve kullanislt hediyeler tercih edilmektedir.

Arastirmalarda farkli hediye verme baglamlarina rastlamak miimkiindiir. Mauss (1950:

4) ilkel toplumlardaki hediye verme baglamini; evlilik, dogum, siinnet ve cenaze térenleri
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olarak siralamigtir. Ruth (1996) hediye verme baglamini tanimlamak i¢in zevk, gurur,
umut, siikran ve sevgi gibi gegerli duygulart kullanmigtir. Daha sonra Ruth ve digerleri
(1999: 387) de hediye verme baglamini dogum giinii, sevgililer giinii veya dini bayramlar
gibi takvimsel olaylar veya hastalik, dogum, 6ziir dileme gibi takvimsel olmayan olaylar
olarak ikiye ayirmustir. Sherry (1983: 162) hediye verme baglamlarini ritiiel ve térenlerle
yapilan resmi baglamlar ve resmi olmayan baglamlar olarak benzer bir sekilde ikiye
ayrrmustir. Faure ve Mick (1993: 553) tarafindan kullanilan hediye verme baglamlari
arasinda kiiltiirel normlar, dini olaylar, dogum ve hastalik gibi yasamsal durumlar yer

almaktadir.
1.6. Hediye Veren ve Hediye Alan Arasindaki iliski

Bircok arastirmada hediye veren ve alan arasindaki iliski, hediye verme davranisinin
belirleyici unsurlar1 arasinda siralanmaktadir. Hediye veren ve alan arasindaki iliskinin
varligi Kkisilerarast hediye vermeyi, hayirsever hediye vermeden ayirt etmede
kullanilmaktadir. Bu yiizden hediye veren ve alan arasindaki iliski kisilerarasi hediye

vermenin temel bir unsuru olarak goriilmektedir (Larsen ve Watson, 2001: 890).

Bir hediye verme eyleminde hediye veren ve alan; bireyler, aileler ve gruplar olabilir hatta
her iki taraf ayni kisi ve grup olabilmektedir. Yani bir kisi veya grup kendine hediye
verebilmektedir. Bireyler arasinda, gruplar arasinda veya bireyler ile gruplar arasinda

hediyelesme, en yaygin goriilen iliski tiirleridir (Sherry, 1983: 160).

Hediye verme, hem hediye verene hem de hediye alana benzer sekilde bir deger
kazandiran deneyimlerin paylasimi olarak tanimlanmaktadir (Areni, Kiecker ve Palan,
1998: 82). Bu deneyimde alicinin hediyeyi begenmesi veya hediyeden hosnutsuzlugu

hediye verende de benzer sekilde bir tatmin veya tatminsizlik olusturacaktir.

Hediye verme literatiiriinde hediye veren ve alan arasindaki iliski tiirleri farkli sekillerde
smiflandirilmistir. Ciftler, aile bireyleri, akrabalar, arkadaslar ve is iliskileri bu tiirlerden
en sik kullanilanlardir. Belk (1977: 20) iliski tiirlerinde hediye alanlar1 yakin aile tiyeleri,
uzak aile liyeleri ve aile iiyesi olmayanlar seklinde siniflandirmistir. Goodwin ve digerleri
(1990: 693) alicilar ti¢ gruba ayirmistir; (1) uzak arkadaslar ve is arkadaslari, (2) yakin
arkadaglar, esler ve flortler, (3) aile iliskileri (6rn: kardesler ve anne/baba). Joy (2001:
243) iliskileri; aile iligkileri, romantik iliskiler, yakin ve uzak arkadas olarak

siniflandirmustr.
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Genellikle hediye se¢imini ve hediye verme davranigimi etkileyen ii¢ tiir verici-alici
iligkisi bulunmaktadir. Bunlar; veren-alan arasindaki iligkinin tiirii, veren-alan arasindaki
iliskinin siddeti ve veren-alan arasindaki iliskinin durumu olarak siralanmaktadir

(Caplow, 1982: 384; Sherry, 1983).

Bir hediyelesmede iki taraf arasinda algilanan iliskinin siddetti ne kadar yogunsa veren-
alan arasindaki iliski de o kadar yogun olmaktadir. Hediye veren ve alan arasindaki iligki
yogunlugu ile hediyenin tiirii, hediye vermek i¢in harcanan ¢aba, zaman ve para arasinda

bir iligkinin oldugu ge¢mis arastirmalarda ortaya konmaktadir. Bu varsayimlar;

e (ekirdek aile iliskileri, genis aile iligkilerinden daha yakin gorilmektedir
(Caplow, 1982).

e Yakin arkadasliklar ve flort iliskileri, uzak arkadasliklar ve is arkadasligindan
daha yakin sayilmaktadir (Goodwin ve digerleri, 1990).

e Hediyeler samimi arkadaslara verilen kisisel esyalardan, uzak tanidiklara verilen
bir miktar paraya kadar cesitlilik gostermektedir (Johnson, 1974).

e Bir hediyenin fiyat: iligkinin yakinligi ile orantilidir (Caplow, 1982)

e Pahali olan hediyeler uzak aile tiyelerinden ziyade yakin aile {iyelerine verilir
(Belk, 1977).

e Yakin bir arkadasa hediye satin alirken, uzak arkadasa kiyasla daha fazla ¢aba
harcanir (Heeler ve digerleri, 1979).

e Hediye veren ve alan arasindaki iliskinin yakinligi, hediye verenin alicinin
ithtiyaglariin daha fazla farkinda olmasi nedeniyle hediye se¢imini kolaylastirir

(Heeler ve digerleri, 1979).

Hediye veren ve alan arasindaki iliskinin durumu, bir hediye verenin alictya kars1 istiin
veya bagimli olup-olmadigin1 gostermektedir. Hediyeler, astlarina kars1 daha yiliksek
statliye sahip bireyler i¢in tasarlandiklarinda farkli olabilmektedir (Sherry, 1983: 160; Yu,
2010: 17) Iliski durumu ile ilgili yapilan ¢alismalar su varsayimlari ortaya ¢ikarmistir.

e Diisiik statliye sahip veya hediye verenin altinda c¢alisan alicilar, genellikle
karsilik verme yiikiimliiligiinden muaftirlar (Yu, 2010).

e Yagslilar genellikle hediyelesme iligskisinden ¢ikarilmaktadir (Johnson, 1974).

e Gengler ve goreceli olarak diisiik gelire sahip olanlar, bir kisinin (alicinin) dengeli

bir sekilde karsilik verme yiikiimliiliigiinii hafifletebilirler (Belk, 1977).
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1.7. Hediye Degeri

Hediye degerinin ¢ok boyutlu bir yapist vardir. Hediyenin degerler toplami, yani ifade
ettigi tiim degerler hediye alanlar i¢in 6nemlidir. Hediye veren ve alan arasindaki iliskinin
tiirli, arzulanan hediye degeri toplami lizerinde 6nemli bir etkiye sahiptir. Hediyelerin
ifade ettigi anlamlar bu degerler ile agiklanabilmektedir (Parsons, Ballantine ve Kennedy,
2011: 411).

Bir hediye verme davranisinda bu degerlerin tamami ya da birkag¢i ayni1 anda bulunabilir.
Bir babanin ¢ocuguna iPhone marka telefon hediye ettigini varsayalim. iPhone marka
telefon, iletisim ihtiyacini karsilama, oyun, miizik, film ve uygulamalar gibi biiyiik
miktarlarda veriyi kaydetme ve tagima 6zelliginden dolay1 fonksiyonel bir degere; kisinin
ait oldugu sosyal simiftaki iiyelere karsi prestij ve istiinliik saglamasindan dolay:
sembolik degere; oyun oynarken, film seyrederken veya uygulamalari deneyimlerken

elde edilen haz ve zevklerden dolayr hedonik degere sahiptir.

Hediye degerinin ekonomik, sosyal, hedonik ve fonksiyonel boyutlari bulunmaktadir.

Asagida hediye vermenin bu boyutlar1 degerlendirilmektedir.
1.7.1. Ekonomik Deger

Ekonomik deger hediyenin karsiliklilik ilkesinin islemesi bakimindan iizerinde dikkatle
durulmas:1 gereken bir konudur. Eger hediye ekonomik degerine dikkat edilerek
verilmisse, karsiliginin ilk firsatta verilmesi ve karsilik olarak hediyenin, ekonomik deger

olarak verilen hediyeye denk olmasi gerekmektedir (Ozmen, 2007: 184).

Bir hediyenin ekonomik degeri yalmizca fiyatiyla ilgilidir. Insanlarin rasyonel kararlar
aldiklarin1 kabul eden ekonomik sisteme gore her zaman alinan hediyenin verilen
hediyeden daha biiylik degerde olmasi beklenmektedir. Yani bir hediyenin degerini
sadece ekonomik degeri belirlemektedir (Anton ve digerleri, 2014: 32)

Hediye verme iki taraf arasinda gerceklesen ekonomik bir degisim olarak diisiiniilebilir.
Bu varsayima gore hediye degeri pazar tarafindan belirlenecektir. Hediyenin degerini;
parasal deger, bulunabilirlik ve alternatif arz kaynaklar1 gibi faktorler belirleyecektir.
Ekonomik degisim modelinde taraflar fedakarlik giidiisti ile hediye vermezler, aksine
daha ileri bir tarihte karsilik alma giidiistiyle hediye verirler. Hatta bu karsilik beklentisi

verdiginden daha fazlasini alma arzuna doniisebilmektedir. Bu durumda, hediye verme
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davranig1 ekonomik agidan incelenirken fedakarlik giidiisii ihmal edilecektir (Larsen ve

Watson, 2001: 891; Ozmen, 2007: 184).

Bu modele gore hediye, alici lizerinde maddi ¢ikarlar saglamak icin verilen nesnedir.
Hediye alanlar aldiklar1 hediyeye karsilik vermeye egilimlidirler. Bu durum hediye
alanlar tarafindan, hediye verenlerin istiinliiklerini hissettirme g¢abalarindan kaginmak
i¢in ortaya ¢ikmaktadir (Camerer, 1988: 181; D’Souza, 2003: 32; Komter ve Vollebergh,
1997: 749).

Yani insanlar hediye verirken esit bir degisim diizeyinde olmak isteyeceklerdir. Hediye
ve hediye verme davranisini sadece ekonomik boyut agisindan gérmek, sosyal baglari
giiclendirmek gibi bir iglevi olan bu eylemi pazarda gergeklesen ekonomi temelli
faaliyetlerle bir tutmak anlamina gelecektir. Bir hediyenin ekonomik degerinin dikkate
alinmasi gerekse de, ekonomik degisim modeli, hediye verme davranisinin aciklanmasi
i¢in smirlt bir teorik temel saglamaktadir (Ozmen, 2007: 185; Larsen ve Watson, 2001:
892).

1.7.2. Sosyal Deger

Hediye verme ekonomik anlamlarin transferinden fazlasimi ifade etmektedir. Hediye
verme, sosyal iligkileri ve etkilesimleri kapsayan toplumsal bir gergektir. Sosyal kuram
teorisyenleri, hediye vermenin insanlarin sosyal baglarini olusturan ve kuvvetlendiren bir
yol olduguna inanmaktadir. Hediyeler anlamlar1 simgelemekte, iletmekte ve iletisim i¢in
somut kelimeler olarak hareket edebilmektedir. Yani hediyeler karsi tarafa sunulduklar
zaman da bu anlamin ya da mesajin kars1 tarafa iletilmesini saglamis olmaktadir.
Boylelikle hediyenin sosyal degeri, karsi taraf ile kurulmak istenen iligkilere ya da mevcut

iliskilerin gelistirilmesine Onciiliik eder.

Bir hediyenin oynayabilecegi sosyal rollerin 6nemi nedeniyle, hediyenin sosyal degeri,
ekonomik, fonksiyonel ve hedonik degerinden daha 6nemlidir (Camerer, 1988: 199).
Hediye alanlar kendilerine yakin hissettikleri kisilerden sembolik degerleri yiliksek (daha
diisiik fonksiyonel ve hedonik degerler ile birlikte) hediyeler beklerler (Parsons ve dig.,
2011: 417). Ertimur ve Sandikg¢1 (2005: 322) hediyelerin sosyal degerlerinin ekonomik
degerlerinden daha 6nemli oldugunu ifade etmistir. Ciinkii hediye degerinin biiyiik
boliimii hediye se¢cimi agsamasindaki niyet ve ¢abalardan olugsmaktadir. Bu yiizden nakit

hediyeler diigiin gibi baz1 baglamlarda verilmedik¢e uygunsuz bulunmaktadir. McGrath
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da (1989) tiiketicilerin faydaci degerlere sahip hediyelerden ¢ok sembolik degerlere sahip
hediyelere yatirim yaptiklarini belirtmistir.

Ayrica alinan hediyeye karsilik olarak verilen hediyeler, zaman zaman 6zellikle olumsuz
mesajlar iletmek lizere verilebilir. Verilen hediyelerin reddedilmesi ise boyle bir durumda
sik¢a rastlanan ve dogrudan bir karsilik verme seklidir. Bu gibi durumlar sosyal baglarin
giiclendirilmesi degil zayiflatilmasi sonucunu dogurmus olacaktir. Hediyelere yiiklenen
sosyal degerler, 6znel bir degerlendirme olarak kabul edilebilir. Ekonomik degeri diisiik
olan bir hediye karsi tarafa sunmus oldugu sembolik anlamlar sebebiyle ¢ok degerli
olarak algilanirken, ekonomik olarak degerli olan bir hediye ilettigi olumsuz mesajlar

nedeniyle parasal degeriyle ters orantida degersiz algilanabilmektedir (Ozmen, 2007:

186).
1.7.3. Fonksiyonel Deger

Fonksiyonel deger bir iriiniin islevsel, faydaci ve fiziksel performans kapasitesinden
olusan algilanan faydalar toplamidir. Geleneksel olarak, fonksiyonel deger tiiketici
tercihlerini belirleyen onciil giictiir. Bu varsayim, ekonomik fayda teorisinin temelini
olusturmaktadir (Sheth, Newman ve Gross, 1991: 160). Fakat hediye verme literatiiriinde,
hediyelerin islevsel degerleri ile ilgili ¢aligmalara ¢ok fazla yer verilmemesine ragmen,
hediye verenlerin hediyelerin fonksiyonel ozelliklerini goz oOniinde bulundurduklari
goriilmektedir (Larsen ve Watson, 2001: 893). Bir hediyenin fonksiyonel olmast iiriiniin
kullanisly, islevsel ve 6zellikli olmasini gerektirmektedir. Degerin ana unsur olarak ortaya
ciktig1 diger tiiketici tercih siireclerinden farkli olarak hediye verme davranisinda, hediye
olarak verilen hediyenin fazla islevsel olmasi hediyenin sembolizmini ve heyecanini
azaltabilmektedir (Anton ve digerleri, 2014: 32). Hediye verme davranisinda tiriinlerin bu
ozellige sahip olup-olmadiklari hediye veren tarafindan, hediye alma davraniginda ise

hediye alan tarafindan belirlenmektedir.

Fonksiyonel hediyeler, hediyeyi alana ihtiyaglarimi karsilamada yardimci olmasi
amaciyla verilmektedir. Bu sebeple bu hediyelerde faydaci giidiiler 6n plana ¢ikmaktadir.
Bu tiir hediyeler genellikle diigiin ve yeni ev ziyareti gibi baglamlarda verilse de, alicinin
ozelliklerine ve hediye verme baglamina bakilmaksizin bu tir hediyeleri verme

egiliminde olan kisiler bulunmaktadir (Wolfinbarger ve Yale, 1993: 520).
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Hediyeler bir iligkinin sembolik isaretleri olmasi nedeniyle, farkli iliski tiirlerinde ve
farkli hediye baglamlarinda fonksiyonel hediyeler, hem olumlu hem de olumsuz
karsilanabilir. Ornegin karisia dogum giiniinde elektrik siipiirgesi alan bir es, karis1
tarafindan duyarsiz ve boyle bir giinlin Onemini yeterince kavrayamamis olarak
goriilecektir. Fakat bu 6rnekten yola ¢ikarak hediyelerin fonksiyonel degerinin 6nemsiz
oldugunu sodylemek yanlis olur. Fotograf makinesi, kamera, ayakkabi ve ¢anta gibi
islevsel degerleri olan hediyeler, alicilar tarafindan degerli goriilebilir ve hediye veren
kisi bu iirtinlerin fonksiyonel degerlerini dikkate alarak bu tiriinleri hediye olarak verebilir
(Larsen ve Watson, 2001: 893; Ozmen, 2007: 186). Hediye verme alaninda incelenen
faydaci unsurlardan bazilar1 marka, fiyat, renk, ebat, kalite ve stil gibi iiriin 6zelliklerini

icermektedir (Wagner ve digerleri, 1990).
1.7.4. Hedonik Deger

Tiiketici davraniglart baglaminda degerlendirildiginde, iiriinler tiiketildiginde belirli
duygular1 ve hisleri harekete geciriyorsa, lriiniin hedonik degere sahip oldugunu
sOylemek miimkiindiir. Tiiketicilerin tiiketim baglaminda hazci duygular1 en yogun ve
rahat hissedebilecekleri alan deneyimlerdir (Islamoglu ve Altunisik, 2010: 78). Daha 6nce
de ifade edildigi gibi; hediye verme taraflarin deneyimlerini paylastigi bir siiregtir. Bu
yoniiyle hediyelerin hedonik anlamlar yiiklii bir tiiketim faaliyeti oldugu kabul
edilmektedir (Taute ve Sierra, 2015: 213). Bir hediye verme davranisinda hediye verenler
hediye alanlara romantik, eglenceli, sira dis1, alisilmigin disinda ve deneyimsel hediyeler

vererek iiriinlere hedonik degerler yiikleyebilirler.

Deneyimsel ve olumlu tutumlarla veya sevgi gostermek amaciyla hediye verme, hedonik
giidiilerin Onciillerindendir. Bir hediye verme davranisinda hediye veren agisindan

hedonik deger su durumlarda ortaya ¢ikmaktadir (Wolfinbarger ve Yale, 1993: 521):

e Hediyeyi segmek i¢in zaman ve ¢aba harcama
e Hediye se¢mekten zevk alma

e Hediyelerin alicilara sevgi ve dostluk gdstermenin bir yolu oldugunu hissetme

Benzer bir sekilde hediye alan kisiler de aldiklari hediyeye hedonik anlamlar
yiklemektedir. Alicinin hediyeyi begenmesi, aldigi hediye karsisinda sasirmasi,
sevinmesi ve hediyelesme siireci sonunda mutlu olmasi her iki taraf i¢in de kusursuz bir

hediyelesme anlamina gelecektir (Durgee ve Sego, 2001: 67).
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Bununla birlikte hediye verme, birtakim riskleri i¢inde bulunduran, hediye veren-alan
arasindaki mevcut iligkileri zayiflatan bir siire¢ olabilir. Bazi durumlarda hediye verenler
mevcut iligkilerini korumak adina “yanlis hediye” vermekten kaginirlar. Bu gibi
durumlarda hediye verenler, hediyelerin hedonik ve sembolik anlamini g6z ardi ederek

hediye kart1 gibi iliskiyi riske atmayacak hediyeler vermeyi tercih ederler.
1.8. Fedakarhk Diizeyi

Tiketicilerin hediye verme egilimlerinin belirleyicisi fedakarlik diizeyidir. Fedakarlik
diizeyi, hediye verenler acisindan ikiye ayrilmaktadir. Birincisi, parasal fedakarlik
(hediye begenmek ve almak i¢in ddedikleri ticret), ikincisi ise parasal olmayan (hediye
begenmek ve almak icin harcadiklart zaman ve ¢aba) fedakarliklardir. Hediye verenin
hediye verme kapasitesi veya basarili bir hediye verebilmesi, yaraticilik, empati, para,
zaman ve c¢aba gibi kaynaklarin etkili kullanilmasina baglidir. Hediye verme davranisinda
caba, zaman ve para hediyelesmeyi etkili hale getirmek ve hediye veren-alan arasindaki

iligkiye yatirim yapmak i¢in harcanir (Larsen ve Watson, 2001: 396; Wooten, 2000: 93).

Tiim hediye verme davranisinda hediye verenler belirli diizeyde zaman, ¢caba ve para
harcamaktadir (Cheal, 1987: 157; Rucker, Freitas ve Kangas, 1996: 145). Hediye
verenlerin hediye se¢me ve satin alma asamasinda harcadiklar1 zaman ve ¢aba; iligkiyi
korumak ve siirdiirmek i¢in harcanan zamani ve ¢abayi simgelemektedir (Pandya ve

Venkatesh, 1992: 153).

Caba, hediye se¢iminde kullanilan zihinsel enerjiyi belirtmektedir. Bu ¢aba hediye
hakkinda diisiinmekten, hediyenin olusturulmasi ve sunulmasi agamasina kadar devam
etmektedir. Parasal olmayan fedakarliklarin degeri parasal fedakarliklarin degerinden
daha yiiksektir. Kisisel olarak yapilmis tiriinlerin kitlesel olarak yapilan tiriinlerden daha

degerli algilanmasi bu duruma 6rnek verilebilir (Areni ve digerleri, 1998: 87).

Hediye veren kisinin fedakarlik diizeyi, hediye degerinin bir tiirii olarak
tanimlanmaktadir, fakat zaman fedakarlig1 hediyeyi alan kisi tarafindan hediyenin gergek
degeri olarak degerlendirilebilir. Bir hediyenin alic1 tarafindan degerli olarak algilanmasi,
hediyenin dolayli olarak zaman ve ¢aba harcanarak begenilen ve satin alinan bir hediye
oldugunu hissettirmesi ile alakalidir (Pandya ve Venkatesh, 1992: 153). Bir hediye verme
deneyiminde iki ayr1 zaman harcama vardir; birincisi hediyenin se¢imi ve begenilmesi

asamasinda harcanan zaman, ikincisi ise hediye sunma asamasinda hediye alan ile
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deneyimlerin paylasildigi zaman (Cheal, 1987: 157). Bazi arastirmalar yiiksek gelir
grubunda yer alan kisilerin hediye se¢imine yeterince zaman ayiramadiklari i¢in daha

pahali hediyeler verdigini ortaya koymustur (Mortelmans ve Damen, 2001: 168).

Deneyimsel hediyeler hem hediye verenler agsindan hem de hediye alanlar agisindan
hediye verenin fedakarlik diizeyini géstermede daha etkili araglar olarak algilanmaktadir.
Parasal fedakarlik somut {irliinlerde daha fazla hissedilse de, deneyimin paylasma egilimi
nedeniyle zaman ve ¢aba fedakarligi deneyimsel hediyelerde daha ¢ok hissedilecektir. Bu

durum hediye vermede deneyimleri daha etkili yapacaktir (Clarke, 2007: 108).
1.9. Tatmin

Tatmin, hediye verme siirecine yonelik ampirik arastirmalarda genellikle ihmal edilse de
(Davies ve digerleri, 2010: 423), ozellikle bazi oOnciil arastirmalarda hediyelesme
stirecinin kilit degigskeni olarak goriilmiistir (Belk, 1976; Sherry, 1983). Ekonomik
degisim teorisi hediye veren ve alanlarin tatminini, hediyelerin ekonomik ve faydaci

degerleri ile aciklamaktadir. Fakat sosyal degisim teorisine gore tatmin daha karmasiktir.

Tatminin biri triinler i¢in (amaglar1 karsilayan), digeri ise hizmetler i¢in (beklentileri
karsilayan ya da asan) olmak tizere iki farkli tanim1 vardir. Her iki tanim da hediye verme
baglami ile alakali olabilmektedir. Tatmin, hediye vermenin anlik dogrudan etkilerinin
ve hediyenin uygunlugunun 6lgtilmesi i¢in kullanilir. Hediyenin sembolik degeri, hediye
alanin uygun hediye algisini etkilemektedir. Fakat hediye veren ve alan arasindaki iligki,
iliskinin durumunu ve derecesini belirleyecektir. Boylece pahali bir hediye, yakin

goriilmeyen bir iliskide daha az uygun goriilecektir (Davies ve digerleri, 2010: 423).

Karsiliklilik normuna gore hediye vermenin bir deger dengesi egilimi oldugu kabul
edilmektedir. Bu norma goére hediye se¢iminde de bir denge olmasi gerekmektedir.
Karsiliklr iligki icerinde algilanan denge, tatminin belirleyicisi olmaktadir. Eger hediye
veren hediye alani seviyorsa ve sectigi hediyeyi begenmis ise dengenin olusmasi
acisindan hediye alanin da hediyeyi begenmesi beklenmektedir. Bununla birlikte bundan
cok daha fazlas1 s6z konusudur. Ornegin 12 yasinda bir erkek ¢ocugu, 35 yasinda olan
annesine dogum giinii hediyesi alacaktir. Bu cocuk annesini sevmektedir ve futbolu
sevdigi i¢in futbolla ilgili bir hediyeyi de sevecektir. Fakat annesinin kendisinden futbolla
ilgili bir hediye almasimi takdir edecegini bildigi halde hediye veren-alan arasindaki

dengenin olusmasi i¢in annesine futbolla ilgili bir hediye vermeyecektir.
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Burada hediye verenin ve alanin ne dl¢iide benzer oldugu belirlenmelidir. Hediye verenin
ve alanin zevkleri, begenileri ve ihtiyaglar1 benzer degilse, denge olusmasi i¢in alic
tarafindan begenilen fakat hediye veren tarafindan begenilmeyen bir hediyenin verilmesi
beklenmelidir (Belk, 1976: 157).

Hediye verme davranisinda denge unsurunun olusmasini hediye verenin giidiileri
etkileyecektir. Eger hediye veren ego giidiisii ile hediye verirse alicinin zevk ve tercihleri
goz ard1 edilebilir fakat fedakarlik giidiisii ile verilen hediyelerde alicinin maksimum

kazang elde etmesi diisiiniildiigiinden denge unsuru olusacaktir.
1.10. Cinsiyetin Hediye Verme Davramsindaki Rolii

Hediye verme ailevi ve sosyal iliskileri giiclendirmekte ve hediye verilen kisiye sevgi ve
ilgi gosterilmesini saglamaktadir (Caplow, 1982: 391; Cheal, 1987: 150). Birgok
arastirmada cinsiyet, hediye verme davranisinda énemli etkisi olan bir degisken olarak
tanimlanmistir. Aragtirmalar kadinlar ve erkeklerin hediye verme davraniginda anlaml
farkliliklar oldugunu belirtmistir (Kiliger, Boyraz ve Tiizemen, 2016; McGrath, 1989;
Otnes, Ruth ve Milbourne, 1994; Webster ve Nottingham, 2000). Kadinlar tipik olarak
hediye verme konusunda erkeklere gore daha fazla rol alirlar ve erkeklere gore daha fazla
zaman ayirirlar (Areni ve digerleri, 1998: 105; Fischer ve Arnold, 1990: 343; Kiliger ve
digerleri, 2016). Arastirmalar hediye verme siirecinde kadinlarin daha baskin bir rol
oynadigimi gostermistir (Rugimbana ve digerleri, 2003: 65). Helgeson (1994: 675)
kadinlar1 daha yardimsever, hosgoriilli, comert, sadik ve fedakar olarak tanimlarken
erkekleri daha kendine giivenen ve duygularmi kontrol altinda tutabilen olarak

tanimlamistir.

Kadmlar ve erkekler hediyelesmeye farkli anlamlar yiiklemektedir. Kadinlar hediye
almay1, hediye vermeden daha fazla hatirlama egilimindedir. Bu baglamda kadinlarin
hediye almalar1 giiven, sorumluluk, gelenek ve iligskinin sembolleri ile iligkilidir (Areni
ve digerleri, 1998: 101). Erkekler genelde hediye vermenin "kadin isi" oldugunu
diisiintirler. Kadinlarin hediye verme davranisinda karar vericiler olduklari bulunmasina
ragmen arastirmalar erkeklerin bireysel hediyeler i¢in kadinlardan daha fazla para

harcadiklarini ortaya koymaktadir (Rugimbana ve digerleri, 2003: 64).

Kadinlarin hediye verme faaliyetlerinde erkeklere gore daha basarili olduklari kabul

edilmektedir. Erkekler hediye se¢ciminde ve hediyeleri anlamlandirmada daha beceriksiz
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goriinmekte ve bu durum erkekler iizerinde endise ve psikolojik baski yaratmaktadir. Bu
stresle basa ¢ikmak icin erkekler genellikle yakin hissettikleri bir kadindan yardim
almaktadirlar (Rucker, Freitas ve Dolstra, 1994: 165).

Goodwin ve digerleri (1990) kadinlarin hediye vermeyi daha ifade edici ve anlamli
goriirken, erkeklerin daha faydaci ve fonksiyonel gordiigii sonucuna ulagsmistir. Beatty ve
digerleri (1993: 61) hediye verme davranisi ile cinsiyetin anlamli derecede iliskili oldugu
halde, cinsiyet ile kisisel degeler (ait olma duygusu, sicak iliskiler kurma, basar1 v.b.)

arasinda bir iligki olmadigini bulmusglardir.

Cleveland ve digerleri (2003) cinsiyetin, yilbasi icin kiyafet hediyesi bilgi arama
davranisi ile iliskili oldugunu bulmustur. Yilbasindan kisa siire sonra yapilan ¢alismada,
kadinlarin yilbas1 i¢in kiyafet hediyeleri secerken erkeklerden daha kapsamli bilgi edinme
egilimi gosterdikleri ifade edilmistir. Ayrica arastirmada orta gelirli kadinlarin diisiik ve
yiiksek gelirli kadinlara gore hediye ararken daha fazla zaman harcadiklari sonucuna
ulagilmigtir. Fischer ve Arnold (1990) 229 kadin ve erkek tizerinde yilbasi hediyesi alma
ile ilgili bir calisma yapmistir. Calismada kadinlarin daha fazla kisiye hediye alma, hediye
secimine daha erken baslama, daha fazla zaman harcama, hediye basina daha az para
harcama ve daha etkili alisveris yapma konusunda erkeklerden daha basarili olduklar

sonucu ¢ikmustir.

Kiliger ve digerleri (2016) calismasinda, kadinlar ve erkeklerin hediye satin alma
davraniginin farklilik gosterdigi, kadinlarin erkeklere gore daha ¢ok hediye satin aldiklar
ve hediyelere daha ¢cok onem atfettikleri sonucuna ulagmislardir. Ayrica ¢alismada, hem
kadinlarin hem de erkeklerin amag¢ odakli hediye verdikleri ve hediye satin almalarin

cinsiyet kimligi rollerine gore de farklilastigi bulunmustur.
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BOLUM 2: ARASTIRMANIN YONTEMI

Bu boliimde, arastirmada kullanilan yontem ayrintili olarak ele alinmistir. Bu baglamda,
ilk olarak arastirmanin amaci agiklanmistir. Daha sonra literatiirde yer alan hediye verme
modelleri aciklanmistir. Ayrica bu boliimde, kuramsal modelde yer alan yapilar
arasindaki iligkiler ilgili literatiir ¢ercevesinde incelenmistir. Arastirma sorulari,
arastirmanin modeli ve hipotezleri, arastirmanin tiirii, evren ve 6rneklem, aragtirmada
kullanilan anketin yapisi, arastirmada kullanilan degiskenlerin tanimlanmasi ve 6lgtimii

ve analiz yonteminin belirlenmesi gibi konular agiklanmistir.

2.1. Arastirmanin Amaci ve Arastirma Sorulari

Daha o6nceki boliimlerde de soz edildigi gibi bu ¢alismanin amaci, hediye verme
davranisinda tatmini etkileyen faktorlerin belirlenmesi ve bu faktor arasindaki iligkilerin
tespit edilmesidir. Bu dogrultuda arastirmanin diger amaglar1 su sekilde siralanabilir; (1)
hediye verme ile ilgili kavramsal bir gerceve olusturmak, (2) hediye verme giidiilerinin
boyutlarini1 belirlemek, (3) hediye degerinin boyutlarini belirlemek ve s6z konusu
boyutlar arasindaki iliskileri incelemektir. Toplanan bilgiler 1s181nda arastirma modelinin

altyapisini olusturan arastirma sorulari su sekilde siralanabilir;

1- Hediye verme davranigini etkileyen faktorler nelerdir?

2- Hediye veren ve hediye alan arasindaki iliski, hediye verme baglami tizerinde etkili
midir?

3- Hediye veren ve hediye alan arasindaki iligki, hediye verme giidiileri tizerinde etkili
midir?

4- Hediye veren ve hediye alan arasindaki iliski, hediye verenlerin fedakarlik diizeyi
tizerinde etkili midir?

5- Hediye veren ve hediye alan arasindaki iliski, hediye degeri lizerinde etkili midir?

6- Hediye veren ve hediye alan arasindaki iligki, hediye verenlerin tatmini iizerinde
etkili midir?

7- Hediye verme baglami, hediye verme giidiileri iizerinde etkili midir?

8- Hediye verme baglami, hediye verenlerin fedakarlik diizeyi {izerinde etkili midir?
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9- Hediye verme baglami, hediye degeri iizerinde etkili midir?
10- Hediye verme baglami, hediye verenlerin tatmini iizerinde etkili midir?
11- Hediye verme giidiilerinin boyutlar1 nelerdir?
12- Hediye verme giidiileri, hediye verenlerin fedakarlik diizeyi iizerinde etkili midir?
13- Hediye verme giidiileri, hediye degeri lizerinde etkili midir?
14- Hediye verme giidiileri, hediye verenlerin tatmini {izerinde etkili midir?
15- Hediye verenlerin fedakarlik diizeyi, hediye degeri tizerinde etkili midir?
16- Hediye verenlerin fedakarlik diizeyi, hediye verenlerin tatmini {izerinde etkili
midir?
17- Hediye degerinin boyutlar1 nelerdir?
18- Hediyelerin degeri, hediye verenlerin tatmini {izerinde etkili midir?
2.2. Hediye Verme Davrams Modelleri

Hediye verme siireci ve hediye verme davranigina iligkin dnerilen ve test edilen modeller
kisithidir. Bu boliimde hediye verme literatiiriinde yer alan hediye verme modelleri

acgiklanacaktir.
2.2.1. interaktif Hediye Verme Modeli (Banks, 1979)

Hediye verme siireci ile ilgili ilk model Banks (1979) tarafindan gelistirilmistir. Bu
modelin en belirgin yonii hediyenin satin alma siireci ile hediyenin verilme siirecinin
birbirinden ayrilmasidir. Banks hediye verme siirecine hem hediye vereni hem de hediye
alan1 dahil ederek etkilesimli bir bakis agisin1 ortaya koymustur. Onerilen model dort
asamadan olugmaktadir; (1) satin alma, (2) etkilesim (veya degisim), (3) tikketim ve (4)
iletisim.

Satin alma asamasi hediye verenin hediye verme nedeni hakkindaki farkindalig: ile
baslamaktadir. Ardindan hediye i¢in i¢ ve dis bilgi kaynaklarindan faydalanma

gelmektedir. Bu siire¢ bir hediye yaratma veya satin alma ile sonu¢lanmaktadir.

Etkilesim/degisim asamasinda, hediyeyi alan hediyenin anlamini yorumlar ve hediyeye
atfettigi anlam sonraki davranisini (karsilik olarak verilecek olan hediye) etkiler. Ayni

zamanda bu siirecte hediye veren, alicinin verilen hediyeye karsi tepkisini gozlemler ve
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yorumlar, bu gozlem hediye verenin gelecekteki kararlarini etkilemektedir. Bu asamada,

hediye veren-alan tepkisi gelecekteki hediye verme davranislarinda etkili olmaktadir.

Tiiketim asamasi hediyenin kullanilmasi, saklanmasi ve hediyeye karsilik verilmesi
siirecinden olusmaktadir. Hediye alanin bu asamadaki davranislari, hediye verenin
alicinin memnuniyetini yorumlamasini etkilemektedir. Bu asama hediyenin uygunlugu,
hediye seciminden memnuniyet ve hediyeye karsilik verilmesinin nedenlerini

icermektedir.

Iletisim/geri bildirim asamasi, hediye alanin hediyeyi bir siire kullandiktan sonra
olugmaktadir. Hediye alan, hediye verene geri bildirim saglamakta ve kullanimdan sonra
memnuniyetini ifade etmektedir. Bu asama hediye alanin hediye hakkindaki tutum ve
begenilerinin ortaya ¢iktig1 ve hediye verenin verdigi hediyenin tatmin edici bir hediye
olduguna dair delil aradig1 bir siirectir. Bu asama hediye verenin hediyeye yonelik alg1 ve
tutumlarmin yeniden degerlendirmesini saglayacak ve gelecekteki hediye verme

kararlarini etkileyecektir.
2.2.2. Hediye Degisim Siireci Modeli (Sherry, 1983)

Sherry tarafindan hediye verme siirecine iliskin ¢esitli somut ve soyut etkileri igeren
kapsamli bir model gelistirilmistir. Bu model antropolojik bir ¢calisma olmasina karsin
modelde c¢esitli satin alma etkilerine yer verilmistir. Modelde hediye satin alma, bir
tilkketim siireci olarak degerlendirilmis ve hediye satin almanin pazarlama ile alakali olan

etkileri siirece dahil edilmistir.

Bu model hediye verme siirecinde ii¢ asamay1 onermektedir. Model hediye vermenin
degisik asamalarindaki siirecin farkli 6zelliklerini (bilissel, davranigsal ve duygusal)
tanimlamaktadir. Bu ii¢ asama fikir asamasi (karar verme siireci), sunum asamasi
(hediyelesme ve gozlem) ve yeniden degerlendirme asamasi (tiiketim ve iligkilerin

yeniden diizenlemesi) olarak ifade edilebilir.

Fikir asamasi hediye sunumundan Onceki biitlin distlinceleri ve etkinlikleri
kapsamaktadir. Yani hediye verme ile ilgili giidiileri, bilgi arayigini, stratejileri ve
eylemleri kapsamaktadir. Bu bdliim hediye veren igin giidiilendigi ve hediye verme
davranigina onciiliik eden asamadir. Modelde hediye veren ve alan arasindaki “rol yapis1”
onciil degisken olarak belirlenmistir. Sherry (1983), bu rol yapisinin hediye verenin
giidiilerini etkiledigini belirtmektedir. Ornegin; bir baba ¢cocuguna hediye verdiginde bu
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giidii fedakarlik olurken, ¢ocugun ebeveynlerine hediye vermesinde bu giidii yiikiimliilitk
olacaktir. Ayrica modele gore hediye veren ve alan arasindaki iligkinin siireside hediye
verme giidiilerini etkileyecektir. Tiiketici davraniglar1 baglaminda arastirmacilar bu
asama ile ilgili su sorulara cevap verecek konular ele alabilirler; Uygun hediye nedir?
Uygunluk kategorileri var midir? Bir hediye nasil secilir? Hediye satin almaya ayiracagim
para gelirimle ne kadar orantili olmalidir? Hediyeler sembolik olarak nasil kodlanir?
Hangi baglamlarda hediye verilir? Bu baglamlarda kim hediye verir kim hediye alir?
Hediye se¢imini kim yapar ve gercek satin alici kimdir? Hediye se¢imi ve kisisel kullanim

secimi arasindaki farklar nelerdir? Pazarlama ¢evresi hediyelesmeyi nasil tanimlayabilir?

Sunum agamasi hediye verildiginde ger¢eklesmektedir. Bu agsamada etkilesimin sonuglari
alinmakta, hediye veren ve alan zaman, mekan, ritiieller ve térenler de dahil olmak {izere
degisim siirecine odaklanmaktadir. Bu asamada gergeklesen etkilesimin sonuglari, hediye
veren ve alanin beklentisine dayanmaktadir. Soyle ki, hediye veren hediye alanin
tepkilerini 6lgmektedir. Hediye alan ise hediyenin maddesel ve duygusal icerigini ¢ozer
ve hediye vereni yanitlar. Hediye veren ise alicinin bu cevabini degerlendirir. Sonug
olarak hediye veren-alan arasindaki iliskinin gelecegini bu asamadan sonra
degisebilmektedir. Sherry bu asamanin sonunda da cevaplanmasi gereken sorulari su
sekilde siralamistir; Hediye degisiminde ne tiir ritiieller ve torenler yapilmaktadir?
Ritiieller ve torenler hediye algilarini nasil etkiler? Hediyeler hangi sartlar altinda zorunlu
ve istege bagl verilmektedir? Degisim normlarini ihmal etmenin sonuglari nelerdir?
Hediye alanin cevabi hediye verenin sosyal iligkileri ve gelecekte yapacag: hediye satin

almalarinda algisini nasil etkilemektedir?

Hediyenin tiiketimi yeniden degerlendirme asamasinda gergeklesmektedir. Hediye
degisiminin degerlendirilmesi ve hediye veren-alan iliskilerinin yeniden diizenlenmesi de
bu asamada gerceklesmektedir. Taraflar arasindaki sosyal iligkiler karsilikli denge
degerlendirmelerine uygun olarak giiclendirilebilir, zayiflayabilir veya kopabilir. Bu
siiregten sonra verici-alict rolii tam tersine doner ve hediye veren hediye alan haline
doner. Bu asama hediyeyi alanin tatmininden tatminsizligine kadar degisen tepkilerini de
icermektedir. Bu asamada su sorulara cevap aranabilir; Hediye vermek ne tiir iligkiler
yaratir? Hediyelesme iliskileri nasil degistirir ve nasil sonlandirir? Uygun hediye nedir?

Ne tiir hediye verme davranisi tekrarlanmaz?
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2.2.3. Hediye Degerlendirmede Faydaci Model (Pieters ve Robben, 1999)

Pieters ve Robben, nakit hediyelerine 6zel bir atifta bulunarak hediyelerin
degerlendirilmesini belirleyen faktorlerden olusan kavramsal bir model 6nermistir ve bu
modele gdre bazi hipotezleri test etmistir. Onerilen kavramsal model iizerine kurulan
nakit hediyelerin degerlendirilmesi ile ilgili iki calisma yapmustir. Ik calismada hediye
verme baglamlar1 agciklanmig ve hediye veren-alan iligkisinin bir fonksiyonu olarak diger
hediyeler karsisinda nakit hediyeleri degerlendirmistir. Ikinci ¢alismada ise nakit

hediyelerin degerlendirilmesine iliskin sartlar arastirilmaktadir.

Modele gore hediye verme davranisinda toplam faydayr olusturan iki fayda
bulunmaktadir; (1) elde etme faydasi, (2) degisim faydasi. Elde etme faydasi satin alinan
mal i¢in ddenen fiyatin degerine baghdir. Bu fayda, iiriin icin ddenen fiyatin ve satin
allman malin degerinin bir fonksiyonudur ve iirliniin bedelini degis tokus etmekten
kaynaklanan net faydaya esittir. Degisim faydasi ise degisime dahil olan bireyler
arasindaki sosyal iliskileri ifade etmektedir. Bu varsayim elde etme faydasi ve degisim
faydasinin birbirleri ile baglantili oldugunu belirtmektedir. Yani liyeler arasindaki sosyal
iligkilerdeki bag giiclendik¢ce her iiyenin diger iiye davranisi hakkindaki normatif

beklentileri de yiikselme egiliminde olacaktir.

Bu modele gore degisim faydasinin iki farkli 6zelligi bulunmaktadir. Bu 6zellikler iliski
faydas1 ve baglam faydasi seklinde siralanmaktadr. iliski faydasi hediye veren ve hediye
alan arasindaki iliskiden dogan degisim faydasinin miktarini ifade etmektedir. Hediye
veren ve alan arasindaki iligskinin yakinlik derecesi hediye vermede onemli bir rol
oynamaktadir. Hediye veren ve alan arasindaki yakin iligkilerde hediye olarak nakit
vermek ve almak, uzak iliskilerde nakit hediye vermek ve almaktan daha az tercih
edilmektedir. Ayrica baglam degeri, hediye verme baglami ile elde edilen degisim

degerini ifade etmektedir.
2.2.4. Hediye Verme Deneyimi Deger Modeli (Larsen ve Watson, 2001)

Larsen ve Watson'un kavramsal modeli, hediye vermeyi bircok farkli agidan
incelemektedir. Model ekonomik, sosyal, ifade edici ve fonksiyonel olmak tizere dort
farkli deger kavramini degerlendirmektedir. Bu model hediye degerini hediye verme
deneyiminin merkezine koymaktadir. Ayrica bir hediye degerinin olusmasi i¢in hediye

veren ve alan arasinda mutlaka bir iliski olmalidir. Hediye veren ve alan arasindaki iligki,
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secilen hediyenin maliyeti (fedakarlik diizeyi), icerigi ve uygunlugu iizerinde énemli bir

etkiye sahiptir.

Hediye veren ve alan arasindaki iligki tiirleri; romantik ¢iftler (evli ¢iftler veya sevgililer),
ebeveyn-cocuk, biiyiik anne/biiyiik baba-torun, kardesler, arkadaslar, uzak aile iiyeleri ve
is iliskileri olarak belirlenmistir. Modelin ilk varsayimu iligki tiirii ile ilgilidir. Larsen ve
Watson'a gore verilen hediyenin tiirii, iligki tliriintin bir yansimasidir. “Yani iliski ne kadar

samimi ise, hediyenin ifade ettigi anlamda o kadar fazla olacaktir”.

Modele gore bir hediyenin maliyetini, hediyeye harcanan para miktar1 (finansal maliyet)
ve hediye se¢imi ve sunumu i¢in harcanan c¢aba/zaman (parasal olmayan maliyet)
olusturmaktadir. Modele gore fedakarlik diizeyi; hediye veren ve alan arasindaki iliski,
hediye baglami ve hediyenin uygunlugu ile iliskilidir ve hediye degerini ve hediye verme
deneyimini etkilemektedir. Arastirmanin ikinci 6nermesi de fedakarlik diizeyi ile ilgilidir.
Bu varsayim, “bir hediyenin maliyeti ne kadar yiiksekse, degerinin de o kadar yiiksek

olacagi” seklindedir.

Bu modele gore hediye baglami veya durumu (ritiillere/baglama karst spontane),
hediyenin paketlenmesi ve sunumu ve kiiltiirel unsurlar hediye degerini etkilemektedir.
Hediyeler herhangi bir baglamla/ritiielle (yilbasi, sevgililer giinli, diigiin v.b.) veya
spontane olmak tizere iki ayr1 sekille verilebilmektedir. Ritliel veya baglam bir
zorunlulugu yansittig i¢in hediye degeri lizerinde negatif bir etkisi beklenmektedir. Bu
yiizden arastirmanin diger bir varsayimi su sekilde kurulmustur; “resmi baglamlarla
(zorunlulukla) verilen hediyeler, spontane hediyelerden daha az degerli olacaktir”. Bir
hediyenin paketlenmesi ve sunumu giizel olursa, hediye verme deneyimi daha etkili
olacaktir. Alicty1 bir sekilde sasirtmak ve heyecanlandirmak siradan ve onemsiz bir
hediyeye bile deger kazandirabilmektedir. Paketleme ayni zamanda hediye ile ilgili
tatmini etkileyebilmektedir. Bu yiizden arastirmanin diger bir varsayimi ‘“sunum ve
paketleme daha fazla ¢aba ile iliskilendirilecek ve bu nedenle daha degerli olacaktir.”
seklinde kurulmustur. Ayrica iliski siiresi ve kiiltiiriin de hediye deneyim siirecinde etkili
oldugu belirtilmistir. Bu diisiinceye gore iki varsayim daha kurulmustur. “(1) hediyeler
daha uzun stireli iligkilerde, daha yiiksek maliyete (parasal ve parasal olmayan) sahip
olacaktir. (2) Kiiltiir ve nakit hediyeler arasinda bir iliski vardir bu nedenle bireyci

tilkelerde ¢esitli baglamlarda nakit hediye verme daha kabul edilebilir olacaktir”.
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2.2.5. Hediye Verme Davrams Deneyimi Modeli (Clarke, 2008)

Clarke (2008) calismasinda hediye verme davranisi deneyim olgusunu incelemistir.
Calismada helikopter gezisi, futbol sezon biletleri, spa, sicak hava balon uguslari, otelde
parti v.b. olaylar hediye deneyimlerini olusturmaktadir. Arastirma hediye verme davranis
deneyimi modelinin siireglerini; karar verme, hediye degisimi, degisim sonrasi/tiiketim
ve tiikketim sonrasi olmak iizere iic bolime ayirmaktadir. Arastirmanin uygulama
kisminda birbirini takip eden ii¢ unsur kullanilmstir. ilk olarak Ingiltere’nin 6nde gelen
deneyim sirketlerinin pazarlama yoneticileri ile telefon goriismeleri yapilarak uzman
goriisleri alinmigtir. Daha sonra 52 (29 kisi hediye veren, 23 kisi hediye alan) hediye
veren ve alan kisi ile hediye verme, alma ve tiikketim deneyimleri {izerine derinlemesine
miilakat yapilmistir. Son olarak bir havacilik sirketinin ayr1 havalimanlarinda 137 kisi ile
ucus deneyim hediyeleri lizerine bir anket yapilmistir. Arastirmanin bulgular1 hediye
verme deneyimini; karar verme, hediyelesme ve hediyelesme sonrasi/tiiketim ve sonrasi

olmak {izere ii¢ boliime ayirmustir.
Karar Verme Siireci

Hediye verme davranis deneyiminde karar verme siirecinin sonuglari “dziimsenmis”,

“uyarlanmig” ve “yenilik” kavramlarindan olusan karma bir stireci ifade etmektedir.

Hediye verme baglami, hediye verenin ozellikleri, hediye veren ve alan arasindaki
iliskinin 6zellikleri ve hediye verenin satin alma sonrasi endise ve beklentileri, genel
hediye verme davranisindan meydana getirilen “6ziimseme” kavrami olarak kategorize

edilmistir.

Modelde yer alan ii¢ kavram, hediye verme deneyimine daha iyi uyum saglamasi igin
“uyarlanma” kavrami igerisinde ele alinmistir; (1) hediye alanlarin 6zellikleri, degisen
yasam tarzinin etkisi ve zor begenen alicilarin sayisindaki artis, (2) hizmetlerin
dokunulmaz o&zelliginin sagladigi kolaylik ile bilgi arastirmalari  ve iriin
karsilastirmalarinin on-line olarak gerceklesmesi, (3) hediye verenin fedakarlik diizeyi,
deneyimlerin planlanmasinda harcanan zaman ve kisisel ¢aba konusu iizerine yapilan

vurgu kapsaminda bir degisim oldugunu gostermektedir.

“Yenilik” kavrami ise arastirmaya katilan uzmanlar ve odak gruplarimin karar stillerine

bagli olarak ortaya ¢ikan bir kavramdir. Karar stillerine bagl olarak bazi hediyeler kisiler
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tarafindan yeni kavramu igerisinde degerlendirilmektedir. Ornegin, elde Oriilmiis bir

kazak kisiler tarafindan yeni kavrami igerisine dahil edilebilir.
Hediye Degisimi

Deneyimsel hediye degisimleri agisindan arastirmanin bulgulari; sosyal ve fiziksel ortam,
ritiiel ve el yapimi hediyelerin kullanimi ve kisinin izlenimlerinin yonetilmesinin genel
hediye verme davranisi literatiirii icerisinde daha ¢ok “6zliimsenme” ile ilgili oldugunu

gostermistir.

Bes paketleme stratejisi (6zel kart/zarf, kutu, hediyeyi cagristiran fiziksel semboller,
matruska kutular, deneyimi dokunabilir hale getiren fiziksel unsular), maddi olmayan bir
hediye aligverislerine yonelik olarak olasi ¢oziimler sagladigindan temel teoriden

“uyarlanmis” olarak kategorize edilebilir.

Calisma bulgulan tarafindan “yenilik” kavram olarak ortaya g¢ikarilan "Beni takip et"
stratejisi, hediye siirpriziyle birlikte deneyimin es zamanli olarak yasanmasini

saglamaktadir.
Degisim Sonrasi/Tiiketim/Tiiketim Sonrasi

Bu asamadaki bulgular, tiikketim sonrasi degerlendirme, karsiliklilik, rol degistirme ve
hediye reddetme gibi kavramlari, standart 6ziimsemenin ayni zamanda hediye verme
davranis1 deneyiminde bir kanit olarak belirdigini gostermektedir. Arastirma bulgulari,
izlenim yoOnetiminin etkisinin olduk¢a hafif oldugunu goéstermistir. Hediye verenin
fedakarlik diizeyi uyarlanmig bir hissi temsil eder; ¢linkii hediye verenin zamanini ve
kigisel gayretini vurgular; bu durum da, degisim sonrasi planlamayi hediye verenin dahil

oldugu siire¢ araciligiyla aciklamaktadir.

Planlanmis ya da baska bir sekilde olsun, alici fedakarlik diizeyi, degisim ve nihai hediye
tiiketimi arasinda zaman gecikmesinin bir sonucu olarak “yeni” kavrami olarak 6n plana

cikmaktadir.
2.2.6. Hediye Verme Siireci ve Tatmin-Sadakat Modeli (Anton ve digerleri, 2014)

Aragtirma; algilanan deger, tatmin ve karsiliklilik dizisi temelinde, bir davranis sisteminin
varligin1 ortaya koymayir amaglamaktadir. Ayrica arastirma, karsiliklilik temelinde
degisim siireclerini kesfetmeyi amaclamaktadir. Arastirmada 797 kisiden olusan bir

orneklemden elde edilen bulgular, deger, tatmin ve karsiliklilik degiskenlerinin nasil
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isledigini hediye verme baglamlarin1 dikkate alarak aciklamaktadir. Calismada hediye
verme baglamlari ticari baglamlar (herkesin hediye verdigi perakendeciler tarafindan
belirlenen tarihler) ve kisisel baglamlar (6zel kutlamalarla belirlenmis tarihler) olarak
ikiye ayrilmistir. Hediye vermenin amaci karsilik ve hediye olarak verilen seylerin geri
dontisii olarak ifade edilmistir. Uygun bir hediye degerinin hediye verenler (satin alanlar),
hediye alanlar (kullanicilar) ve firmalar (etkileyenler) i¢in 6zel bir 6nem tasidigi

arastirmada kanitlanmistir.

Calisma hediye verme davranisini hediye alanlar agisindan ele alarak konuyu daha genis
bir perspektiften degerlendirmektedir. Arastirmada algilanan hediye degerinin tatmini ne
Olciide etkiledigi ve gelecek hediye verme davraniglarini nasil sekillendirdigi ol¢iilmeye
calisilmaktadir. Hem algilanan deger hem de tatmin hediye verme siirecine iliskin
deneysel ¢alismalarda ihmal edilen bir konu olmustur. Fakat bir¢ok caligmada (Belk,
1976; Sherry, 1983) tatminin hediye verme siirecinde onemli bir degisken oldugu
belirtilmistir. Calisma tatminin, hediye degeri ile karsilik verme niyeti arasindaki aracilik
etkisine sahip oldugunu gostermektedir. Ayrica arastirmada hediye verme baglam ile
hediye degeri, tatmin ve hediye verme niyeti ile iliskili oldugu tespit edilmistir. Her bir
hediye degeri farkli baglamlar i¢in farklilik géstermektedir. Son olarak, hediye alanlar
acisindan hediye degeri ve hediye verme niyetinin farkli baglamlarda farklilik
gosterdigini kanitlamaktadir. Bu farkliliklara dair bir fikir edinmek, bireylerin her bir
hediye baglaminda hediye {irlinlere nasil bir deger yliklemek istedigini belirleyerek karar

verme siireglerinde sektdrde yer alan firmalara yardimci olmaktadir.

Arastirmada hediye verme baglami iki yonlii olarak incelenmistir. Birincisi, sevgiler giinii
ve yilbasi gibi herkesin hediye verebilecegi ticari baglamlar, ikinci ise dogum giinii,
y1ldoniimii gibi sadece hediye alanlari ilgilendiren kisisel baglamlardir. Ayrica hediye
faydaci deger (ekonomik, fonksiyonel ve sosyal) ve anlamsal deger (sembolik ve ifade

edici) olarak yine ikiye ayrilmistir.

Bu baglamda arastirmanin hipotezleri su sekilde belirlenmistir. “Hi: Yiiksek ekonomik,
fonksiyonel, sosyal, ifade edici ve sembolik degere sahip hediyeler tatmini arttirr”,
“Ha:Tatmin arttik¢a hediye alanlarin karsilik verme niyeti artar.”, “Hz: Ticari hediye
verme baglaminda algilanan faydaci deger karsilik verme niyetini pozitif etkilerken (Hza),

algilanan anlamsal deger karsilik verme niyetini negatif etkiler (Hay). ”, “Ha: Kisisel
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hediye verme baglaminda algilanan faydact deger karsilik verme niyetini negatif
etkilerken (Hasa), algilanan anlamsal deger karsilik verme niyetini pozitif etkiler (Hap). ”,

“Hs: Hediye veren ve alan arasindaki iliski arttikca tatmin ve karsilik verme niyeti artar”.

Arastirma kapsaminda test edilen hipotezlerden Hi hipotezi kismen kabul edilmistir.
Sonuglara gore ifade edici deger tatmin tizerinde etkili degildir fakat ekonomik, sosyal,
fonksiyonel ve sembolik deger tatmini arttirmaktadir. Aragtirmanin Hz hipotezi de kabul
edilmistir. Sonuglara gore tatminin, karsilik verme niyeti {izerinde olumlu ve anlamli bir
etkisi bulunmustur. Hediye veren ve alan arasindaki iligki arttik¢a tatmin ve karsilik
verme niyeti artar seklinde kurulan, arastirmanin besinci hipotezi de (Hs) kabul edilmistir.
Ticari baglamda fonksiyonel hediye degeri, karsilik verme niyetini pozitif etkiler (Hza)
hipotezi reddedilirken; Ticari baglamda anlamsal hediye degeri karsilik verme niyetini
negatif etkiler (Hap) kabul edilmistir. Kisisel hediye verme baglaminda ise algilanan
faydaci deger karsilik verme niyetini etkilemez iken; anlamsal degerin karsilik verme

niyetini etkiledigi tespit edilmistir.
2.3. Arastirmanin Modeli ve Hipotezler

Arastirmanin temel konusu ve kapsami, hediye vermeyi etkileyen degiskenler olan; iliski
tiri, hediye baglami, hediye verme giidiisii, fedakarlik diizeyi, hediye degeri ve tatmin
arasindaki iligkiyi belirlemektedir. Bu boliimde degiskenler arasindaki iligkilere yonelik
literatiir taramasi1 sonunda elde edilen bilgiler, arastirma hipotezleri ve arastirmanin

modeli gosterilmistir.

Hediye veren ve alan arasindaki iliski, hediye verme siirecinin nasil gerceklestigi
konusunda acikg¢a belirleyici bir faktordiir. Bu ylizden yazarlar hediye verme konusundan
bahsedilmesi i¢in hediye veren ve alan arasinda bir iliskinin olmasi gerekliligini
savunmustur (Davies ve digerleri, 2010; Larsen ve Watson, 2001; Ruth ve digerleri,
1999).

Hediye verme deneyimi, dogasi geregi hediye veren ve alan arasindaki iliskinin
yansimasidir. Hediyelesmenin samimi iki arkadag arasinda mi1 yoksa evli bir ¢ift arasinda
mi1 oldugu, se¢ilen hediyenin maliyeti (para, ¢aba ve zaman), hediyenin baglami ve

uygunlugu iizerinde biiyiik bir etkiye sahiptir (Larsen ve Watson, 2001).

Sherry (1983) ve Belk (1977) hediyelerin, var olan iligki tiiriinii ve hediyelesme siirecinde

yer alanlar arasindaki iliskinin derecesini yansittigindan bahsetmislerdir. Bu iligki, ayni
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zamanda hediyeler i¢in harcanan zaman ve ¢abanin da belirleyicisi olmaktadir (Belk,

1996).

Hediye veren ve alan arasindaki iliski gii¢lii (or., aile {iyeleri, es) veya orta derecede
(arkadaslar) oldugunda, hediye veren bu tiir iligkileri korumak adina kendi ihtiya¢larindan
ziyade hediye alanlarin ihtiyaglarin1i dnemsemektedir. Fakat sosyal iliskilerin zayif
oldugu (or. is arkadaslar) durumlarda hediye verenler bir prestij saglamak amaciyla
alicinin ihtiyaglarindan ziyade kendi ihtiyaglarin1 dnemsemektedir. Yani hediye veren,
hediye alanin ihtiya¢larim1 géz ardi ettiginde ya da hediye alanin tatmini hakkinda daha
az endise duydugunda egosunu yiikseltmek amaciyla giidiilenecektir. Boyle bir durumda
hediye veren, genellikle hediye alan1 ve hediyelesme siirecindekileri sasirtarak veya
olumlu bir izlenim vererek hediye vermeye hedonik bir deger yiikleyecektir (Austin ve
Huang, 2012).

Caplow (1984) yilbas1 hediyesi verme davranislari iizerine yaptig1 ¢alismada, akrabalik
iliskilerinin yakinlig1 ile hediye degerinin iliskili oldugu sonucuna ulasmistir. Ornegin,
ebeveynlerin ¢ocuklarina verdikleri hediye ile yegenlerine verdikleri hediyenin ayn

degere sahip olmadig1 bulunmustur.

Yetiskinler lizerinde yapilan arastirmalara gore hediye verme, hediye verenlerin ve
alanlarin 6zelliklerine ve sosyal kaynaklarma baglidir. Bir hediyedeki para, zaman ve
duygusal yatirimlarin seviyesi hediye alanlarin hediye verenler {izerindeki etkisine bagl
olmaktadir. Romantik c¢iftlere ve yakin aile iiyelerine hediye verirken, diger iliski
tirlerine gore daha fazla para harcanmaktadir (Lowrey, Otnes ve Ruth, 2004; Saad ve
Gill, 2003; Segev ve digerleri, 2012).

Hediye veren ve alan arasindaki iligki tiirii; hediyenin tiirii, hediye i¢in harcanan gaba,
zaman ve parayl etkilemektedir (Belk, 1977; Cheal, 2015). Caplow (1982), farkli
akrabalar i¢in farkli hediyeler alindigini, daha yakin iligkilerin daha fazla ve daha degerli
hediyeler aldigini belirtmistir.

Hediyeler maddesel niteliklerden fazlasina sahiptir. Hediyeler, kisinin kendinden bir
parca sunmasidir (Mauss, 1950). Bu yoniiyle hediyeler son derece sembolik ve duygusal
ozelliktedir ve hediye veren, hediye alan ile sozsiiz bir iletisim kurmaktadir (RW Belk,
1996). Wolfinbarger’a (1990) gore hediyeler, maddi menfaatlerin transferinden ziyade,

sembolizm agisindan degerlidir. Bu sembolik ifade hediye veren ve alan arasindaki iliski
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ile ilgilidir. Wolfinbarger (1990) c¢alismasinda hediye ile iliskili sembolleri dort
kategoriye ayirmistir. Bunlar; hediye verenin kendi sembolii olan hediyeler, hediye
verenlerin hediye alanlar1 algiladigi semboller, geleneksellesmis semboller ve ¢ok sayida

ifade edici anlam tasiyan sembollerdir.

Bircok hediye verme baglami, hediye veren ve alan arasindaki karsiliklilik normuyla
iliskilidir (Belk, 1977). Ornegin dogum giinii, y1lbas1 gibi baglamlarda verilen hediyeler
daha Once alinan veya o anda alinacak olunan hediyeye karsilik verme giidiisiiyle
iligkilidir.

Yakin iligkilerin ozelliklerinden biri, bu iliskilerin hediye verme ve alma ile
belirtilmesidir. Diiglinler veya yilbas1 gibi ritiiel baglamlarda hediyeler vermek,
sosyallesmenin 6nemine vurgu yapmaktadir. Yani hediyelerin verildigi baglamlar hediye

verenlerin giidiileri iizerinde etkili olmaktadir (Caplow, 1982; Cheal, 1987).

Cheal (1987) diigiin hediyeleri ile ilgili yapilan ¢alismada goriisiilen ¢iftlerin, pahali
hediye almaya ekonomik olarak giicii yetmeyen kisilerin fazla harcama yapmamalari
gerektigini belirttiklerinden bahsetmistir. Sonuglar pratikte yeni hayata baglayanlara
yardim etmenin Onemini vurgulayarak, diigiin hediye iizerinde yogun bir harcama
yapildigini ortaya koymaktadir. Bu duruma sebep olarak da, diigiin gibi baglamlarda
verilen hediyelerin herkes tarafindan goriilecegi icin insanlarda bir baski unsuru

olusturdugu ifade edilmistir.

Chen (2014) yapmis oldugu calismada her bir hediye verme baglami i¢in hediye
verenlerin hediye satin almak i¢in 6dedikleri miktarin degistigini ve akrabalara harcanan

miktarin komsu ve arkadaslar i¢in harcanan miktardan daha fazla oldugunu belirtmistir.

Y1ldoniimii, anneler ve babalar giinii gibi hediye verme baglamlari, hediye veren ve alan
arasindaki iligkinin yapisina bagl olarak verilmektedir. Bunun gibi hediye verme
baglamlarinda, hediye veren-alan arasindaki iligki verilen hediyelerin tiiriini ve
ozelliklerini etkileyecektir. Yildoniimii gibi baglamlar esler tarafindan paylasilan 6zel
olaylardir. Boyle durumlarda esler hediye veren oldugu gibi ayn1 zamanda hediye alan
konumunda olacaktir. Bu sebeple, yildoniimii gibi baglamlar, taraflarin karsiliklilik

giidiisii ile giidiilenmelerine sebep olacaktir (Dalakas ve Shoham, 2010).

Hua ve digerleri, (1998) yapmis olduklar1 ¢alismada, hediye verme baglamlarinin hediye

degeri iizerinde etkili oldugu sonucunda varmislardir. Ozel kutlamalar gibi baglamlarda
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verilen hediyelerin hasta ziyareti gibi baglamlarda verilen hediyelere gore degeri daha

yiiksek hediyeler olmas1 gerektigi sonucuna ulagsmislardir.

Pahal1 bir hediye, hediye verenin duygularimi iletmekle birlikte hediye veren ve alan
arasindaki iligkinin yakinligin1 da yansitmaktadir (Joy, 2001). Lowrey ve digerleri, (2004)
hediye verenlerin sosyal sistem icerisinde hediye alanlar1 derecelendirdikleri ve diger
alicilara gore daha degerli bulduklari alicilara daha degerli hediyeler verdiklerini ve

hediye se¢ciminde daha fazla zaman, para ve ¢aba harcadiklarini belirlemistir.

Wooten (2000) basarili hediye vermenin, hediye verenin “hediye verme kapasitesine” ve
yaraticilik, bilgi ve para, zaman ve c¢aba gibi hediye verenin fedakarlik diizeyine baglh
oldugunu ifade etmektedir. Bir hediyenin degeri, hediye veren ve alan arasindaki iliskinin

yapisi ile ve hediyenin verildigi baglamla iligkilidir (Befu, 1968).

Camerer (1988), hediyelerin iyi niyet gostergeleri oldugundan bahsetmistir. Bir kisi
iliskiden uzun vadeli beklentileri varsa pahali hediyeler ile iliskiye baslayacaktir. Yani
hediye veren ve alan arasindaki iligkinin tiirii hediye verenlerin fedakarlik diizeyini

etkileyecektir.

Bir hediye verme davramisinda olumlu ve olumsuz giidiiler bulunmaktadir. Ozellikle
fedakarlik ve sevgi gostermek gibi olumlu duygularla verilen hediyelerin, harcanan para,
zaman ve ¢aba lizerinde etkili oldugu belirtilmistir (Belk ve Coon, 1993; De Hooge, 2014;
Smith ve Ellsworth, 1985) .

Hediye veren ve alan arasindaki iligki; hediye verenlerin giidiileri ve hediye alanlarin
degerlendirmeleri tlizerinde gii¢lii bir etkiye sahiptir (Caplow, 1984; Cheal, 1996; Otnes
ve digerleri, 1993; Sherry, 1983). Wolfinbarger ve Yale (1993) hediye verme giidiilerinin
bireyler arasinda farklilik gosterecegine ve hediye verme baglamlart ve hediye veren-alan
arasindaki iligkinin bu giidiileri etkileyecegine vurgu yapmistir. Ayni zamanda bu
giidiilerin, hediyenin tiirlinii, hediye verenlerin fedakarlik diizeyini ve hediyelerin

degerlerini etkiledigi ifade edilmistir.

Clarke (2007)’1n deneyimsel hediye verme ile ilgili yapmis oldugu ¢alismada, paranin
fiziksel iirlinlerin hediye edilmesinde daha belirleyici oldugu fakat deneyimsel {iriinlerde
zaman ve cabanin daha etkili oldugu ifade edilmistir. Deneyimler, hediye verenler

tarafindan hediye alanlara uyarlanmasi sebebiyle fedakarlik giidiileri daha etkin olacak
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ve bu durumda hediye verenlerin zaman ve caba gibi fedakarlik diizeylerini

etkileyecektir.

Hediyeler faydaci, sosyal, ifade edici veya hedonik degerlere sahiptirler. Hediyenin
maliyeti (para, zaman ve ¢aba), hediye verilen baglam ve hediyenin uygunlugu bu

boyutlarin her birine etki edecektir (Larsen ve Watson, 2001).

Hediye vermede tatminin; ekonomik, fonksiyonel, sosyal ve sembolik degerler ile
hediyeye karsilik verme niyeti arasinda aracilik rolii bulunmaktadir. Her bir hediye
degeri, hediye verme baglami i¢in farklilik gostermektedir. Hediye verme baglamu ticari
oldugunda, hediye verme siirecinde ekonomik kurallar gecerli olmaktadir. Bu yiizden
sembolik degerler azalmaktadir. Kisisel baglamlarda ise sembolik ve ifade edici degerler
karsiliklilig1 tesvik etmektedir. Hediye degeri ile hediyeye karsilik verme niyeti
arasindaki bir iliski, hediyenin verildigi baglama gore degismektedir. Deger ve tatmin
arasindaki olumlu iliski bir dizi satin alma ya da tiiketim baglaminda vurgulanmistir
(Babin, Gonzalez ve Watts, 2007; De Ruyter ve digerleri, 1997). Bu yiizden hediye

degerinin artarken, tatminin de artacagini sdylemek miimkiindiir.

Hediye verme sonunda, hem hediye verenler i¢in hem de hediye alanlar i¢in bir tatmin
olusmast her iki taraf arasinda bir dengenin kurulmasina baglidir. Belk (1976) yapmis
oldugu caligmada hediye veren ve alan arasinda yakin iligkiler oldugunda veya daha 6nce
bir hediye verme deneyimi yasanmissa bu dengenin daha fazla kuruldugunu ifade
etmistir. Ayrica fedakarlik giidiileri ile verilen hediyelerde hediye alanin ihtiya¢ ve
zevkleri dikkate alinirken; ego ve prestij saglamak giidiisiiyle verilen hediyelerde daha
cok hediye verenin ¢ikarlar1 6n plandadir. Bu sebeple ego ve prestij saglamak gibi
gidiilerle verilen hediyeler, hediye alanin tatmininden c¢ok hediye verenleri tatmin

edecektir.
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Hediye Verme
Giidiisii

iliski Tiirii

Baglam

H,

Fedakirhk
Diizeyi

Sekil 2: Arastirmanin Modeli

Hediye Degeri

Tablo 2’de yer alan arastirma hipotezleri, arastirma modeli (Sekil 2) iizerinde

gorsellestirilerek sunulmustur.

Tablo 2
Arastirma Hipotezleri

Arastirma Hipotezleri

Literatiir Ornekleri

Hediye veren ve alan arasindaki iligki tiirii, hediye verme baglami

Clarke (2013); Pandya

H, iizerinde pozitif bir etkiye sahiptir. ve Venkatesh (1992)
. e . . -1 . | Sherry (1983); Caplow
Hediye veren ve alan arasindaki iliski tiirii, hediye verme giidiileri . .
H. . PP e (1984); Lowrey ve dig.
iizerinde pozitif bir etkiye sahiptir. (2004)
H Hediye veren ve alan arasindaki iligki tiiri, hediye verenlerin | Webley ve Wilson
3 fedakarlik diizeyi tizerinde pozitif bir etkiye sahiptir. (1988); Joy (2001)
Hediye veren ve alan arasindaki iligki tiirli, hediye degeri lizerinde Larsen_ve Watson .
Ha | bozitif bir etkiye sahiptir (2001); Caplow (1982);
: Wolfinbarger (1990)
Belk (1976); Belk ve
H Hediye veren ve alan arasindaki iligki tiirii, hediye verenlerin | Coon (1993); Davies
° tatmini lizerinde pozitif bir etkiye sahiptir. (2010); Areni ve dig.
(1998)
Sherry (1983);
He Hediye verme baglami, hediye verme giidiileri tizerinde pozitif bir | Wolfinbarger (1993);

etkiye sahiptir.

Dalakas ve Shoham
(2010)
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Tablo 2’nin devami

H Hediye verme baglami, hediye verenlerin fedakarlik diizeyi | Lowrey ve dig (2004),
! iizerinde pozitif bir etkiye sahiptir. Cheal (1987)
H Hediye verme baglami, hediye degeri iizerinde pozitif bir etkiye | Komter (2007), Cheal
8 sahiptir. (1987)
Ho Hediye verme baglami, tatmin {izerinde pozitif bir etkiye sahiptir. élr:;fkne \é(?(;g) (2014);
Hediye verme giidiileri, hediye verenlerin fedakarlik diizeyi Wolfln.barger ve Yale
Huo tizerinde pozitif bir etkiye sahiptir (1993); Belk ve Coon
P Y Safiptir. (1993); Clarke (2007)
H Hediye verme giidiileri, hediye degeri {izerinde pozitif bir etkiye | Wolfinbarger ve Yale
1 sahiptir. (1993)
Hiz Hediye verme giidiileri, tatmin tizerinde pozitif bir etkiye sahiptir. (82h§537/)(1983), Clarke
H Hediye verenlerin fedakarlik diizeyi, hediye degeri tizerinde pozitif | Larsen ve Watson
18 bir etkiye sahiptir. (2001); Belk (1977)
H Hediye verenlerin fedakarlik diizeyi, tatmin tizerinde pozitif bir | Davies (2010); Anton
14 etkiye sahiptir. ve dig. (2014)
Anton ve dig. (2014);
His Hediye degeri, tatmin iizerinde pozitif bir etkiye sahiptir. Larsen ve Watson
(2001)

2.4. Arastirmanin Tiirii

Bu caligma, arastirma modelinde yer alan degiskenler arasindaki iliskilerin agiklanmasina

yonelik ortaya konulan hipotezlerin test edilmesi ve anket ¢alismasindan elde edilen

birincil verilerin nicel analiz teknikleri kullanilarak iliskilerin agiklanmaya g¢aligilmasi

nedeniyle pozitivist bir yaklagima sahiptir.

Arastirma modelinin test edilmeye ¢alisilmast nedeniyle bu ¢aligmanin tanimlayict bir

aragtirma oldugunu sdylemek miimkiindiir. Fakat hediye verme literatiiriinde yer alan

caligmalarin kisith ve genellikle kavramsal caligmalar oldugu sdylenebilir. Ayrica hediye

vermeyi etkileyen degiskenler arasindaki iligkileri agiklamak {izere yapilan ¢aligmalarda

kullanilan degiskenler kisitli tutulmustur. Bu sebeple bu ¢alismanin kesfedici nitelikte bir

aragtirma oldugunu sdylemek miimkiindiir. Arastirmada izlenen siire¢ Sekil 3’te

gorilmektedir.
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Sekil 3: Arastirma Tasarim Siireci

2.5. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Arastirmanin evrenini (ana kiitle) Tiirkiye’de yasayan ve hediye verme kapasitesi olan
tim tiiketiciler olusturmaktadir. Zaman ve maliyet kisitlar1 disiiniildiigiinde, evrenin
tamamina ulasilmast miimkiin olmadigindan arastirma orneklem ile sinirlandirilmistir.
Bu dogrultuda verilerin toplanmast amaci ile en uygun 6rnekleme yontemi olarak tesadiifi
olmayan 6rnekleme yontemlerinden kolayda drneklem yontemi tercih edilmistir. Kolayda
orneklemin sebep olabilecegi olumsuz durumlari (6rnekleme hatasinin saptanamamasi)
engelleyebilmek amaciyla 6rneklem sayisi olabildigince yiiksek tutulmus ve demografik

acidan nispeten dengeli bir dagilim elde edilmistir.

Arastirmanin verilerini toplamak amaciyla 800 anket dagitilmis ve bu anketlerden 650
adet geri donlis olmustur. Bilgi eksikligi ve hatalar iceren anketlerin degerlendirme disi
tutulmas1 sonucunda 438 anket veri girisi i¢in uygun bulunmustur. Belirli bir standart
olmasa da c¢ok degiskenli analizler i¢in katilimci sayisinin anket formunda yer alan

degisken saymin 10 kat1 veya daha fazlasi olmasi tercih edilmektedir. Ayrica evren
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biiyiikliigii agisindan, 0,05 anlamlilik diizeyinde, 6rneklem sayisinin 384’in iizerinde
olmasi arastirmacilar tarafindan kabul edilebilir 6rneklem biiyiikliigii olarak ifade
edilmektedir (Altunisik ve dig., 2007: 137; Biiyiikoztirk ve dig., 2008: 92-93; Nakip,
2005: 137). Dolayisiyla 6rneklem biiytikliigii yapilan istatistiksel analizler igin yeterli
kabul edilmektedir. Anket 2015 y1l1 Kasim, 2016 Ocak ve Mart aylarinda olmak iizere ii¢

farkli zaman diliminde Sivas, Bartin, Konya ve Aksaray illerinde gerceklestirilmistir.
2.6. Arastirmada Kullanilan Anketin Yapisi

Bu calismada veri ve bilgilerin toplanmasinda yiiz yiize anket teknigi uygulanmstir.
Anket formu diizenlenirken genis bir literatiir calismasi yapilmistir ve arastirma
modelinde yer alan degiskenlere iliskin olgekler incelenmistir. Incelenen &lcekler
yardimiyla bir anket formu olusturulmustur. Yabanci literatiirden alinan Olgeklerin
orijinal dili Ingilizce oldugundan Tiirk¢e’ye cevirileri yapildiktan sonra iki
akademisyenden goriis alinarak Ol¢ekte yer alan ifadeler diizenlenmistir. Olusturulan
anketin degerlendirilmesi, sorularin okunabilir ve rahat bir sekilde anlasilabilir olmasini
saglamak amaciyla 80 kisi iizerinde yapilan pilot calismanin ardindan gerekli

diizenlemeler yapilarak anket formu son seklini almistir.

Anket formu toplam bes boliimden olugmaktadir. Birinci boliimde katilimcilarin hediye
verme durumlari, hediye veren ve alan arasindaki iligki tiirii ve bu iligki tiirleri igin
Odedikleri hediyenin maddi degeri, katilimcilarin hediye verdikleri baglamlar ve hediye
secmek ve begenmek i¢in harcadiklari iicret, zaman ve g¢abaya iliskin ifadeler yer
almaktadr. Ikinci boliimde hediye degeri dlgegine iliskin 13 ifade yer almaktadir. Ugiincii
boliimde her bir hediye verme baglamina iliskin katilimcilarin verdikleri hediye tiirlerinin
neler oldugunu belirlemeye yonelik sorular bulunmaktadir. Dordiincii boliimde hediye
verme giidiileri dlgegine ait 40 ifade ve tatmin Olgegine ait 5 ifade yer almaktadir. Son
olarak besinci boliimde katilimeilarin demografik 6zelliklerini belirlemek amaciyla 6 adet

soru sorulmustur.

Anketin ikinci ve dordiincii boliimiinde yer alan hediye degeri, hediye verme giidiileri ve
tatmin Olgegine ait 58 sorunun cevaplandirilmasinda 5°li Likert 6lgegi kullanilmustir.
Olgekte yer alan ifadeler; 1: kesinlikle katilmiyorum, 2: katilmiyorum, 3: ne katiliyorum

ne de katilmiyorum, 4: katiliyorum ve 5: kesinlikle katiliyorum seklinde verilmistir (Bkz.
EK-B).
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2.7. Arastirmada Yer Alan Degiskenlerin Ol¢iimii

Arastirma modelinde yer alan; hediye veren ve alan arasindaki iligki tiirii, hediye verme
baglami, hediye verme giidiileri, hediye verenlerin fedakarlik diizeyi, hediye degeri ve
tatmin degiskenlerini 6lgmeye yonelik olarak hazirlanan ifadeler ve soru kodlar1 asagida

verilmektedir.

2.7.1. Hediye Veren ve Alan Arasindaki Iliski Tiirii

Hediye veren ve alan arasindaki iliski tiirlerine yonelik yapilan ¢alismalarda, farklr iliski
yapilarinin kullanildigi goriilmektedir. Areni ve digerleri (1998) c¢alismalarinda iliski
tiirlerini; romantik ¢iftler, ebeveynler, biiyiikkbaba ve biiylikanne, kardes, arkadas ve
akraba olarak tamimlamislardir. Benzer sekilde Larsen ve Watson (2001) bu iliski
tiirlerine ek olarak “is iliskilerini” ¢aligmasina dahil etmistir. Goodwin ve digerleri (1990)
iliski tlirlerini; aile (kardes, anne, baba), es/flort, yakin arkadas ve uzak/is arkadasi olarak
belirlemistir. Joy (2001) ii¢ farklhi iligki tiirti (aile, romantik iligkiler, yakin/uzak
arkadaslar) belirlerken, Belk (1977) ise iliski tiirlerini; yakin aile liyeleri, uzak aile tiyeleri
ve aile iiyesi olmayanlar seklide bir siralama yapmustir. Hediye veren ve alan arasindaki
iligkilerin belirlenmesinde literatiirde yer alan ¢alismalardan faydalanilarak bes farkli

iligki tiirii belirlenmistir. Bu iligki tiirleri;

» Es/Sevgili
Anne/Baba
Kardes/Akraba
Yakin Arkadas

YV V V V

Uzak/Is arkadas: seklinde siralanmaktadir.

Hediye veren ve alan arasindaki iligkinin derecesi ve yakinligi; hediyenin degerini, hediye
verilme sikligini, hediye se¢mek ve sunmak agamasinda harcanan para, zaman ve ¢abay1
etkilemektedir (Belk, 1977; Caplow, 1982; Goodwin ve digerleri, 1990; Larsen ve
Watson, 2001). Bu sebeple yapilan galismalar ve aragtirmamizin sonuglar1 dogrultusunda
uzman goriisleri de alinarak her bir iligki tiiriiniin ayn1 6nem seviyesinde olmadigina karar
verilmistir. Katilimcilarin bu iliski tiirleri i¢in hediye verme sikliklar1 ve hediyeler i¢in
harcadiklar1 parasal degerlerde g6z Onilinde bulundurularak her bir iligki tiiriine énem
katsayis1 atanmistir. Katilimeilarin verdikleri cevaplar bu katsayilar ile carpilarak toplam

iliski tiiri degeri belirlenmistir. Bu onem katsayilar1 sirast ile; Es/Sevgili icin 5,
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Anne/Baba icin 4, Yakn arkadas icin 3, Kardes/Akraba igin 2, Uzak/Is arkadas1 igin 1

olarak belirlenmistir.
2.7.2. Hediye Baglam

Hediye baglami hediyelerin verildigi vesilelerdir. Hediye verme baglami ile yapilan
caligmalarda belirlenen baglamlar birbiri ile benzerlik gosterse de, yapilan ¢aligsmalarda
kiiltiirel farkliliklarin baglam {izerinde etkili oldugunu gostermektedir. Ornegin, Park
(1998) yapmis oldugu calismada Giiney Kore ve Amerika’daki hediye verme
baglamlarini belirlemistir. Giiney Kore’de cenaze hediyesi, 60 yas hediyesi, 100 yas
hediyesi gibi baglamlarin oldugu belirtilmistir. Benzer bir sekilde Belk (1977) hediye
verme baglamina Yahudilerin kutsal festivali olan “Hanukkah” hediye verme baglami
olarak belirlemistir. Shanka ve Handley (2011) hediye verme baglamlarina basari

kutlamalarini eklemistir.

Bu ¢alismada, literatiirde yer alan hediye verme baglamlari incelenerek bir hediye
baglami Olcegi gelistirilmistir. Literatliirden fakli olarak dini bayramlar da hediye verme
baglami olarak 6lcege eklenmistir. Tablo 3’de ankette kullanilan hediye verme baglamlari
gosterilmistir. Katilimcilarin hediye verdikleri her bir baglamin 6nem seviyesi “1” olarak
belirlenmistir. Katilimeilarin hediye verdikleri baglamlarin toplami alinarak bir baglam

degeri bulunmustur.

Tablo 3
Hediye Verme Baglanm Degiskenine Ait ifadeler

e Yildonimii o Terfi/ise Baglama | ® Yeni Ev Ziyareti

e Dogum Giinii | ® Dini Bayramlar . Mezumyety ‘ '
e Sevgililer Giinii | ® Dugiin ° Bebek/DOgum Z.1yaret.1
e Yeni Yil e Acilis/Toren . gegmlg. Ol§un Zly.areu'
o Anneler Giini | ® Tesekkiir Hediyesi | ® Ozir Dileflr.r.l Hediyesi
e Babalar Giinii | ® I¢imden Geldi e Tatil Doniisii
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2.7.3. Fedakarhk Diizeyi

Daha oncede ifade edildigi gibi fedakarlik diizeyi, hediye verenler acisindan ikiye
ayrilmaktadir. Birincisi, parasal fedakarlik (hediye begenmek ve almak i¢in 6dedikleri
ticret), ikincisi ise parasal olmayan (hediye begenmek ve almak i¢in harcadiklari zaman
ve ¢aba) fedakarliklardir. Bu ¢alismada hediye verenlerin fedakarlik diizeyi; hediye
begenmek ve se¢gmek i¢in harcadiklar1 para, zaman ve ¢abadan olusmaktadir. Bu sebeple;
katilimcilarin hediye se¢mek i¢in harcadiklar1 para, zaman ve ¢aba 0Ol¢ililmiis, ifadelerin

toplamu tiiketicilerin fedakarlik diizeyi degerini olusturmustur.

Tablo 4
Fedakarlik Diizeyi Degiskenine Ait ifadeler

Hediye se¢gmek ve begenmek icin ayirdigim ZAMAN:
Cokyiiksek| 5 | 4 | 3 | 2 | 1 |C0kdﬁ§ﬁk

Hediye i¢in 6dedigim UCRET:
Cokyiiksek| 5 | 4 | 3 | 2 | 1 |C0kdﬁ§ﬁk

Hediye vermek i¢in harcadigim CABA:
Cokyﬁksek| 5 | 4 | 3 | 2 | 1 |Cokdiisiik

2.7.4. Hediye Verme Giidiileri

Literatiirde yer alan hediye verme giidiisii 6l¢eklerinden (Ambwani, 2014; Banks, 1979;
Clarke, 2003; Khatib ve Pezdir, 2009; Otnes ve digerleri, 1994; Wolfinbarger ve Yale,
1993) yararlanilarak 40 ifade ve 8 boyuttan olusan bir hediye verme giidii olgegi

olusturulmustur. Tablo 5’de hediye verme giidiileri degiskenine ait Likert ifadeler

gosterilmistir.
Tablo 5
Hediye Verme Giidiisii Olcegine Ait Likert ifadeler
PR1 Taninmis markalar1 hediye olarak vermekten hoslanirim.

RIT1 insanlan ziyaret ettigimde hediyeler gotiirmek bir gorgii kuraldir.

SOS1  Hediyeler insanlarla iliskileri stirdiirmenin 6nemli bir yoludur.

FDR1 Hediyeyi, insanlarin onlar1 6nemsedigimi bilmeleri igin gotiiriiriim.

OZR1 Genellikle hediye veririm ¢iinkii hediye vermedigim zaman kendimi kotii hissederim.

KAR1 Birisinden hediye alacagimi bildigim i¢in kendimi hediye vermek zorunda hissederim.
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Tablo 5’in devam

FAY1

EGO1
PR2
SOS2
EGO2

PR2

KAR2
FAY?2

FDR2

PR3
RIT2
SOS3
FDR3

OZR3

KAR3
FAY3
EGO3
PR4
RIT3
SOS4
FDR4
OZR4
KAR4
FAY4
EGO4
PR5
RIT4
SOS5
FDR5
OZR5
KARS
FAY5
EGO5
SOS6

Hediye verdigim kisilere heniiz sahip olmadiklari fakat ihtiya¢ duyduklari hediyeler vermeyi
tercih ederim.

Hediyeler yaratict yoniimii gdstermeme firsat verir.

Bana gore pahali bir hediye vermek yiiksek statiiye sahip oldugunun gostergesidir.
Hediye vermek sosyal iligkilerin siirdiiriilmesi a¢isindan énemlidir.

Hediye verecegim kisiye yakistirdigim bir tiriinii hediye veririm.

Yeterince zaman ayiramadigim kisilerin benim i¢in degerli olduklarini gostermek icin hediye
alirim.

Hediye verdigim kisinin ge¢cmiste yapmis oldugu fedakarliklara karsilik hediye veririm.
Hediye verdigim kisinin ihtiyaglarin1 dnemsedigimi gostermek i¢in hediyeleri satin alirim.
Hediyeler, hediye verdigim kisilerin benim i¢in ne kadar 6nemli olduklarini géstermenin iyi
bir yoludur.

Degerli hediyeler vermek basarimin bir gostergesidir.

Ziyarete gittigim zaman hediye gotiirmek bir aliskanliktir.

Hediyelesmek ailemle ve arkadaslarimla iletisim halinde kalmami saglar.

Hediye verdigim kisiyi mutlu etmek i¢in hediye veririm.

Hediye verdigim kisilerin benden daha az seye sahip olduklarini diigiindiigiim i¢in hediye
alirim.

Birisi bana hediye verdiginde gelecekte ona bir karsilik vermem gerektigini hissederim.
Verdigim hediyenin hediyeyi alan kisi i¢in kullanisli olmasina 6nem veririm.

Hediyeler comertligimi gosterir.

Pahali hediyeler vermek saygi kazanmanin bir yoludur.

Hediye vermek geleneklerimizi korumanin dnemli bir yoludur.

Hediyeler sevgi ve dostluk gdstergesidir.

Insanlarin hosuna gidecek hediyeler vermek énemlidir.

Hediye verdigim kiginin yakininda olamadigim gergegini telafi etmek i¢in hediye veririm.
Ziyaret ettigim kisinin hediye verecegini bildigim i¢in hediye veririm.

Hediye verdigim kisinin ihtiyact oldugunu diisiindiigiim tiriinleri satin alirim.

Verdigim hediyeler benim deger ve zevklerimi yansitir.

Verdigim hediyenin parasal degeri hediyeyi alana 6nemli bir mesaj iletir.

Yasadigim toplumda hediye vermek gelenektir.

Hediye verme hediye alan ve veren arasindaki iliskiyi giiclendirir.

Hediye verdigim kisinin yiiziindeki sevinci gérmek i¢in hediye veririm.

Hediye vermek hatalarimi telafi etmeme yardimer olur.

Insanlara kars1 kendimi borglu hissetmeyi sevmedigim i¢in hediye veririm.

Ben fonksiyonel (birden ¢ok 6zelligi olan) hediyeler segerim.

Iyi birisi oldugumu hissetmek ve hissettirmek igin hediye veririm.

Hediye vermek hediye verdigim kisilerle iletisimimi gii¢lendirir.
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2.7.5. Hediye Degeri

Hediye degeri Ol¢eginin hazirlanmasinda Parsons (2002)’in hediye degeri Olgegi
kullanilmistir. Hediye degerini olusturan alt boyutlar; ekonomik, sosyal, fonksiyonel ve
hedonik deger olarak belirlenmistir. Tablo 6’da hediye degeri degiskenine ait ifadeler

gosterilmektedir.

Tablo 6
Hediye Degeri Olcegine Ait Likert ifadeler

Hediye vermek i¢in satin aldigim iiriniin normalde satin aldigim tiriinden;
SD1 Daha modaya uygun bir {iriin olmasini tercih ederim.
SD2 Daha liiks bir tiriin olmasini tercih ederim.
SD3 Daha bilinen bir marka olmasini tercih ederim.
SD4 Daha fark edilebilir bir iiriin olmasini tercih ederim.
SD5 Daha prestijli bir iiriin olmasim tercih ederim.
HD1 Daha eglenceli bir iiriin olmasini tercih ederim.
HD?2 Daha sira disi bir tiriin olmasini tercih ederim.
HD3 Daha heyecan verici bir iirtin olmasini tercih ederim.
FD1 Daha faydal bir iiriin olmasini tercih ederim.
FD2 Daha fonksiyonel (giinlitk hayatta kullanilabilir) bir {iriin olmasini tercih ederim.
FD3 Daha fazla 6zelligi olan bir {iriin olmasini tercih ederim.
ED1 Daha pahal bir iiriin olmasini tercih ederim.
ED2 Daha fazla ¢aba harcadigim bir iiriin olmasini tercih ederim.
2.7.6. Tatmin

Hediye verenlerin tatminini 6lgmeye yonelik hazirlanan dlgegin gelistirilmesinde Oliver
(1980)’1n tatmin olgeginden yararlanilmistir. Tablo 7°de tatmin degiskenine iligkin

gelistirilmis ifadeler yer almaktadir.

Tablo 7
Tatmin Olgegine Ait Likert ifadeler

TAT1 Hediye vermekle dogru bir karar verdigimi diisiiniiyorum
TAT2  Hediye vermekten dolay: edindigim deneyim tatmin edicidir.
TAT3  Hediye vermek beni mutlu ediyor.

TAT4  Hediye verme karar1 vermekle dogru bir sey yaptigimi diisliniiyorum
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2.8. Analiz Yontemi

Saha c¢alismasi sonucunda elde edilen ham veriler, hatalarin 6nlenmesi ve analize hazir
hale getirilmesi amaciyla, anketler tek tek kontrol edilerek eksik, hatali ve tutarsiz
yanitlarin verildigi anketler analize dahil edilmemistir. Kodlama ve verilerin elektronik
ortama aktarilmasinin ardindan verilerin parametrik testler i¢cin gerekli olan sartlara

uygunlugu test edilmistir.

Calismada verilerin analizi iki bdliim halinde sunulmustur. Ik béliimde tanimlayici
istatistikler baglaminda frekans dagilimlari, aritmetik ortalama ve standart sapma
betimleyici istatistikler verilmistir. Ikinci béliimde arastirma modelinde yer alan
degiskenlere iligkin acgiklayici faktor analizi ve degiskenler agisindan gruplar arasi
farkliliklar1 incelemek i¢in t-test, Ki-kare, Kruskal-Wallis ve one-way ANOVA
analizlerinden yararlanilmistir. Ayrica degiskenlere iliskin dogrulayici faktor analizi
yapilmis olup, sonrasinda degiskenler arasindaki iligkiler yapisal esitlik modellemesi
yoluyla incelenmis ve hipotezler test edilmistir. Arastirmanin verileri IBM SPSS 21 ve
IBM AMOS 20 programi yardimiyla analize tabi tutulmustur. Bu baglamda, aragtirma

kapsaminda kullanilan analizleri tanimlayacak olursak;

t-testi: t-testi inceleme konusu agisindan iki grup arasinda istatistiksel agidan anlamli bir
farkin olup olmadiginin tespitinde kullanilmaktadir. T-testi sadece iki grup arasinda
karsilastirma yapmaya imkan tanimaktadir. Bu analizin yapilabilmesi i¢in, ortalamalari
kiyaslanacak (en az aralik dl¢eginde olan) verilerin her birisinin dagilimi normal dagilim
sergileyen iki farkli evrenden tesadiifi olarak secilmis olmasi ve gézlemlerin birbirinden
bagimsiz olmasi gerekmektedir (Altunisik ve digerleri, 2007: 188-189; Can, 2013: 115-
116; Islamoglu ve Alniagik, 2013: 295; Kalayci, 2010: 74). Bu calismada, arastirma
modelinde kullanilan degiskenler ile katilimcilarin cinsiyet ve medeni durumlar
arasindaki farkliliklarin tespit edilmesine yonelik t-testi kullanilmigtir. Sadece hediye

verme durumu degiskeni i¢in en uygun analiz yontemi olarak ki-kare belirlenmistir.

One-Way ANOVA: Sadece iki grup arasindaki farkliliklarin incelenmesi igin t-testi
uygun olmakla birlikte grup sayinin ikiden fazla oldugu durumlarda karsilastirmalar i¢in
one-way ANOVA uygun analiz yontemidir. Bu testin yapilabilmesi i¢in biitiin gruplarin
normal dagilim sergileyen bir ana kitleden tesadiifii olarak secilmis 6rnekler olmasidir.

Bunun yaninda biitiin gruplarin varyanslariin esit olmasi da istenmektedir. Tek yonlii

64



ANOVA o6rneginin sonuglarmi incelemeden 6nce bu iki varsayimin test edilmesi
gerekmektedir. Caligmalarda genellikle varyanslarin homojenligi testine bakilir. Eger
varyanslar homojen ise varsayimlarin tamaminin saglandig soylenebilir. One-way
ANOVA testi meniisiinde gruplar arasinda farkliligin hangi gruptan kaynaklandiginin
tespitine yonelik cok sayida istatistik bulunmaktadir. Bunlar arasindan ey yaygin
kullanilan1 Scheffe testidir (Altunisik ve digerleri, 2007: 200; Can, 2013: 191; Kalayci,
2010: 133). Bu ¢alismada, arastirma modelinde kullanilan degiskenler ile katilimcilarin
egitim durumu, meslek, yas ve gelir durumu arasindaki farkliliklarin tespit edilmesine
yonelik one-way ANOVA analizi kullanilmistir. Ayrica farkliligin tespit edildigi
durumlarda, farkliligin kaynagina belirlemek amaciyla Scheffe testinden faydalanilmistir.

Ayrica, hediye verme degiskeni i¢in Kruskal-Wallis analizinden yararlanilmistir

Actklayict Faktor Analizi: Faktor analizi, aralarinda iliski bulundugu diisiiniilen ¢ok
sayidaki degisken arasindaki iligkilerin anlasilmasi ve yorumlanmasini saglamak
amaciyla daha az sayidaki temel boyuta indirgemek veya 6zetlemek olan bir grup ¢ok
degiskenli analiz teknigidir. Faktor analizinde amag, veri setinde yer alan kavramlar
arasindaki iligkilerin daha kolay anlagilmasini saglamaktir. Yani karmasik bir olguyu
daha az sayida faktorler (temel degiskenler) yardimiyla agiklamaktir (Altunisik ve
digerleri, 2007: 264). Faktor analizi genel bir siniflandirma ile agiklayici faktor analizi ve
dogrulayic1 faktor analizi olarak ikiye ayrilmaktadir. Aciklayici faktor analizi, faktor
analizi sonucunda ortaya ¢ikan faktorlerin, davranigin anlasilmasina yardimci olan
kuramin yapilar (gizil/ortiik degiskenler) ile benzer olup olmadigini ortaya koyar. Diger
bir ifadeyle faktor analizi sonucunda, belli bir faktor altinda toplanan gdstergelerin,
kuramsal yapinin gostergeleri olup olmadigina iliskin sorgulama yapilir (Cokluk,
Sekercioglu ve Biiyiikoztiirk, 2014: 177). Bu ¢alismada, hediye degeri, hediye verme
giidiisli ve tatmin Olgeklerine ait ifadelere AFA uygulanmistir. Aciklayicr faktor analizi

sonuglaria gore her bir faktore ait alt boyutlar belirlenmistir.

Dogrulayici Faktor Analizi: Acgiklayici faktor analizi gizil degiskenlerin i¢ uyumlar1 ve
birbirleri ile olan iliskileri sonucunda geneli agiklama konusunda yetersiz kalmaktadir.
Bu baglamda AFA sonucunda elde edilen yapinin gegerliligi, yapida yer alan
degiskenlerin gegerlilikleri ve glivenilirliklerinin tespiti icin DFA’dan yararlanilmaktadir.
Daha agik ifadeyle, DFA 0lcegin daha onceden belirlenen boyutlara uyum saglayip

saglamadiginin istatistiksel olarak arastirilmasina dayanmaktadir (Siitlitemiz, 2005: 242).
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DFA modellerinde, gizil degisken olarak adlandirilan yapilar, dogrudan 6l¢iilemeyen,
ancak gozlenebilen degiskenler araciligiyla Olciilebilir hale gelen degiskenlerdir.
Dogrulayici faktor analizi modelleri gozlenen degiskenlerin bir gizil degiskeni olusturup
olusturmadiginin ya da bir¢ok gizil degisken arasinda tanimlanan iligkilerin var olup

olmadiginin test edilmesi amaciyla kullanilmaktadir (Meydan ve Sesen, 2011: 14).

Literatiirde uyum 1iyiligi istatistigi olarak adlandirilan bir¢ok degerden s6z etmek
miimkiindiir. Ancak veri setinin degisenlere uyumunu degerlendirmek amaciyla
literatiirde en yaygin kullanilan uyum indeksleri (Siitiitemiz, 2005: 154; Simsek, 2007:
11-13)

» Ki-Kare (Chi-Square Goodness- ¥2) / sd (Serbestlik Derecesi)

Uyum lyiligi Indeksi (Goodness of Fit Index-GFI)

Diizeltilmis Uyum lyiligi indeksi (Adjusted Goodness of Fit Index-AGFI)
Karsilastirmali Uyum Indeksi (Comparative Fit Index-CFl)
Tucker-Lewis Indeksi (Tucker-Lewis Index-TL1I)

YV V. V V V

Yaklagik Hatalarin Ortalama Karekokii (Root Mean Square Error of
Approximation-RMSEA) seklinde siralanabilir.

Bu c¢alismada DFA sonuglarinin degerlendirilmesinde, Tablo 8’de yer alan uyum
indeksleri temel alinmistir (Bagozzi ve Yi, 1988: 82). Bu baglamda hediye degerinin ve
hediye verme giidiilerinin 6l¢iimii i¢in iki agamali bir analiz gergeklestirilmistir. Her bir
alt boyut test edilerek gerekli diizenlemeler yapildiktan sonra, bu alt boyutlar
birlestirilerek modele iliski DFA gerceklestirilmistir.
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Tablo 8
Uyum Indeksleri Deger Araliklar

Uyum Indeksleri Iyi Uyum Kabul Edilebilir Deger
x? /df (Ki-kare / Serbestlik Derecesi <3 <5
GFI (lyi Uyum Indeksi) >0,95 >0,80
AGFI (Diizeltilmis Iyi Uyum Indeksi > 0,90 > 0,80
TLI (Tucker-Lewis indeksi) >0,95 > 0,90
CFI (Karsilastirmah Uyum Indeksi) >0,97 >0,90
RMSEA (Yaklasik Hatalar1 Ort. Karekokii) <0,05 <0,08
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BOLUM 3: VERI ANALIZi VE BULGULAR

Bu boliimde, saha galismasi sonucunda elde edilen verilerin degerlendirilmesi yer
almaktadir. Katilimcilarin demografik 6zelliklerinin yaninda, hediye verme tecriibelerine
ve arastirma modelinde kullanilan degiskenlere ait tanimlayici istatistikler agiklanmaistir.
Bu amagla frekans dagilimlari, ortalama ve standart sapma gibi yontemler kullanilmistir.
Aragtirma modelinde yer alan degiskenlerin, katilimcilarin demografik 6zelliklerine gore
farklilik gosterip gostermediklerini belirlemek amaciyla t testi, ki-kare, Kruskal-Wallis
one-way ANOVA yontemleri kullanilmigtir. Ayrica aragtirma modelinin sinanmasina
yonelik agiklayict (AFA) ve dogrulayict (DFA) faktor analizi ve yapisal denklem modeli

analizi yer almaktadir.
3.1. Demografik Ozellikler ve Tanimlayiei istatistikler

Bu boliimde cesitli istatiksel analizlerle ilgili 6rnekleme ait cesitli demografik 6zellikler

ve hediye verme davranisina iliskin bilgiler 6zetlenmektedir.
3.1.1. Katihmeilarin Demografik Ozellikleri

Arastirma kapsaminda yer alan katilimcilarin demografik o6zellikler Tablo 9’da

Ozetlenmektedir.
Tablo 9
Katiimcilarin Demografik Ozellikleri
Cinsiyet n %
Erkek 231 52,7
Kadin 207 47,3
Toplam 438 100
Medeni Hal n %
Evli 190 43,4
Bekar 248 56,6
Toplam 438 100
Yas n %
25 yas ve alt1 179 40,9
26-35 yas arasi 137 31,3
36-45 yas arasi 77 17,6
46 yas ve lizeri 45 10,3
Toplam 438 100
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Tablo 9°un devamm

Egitim Durumu n %

Hk('jgretim 13 3,0
Lise 79 18,0
On lisans 40 9,1
Lisans 251 57,3
Lisanstisti 55 12,6
Toplam 438 100
Meslek n %

Ogrenci 131 29,9
Akademisyen 47 10,7
Ogretmen 57 13,0
Memur 103 23,5
Isci 53 12,1
Diger 47 10,7
Toplam 438 100
Gelir n %

1000 TL’den az 139 29,9
1000-1999 TL arast 60 13,7
2000-2999 TL arasi1 130 29,7
3000-3999 TL arasi 65 14,8
4000 TL ve tizeri 44 10,0
Toplam 438 100

Arastirmaya dahil olan katilimcilara ait demografik 0Ozellikler incelendiginde,
katilimcilarin % 52,7’sinin erkek, %47,3’linlin kadin oldugu ve bekar katilimcilarin
oraninin, evli olanlardan yaklasik %13 daha fazla oldugu goriilmektedir. Katilimeilarin
bliylik cogunlugunun (%40,9 oranla) 25 yas ve alt1 araliginda oldugu ve bu yas araligini
sirastyla; 26-35 yas (%31,3), 36-45 yas (17,6), 45 yas ve iizeri (%10,3) yas gruplarinin
takip ettigi gozlenmektedir. Katilimeilarin yarisindan fazlast %57,3 lisan diizeyinde
egitim seviyesine sahip oldugu ve bu egitim seviyesini sirastyla; lise (%18,0), lisansiistii
(%12,6), onlisans (%9,1) ve ilkdgretim mezunu (%3,0) oraninda temsil edilmektedir.
Meslek gruplarina gére dagilimlar incelendiginde, katilimcilarin %29,9’unun 6grenci,
%23,5’nin memur, %13 ’nlin 6gretmen, %12,1°’nin is¢iden olustugu goriilmektedir.
Akademisyenlerin ve diger meslek grubunda calisanlarin (serbest meslek, emekli v.b.)

esit oranda (%10,7) temsil edildigi goriilmektedir. Katilimcilarin gelir diizeyleri agisindan
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dagilimlar incelendiginde; yarisindan fazlasinin 1000 TL’den az (%29,9) ve 2000-2999
TL aras1 (%29,7) arasinda gelire sahip olduklar1 goriilmektedir. Bu gelir gruplarini sirasi
ile 3000-3999 TL (%14,8), 1000-1999 TL (13,7), 4000 TL ve iizeri (%10,0) gelire sahip

katilimcilarin olusturdugu gruplar takip etmektedir.
3.1.2. Hediye Verme Tecriibeleri

Katilimeilarin son bir y1l icerisinde hediye verip vermedikleri, kimlere hediye verdikleri
ve hangi 6zel giinlerde hediye verdiklerine iligkin ifadelerin frekans ve yiizde dagilimlari

Tablo 10°da verilmistir.

Tablo 10
Arastirma Degiskenlerine Iliskin Istatistikler

Hediye Verme Durumu n %

Evet 395 90,2
Hayir 43 9,8

Toplam 438 100
Iliski Durumuna Goére Hediye Verme n %

Es/Sevgiliye Hediye Verme 261 66,1
Anne/Babaya Hediye Verme 235 59,5
Kardes/Akrabaya Hediye 187 47,3
Yakin Arkadasa Hediye 188 47,6
Uzak/Is Arkadasina Hediye 64 16,2
Hediye Verme Baglamm n %

Y1l Doniimi 194 443
Dogum Giinii 363 82,9
Sevgililer Giinii 162 37,0
Yeni Yil 94 215
Anneler Giinii 333 76,0
Babalar Giini 244 55,7
Terfi/Ise Baslama 53 12,1
Dini Bayramlar 63 14,4
Diigiin 245 55,9
Agcilis/Toren 32 7,3
Tesekkiir Hediyesi 71 16,2
Igimden Geldi 209 47,7
Yeni Ev Ziyareti 238 54,3
Mezuniyet 70 16,0
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Tablo 10°’nun devam

Dogum 271 61,9
Gegmis Olsun 139 31,7
Oziir Dilerim 51 11,6
Tatil Doniisi 69 15,8

Tablo 10°da katilimcilarin son 1 yil igerisindeki hediye verme durumlart ve yiizdelik
dagilimlar1 6zetlenmektedir. Buna gore katilimcilarin %90,2’si son bir yil igerisinde
hediye verirken, %9,8’1 son bir yil icerisinde hediye vermemistir. Tablo 10’a gore
katilimcilarin hediye verdikleri kisiler ile aralarindaki iliski durumu hediye verme oranin
etkileyen onemli bir faktordiir. Buna gore son bir yilda hediye veren katilimecilarin
%66,1°1 eg/sevgililerine hediye vermistir. Bu orani sirasiyla; anne/baba (%59,5), yakin
arkadas (47,6), kardes/akraba (47,3) ve is/uzak arkadas (%16,2) takip etmektedir. Hediye
verme durumu agisindan katilimeilar en fazla (%82,9) dogum giiniinde hediye vermeyi
tercih ettikleri, bu tercihi sirasi ile anneler giinii (%76,0), dogum giinii (%61,9), diigiin
(%55,9), babalar giinii (%55,7), yeni ev ziyareti, (%54,3), igimden geldi (%47,7),
yildoniimii (%44,3), sevgililer giinii (%37,0), ge¢mis olsun (%31,7), yeni y1l (%21,5),
tesekkiir hediyesi (%16,2), mezuniyet (%16,0), tatil doniisii (%15,8), dini bayramlar
(%14,4), terfi/ise baslama (%12,1), 6zir dilerim (%11,6) ve agilis/téren (%7,3) takip
etmektedir.

3.1.3. Hediye Verme Baglamina Gore Verilen Hediyenin Degerlendirilmesi

Tablo 11°de katilimcilarin belirlenmis olan hediye verme baglamlarinda en ¢ok verdikleri

tic hediye tiirti ile ilgili degerlendirmelere yer verilmistir.
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Tablo 11
Hediye Verme Baglamina Gore Hediye Tiiri

En Cok Verilen En Cok Verilen En Cok Verilen 3.

Hediye Baglami Hediye 2. Hediye Hediye
Hediye % Hediye % Hediye %

Dogum Giinii Kiyafet 58,8 Pasta 47,7 Saat 46,7
Y1ldoniimii Cigek 37,6 Kiyafet 36,9 Taki 35,6
Sevgililer Giinii Kozmetik 43,6 Cicek 40,1 Taki 35,8
Anneler Guni Cicek 60,8 Kiryafet 55,6 Ayakkabi 32,5
Babalar Giini Kiyafet 67,4 Saat 50,9 Ayakkabi 449
Yeni Yil Kozmetik 30,6 Kiyafet 30,1 Hediye Kart1 28,5
Terﬁ/ise Baslama Cicek 54,1 Kalem 42,2 Pasta 25,5
Diigiin Altin 92,7 Para 58,3 Ev Esyast 16,9
Yeni Ev Hediyesi Ev Esyasi 92,9 Pasta 17,6  Kupa/Bardak 16,1
Icimden Geldi Kiyafet 43,7 Kozmetik 40,9 Cicek 39,7
Dini Bayramlar Kiyafet 45,8 Para 32,0 Pasta 28,8
Mezuniyet Saat 35,5 Taki 25,6 Cigek 24,6
Bebek/Dogum Altin 729  Kiyafet 44,2 Cigek 205
Hediyesi

Gecmis Olsun Cigek 87,9 Pasta 29,6 - -
Tatil Dontisu Ev Esyasi 31,6 Kozmetik 27,4 Kiyafet 26,5
Tesekkiir Hediyesi Cigek 53,3 Kozmetik 27,3 Kitap 23,4
Toren/Acilis Cicek 88,4 Pasta 11,0 Kalem 9,7
Oziir Dilerim Cigek 77,0 Pasta 22,5 Kozmetik 18,0

Tablo 11°de katilimeilarmn her bir hediye baglami i¢in vermeyi tercih ettikleri hediyeler
gosterilmistir. Analiz sonuglarina gére hediye verme baglaminin secilen hediye tiirti
tizerinde 6nemli bir etkisi oldugunu sdylemek miimkiindiir. Y1ldoniimii, anneler giinii,
terfi/ise baslama, ge¢mis olsun, tesekkiir ederim, toren/agilis ve Oziir dilerim
baglamlarinda en ¢ek verilen hediyenin, sembolik bir anlami olan ¢i¢ek oldugu

gorilmiistiir.

Katilimcilarin dogum giinii, babalar giinii, icimden geldi, dini bayramlar gibi baglamlarda
vermeyi en ¢ok tercih ettikleri hediye tiirii ise kiyafet olmustur. Kiyafet hem sembolik
hem de fonksiyonel 6zelliklerinden dolayr hediye verme davranisinda siklikla tercih
edilen bir hediye tiirli olmaktadir. Ayrica diigiin ve bebek/dogum bebek dogum

hediyelerinde altin; yeni ev ziyareti ve tatil doniisii hediyelerinde ise ev esyasi en ¢ok
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verilen hediye olarak tespit edilmistir. Sevgililer giinii ve yeni yil hediyesinde

katilimcilarin en ¢ok tercih ettikleri iiriinler ise kozmetik malzemeleri olmustur.
3.1.4. lliski Tiiriine Gore Hediye Verme Baglaminin Degerlendirilmesi

Katilimcilarin hediye verdikleri kisilerle olan iligkileri ile hediye verme baglamina iliskin

iligkiler Tablo 12°de degerlendirilmistir.
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Arastirmaya katilan kisilerin %90,2’si son bir y1l i¢erisinde hediye vermistir. Tablo 12°ye
gore hediye veren katilimcilarin %85,8’1 dogum giinii hediyesi vermektedir. Bu sonuca
gore katilimcilarin en fazla hediye verdikleri baglamin dogum giinii oldugunu séylemek
miimkiindiir. Dogum giinii hediyesini sirast ile anneler giinii hediyesi (%78,2),
bebek/dogum hediyesi (%62,8), babalar giinlii hediyesi (%57,5) ve diiglin hediyesi
(%55,4) takip etmektedir. Katilimcilarin en az hediye verdikleri baglamlar ise sirasiyla;
acilis/toren hediyesi (%7,6), 6ziir dilerim hediyesi (%12,2), terfi/ise baslama hediyesi
(%12,7) ve dini bayram hediyesi (%14,2) seklinde siralanmaktadir.

Hediye veren katilimcilarin %66,1°1 es/sevgiliye hediye vermektedir. Bu iligki tiiriinii
siras1 ile anne/baba (%59,5), yakin arkadas (%47,6), kardes/akraba (%47,3) ve uzak/is
arkadas1 (%16,2) izlemektedir.

Her bir hediye verme baglami ayr1 ayr1 degerlendirildiginde; yildoniimiinde hediye veren
katilimcilarin % 84,5°1 es/sevgiliye hediye vermektedir. Dogum giiniinde hediye veren
katilimcilarda en fazla es/sevgiliye (%67,3) hediye vermektedir. Hediye veren
katilimcilar yeni yilda (%71,6), anneler giiniinde (%67,6), babalar giiniinde (%71,4),
terfi/ise baglamada (%74,0) ve dini bayramlarda (%69,6) ilk sirada anne ve babalarina
hediye vermektedir.

3.1.5. Fedakarhk Diizeyinin Degerlendirilmesi

Incelenen 6rneklemden hediye begenmek ve vermek icin harcadiklar1 para, zaman ve
cabayr degerlendirmeleri istenmistir. Buna gore katilimcilarin hediye vermek ve
begenmek i¢in ayirdiklari zaman, hediye i¢in 6dedikleri iicret ve hediye vermek i¢in

harcadiklar1 gabanin degerlendirilmesi asagida verilmistir.

Tablo 13
Fedakarhk Diizeyi (Zaman)
Cok Az Orta Fazla Cok
az fazla
Hediye begenmek ve vermek icin 48 8 187 83 42
ayirdigim zaman % 11,0 178 427 18,9 9,6
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Tablo 13’e gore katilimcilarin %9,6’s1 hediye begenmek ve vermek icin ¢ok fazla,
%18,9’u ise ¢ok zaman harcamaktadir. Katilimcilarin yarisina yakii (%42,7) hediye
begenmek ve vermek i¢in ayirdigi zamani orta olarak belirtmistir. Katilimeilarin %28,8’1

ise ayirdiklar1 zamani az ve ¢ok az olarak belirtmistir.

Tablo 14
Fedakarhk Diizeyi (Ucret)
Cok - .. Cok
dilsiik Diisiik Orta  Yiiksek yiiksek
n 14 42 259 93 30
Hediye i¢in 6dedigim iicret
% 3,2 9,6 59,1 21,2 6,8

Katilimcilarin  %59,1°1 hediye i¢in o6dedikleri iicreti orta olarak degerlendirmistir.
Sirasiyla; %21,2’si yiiksek, %9,6’s1 diisiik, %6,8°1 ¢ok yiiksek, %3,2’si ise ¢ok diisiik

ticret 0dediklerini belirtmistir.

Tablo 15
Fedakarhk Diizeyi (Caba)
Cok Az Orta Fazla Cok
az fazla
n 27 51 159 113 88

Hediye vermek i¢in harcadigim
caba

% 6,2 11,6 36,3 25,8 20,1

Katilimcilarin hediye vermek i¢in harcadigi caba degerlendirildiginde, bu degiskenin
zaman ve iicret degiskenine gore artis gosterdigi tespit edilmistir. Katilimcilarin %45,9’u
hediye vermek i¢in ¢ok fazla ve fazla caba harcamaktadir. Ayrica sirasiyla; %39,3’1i orta,

%11,6’s1 az, %6,2’si ise ¢ok az ¢aba harcadigini ifade etmistir.
3.1.6. Hediye Fiyatinin Degerlendirilmesi

Hediye veren katilimcilarin iliskili olduklar: kisilere verdikleri hediyelerin fiyati ile ilgili

istatistik degerler Tablo 16’da gésterilmistir.
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Tablo 16
Iliski Tiiriine Gore Hediye Fiyati

illiski tiirii n Or(t_ia_lf)ma Stand?_lr_tL ?apma
Es/Sevgili 206 443.73 635.43
Anne/Baba 180 257.72 417.18
Kardes/Akraba 129 267.10 362.97
Yakin Arkadag 129 137.59 154.63
Uzak/Is Arkadas1 54 78.79 62.63

Tablo 16’ya gore katilimcilar en pahali hediyeleri ortalama 443.73 lira ile es/sevgililerine
vermektedir. Eg/Sevgiliye alinan hediyelerin fiyatini sirasi ile kardes/akraba, anne/baba,
yakin arkadas ve uzak/is arkadasina verilen hediyelerin fiyati izlemektedir. Verilen
hediyelerin fiyatlarina ait standart sapmalara bakildiginda ise yine en yiiksek sapma
degeri es/sevgiliye verilen hediyelerde meydana gelmektedir. En diisiik sapma ise uzak/is

arkadasina verilen hediye fiyatinda tespit edilmistir.
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Tablo 17

Hediye Fiyatinin Cinsiyetlere Gore Karsilastirilmasi

liski tiirii Cinsiyet n Or(tﬂf‘)ma t p
Kadin 77 311.62

Es/Sevgili -2,543 ,012*
Erkek 129 522.59
Kadin 94 222.07

Anne/Baba -1,200 ,232
Erkek 86 229.69
Kadin 70 255.57

Kardes/Akraba -,392 ,696
Erkek 59 280.79
Kadin 79 110.75

Yakin Arkadas -2,243 ,028*
Erkek 50 180.00
Kadin 29 63.27

Uzak/Is Arkadasi -1,927 ,062
Erkek 25 96.80

Tablo 17°de gorildigii tizere; katilimcilarin iligki tiiriine gore vermis olduklari hediye
fiyat:1 ile cinsiyet arasinda anlamli bir farkliligin olup-olmadig: test edilmistir. Analiz
sonuglara gore es/sevgili ve yakin arkadaslara verilen hediyelerin fiyatlari, hediye
verenlerin cinsiyetlerine gore farklilik gostermektedir. Hem es/sevgiliye hem de yakin
arkadasa verilen hediyede erkek katilimcilar kadin katilimcilara gére daha pahali

hediyeler verdiklerini belirtmislerdir.
3.2. Modele Ait Ol¢eklerin Degerlendirilmesi

Bu bolimde hediye verme davramisini belirleyen faktorleri degerlendirmek iizere
kullanilan Slgeklere iligkin bilgiler incelenmistir. Bu baglamda ilgili alanlarda yer alan

degiskenlerin ortalamalar1 ve standart sapmalar1 agagida verilmistir.
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Tablo 18
Hediye Degeri Olgegi Sonuclar

E ©
e g £ 3 g = £
<@ = = - =) = @ =1 «© o
x5 5§ Sz 5 X5 £ &
£z z £ E z =z = 2
‘s B E s = = S E ® =
V= = v ‘5 - L = - S
xE § ¥ 32 £ x§% O &
“ 2z F s &
Hediye vermek i¢in satin aldigim iiriiniin normalde satin aldigum iiriinden;............. tercih
ederim.
Daha modaya n olmasini ey 95 62 158 76
ferim, 3,28 1,276

tercih ederim. % 107 217 14,2 36,1 17,4

Daha liiks olmasim tercih a2 e 5 — N 203

ederim. 1,154
% 10,3 29,9 26,0 24,2 9,6
Daha bilinen bir marka olmasini n 0 - % e el 320 1212
tercih edeyliL % 91 226 226 304 153
. n 19 90 91 162 76
Daha fark edilebilir olmasini 342 1124

(i edergl % 43 205 208 370 174

n 21 102 102 147 66

Hediye Degeri

Dabha prestijli olmasini tercih 330 1127
ederim. , ,

% 48 233 23,3 336 151
Daha eglenceli olmasini tercih n u >4 109 169 89 359 1063
ederim. , ,

% 39 123 24,9 38,6 203

. n 28 71 116 124 99
Daha sira dis1 olmasini tercih 345 1187

ederim. % 64 162 265 283 226

o n 25 52 83 168 110
Daha heyecan verici olmasini 3,65 1,145
tercih ederim. % 57 119 18,9 384 251
Daha faydali olmasini tercih n 12 10 o7 R 422 920
ederim. % 27 3,7 6,2 432 44,3

. n 12 16 49 174 187
Daha fonksiyonel olmasini 4,16 952

tercih ederim. % 27 37 112 397 427
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Tablo 18’in devamm

Dabha fazla 6zellikli olmasin 10 23 & 213121 304 923
tercih ederim. : '
% 23 53 16,2 48,6 27,6
. n 63 159 147 43 26
Daha pahali olmasini tercih
ederim. 2,57 1,043
% 14,4 36,3 33,6 9,8 59
Dabha fazla ¢aba harcadigim 26 65 102 160 8 349 1137

tirtin olmasini tercih ederim. % 5.9 148 233 365 194

Bulgular degerlendirildiginde, yiiksek ortalamaya sahip ifadelerin “Hediye verdigim
tirtintin normalde satin aldigim tiriinden daha faydali olmasini tercih ederim” ve “Hediye
verdigim tiriiniin normalde satin aldigim iiriinden daha fonksiyonel olmasini tercih
ederim” seklide oldugu goriilmektedir. Ilgili ifadelerin skorlar1 “4{in {izerindedir ve
“katiliyorum” seklindeki degerlendirmeyi igermektedir. Bu durum hediye veren
tiikketicilerin iiriinlerin fonksiyonel ve faydaci ozelliklerine daha ¢ok dikkat ettikleri
seklide yorumlanabilir. Olgekte yer alan diger ifadelerin ortalama degerleri “3-4”
araliginda yer almaktadir. “3”{in altinda ise iki ifade yer almaktadir. Bu ifadeler “Hediye
vermek i¢in satin aldigim iiriiniin normalde satin aldigim iiriinden daha liiks olmasini
tercih ederim”, “Hediye vermek icin satin aldigim iiriiniin normalde satin aldigim
tiriinden daha pahali olmasini tercih ederim” seklindedir. Dolayisiyla tiiketiciler hediye
olarak verdikleri {irlinlerin pahali veya liiks olmalari gibi ekonomik anlamlar ile

ilgilenmemekte tirtinlerin fonksiyonel 6zellikleri daha fazla 6nem vermektedirler.
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Tablo 19
Hediye Verme Giidiisii Olcegi Sonuclar

£ «
g g E:5 =& E £
28 £ E8 £ 2 & &
X S ) Sz ) X S S o]
=Tz =z = E 2z Tz S -
‘5 E g <2 = zE 8 G
¢z = 3§ = &z §5 ¢
X 3 < o N < X 5 O S
X X z 2 - ¢ &
Ifadeler
Taninmig markalar1 hediye olarak n 38 78 113 162 47
3,23 1,128
vermekten hoslanirim. % 87 17,8 258 37, 10,7
Insanlari ziyaret ettigimde hediyeler n 14 59 90 205 70
e e 3,58 1,012
gotiirmek bir gorgii kuraldar. % 32 135 205 468 16,0
Hediyeler insanlarla iligkileri siirdiirmenin n 8 68 115 188 59
. o 350 970
onemli bir yoludur. % 1,8 15,5 26,3 429 135
Hediyeyi, insanlarin onlar1 nemsedigimi n 8 39 110 201 80
. RO W 3,69  ,930
bilmeleri i¢in gotiiriiriim. % 1,8 8,9 251 459 183
Genellikle hediye veririm ¢linkii hediye n 44 127 126 121 20
vermedigim zaman kendimi kotii 2,87 1,066
hissederim. %% 100 290 288 276 46
Birisinden hediye alacagimi bildigim igin n 81 143 95 97 22
kendimi hediye vermek 0 2,62 1,162
zorunda hissederim. » 185 326 217 221 50
Hediye verdigim kisilere heniiz sahip
olmadiklar fakat ihtiyac b 10 46 62 198 122
. . . 3,85 1,013
32 duyduklari hediyeler vermeyi tercih
= ederim % 23 105 142 452 279
3 .
O  Hediyeler yaratici yoniimii gostermeme n 25 76 123 171 43
@ . 3,29 1,047
E firsat verir. % 57 174 281 390 98
< Bana gore pahal bir hediye vermek n 146 146 76 54 16
@ yiiksek statiiye sahip oldugunun 0 2,19 1,137
-§ obstergesidir. % 333 333 174 123 37
= Hediye  vermek  sosyal iligkilerin _ N 16 53 101 208 60
A . o . 355 992
stirdiiriilmesi agisindan énemlidir. % 37 121 231 475 13,7
Hediye verecegim kisiye yakistirdigim bir _ N 5 81 55 201 96
o ol . 3,68 1,045
iirtinii hediye veririm. % 11 185 12,6 459 219
Yeterince zaman ayiramadigim kisilerin n 27 109 99 168 35
benim i¢in degerli olduklarini 0 3,17 1,082
gostermek icin hediye alirim. % 62 249 22,6 384 80
Hediye verdigim kisinin gegmiste yapmus n 38 142 114 117 27
oldugu fedakarliklara karsilik 0 2,89 1,084
hediye veririm. % 8,7 32,4 26,0 26,7 6,2
Hediye verdigim kisinin ihtiyaglarini n 15 63 124 196 40
onemsedigimi gostermek i¢in 0 3,41 ,959
hediyeleri satin alirim. % 34 144 283 447 91
Hediyeler, hediye verdigim kisilerin benim 3 44 76 224 91
i¢in ne kadar 6nemli 0 3,81 ,900
olduklarini géstermenin iyi bir yoludur. & ! 10,0 174 511 208
Hediye vermek hediye verdigim kisilerle n 13 72 112 183 58
A .. 345 1,011
iletisimimi gli¢lendirir. % 30 164 256 41,8 132
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Tablo 19°un devamm

Degerli hediyeler vermek bagarimin bir n 100 158 118 45 17 236  1.062
gostergesidir. % 228 361 269 103 39 '
Ziyarete gittigim zaman hediye goétiirmek n 20 83 120 169 46 331 1012
bir aligkanliktur. % 46 189 274 386 105 ’
Hediyelesmek ailemle ve arkadaslarimla n 11 59 116 209 43 348 931
iletisim halinde kalmamu saglar. % 25 135 265 477 98 ! '
Hediye verdigim kisiyi mutlu etmek i¢in n 9 32 69 206 122 391 952
hediye veririm. % 21 73 158 470 279 ’
Hediye verdigim kisilerin benden daha az n 193 127 69 29 20
seye sahip olduklarini 0 1,98 1,129
diisiindiigiim i¢in hediye alirim. % 441 290 158 6,6 4,6
Birisi bana hediye verdiginde gelecekte n 75 87 104 124 48
ona bir karsilik vermem 0 2,96 1,267
gerektigini hissederim. % 171 199 23,7 283 110
Verdigim hediyenin hediyeyi alan kisiicin _ N 6 33 49 215 135 400 920
kullanigh olmasina énem veririm. % 14 75 11,2 491 30,8 ' '

) o . n 38 77 131 135 57
Hediyeler comertligimi gosterir. 321 1,143

% 87 176 299 308 130

Pahal hediyeler vermek saygi kazanmanm _ N 180 137 67 34 20 203 1134
bir yoludur. % 41,1 313 153 78 46 '
Hediye vermek geleneklerimizi korumanin N 23 58 84 212 61 352 1053
dnemli bir yoludur. % 53 132 192 484 139 ’

. . o n 4 47 68 200 119
Hediyeler sevgi ve dostluk gostergesidir. 3,87 ,961

% 9 10,7 155 457 272

Insanlarin hosuna gidecek hediyeler n 5 32 56 209 136 4.00 913
vermek 6nemlidir. % 1,1 7.3 12,8 477 311 ' '
Hediye verdigim kisinin yakininda n 49 101 134 123 31
olamadigim gergegini telafi etmek 0 2,96 1,115
icin hediye veririm. » 112 231 306 281 71
Ziyaret ettigim kisinin hediye verecegini n 98 143 98 86 13 248 1127
bildigim i¢in hediye veririm. % 224 326 224 196 3,0 ' '
Hediye verdigim kisinin ihtiyaci oldugunu _ N 13 37 71 231 86 377 956
diisiindiigiim iiriinleri satin alirim. % 3,0 8,4 16,2 52,7 196 ' '
Verdigim hediyeler benim deger ve n 14 34 100 214 76 369 953
zevklerimi yansitir. % 3,2 7.8 228 489 174 ' '
Verdigim hediyenin parasal degeri n 151 136 81 49 21 220 1.169
hediyeyi alana 6nemli bir mesaj iletir. % 345 31,1 18,5 112 48 ' '
Yasadigim toplumda hediye vermek n 15 58 108 213 44 348 960
gelenektir. % 34 132 247 486 100 '
Hediye verme hediye alan ve veren n 8 44 73 235 8 375 923
arasindaki iligkiyi gii¢lendirir. % 1,8 100 167 537 178 ' '
Hediye verdigim kisinin yiiziindeki sevinci _ 1 9 49 97 179 104 373 1.010
gormek i¢in hediye veririm. % 2,1 11,2 221 409 237 ' '
Hediye vermek hatalarimi telafi etmeme n 44 102 113 139 40 306 1147
yardimet olur. % 100 233 258 31,7 91 '
Insanlara kars1 kendimi borglu hissetmeyi n 61 154 95 108 20 270 1.120
sevmedigim i¢in hediye veririm. % 13,9 352 217 247 46 ' '
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Tablo 19°un devamm
Ben fonksiyonel (birden ok ézelligi olan) N 6 52 118 209 53

. . 357 898
hediyeler segerim. % 1,4 119 269 477 121
Iyi birisi oldugumu hissetmek ve n 63 132 110 105 28 277 1151
hissettirmek i¢in hediye veririm. % 144 30,1 251 240 64 ' '

Olgek sonuglari degerlendirildiginde, “katiliyorum” seklideki degerlendirmeyi iceren “4”
skorunun tizerinde degere sahip ifadelerin “Verdigim hediyenin hediyeyi alan kisi i¢cin
kullanmisli olmasina o6nem veririm”, “Insanlarin hosuna gidecek hediyeler vermek
onemlidir ” seklinde oldugu goriilmektedir. Bu durum hediye veren tiiketicilerin faydaci
ve fedakarlik giidiilerine onem verdiklerini gostermektedir. Olgekte yer alan ifadelerin
cogunlugu “3-4” ortalama degeri arasinda yer almaktadir. “3” ortalama degerinin altinda
yer alan ifadeler “Genellikle hediye veririm ¢iinkii hediye vermedigim zaman kendimi
kotii hissederim”, “Birisinden hediye alacagimi bildigim icin kendimi hediye vermek
zorunda hissederim”, “Bana gore pahali bir hediye vermek yiiksek statiiye sahip
oldugunun géstergesidir”, “Hediye verdigim kisinin ge¢miste yapmis oldugu
fedakarhiklara karsilik hediye veririm”, “Degerli hediyeler vermek bagarimin bir
gostergesidir”, “Hediye verdigim kigilerin benden daha az seye sahip olduklarin
diistindiigiim icin hediye alirim”, “Birisi bana hediye verdiginde gelecekte ona bir
karsilik vermem gerektigini hissederim”, “Pahali hediyeler vermek saygi kazanmanin bir
voludur”, “Hediye verdigim kisinin yakininda olamadigim gercegini telafi etmek
icin hediye veririm”, “Ziyaret ettigim kisinin hediye verecegini bildigim icin hediye
veririm”, “Verdigim hediyenin parasal degeri hediyeyi alana 6nemli bir mesaj iletir”,
“Insanlara karsi kendimi bor¢lu hissetmeyi sevmedigim icin hediye veririm”, “lyi birisi
oldugumu hissetmek ve hissettirmek icin hediye veririm” seklindedir. Dolayisiyla hediye

veren tliketiciler icin karsilik, prestij ve ego gibi giidiiler hediye verme davranisinda

tiikketicilerin olumsuz giidiilenmelerine yol agmaktadir.
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Tablo 20

Tatmin Olcegi Sonuclar

£ o
E E E = £ £ £
@5 B £ 35 g 25 S
X g S S = ) X g IS &3
=g =z = E 2 =z S o
‘s £ £ <z = 7 E 8 @
2 T M8 = VA= 5 T
X 3 < ° N4 < X 3 o S
i N z 2 i N &
Ifadeler
n 12 24 51 236 115
Hediye vermekle dogru bir 395 919
karar verdigimi diigiiniiyorum. % 27 55 116 539 263 ' '
Hediye vermekten dolay1 n 7 30 107 216 78
edindigim deneyim tatmin 3,74 ,882
f= edicidir. % 1,6 6,8 244 49,3 17,8
S
E n 4 18 42 229 145
Ie-|deid|3:e vermek beni mutlu 412 811
s % 9 41 9,6 523 331
Hediye verme karar1 vermekle N 3 17 61 261 96
dogru bir sey yaptigimi 3,98 ,759
diistiniiyorum. % 7 3,9 13,9 59,6 21,9

Olgek sonuglar1 incelendiginde, ifadelere ait skorlarin “3iin iizerinde oldugu
gorilmektedir. “Hediye vermek beni mutlu ediyor” ifadesi “4” skorunun iizerinde en
onemli ifade olarak degerlendirilmistir. Diger skorlarin ise “katiliyorum” ifadesine yakin

¢ikmas tiiketicilerin hediye verme davranigindan tatmin olduklarini gostermektedir.
3.3. Yapisal Modelin Degerlendirilme Siireci

Bu kisimdaki analizler, yapisal modeli degerlendirmek i¢in yapilmis olup asagidaki

adimlar izlenerek gergeklestirilmistir.

e Asama 1: Hediye degeri ve hediye verme giidiisii 6lgeginde yer alan tiim ifadeler
icin Cronbach’s Alpha i¢ tutarlilik katsayis1 hesaplanmistir.

e Asama 2: Bu asamada ilk asamada elde edilen bulgular c¢ergevesinde hediye
degeri ve hediye verme giidiisii 0lceginde yer alan ifadelere “temel bilesenler
faktor analizi” (AFA) uygulamis ve ifadelerin kuramsal yapi ile uyumlu

boyutlarda ytiklenip yiiklenmedigi kontrol edilmistir.
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e Asama 3: Arastirmanin Olgeginde yer alan degiskenlerin katilimcilarin
demografik 6zellikleri a¢isindan bir farklilik gosterip gostermedigi t-testi ve one-
way ANOVA testleri ile arastirilmis ve elde edilen bulgular degerlendirilmistir.

e Asama 4: Aciklayici faktor analizi (AFA) sonucunda elde edilen boyutlari temsil
eden ifadelerin yapisal gecerliligini test etmek amaciyla, “dogrulayict faktor
analizi” (DFA) uygulanmustir.

e Asama 5: Hediye degeri ve hediye verme giidiisii ile arastirma modelinde yer
alana diger gizil degiskenlerin dahil edildigi dl¢iim modeli test edilmistir. Olgiim
modeli; uyum iyiligi, yap1 gecerliligi, ayirt etme gecerliligi ve gilivenilirlik
acisinda degerlendirilmistir.

e Asama 6: Olciim modelinde elde edilen sonuglar cercevesinde arastirma

hipotezleri test edilmistir.

Asama 1: Hediye degeri dlgeginde yer alan 13 ifadeye i¢ tutarlilik testi yapilmistir. Ic
tutarlilik testi (Realiability Analysis) sonucu Cronbach’s Alpha degeri a= 0,832 olarak
bulunmustur. Bu degere gore 6lgegin oldukga gilivenilir oldugunu séylemek miimkiindiir.
Maddeler arasi korelasyon matrisleri, madde toplam korelasyon ve 6lgekten herhangi bir
ifadenin ¢ikarilmast durumunda diger ifadelerin i¢ tutarlhiliklarindaki degisimi veren
degerler incelendiginde, Olgegi temsil eden 2 ifadenin madde toplam korelasyon
katsayisinin 0,20’nin altinda oldugu tespit edilmistir. Biiyiikoztirk (2002: 171) madde
toplam korelasyon katsayis1 0,20 nin altinda olan maddelerin 6l¢ek aracindan ¢ikarilmasi
gerektigini belirmektedir. Bu durumda “hediye vermek igin satin aldigim iiriiniin
normalde satin aldigim iirtinden orf, adet ve degerleme uygun bir iirtin olmasin tercih
ederim” Ve “hediye vermek igin satin aldigim tiriiniin normalde satin aldigim fiiriinden
daha geleneksel bir iiriin olmasin tercih ederim” ifadeleri dlgekten ¢ikarilmistir. Olgek
aracindan bu iki madde ¢ikartildiktan sonra 11 ifadeye tekrar i¢ tutarlilik testi yapilmistir.

Son iglem sonucu Cronbach’s Alpha degeri o= 0,851 olarak bulunmustur.

Hediye verme giidiisii 6l¢eginde yer alan 40 ifadeye i¢ tutarlik testi yapilmistir ve 6l¢egin
i¢ tutarlilik testi (Realibility Analysis) sonucu Cronbach’s Alpha degeri o= 0,911 olarak
bulunmustur. Bu degere gore dlgegin yiiksek derecede giivenilir oldugunu séylemek
miimkiindiir. Maddeler arasi korelasyon matrisleri, madde toplam korelasyon ve dlgekten

herhangi bir ifadenin ¢ikarilmasi durumunda diger ifadelerin i¢ tutarliliklarindaki
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degisimi veren degerler incelendiginde, Olgegi temsil etmeyen herhangi bir madde

bulunamamastir. Diger islem adimlarinda 40 ifadeden yararlanilmasi uygun goriilmiistiir.

Asama 2: Hediye degeri 6lgeginde yer alan 13 maddelik ifadeye “varimax” dik dondiirme
metodu uygulanmistir. Faktor analizinin uygulanabilirliginin gostergesi olan KMO
(KaiserMeyer-Olkin) degeri uygun diizeyde bulunmustur. Fakat ifade yiikk degerleri
incelendiginde; hediye degerinin alt boyutu olan “ekonomik deger” boyutunu olusturan
maddelerin ylk degerinin 0,45’in altinda olmasi nedeniyle ifadeler tek tek cikarilarak
analiz tekrar yapilmistir. 11 ifadeye uygulanan KMO temel bilesenler analizi 6rneklem
yeterliligi degeri 0,815 olarak bulunmustur. Bu deger, kritik deger olarak kabul edilen
0,70 degerinin {izerindedir ve faktér analizi yapilan Orneklemin yeterliligini
gostermektedir. Ayrica “anti-image” katsayilar1 da incelenmis ve 0,50°den kiiciik anti-

image olmamasi sebebiyle her hangi bir degisken analizden ¢ikarilmamistir.

Ongoriilen faktor yapisinda 4 faktdr yer almasina karsilik, ekonomik deger boyutunda yer
alan ifadelerin ¢ikarilmasi nedeniyle en iyi agiklanan faktor yapisinin 3 faktorden
olustugu ve toplam varyansin %74,895’ini agikladigi tespit edilmistir (Tablo 21). Analiz
sonucunda elde edilen her boyutun faktor yiikleri incelenmis ve dlgek ve alt-Olceklerin
Cronbach’s Alfa degerleri hesaplanarak i¢ tutarliliklart incelenmistir. Alt Slgeklere ait ig
tutarlilik (o) degerleri kabul edilebilir deger olan 0,70 seviyesinin iizerinde 0,863-0,882

araliginda, tiim olgeklerin (o) degeri ise 0,839 olarak bulunmustur.
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Tablo 21
Hediye Degeri Ol¢egi Aciklayic: Faktor Analizi Sonuclar

Boyutlar Faktor Faktor Faktor
Ifadeler 1 2 3
Sosyal Deger

SD1 ,828

SD2 ,850

SD3 ,812

SD4 176

SD5 ,769

Hedonik Deger

HD1 ,835

HD2 ,869

HD3 ,884

Fonksiyonel Deger

FD1 ,913
FD2 ,922
FD3 ,825
Toplam 3,342 2,474 2,423
%Varyans 30,383 22,488 22,024
Cronbach’s Alpha ,878 ,863 ,882
Toplam Cronbach’s Alpha ,839
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) Orneklem Yeterliligi 815
Bartlett’Test of Sphericity x?=2660,795 df=55 p=,000

Hediye verme giidiisii 6l¢eginde yer alan 40 maddelik ifadeye “varimax” dik dondiirme
metodu uygulanmistir. Faktor analizinin uygulanabilirliginin gostergesi olan KMO
(KaiserMeyer-Olkin) degeri uygun diizeyde bulunmustur. Fakat ifade yiikk degerleri
incelendiginde; “hediyeler comertligimi gosterir”, “verdigim hediyeler benim deger ve
zevklerimi yansitir”’, “iyi birisi oldugumu hissetmek ve hissettirmek igin hediye veririm”
ve “hediye verdigim kisilerin benden daha az seye sahip olduklarin diigiindiigiim icim
hediye veririm” ifadelerinin yiik degerinin 0,45’in altinda olmasi nedeniyle ifadeler tek
tek cikarilarak analiz tekrar edilmistir. Islemler sonucunda 4 ifadenin de OSlgekten
c¢ikarilmasinin uygun oldugu goriilmiistiir. 36 ifadeye uygulanan KMO temel bilesenler
analizi Oorneklem yeterliligi degeri 0,888 olarak bulunmustur. Bu deger, kritik deger
olarak kabul edilen 0,70 degerinin lizerindedir ve faktor analizi yapilan 6rneklemin
yeterliligini géstermektedir. Ayrica “anti-image” katsayilar1 da incelenmis ve 0,50’den

kiiciik anti-image olmamasi sebebiyle her hangi bir degisken analizden ¢ikarilmamistir.
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Ayrica Ongoriilen faktor yapisindaki 8 faktore ulagilmisina karsilik, “prestij” boyutunda
yer alan “taninmis markalari hediye olarak vermekten hoglanirim” ifadesinin “ego”
boyutunda toplandig1 gériilmiistiir. Analiz sonucunda en iyi agiklanan faktor yapisinin 8
faktorden olustugu ve toplam varyansin %66,353 iinii acikladig tespit edilmistir (Tablo
22). Analiz sonucunda elde edilen her boyutun faktor yiikleri incelenmis ve olgek ve alt-
Olgeklerin Cronbach’s Alfa degerleri hesaplanarak i¢ tutarliliklari incelenmigtir. Alt
Olceklere ait i¢ tutarlilik (o) degerleri kabul edilebilir deger olan 0,70 seviyesinin iizerinde

0,718-0,886 araliginda, tiim 6lc¢eklerin (o) degeri ise 0,902 olarak bulunmustur.

Tablo 22
Hediye Verme Giidiisii Olcegi Aciklayici Faktor Analizi Sonuclar

Boyutlar Faktor Faktor Faktor  Faktor Faktor Faktor Faktor Faktor
ifadeler 1 2 3 4 5 6 7 8

Prestij

PR1 ,809
PR2 713
PR3 ,799
PR4 ,735

Ritiielleri Korumak

RIT1 ,781
RIT2 173
RIT3 ,817
RIT4 746

Sosyallesme

SOs1 ,788

SOS2 ,798

SOS3 771

SOS4 ,769

SOS5 ,753

SOS6 ,672
Fedakarhk

FDR1 ,708
FDR2 ,702
FDR3 ,709
FDR4 124
FDRS5 ,7193
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Tablo 22°nin devam

Oziir

OZR1 ,710

OZR2 ,824

OZR3 ,768

OZR4 ,743

Karsihk

KAR1 711

KAR2 ,801

KAR3 741

KAR4 ,815

KAR5 ,167

Faydacihik

FAY1 ,756

FAY2 ,681

FAY3 ,748

FAY4 ,802

FAY5 157

Ego

EGO1 164
EGO?2 ,804
EGO3 ,570

Toplam 4,023 3,353 3,310 3,151 2,727 2,667 2,667 1,988

%Varyans 11,176 9,314 9,195 8,754 7575 7,409 7,408 5,522

Cronbach’s
Alpha

Toplam Cronbach’s Alpha ,902

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) Orneklem Yeterliligi ,888

Bartlett’Test of
Sphericity

,822 ,832 ,886 ,852 ,823 ,858 ,857 ,718

x*=7716,055 df=630 p=,000

3.3.1. Arastrmada Kullanllan Degiskenler file Katiimeilarin Demografik

Ozellikleri Arasindaki Farkhihklarin incelenmesi

Aragtirmanin Olgeginde yer alan degiskenlerin katilimcilarin demografik 6zellikleri
acisindan bir farklilik gosterip gostermedigi t-testi ve one-way ANOVA testleri ile

arastirilmis ve elde edilen bulgular degerlendirilmistir.
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Tablo 23

Cinsiyete Gore Karsilastirmalar

Degisken Cinsiyet Ort. detg-eri p

Hediye Verme Durumut Iéfs;i 1(1)32 ,001*
Hediye Verme Baglamm Ié?l?enlz g:g?; 2,644 ,008*
Fedakarlik Diizeyi Iéfs:k‘ 190,61;3 5014 000

Hediye Degeri Boyutu
Sosyal Deger Ié:f;ﬁ 2:;22 -807 420
Hedonik Deger Iéfs;(‘ 2:223 1,825 069
Fonksiyonel Deger Ié:fel E 3:3(2)?_ 2,309 ,021*
Hediye Verme Giidiisii Boyutu

Prestij Saglamak Iéfgﬁ ;;ig 1,102 271
Ritiielleri Korumak Iéralfel Ikl 2:222 937 ,349
Sosyallesmek Ié:llfenlz 2:223 2,198 ,028*
Fedakarhk Iéras;; g%g 3890 ,000%
Oziir Dilemek Ié:‘s:kl 28% 1,047 296
Karsiik Vermek Ié:f;rkl ;:;gcl) 1,028 ,304
Faydacilik Ié:‘s:kl 2:222 4953 000
Tatmin Ié:fel:(‘ :;gzg 3540 000

! Hediye verme durumu degiskeni ile katilimcilarin demografik ozellikleri arasinda farklilik olup
olmadigini arastirmak amaci ile y? ve Kruskal Wallis testlerinden yararlamlmustir. Diger degiskenler igin
daha once ifade edildigi t-testi ve one-way ANOV A analizlerin yararlanilmastir.
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Tablo 23’de goriildiigii tizere; katilimeilarin son bir yilda hediye verme durumlan ile
cinsiyet arasinda anlamli bir farkliligin olup-olmadig1 ¥? ile arastirilmis ve katilimeilarin
hediye verme durumlar1 ile cinsiyet arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark
bulunmustur. Katilimcilarin dogum giinii, anneler giinii, yeni ev ziyareti vb. hediye verme
baglamlarinda hediye verme ile cinsiyet arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark
bulunmustur. Yine katilimcilarin hediye vermek i¢in harcadiklari ¢aba, zaman ve

Odedikleri ticret gibi fedakarlik diizeyleri de cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

Analiz sonuglarina gore; katilimcilarin hediyelere yiikledikleri fonksiyonel deger ile
cinsiyet arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmustur. Hediye verme giidiisti
boyutlarindan sosyallesmek, fedakarlik, faydacilik ve ego ile cinsiyet arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmustur. Ayrica hediye verme siireci sonunda

olusan tatmin ile cinsiyet arasinda da anlamli bir fark bulunmustur.

Tablo 24
Medeni Duruma Gore Karsilastirmalar
.. Medeni t-
Degisken Durum ol degeri P
. Evli 1,089
Hediye Verme Durumu Bekar 1104 ,592
. 9 Evli 6,542
Hediye Verme Baglam Bekar 6.685 -,429 ,668
" .. Evli 8,894 N
Fedakarhk Diizeyi Bekar 10,129 -5,524 ,000
Hediye Degeri Boyutu
. Evli 3,223
Sosyal Deger Bekar 3.231 -,089 ,929
. 9 Evli 3,329 .
Hedonik Deger Bekar 3.741 -4,345 ,000
. 9 Evli 4,238 .
Fonksiyonel Deger Bekar 4,009 2,857 ,004
Hediye Verme Giidiisii Boyutu
oo Evli 2,103
Prestij Saglamak Bekar 2274 -1,979 ,052
. . Evli 3,569 N
Ritiielleri Korumak Bekar 3,400 2,013 ,045
Evli 3,688
Sosyallesmek Bekar 3.543 1,958 ,051
Fedakarlik Evii 3704 3006 002*

Bekar 3,929
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Tablo 24’iin devami

L, Evli 2,888 N

Oziir Dilemek Bekar 3122 -2,741 ,006
Evli 2,668

Karsiik Vermek Beokir 2783 -1,300 ,194
Evli 3,716

Faydacihik Bekar 3,733 -,222 ,825
Evli 3,186 .

Ego Bekar 3576 -4,684 ,000

Tatmin Evli 3,910 11,102 271

Bekar 3,984

Katilimcilarin medeni durumlar1 ile hediye verme degiskenleri arasindaki farlilik
incelendiginde; hediye vermek icin harcadiklari ¢aba, zaman ve ddedikleri iicret gibi
fedakarlik diizeyleri ile medeni durum arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
bulunmustur. Katilimcilarin hediye tirtinlere yiikledikleri hedonik ve fonksiyonel deger

de medeni duruma gore farklilik gostermektedir.

Ayrica Tablo 24’de gortildiigii lizere; hediye verme giidiisii boyutlarindan ritiielleri
korumak, fedakarlik, 6ziir dilemek ve ego ile cinsiyet arasinda istatistiksel olarak anlaml

bir fark bulunmustur.

S6z konusu olgularin degerlendirilmesinde, yas, meslek, egitim durumu ve gelir
Ozellikleri arasinda anlamli bir farkliligin olup-olmadigini belirlemek ic¢in one-way
ANOVA ile test edilmistir. Farkliligin belirlendigi durumlarda farkliligin kaynagini

belirlemek i¢in ise Scheffe testinden yararlanilmistir.
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Tablo 25

Yasa Gore Karsilastirmalar

Degisken F p If:;ll::gll
Hediye Verme Durumu ,001* 4
Hediye Verme Baglamm 6,629 ,000* 4
Fedakarhk Diizeyi 13,307 ,000* 1
Hediye Degeri Boyutu

Sosyal Deger ,699 ,553
Hedonik Deger 5,524 ,001* 4
Fonksiyonel Deger 1,981 116

Hediye Verme Giidiisii Boyutu
Prestij Saglamak ,690 ,558
Ritiielleri Korumak ,899 442
Sosyallesmek 2,347 ,072
Fedakarhk 2,169 ,091
Oziir Dilemek 5,661 ,001* 1
Karsihk Vermek ,681 564
Faydacilik ,053 ,984
Ego 10,277 ,000* 4
Tatmin 3,116 ,026* 3-4

Yas Araliklari: 1=25 yas ve alti; 2=26-35 yas arasi; 3=36-45 yas arasi; 4=46 yas ve
lizeri

Tablo 25’e gore katilimcilarin son bir y1l igerisinde hediye verme durumlar ve fedakarlik
diizeyleri ile yas gruplari arasinda anlamli bir farklilik bulunmaktadir. Scheffe testi
sonuclarina  bu  farkhiliklarin  kaynagi 46 yas ve Tlzeri katilimcilarindan
kaynaklanmaktadir. Ayrica katilimcilarin hediye verme egilimleri arasinda da farklilik

tespit edilmistir ve bu farklilik 25 yas ve alt1 katilimcilardan kaynaklanmaktadir.

Analiz sonuglarina gore; hediye verme giidiisii boyutlarindan 6ziir dilemek ve ego ile yas
gruplar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmustur. Bu farklilik 6ziir
dilemek boyutunda 25 yas ve alti katilimcilardan; ego boyutunda ise 46 yas ve iizeri

katilimcilardan kaynaklanmaktadir.
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Tablo 26

Meslege Gore Karsilastirmalar

Degisken F p If:;ll::gll
Hediye Verme Durumu ,017* 3-4
Hediye Verme Baglamm 2,655 ,022* 1-6, 4-6
Fedakarhk Diizeyi 6,457 ,000* 1-4,1-6
Hediye Degeri Boyutu

Sosyal Deger 2,384 ,038* 3-4
Hedonik Deger 2,245 ,054
Fonksiyonel Deger 1,142 ,338

Hediye Verme Giidiisii Boyutu
Prestij Saglamak 1,258 ,281
Ritiielleri Korumak 597 , 702
Sosyallesmek 2,052 ,070
Fedakarhk 2,261 ,058
Oziir Dilemek 2,904 ,014* 1-4, 3-4, 4-5
Karsihk Vermek 1,601 ,159
Faydacilik 1,897 ,094
Ego 6,299 ,000* 1-4,3-4
Tatmin 2,624 ,024* 2-4,3-4

Meslek Gruplari: 1=0Ogrenci; 2=Akademisyen; 3=0gretmen; 4=Memur; 5=is¢i; 6=Diger

Tablo 26’ya gore hediye verme durumu, hediye verme baglami, fedakarlik diizeyi, sosyal
deger, fedakarlik, 6ziir dilmek, ego ve tatmin degiskenleri ile meslek gruplar1 arasinda
istatistiksel olarak farkliliklar bulunmustur. Scheffe testi sonuglarina goére bu

degiskenlerin genelinde farkin kaynagi genelinde memurlar olarak tespit edilmistir.
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Tablo 27

Egitim Durumuna Gore Karsilastirmalar

Degisken F p Ig:;ll::lgl
Hediye Verme Durumu ,156
Hediye Verme Baglamm 3,629 ,006* 1-4
Fedakarhk Diizeyi 2,401 ,051
Hediye Degeri Boyutu

Sosyal Deger 412 ,800
Hedonik Deger 1,978 ,097
Fonksiyonel Deger ,868 ,483

Hediye Verme Giidiisii Boyutu
Prestij Saglamak 1,294 272
Ritiielleri Korumak ,164 ,956
Sosyallesmek ,127 973
Fedakarhk 5,276 ,000* 2-4,3-4
Oziir Dilemek 3,265 ,012* 2-5,3-5,4-5
Karsihk Vermek ,978 419
Faydacilik 1,995 ,094
Ego 2,300 058
Tatmin 2,129 ,076

Egitim Durumu: 1= {lkdgretim; 2= Lise; 3= On lisans; 4=Lisans; 5=Yiiksek lisans

Analiz sonuclarina gore; hediye verme baglami ile katilimecilarin egitim durumlari
arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir. Scheffe testinin sonuglarina gore; egitim

diizeyleri arasindaki farkliligin ilkdgretim ile lisans mezunu gruplardan kaynaklandig

bulunmustur.

Ayrica hediye verme gilidiisiiniin alt boyutlar1 olan fedakarlik ve 6ziir dilemek boyutu da
katilimcilarin egitim diizeyine farklilik gostermektedir. Scheffe testi sonuglarina gore
fedakarlik boyutunda lisans ile lise ve 6n lisans mezunu; 6ziir dilemek boyutunda ise

yiksek lisans ile lise, on lisans ve lisans mezunlart farkliigmn kaynagi olarak

bulunmustur.
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Tablo 28

Gelir Durumuna Gore Karsilastirmalar

Degisken F p Ig:;ll::lgl
Hediye Verme Durumu ,545 ,703

Hediye Verme Baglamm ,959 430

Fedakarhk Diizeyi 4,733 ,001* 1-3,

Hediye Degeri Boyutu

Sosyal Deger 1,311 ,265

Hedonik Deger 2,297 ,058

Fonksiyonel Deger 2,699 ,030* 2-3

Hediye Verme Giidiisii Boyutu

Prestij Saglamak 2,641 ,033* 1-4, 3-4
Ritiielleri Korumak ,808 521

Sosyallesmek 3,063 ,017* 1-3
Fedakarhk ,333 ,856

Oziir Dilemek 3,180 ,014* 1-4
Karsihk Vermek 1,042 ,385

Faydacihk 1,449 217

Ego 3,144 ,014* 1-5
Tatmin A47 775

Gelir Durumu: 1= 1000 TL’den az; 2= 1001-1999 TL; 3= 2000-2999 TL; 4=3000-3999 TL; 5=4000

TL ve lizeri

Katilimcilarin hediye verme egilimleri, gelir diizeyine bagli olarak anlamli farklilik
gostermektedir. Scheffe testinin sonuglara gore; bu farklilik 1000 TL’den az gelir
diizeyi ile 2000-2999 TL gelir diizeyine sahip gruplardan kaynaklanmaktadir.
Katilimcilarin hediye iiriinlere yiikledikleri fonksiyonel deger de gelir gruplar1 arasinda
anlamli bir farklilik gostermektedir. Bu farkliligin kaynagi ise 1001-1999 TL gelir diizeyi
ile 2000-2999 TL gelir diizeyine sahip gruplardir. Ayrica hediye verme giidiilerinin alt

boyutlar1 olan prestij saglamak, sosyallesmek, 6ziir dilemek ve ego degiskenleri de gelir

gruplarina gore farklilik gostermektedir.
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Asama 4: Aciklayici faktor analizi sonucu hediye degeri ve hediye verme gilidiislinii
olusturan faktorler, yani gozlenemeyen (gizil) degiskenler ortaya ¢ikarilmistir. Fakat
AFA gizil degiskenlerin kendi i¢ uyumlar1 ve birbirleri ile olan iligkilerini agiklama
konusunda yetersiz kalmaktadir. A¢iklayici faktér analizi sonucunda elde edilen hediye
degeri icin 3 faktorli, hediye verme giidiisii i¢in 8 faktorlii yapinin gegerliligi, yapida yer
alan degiskenlerin gecerlilikleri ve giivenilirliklerinin tespiti amaciyla dogrulayici faktor

analizi (DFA)’dan yararlanilmistir.
3.3.2. Dogrulayic1 Faktor Analizleri
3.3.2.1. Hediye Degeri Degiskeni i¢cin DFA Analizi

Bu bolimde hediye degerini olusturan her bir boyut i¢i dogrulayict faktor analizi
yapilacaktir. Her bir boyut i¢in kabul edilebilir uyum indeksleri saglanan kadar model
revize edilecek ve hediye degeri alt faktorler ile degerlendirilecektir. Olgiim modeli;
uyum iyiligi, yap1 gegerliligi, ayirt etme gecgerliligi ve giivenilirlik acisindan

degerlendirilecektir.
3.3.2.1.1. Sosyal Deger Degiskeni Analizi

Sosyal deger alt faktoriine ait birinci dereceden dogrulayici faktor analizi sonucunda
ulagilan hata degerleri ve standart regresyon katsayilar1 Sekil 4°te ve uyum indeksleri ise
Tablo 29°da gésterilmistir.

Sosyal_Deger

Sekil 4: Sosyal Deger DFA
Elde edilen uyum indekslerinin arzu edilen diizeyde olmamasi nedeniyle (Tablo 29),
modifikasyon indeks degerleri incelenerek gerekli modifikasyonlarin yapilmas: uygun

gorilmiistiir.
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Tablo 29
Sosyal Deger icin Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

X2 /df 12,585 <5
GFI 084 >0.8
AGFI 843 >0.8
TLI 894 >0,9
CFI 947 >0.,9
RMSEA 163 <0,08

Degerlerin incelenmesi sonucunda, uyum indekslerinin istenilen diizeye gelmesi igin
modifikasyona ihtiyag duyuldugu gériilmiistiir (EK-A). Indeks degerleri incelenerek SD4
ile SD5 ifadeleri hata degerlerinin birbirleriyle yiiksek kovaryans degerine sahip oldugu
tespit edilmistir. Iki ifadenin birbirine benzer olmasi nedeniyle ifadelerin hata
degerlerinin birlestirilmesine karar verilerek analiz tekrarlanmigtir. 1. Modifikasyon
sonunda SD3 ile SD5 ifadeleri hata degerlerinin birbirleriyle yiiksek kovaryans degerine
sahip oldugu tespit edilmis ve bu iki ifadenin benzer olduguna karar verilerek ifadelerin
hata degerlerinin birlestirilmesine karar verilmistir. Tekrarlanan analiz sonucunda elde
edilen regresyon katsayilart ve uyum hata degerleri Sekil 5’te, uyum indeksleri ise Tablo

30°da gosterilmistir.

Sosyal_Deger

Sekil 5: Sosyal Deger DFA (2. Revize)
Gerekli goriilen modifikasyonlar yapildiktan sonra sosyal degere iliskin uyum

indekslerinin kabul edilebilir diizeyde oldugu sonucuna ulasilmistir.
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Tablo 30

Sosyal Deger icin 2. Revize Sonrasi Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuglar Kabul Edilebilir Deger

X2 /df 1,548 <5
GFI 996 >0,8
AGFI 979 >0,8
TLI 995 >0,9
CFI 998 >0,9
RMSEA 035 <0,08

3.3.2.1.2. Hedonik Deger Degiskeni Analizi

Hedonik deger alt faktdriine ait birinci dereceden dogrulayici faktor analizi sonucunda

ulasilan hata degerleri ve standart regresyon katsayilar1 Sekil 6°da gosterilmistir.

HD3 .

HD2
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?

Sekil 6: Hedonik Deger DFA

Hedonik deger gizil degiskenine ait gerceklestirilen DFA sonucunda standartlastirilmisg
regresyon katsayilart Sekil 6°da goriildiigii tizere 0,77 ile 0,89 araliginda yiiksek degerler
aldig1 goriilmistiir. Bu sonuglara gére hedonik deger boyutu ifadelerinin i1yi diizeyde
standartlastirilmis regresyon katsayilara sahip olduklar1 goriilmektedir. Ilgili ifadelerin
hedonik deger gizil degiskenini iyi diizeyde acikladigi sdylenebilir. Ayrica Ol¢iim
modelinde gizil degiskeni temsil eden ii¢ gozlenen degisken bulundugu i¢in program

uyum 1yiligi indekslerinin bazilarini tiretememektedir.
3.3.2.1.3. Fonksiyonel Deger Degiskeni Analizi

Fonksiyonel deger alt faktoriine ait birinci dereceden dogrulayici faktdr analizi sonucunda

ulagilan hata degerleri ve standart regresyon katsayilart Sekil 7°de gosterilmistir.
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Sekil 7: Fonksiyonel Deger DFA

Fonksiyonel deger gizil degiskenine ait gergeklestirilen DFA  sonucunda
standartlastirilmis regresyon katsayilar1 Sekil 7°de goriildigi tizere 0,73 ile 0,91
araliginda oldukea yiiksek degerler aldigi goriilmiistiir. Bu sonuglara gore fonksiyonel
deger boyutu ifadelerinin iyi diizeyde standartlastirilmis regresyon katsayilara sahip
olduklar1 goriilmektedir. lgili ifadelerin fonksiyonel deger gizil degiskenini iyi diizeyde
acikladigi soylenebilir. Ayrica 6l¢iim modelinde gizil degiskeni temsil eden {li¢ gdzlenen

degisken bulundugu i¢in program uyum iyiligi indekslerinin bazilarini tiretememektedir.
3.3.2.2. Hediye Degeri Alt Faktorlerinin Birlikte Degerlendirilmesi

Hediye degerini olusturan sosyal deger, hedonik deger ve fonksiyonel deger faktorlerinin
her birinin ayr1 ayr1 degerlendirildiginde ve birlikte degerlendirildiginde birinci

dereceden DFA sonucunda ulasilan degerler Tablo 31’dedzetlenmektedir.

Tablo 31
Hediye Degeri Alt Boyutlar: icin Uyum Indeksleri

Uyum indeksleri?

Boyutlar

x?/df GFI AGFI TLI CFl RMSEA
Sosyal Deger 1,548 ,996 979 ,995 ,998 ,035
Hedonik Deger 0/0 1,000 - - - -
Fo[]k3|y0nel 0/0 1,000 i i : i
Deger
Hediye Degeri 2,916 ,955 ,923 ,960 972 ,066

2DFA’da ii¢ ya da daha az degiskenden olusan gizil degiskenlerin uyum indeksleri hesaplanamamaktadir
(Erdemir, 2007: 173). Sosyal deger ve hediye degeri boyutuna ait uyum indeksleri yiiksek ve tatmin edici
degerlere sahiptir.
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Hediye degerini olusturan 3 faktor birlikte dikkate alinarak hediye degerine iliskin
gergeklestirilen dogrulayicr faktor analizi sonucu, her bir faktorii temsil eden maddelere
ait regresyon agirliklar1 Sekil 8’de ve Tablo 32’de goriilmektedir. Boyutlara ait madde
faktor agirliklart yeterince yiiksek oldugundan dolayir yakinsak gegerliligin oldugunu
sOylemek miimkiindiir. Analiz sonucunda elde edilen tiim katsayilar %5 anlamlilik

diizeyinde anlamlidir.

Tablo 32
Hediye Degeri Alt Boyutlar icin 1° DFA Tahminleri

Boyutlar Maddelere Ait Regresyon (Faktor) Agirhklar:
Sosyal Deger 0,69 - 0,81
Hedonik Deger 0,78 - 0,89
Fonksiyonel Deger 0,74 -0,91

Hediye degerini olusturan her bir boyuta ait yakinsak gegerlilik konusunda tatmin edici
sonuglara ulagilmasinin ardindan, 6lgekte yer alan her bir boyutun (gizil degiskenin) farkli
yapilar oldugunu, baska bir deyisle farkli 6zelligi dl¢tiigiinii belirlemek amaciyla ayirt
edici gegerliligin degerlendirilmesi gerekmektedir. Ayirt edici gegerlilik analizinde 6lgek
boyutlar1 arasindaki korelasyonlarin 1’°e esitlenerek kisitlandirilmis (standardize edilmis)
model karsi korelasyonlarin serbest birakildigr “kisitlandirilmamis model” test edilir
(Bagozzi, Yi ve Phillips, 1991: 425). Buradaki amag, biitiin yapilarin (gizil degiskenlerin-
faktorlerin) ayni oldugunu iddia eden null (HO: p =1) hipotezinin reddedilmesidir. Bu
nedenle, kisitlandirilmis ve kisitlandirilmamis modeller arasindaki x? ve serbestlik
derecesi arasindaki farklar almarak, Asd i¢in x? dagilim tablosuna gore karar
verilmektedir (Siitiitemiz, 2005: 157). Bu baglamda, analiz sonucunda elde edilen

bulgular EK-A igerisinde verilmistir.
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Sekil 8: Hediye Degeri Alt Faktorlerle Birlikte 1° DFA (Kisitlandirilmamis Model)

Ayirt edici gegerliligin degerlendirilmesi i¢in kisitlandirilmis ve kisitlandirilmamis model
ait x? degerleri karsilastirilarak x? ve serbestlik derecesi degerleri Tablo 33’de

verilmektedir.

Tablo 33
Hediye Degerine iliskin Ayirt Edici Gegerliligin Degerlendirilmesi
Modeller x> df
Kisitlandirilmas Model 277,665 42
Kisitlandirilmamis Model 113,738 39
Ax? 163,927
Adf 3
ax% 0= 7,815

Tablo 33’deki sonuglar degerlendirildiginde, 3 serbestlik derecesinde ve %95 giiven
diizeyindeki kritik degerin 7,815 oldugu goriilmektedir. Bu deger kisitlandirilmis ve
kisitlandirilmamis modele ait ki-kare farkindan (163,927) kiiclik oldugundan
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(163,927>7,815) Ho hipotezi reddedilir. Bu nedenle hediye degerini olusturan her bir
boyutun digerlerinden ayri yapilar oldugunu ve ayirt etme gecerliligini sagladigini

s0ylemek miimkiindiir.

Olgege iliskin gecerlilik Olgiitleri konusunda tatmin edici sonuglara ulasiimasinin
ardindan, her bir yapmin igsel tutarliliginin 6l¢lilmesi adina giivenilirlik analizlerinin
yapilmasi gerekmektedir. Olgek giivenilirligini test etmek adma en yaygim kullanilan
kriter Cronbach’s Alpha i¢sel yapi tutarliligi degeridir. Hediye degerini belirleyen her bir
boyutun kendi ig¢indeki tutarlilifn Cronbach’s Alpha katsayilar1 ile belirlenmistir.
Cronbach’s Alpha katsayisinin 0,70’den biiyiik olmas1 gerekmektedir. Olgege iliskin
Cronbach’s Alpha degerleri Tablo 34’te gosterilmistir.

Olgegin giivenilirligi ile ilgili diger bir analiz ise Bilesik Giivenilirlik (Composite
Reliability-CR) ve Cikarilan Ortalama Varyans (Average Variance Extracted-AVE) ile
yapilmaktadir. CR test sonug¢larinin 0,70’den, AVE test sonuglarinin ise 0,50’den yiiksek
olmasi arzu edilmektedir (Hair, 1998: 612). Bu baglamda, Tablo 34’te yer alan her bir
boyuta ait Cronbach’s Alpha, CR ve AVE degerleri dlgegin giivenilir oldugunu

gostermektedir.

Tablo 34
Hediye Degeri Boyutunun I¢sel Tutarhligmma iliskin Giivenilirlik Testi Sonuglar
Bovutlar Birlesik Cikarillan Ortalama  Cronbach’s Alpha
y Giivenilirlik (CR) Varyans (AVE) (a)
Sosyal Deger ,876 ,586 ,878
Hedonik Deger ,865 ,682 ,863
Fonksiyonel Deger ,896 , 743 ,882
CR= Birlesik Giivenilirlik = ( Y. Faktor yiikleri)2 / [(3_Faktor yiikleri)2 + " Hata katsayilar1]

AVE= Ortalama Cikarilan Varyans= ) (Faktor yiikleri)2 / [ (Faktor yiikleri)2 + ) Hata katsayilari]
(Fornell ve Larcker, 1981: 45)

Tablo 34’te goriildiigii izere hediye degerini olusturan her bir boyut icin tiim glivenilirlik
katsayilar1 kabul edilebilir seviyenin iizerinde bulunmustur. Bu bulgulardan hareketle
biitiin yapilara iliskin i¢sel tutarliligin saglandigi ifade edilebilir. Tablo 34’te da yer alan

degerlerin hesaplanmasinda yararlanilan standartlastirilmis regresyon katsayilari,
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standartlagtiritlmis regresyon katsayilar1 kareleri ve hata katsayillar1 EK-A’da

gosterilmektedir.
3.3.2.3. Hediye Degeri i¢in ikinci Dereceden DFA

Hediye degeri 6l¢eginde yer alan sosyal, hedonik ve fonksiyonel deger degiskenlerine ait
tatmin edici sonuglar elde edildikten sonra, bu degiskenlerin hediye degerinin temel
boyutunu hangi diizeyde agikladigini belirlemek amaciyla ikinci dereceden DFA
uygulanmistir. Analize iliskin grafiksel gosterim Sekil 9’da ve uyum indeksleri Tablo
35’te gosterilmistir. Ayrica analize iliskin regresyon ve kovaryans agirliklarina iligskin

bilgiler ise EK-A’da gosterilmistir.
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Sekil 9: Hediye Degeri 2 ° DFA
Tablo 35
Hediye Degeri 2°DFA Uyum indeksleri
Uyum Indeksleri
Boyutlar
x2/df GFlI AGFI TLI CFl RMSEA
Hediye Degeri 2,916 ,955 ,923 ,960 972 ,066
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Bulgular degerlendirildiginde, hediye degerinin alt boyutlarinda yer alan ifadelerin ilgili
alt boyutlari, tatminkar diizeyde standartlastirilmis regresyon katsayilariyla temsil ettigi
ve gizil degiskenler olarak 6l¢iilen alt boyutlar1 da sirasiyla; hedonik deger (0,78), sosyal
deger (0,46) ve fonksiyonel deger (0,37) katsay1 agirliklar ile hediye degerini temsil
ettikleri goriilmektedir. Ayrica Tablo 35’te yer alan hediye degeri uyum indekslerinin
kabul edilebilir diizeyde oldugu goriilmektedir. Sonug olarak, hediye degeri modeli ikinci
dereceden DFA sonucunda 11 madde tarafindan agiklanan 3 boyutlu bir 6lgek haline

gelmistir.
3.3.2.4. Hediye Verme Giidiisii Degiskeni Icin DFA Analizi

Bu boliimde hediye verme giidiisiinii olusturan her bir boyut i¢i dogrulayici faktor analizi
yapilacaktir. Her bir boyut i¢in kabul edilebilir uyum indeksleri saglanan kadar model
revize edilecek ve hediye verme giidiisii alt faktorler ile degerlendirilecektir. Olgiim
modeli; uyum 1iyiligi, yap1 gegerliligi, ayirt etme gegerliligi ve giivenilirlik agisindan

degerlendirilecektir.
3.3.2.4.1. Prestij Degiskeni Analizi

Prestij alt faktoriine ait birinci dereceden dogrulayici faktor analizi sonucunda ulasilan
hata degerleri ve standart regresyon katsayilar1 Sekil 10°da ve uyum indeksleri Tablo
36°da gosterilmistir.

FPR4
PR3
@ A0 PR2
=

Sekil 10: Prestij DFA

Prestij gizil degiskenine ait gerceklestirilen DFA sonucunda standartlagtirilmis regresyon

katsayilar1 Sekil 10°da goriildiigii tizere 0,66 ile 0,80 araliginda kabul edilebilir degerler
aldig1 goriilmistiir. Bu sonuglara gore prestij boyutu ifadelerinin kabul edilebilir diizeyde
standartlastirilmis regresyon katsayilara sahip olduklar1 goriilmektedir. Ilgili ifadelerin

prestij gizil degiskenini iyi diizeyde acikladig1 sGylenebilir.
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Tablo 36
Prestij Degiskeni I¢in Uyum indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

X2 /df 1,504 <5
GFI 996 >0,8
AGFI 982 >0,8
TLI 995 >0,9
CFI 998 >0,9
RMSEA 034 <0,08

Tablo 36°da gorildigi tizere 6l¢iim modelinde gizil degiskeni temsil eden dort gézlenen
degiskene ait uyum indeksleri degerlerinin modeli miikemmel diizeyde temsil ettigi

gorilmiistiir.
3.3.2.4.2. Ritiielleri Korumak Degiskeni Analizi

Ritiielleri korumak alt faktoriine ait birinci dereceden dogrulayici faktor analizi
sonucunda ulasilan hata degerleri ve standart regresyon katsayilar1 Sekil 11°de ve uyum

indeksleri ise Tablo 37°de gosterilmistir.

45

RIT4
.—» - RIT3
@ b1 RIT2
RIT1

Sekil 11: Ritiielleri Korumak DFA

Degerlerin incelenmesi sonucunda, ritlielleri korumak gizil degiskenine ait
gerceklestirilen DFA sonucunda standartlagtirilmis regresyon katsayilari Sekil 11°de
gorildiigi iizere 0,71 ile 0,84 araliginda kabul edilebilir degerler aldig1 goriilmiistiir. Bu
sonuglara gore ritiielleri korumak boyutu ifadelerinin kabul edilebilir diizeyde
standartlastirilmis regresyon katsayilara sahip olduklar1 goriilmektedir. Ilgili ifadelerin

ritiielleri korumak gizil degiskenini iyi diizeyde agikladig1 sdylenebilir.
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Tablo 37
Ritiielleri Korumak Degiskeni Icin Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

x2/df 572 <5
GFI ,999 >0,8
AGFI ,994 >0,8
TLI 1,000 >0,9
CFlI 1,000 >0,9
RMSEA ,000 <0,08

Tablo 37’deki uyum indekslerine ait degerlere bakildiginda, uyum iyiligi indeks

degerleri, modelin eldeki veriye miikkemmel uyum sagladigini géstermektedir.
3.3.2.4.3. Sosyallesmek Degiskeni Analizi

Sosyallesmek alt faktoriine ait birinci dereceden dogrulayici faktdr analizi sonucunda
ulagilan hata degerleri ve standart regresyon katsayilar1 Sekil 12°de ve uyum indeksleri

ise Tablo 38’de gosterilmistir.

63

SOS6
‘.—-> 2 SOS5 i
33 -
. 37 Gl 76 - Sosyallesme
S0S3 7
.—— 2 SOS2 .
.—> = S0S1

Sekil 12: Sosyallesmek DFA
Elde edilen uyum indekslerinin arzu edilen diizeyde olmamasi nedeniyle (Tablo 38),
modifikasyon indeks degerleri incelenerek gerekli modifikasyonlarin yapilmasi uygun

goriilmiistiir.
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Tablo 38
Sosyallesmek Degiskeni Icin Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

X2 /df 4,486 <5
GFI 068 >0,8
AGFI 926 >0,8
TLI 960 >0,9
CFI 976 >0,9
RMSEA 089 <0,08

Degerlerin incelenmesi sonucunda, uyum indekslerinin istenilen diizeye gelmesi igin
modifikasyona ihtiya¢ duyuldugu gériilmiistiir (EK-A). Indeks degerleri incelenerek
SOS4 ile SOSS5 ifadeleri hata degerlerinin birbirleriyle yiiksek kovaryans degerine sahip
oldugu tespit edilmistir. iki ifadenin birbirine benzer olmasi nedeniyle ifadelerin hata
degerlerinin birlestirilmesine karar verilerek analiz tekrarlanmigtir. 1. Modifikasyon
sonunda SOS2 ile SOS6 ifadeleri hata degerlerinin birbirleriyle yiiksek kovaryans
degerine sahip oldugu tespit edilmis ve bu iki ifadenin benzer olduguna karar verilerek
ifadelerin hata degerlerinin birlestirilmesine karar verilmistir. Tekrarlanan analiz
sonucunda elde edilen regresyon katsayilart ve uyum hata degerleri Sekil 13’te, uyum

indeksleri ise Tablo 39’da gosterilmistir.

Sosyallesme

Sekil 13: Sosyallesmek DFA (2.Revize)
Sosyallesmek alt faktorii igin  gergeklestirilen revizelerden sonra ulasilan
standartlastirilmis regresyon katsayilarinin 0,66 ile 0,78 araliginda oldugu goriilmektedir.
Gerekli goriilen modifikasyonlar yapildiktan sonra sosyallesmek iligkin uyum

indekslerinin kabul edilebilir diizeyde oldugu sonucuna ulasilmistir.
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Tablo 39

Sosyallesmek Degiskeni I¢cin 2. Revize Sonrasi Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

x2/df 1,676 <5
GFI 991 >0.8
AGFI 974 >0.8
TLI 992 >0,9
CFI 996 >0.,9
RMSEA 039 <0,08

3.3.2.4.4. Fedakarhk Degiskeni Analizi

Hediye verme giidiisii fedakarlik alt faktorii DFA sonucu standartlagtirilmis regresyon
katsayis1 degerlerinin 0,70 ile 0,77 araliginda oldugu belirlenmistir. Sekil 14’te ulasilan
hata degerleri ve standart regresyon katsayilari ve Tablo 40’da ise uyum indeksleri ise

gosterilmistir.

L

FDR5

s
Ln

FDR4

FDR3

Fedakarlik

ss
e

olelelo

FDR2

FDR1

?

Sekil 14: Fedakarhk DFA
Degerlerin incelenmesi sonucunda, uyum indekslerinin istenilen diizeyde oldugu
goriilmustir. Fakat modifikasyon indeks degerleri incelendiginde FDRI1 ile FDR2
ifadeleri hata degerlerinin birbirleriyle yliksek kovaryans degerine sahip oldugu tespit
edilmistir. Iki ifadenin birbirine benzer olmasi nedeniyle ifadelerin hata degerlerinin
birlestirilmesine karar verilerek analiz tekrarlanmistir. Modifikasyon sonunda uyum

1yiligi indekslerinde 1yilesmeler oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 40
Fedakarhk Degiskeni Icin Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

x2/df 2,463 <5
GFI 089 >0.8
AGFI 967 >0.8
TLI 983 >0,9
CFI 991 >0.,9
RMSEA 058 <0,08

Tekrarlanan analiz sonucunda elde edilen regresyon katsayilar1 ve uyum hata degerleri

Sekil 15te, uyum indeksleri ise Tablo 41°de gosterilmistir.

@ : FDR4

42
FDR3
@)=

FDR2

FDR1

Sekil 15: Fedakarhk DFA (1.Revize)

Modelde yer alan degiskenler arasindaki iliskiler incelendiginde, standartlastirilmig
regresyon katsayisi degerlerinin 0,67 ile 0,78 arasinda degistigi ve regresyon degerlerinin

genel olarak yliksek ve anlamli oldugu goriilmiistiir.

Tablo 41
Fedakarhk Degiskeni icin 1. Revize Sonrasi Uyum indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuglar Kabul Edilebilir Deger

x2/df 1,136 <5
GFI 996 >0,8
AGFI 985 >0,8
TLI ,998 >0,9
CFI 999 >0,9
RMSEA ,018 <0,08
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3.3.2.4.5. Oziir Degiskeni Analizi

Hediye verme giidiisiinii olusturan alt faktdrlerden biri olan 6ziir degiskenine ait birinci
dereceden DFA sonucunda ulagilan hata degerleri ve standart regresyon katsayilar1 Sekil

16°da ve uyum indeksleri ise Tablo 42°de gosterilmistir.

OzR4
(e3) =l OZR3
oZR2
OZR1

Sekil 16: Oziir DFA
Degerlerin incelenmesi sonucunda, uyum indekslerinin istenilen diizeyde oldugu
goriilmiistiir. Fakat modifikasyon indeksleri incelendiginde OZR3 ile OZR4 ifadeleri hata
degerlerinin birbirleriyle yiiksek kovaryans degerine sahip oldugu tespit edilmistir. ki
ifadenin birbirine benzer olmasi nedeniyle ifadelerin hata degerlerinin birlestirilmesine
karar verilerek analiz tekrarlanmistir. Modifikasyon sonunda uyum iyiligi indekslerinde

tyilesmeler oldugu tespit edilmistir.

Tablo 42
Oziir Degiskeni icin Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

x?/df 5 552 <5
GFI 988 >0,8
AGFI 938 >0,8
TLI 957 >0,9
CFI 986 >0,9
RMSEA 102 <0,08

Tekrarlanan analiz sonucunda elde edilen regresyon katsayilart ve uyum hata degerleri

Sekil 17°de, uyum indeksleri ise Tablo 43’de gosterilmistir.
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OZR2 71

g ’ OZR4 "

OZR1

Sekil 17: Oziir DFA (1.Revize)
Revize islemi sonrasinda elde edilen standartlastirilmis regresyon katsayisi degerlerinin
0,64 ile 0,90 arasinda degistigi ve regresyon degerlerinin genel olarak yiiksek ve anlaml

oldugu goriilmiistiir. Ayrica uyum indekslerin iyilesmeler oldugu gozlenmektedir.

Tablo 43
Oziir Degiskeni icin Uyum indeksleri (1.Revize)

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

X2 /df 3,474 <5
GFI ,996 >0,8
AGFI 961 >0,8
TLI 976 >0,9
CFI ,996 >0,9
RMSEA ,075 <0,08

3.3.2.4.6. Karsihkhilk Degiskeni Analizi

Karsiliklilik alt faktoriine ait birinci dereceden dogrulayici faktor analizi sonucunda
ulagilan hata degerleri ve standart regresyon katsayilar1 Sekil 18’de ve uyum indeksleri

ise Tablo 44’de gosterilmistir.

KARS
o4 2 KAR4
KAR3
.—- - KAR2
.—-— s KAR1

Sekil 18: Karsihkhihk DFA

114



Degerlerin incelenmesi sonucunda, uyum indekslerinin istenilen diizeyde oldugu
goriilmistiir. Fakat modifikasyon indeksleri incelendiginde KAR1 ile KAR2 ifadeleri
hata degerlerinin birbirleriyle yiiksek kovaryans degerine sahip oldugu tespit edilmistir.
Iki ifadenin birbirine benzer olmasi nedeniyle ifadelerin hata degerlerinin
birlestirilmesine karar verilerek analiz tekrarlanmistir. Modifikasyon sonunda uyum

1yiligi indekslerinde iyilesmeler oldugu tespit edilmistir.

Tablo 44
Karsihklihk Degiskeni I¢in Uyum Indeksleri

Uyum indeksleri Sonuglar Kabul Edilebilir Deger

x?/df 2,446 <5
GFI 989 >0,8
AGFI 966 >0,8
TLI 984 >0,9
CFI 992 >0,9
RMSEA ,058 <0,08

Tekrarlanan analiz sonucunda elde edilen regresyon katsayilart ve uyum hata degerleri

Sekil 19’da, uyum indeksleri ise Tablo 45’de gosterilmistir.

Il

e5 KARS
37 77

ed KAR4 )
87 68

KAR3 = Karsilik

54

e2 KAR2 67

15 4
el KAR1

Sekil 19: Karsihkliik DFA (1.Revize)
Revize islemi sonrasinda elde edilen standartlastirilmis regresyon katsayis1 degerlerinin
0,68 ile 0,84 arasinda degistigi ve regresyon degerlerinin genel olarak yiiksek ve anlaml

oldugu goriilmiistiir.
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Tablo 45
Karsihik Degiskeni icin 1. Revize Sonrasi Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

X2 /df 1,535 <5
GFI 994 >0,8
AGFI 979 >0,8
TLI 994 >0,9
CFI 998 >0,9
RMSEA 035 <0,08

3.3.2.4.7. Faydacilik Degiskeni Analizi

Sekil 20’de faydacilik alt faktoriine ait DFA sonuclar1 yer almaktadir. Faydacilik gizil
degiskenine ait DFA yiiklerinin (standartlastirilmis regresyon katsayisi) 0,65-0,81

araliginda oldugu goriilmektedir.

FAYS
FAY4
FAY3
FAY2
FAY1

Sekil 20: Faydacihk DFA

Faydacilik alt faktoriine ilisgkin Tablo 46’da yer alan uyum indekslerinin arzu edilen
diizeyde olduklar1 goriilmektedir. Bu dogrultuda model uyumu herhangi bir modifikasyon

gerektirmemektedir.
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Tablo 46
Faydacihik Degiskeni Icin Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

x2/df 1,089 <5
GFI 995 >0.8
AGFI 985 >0.8
TLI 999 >0,9
CFI 999 >0.,9
RMSEA 014 <0,08

3.3.2.4.8. Ego Degiskeni Analizi

Ego alt faktoriine ait birinci dereceden dogrulayici faktor analizi sonucunda ulasilan hata

degerleri ve standart regresyon katsayilar1 Sekil 21°de gdsterilmistir.

EGO3
EGO2
.—— = EGO1

Sekil 21: Ego DFA
Ego gizil degiskenine ait gergeklestirilen DFA sonucunda standartlastirilmis regresyon
katsayilar1 Sekil 21°de goriildiigii tizere 0,50 ile 0,71 aralifinda kabul edilebilir degerler
aldig1 goriilmistiir. Bu sonuglara gore ego boyutu ifadelerinin kabul edilebilir diizeyde
standartlastirilmis regresyon katsayilara sahip olduklar1 goriilmektedir. Ilgili ifadelerin
ego gizil degiskenini kabul edilebilir diizeyde acikladigi sdylenebilir. Ayrica Slgiim
modelinde gizil degiskeni temsil eden ii¢ gozlenen degisken bulundugu i¢in program

uyum iyiligi indekslerinin bazilarini iretememektedir.
3.3.2.5. Hediye Verme Giidiisii Alt Faktorlerinin Birlikte Degerlendirilmesi

Hediye verme giidiisiinli olusturan prestij, ritiielleri korumak, sosyallesme, fedakarlik,
oziir, karsilik, faydacilik ve ego faktorlerinin her birinin ayr1 ayr1 degerlendirildiginde ve
birlikte degerlendirildiginde birinci dereceden DFA sonucunda ulasilan degerler Tablo

47°de O6zetlenmektedir.
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Tablo 47
Hediye Degeri Alt Boyutlari icin Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri®
Boyutlar
x?/df  GFI AGFI TLI CFlI RMSEA

Prestij 1,504 996 ,982 ,995 ,998 ,034
Ritiielleri Korumak 572 ,999 ,994 1 1 ,000
Sosyallesme 1,676 991 974 ,992 ,996 ,039
Fedakarhk 1,136  ,996 ,985 ,998 ,999 ,018
Oziir 3,474 996 ,961 ,976 ,996 ,075
Karsihik 1,535 994 ,979 ,994 ,998 ,035
Faydacilik 1,089  ,995 ,985 ,999 ,999 ,014
Ego - 1 - - 1 -
Hediye Verme Giidiisii 1,897 ,879 ,856 ,923 ,931 ,045

Hediye verme gldiisiinii olusturan 8 faktor birlikte dikkate alinarak hediye verme
giidiisiine iliskin gerceklestirilen dogrulayici faktor analizi sonucu, her bir faktorii temsil

eden maddelere ait regresyon agirliklari Sekil 22°de goriilmektedir.

3DFA’da ii¢ ya da daha az degiskenden olusan gizil degiskenlerin uyum indeksleri hesaplanamamaktadir
(Erdemir, 2007: 173). Ego boyutuna ait uyum indeksleri yiiksek ve tatmin edici degerlere sahiptir.
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Sekil 22: Hediye Verme Giidiisii Alt Faktorlerle Birlikte 1° DFA (Revize
Edilmemis Model)

Sekil 22°de hediye verme giidiisii modeline iliskin birinci dogrulayici faktdr analizi
verilmistir. Modele ait alt faktorler arasi kovaryans degerleri incelendiginde, prestij-
faydacilik (p=,985) ve prestij-fedakarlik (p=,565) boyutlar1 arasinda anlamli bir iligki
bulunmadig: tespit edilmistir (EK-A). Prestij alt boyutu modelden c¢ikarilarak model
yeniden test edilmistir. 1. Revize sonrasi olusturan modele ait kovaryans degerleri

incelendiginde fedakarlik-karsihik (p=,194) alt boyutlar1 anlamli bir iliski
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bulunamamaistir. Boyutlar arasindaki korelasyon degerleri incelenerek korelasyon degeri

en diisiik olan karsilik alt faktoriiniin modelden ¢ikarilmasina karar verilmistir (EK-A).

Modifikasyon sonrasi hediye verme giidiisiinii olusturan ritiielleri korumak, sosyallesme,
fedakarlik, 6ziir, faydacilik ve ego faktorlerinin her birinin ayr1 ayr1 degerlendirildiginde
ve birlikte degerlendirildiginde birinci dereceden DFA sonucunda ulasilan degerler Tablo

48’de 6zetlenmektedir.

Tablo 48
Modifikasyon Sonrasi Hediye Degeri Alt Boyutlar: i¢cin Uyum Indeksleri

Uyum indeksleri*
Boyutlar
x?/df  GFI AGFI TLI CFlI RMSEA

Ritiielleri Korumak 572 ,999 ,994 1 1 ,000
Sosyallesme 1,676 ,991 974 ,992 ,996 ,039
Fedakarhk 1,136,996 ,985 ,998 ,999 ,018
Oziir 3,474 996 ,961 ,976 ,996 ,075
Faydacilik 1,089  ,995 ,985 ,999 ,999 ,014
Ego - 1 - - 1 -
Hediye Verme Giidiisii 2,095 901 ,878 ,929 ,938 ,050

Modifikasyonalar sonrasi hediye verme giidiisii modeline ait uyum indekslerinde
tyilesmeler oldugu goriilmektedir. Hediye verme gilidiistinii olusturan 6 faktor birlikte
dikkate alinarak hediye verme giidiisiine iliskin gergeklestirilen dogrulayici faktor analizi
sonucu, her bir faktorii temsil eden maddelere ait regresyon agirliklar: Sekil 23°de ve
Tablo 49’da goriilmektedir. Boyutlara ait madde faktor agirliklart yeterince yiiksek

oldugundan dolay: yakinsak gecerliligin oldugunu sdylemek miimkiindiir.

4 DFA’da ii¢ ya da daha az degiskenden olugan gizil degiskenlerin uyum indeksleri hesaplanamamaktadir
(Erdemir, 2007: 173).
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Tablo 49

Hediye Degeri Alt Boyutlari icin 1 ° DFA Tahminleri (Revize Edilmis Model)
Maddelere Ait Regresyon (Faktor)

Boyutlar

Agirhiklar
Ritiielleri Korumak 0,64-0,77
Sosyallesme 0,65-0,78
Fedakarhk 0,68-0,78
Oziir 0,64-0,89
Faydacilik 0,65-0,79
Ego 0,52-0,83
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Sekil 23: Hediye Verme Giidiisii Alt Faktorlerle Birlikte 1° DFA (Revize Edilmis
Model)
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Hediye verme giidiisiinii olusturan her bir boyuta ait yakinsak gegerlilik konusunda tatmin
edici sonuglara ulagilmasinin ardindan, daha 6ncede belirtildigi gibi 6lgekte yer alan her
bir boyutun (gizil degiskenin) farkli yapilar oldugunu, bagka bir deyisle farkli 6zelligi
oOlctiigiinii belirlemek amaciyla ayirt edici gegerliligin degerlendirilmesi gerekmektedir.
Ayirt edici gegerlilik analizinde 6l¢ek boyutlar arasindaki korelasyonlarin 1°e esitlenerek
kisitlandirilmis (standardize edilmis) model karsi korelasyonlarin serbest birakildigi
“kisitlandirilmamis model” test edilir (Bagozzi et al., 1991: 425). Buradaki amag, biitiin
yapilarin (gizil degiskenlerin-faktorlerin) ayni oldugunu iddia eden null (HO: p =1)
hipotezinin reddedilmesidir. Bu nedenle, kisitlandirilmis ve kisitlandirilmamis modeller
arasindaki x? ve serbestlik derecesi arasindaki farklar almarak, Asd i¢in x? dagilim

tablosuna gore karar verilmektedir (Siitiitemiz, 2005: 157).

Ayirt edici gecerliligin degerlendirilmesi i¢in kisitlandirilmis ve kisitlandirilmamig model
ait x? degerleri karsilastirilarak x? ve serbestlik derecesi degerleri Tablo 50°de

verilmektedir.

Tablo 50
Hediye Verme Giidiisiine iliskin Ayirt Edici Gegerliligin Degerlendirilmesi
Modeller x> df
Kisitlandirilmis Model 934,231 320
Kisitlandirilmamis Model 638,932 305
AX? 295,299
Adf 15

15)(2,05: 24,996

Tablo 50°deki sonuglar degerlendirildiginde, 15 serbestlik derecesinde ve %95 giiven
diizeyindeki kritik degerin 24,996 oldugu goriilmektedir. Bu deger kisitlandirilmis ve
kisitlandirilmamis modele ait ki-kare farkindan (295,299) kiiciik oldugundan
(295,299>24,996) Ho hipotezi reddedilir. Bu nedenle hediye degerini olusturan her bir
boyutun digerlerinden ayri1 yapilar oldugunu ve ayirt etme gegerliligini sagladigini

s0ylemek miimk{indiir.
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Olgege iliskin gegerlilik odlgiitleri konusunda tatmin edici sonuglara ulasilmasimin
ardindan, her bir yapmin igsel tutarliliginin 6l¢lilmesi adina giivenilirlik analizlerinin
yapilmasi gerekmektedir. Olgek giivenilirligini test etmek adma en yaygin kullanilan
kriter Cronbach’s Alpha i¢sel yapi tutarliligi degeridir. Hediye degerini belirleyen her bir
boyutun kendi igindeki tutarliligi Cronbach’s Alpha katsayilar1 ile belirlenmistir.
Cronbach’s Alpha katsayisinin 0,70’den biiyiik olmas:1 gerekmektedir. Olcege iliskin
Cronbach’s Alpha degerleri Tablo 51°de gosterilmistir.

Olgegin giivenilirligi ile ilgili diger bir analiz ise Bilesik Giivenilitlik (Composite
Reliability-CR) ve Cikarilan Ortalama Varyans (Average Variance Extracted-AVE) ile
yapilmaktadir. CR test sonuglarinin 0,70’den, AVE test sonuglarinin ise 0,50’den yiiksek
olmasi arzu edilmektedir (Hair, 1998: 612). Bu baglamda, Tablo 51°de yer alan her bir
boyuta ait Cronbach’s Alpha, CR ve AVE degerleri 6lgegin giivenilir oldugunu

gostermektedir.
Tablo 51
Hediye Verme Giidiisii Boyutunun i¢sel Tutarhihgina fliskin Giivenilirlik Testi
Sonuglar
Bovutlar Birlesik Cikarillan Ortalama  Cronbach’s Alpha
y Giivenilirlik (CR)  Varyans (AVE) (o)
Ritiielleri Korumak ,834 ,559 ,832
Sosyallesme ,887 567 ,886
Fedakarhk ,849 ,531 ,852
Oziir ,820 537 823
Faydacihik ,858 ,549 ,857
Ego ,740 ,495 718
CR= Birlesik Giivenilirlik = ( Y. Faktor yiikleri)2 / [(3_Faktor yiikleri)2 + " Hata katsayilar1]

AVE= Ortalama Cikarilan Varyans= ) (Faktor yiikleri)2 / [ (Faktor yiikleri)2 + ) Hata katsayilari]
(Fornell ve Larcker, 1981: 45)

Tablo 51°de goriildiigi tizere ego alt boyutu disindaki her bir boyut i¢in tiim giivenilirlik
katsayilari kabul edilebilir seviyenin {izerinde bulunmustur. Ego alt boyutu i¢in CR ve (o)
katsayilar1 kabul edilebilir seviyenin {izerinde olmasina karsin AVE degerinin istenilen

seviyenin biraz altinda kaldig1 gozlenmektedir. CR ve (a) giivenilirlik katsayilarinin
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yeterli diizeyde olmasi ve CR>AVE?® sartinin saglanmis olmasi nedeniyle, tiim yapilara
iliskin igsel yapi tutarliliginin saglandigi ifade edilebilir. Tablo 51°de yer alan degerlerin
hesaplanmasinda yararlanilan standartlastirilmis regresyon katsayilari, standartlastirilmis

regresyon katsayilari kareleri ve hata katsayilart EK-A’da gosterilmektedir.
3.3.2.6. Hediye Verme Giidiisii i¢in Ikinci Dereceden DFA

Hediye verme giidiisii 6l¢eginde yer alan ritiielleri korumak, sosyallesmek, fedakarlik,
Oziir, faydacilik ve ego degiskenlerine ait tatmin edici sonuglar elde edildikten sonra, bu
degiskenlerin hediye degerinin temel boyutunu hangi diizeyde acikladigini belirlemek
amaciyla ikinci dereceden DFA uygulanmistir. Analize iliskin grafiksel gosterim Sekil
24°de ve uyum indeksleri Tablo 52’de gosterilmistir. Ayrica analize iliskin regresyon ve

kovaryans agirliklarina iliskin bilgiler ise EK-A’da gosterilmistir.

> Birlesik giivenilirlik katsayisinin, ¢ikarilan ortalama varyansdan biiyiik olmast (CR>AVE)
beklenmektedir (Hair ve dig., 2009°dan aktaran Akbiyik, 2012:174).
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Sekil 24: Hediye Verme Giidiisii 2° DFA

Bulgular degerlendirildiginde, hediye verme giidiisiiniin alt boyutlarinda yer alan
ifadelerin ilgili alt boyutlari, tatminkar diizeyde standartlastirilmis regresyon
katsayilariyla temsil ettigi ve gizil degiskenler olarak Olgiilen alt boyutlar1 da sirasiyla;
ritiielleri korumak (0,50), sosyallesmek (0,63), fedakarlik (0,77), 6ziir (0,44), faydacilik
(0,69) ve ego (0,61) katsayr agirliklar1 ile hediye verme giidiislinii temsil ettikleri
goriilmektedir. Ayrica Tablo 52’de yer alan hediye degeri uyum indekslerinin kabul
edilebilir diizeyde oldugu goriilmektedir. Sonu¢ olarak, hediye degeri modeli ikinci
dereceden DFA sonucunda 27 madde tarafindan agiklanan 6 boyutlu bir 6l¢ek haline

gelmistir.
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Tablo 52
Hediye Verme Giidiisii 2° DFA Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri
Boyutlar
x?/df GFlI  AGFI TLI CFlI RMSEA
Hediye Verme Giidiisii 2,177 ,894 872 ,924 ,932 ,052

3.3.2.7. Tatmin Degiskeni Analizi

Prestij degiskenine ait birinci dereceden dogrulayici faktor analizi sonucunda ulagilan
hata degerleri ve standart regresyon katsayilar1 Sekil 25°te ve uyum indeksleri Tablo 53’te

gosterilmistir.

€)—»{ TAT4 .
€>—»{ TAT3 |
35 .74
@——»{ TAT2
@)—»=[ TATH

Sekil 25: Tatmin DFA

Tatmin

Degerlerin incelenmesi sonucunda, uyum indekslerinin istenilen diizeyde olmadig:
goriilmiistiir. Modifikasyon indeksleri incelendiginde TAT3 ile TAT4 ifadeleri hata
degerlerinin birbirleriyle yiiksek kovaryans degerine sahip oldugu tespit edilmistir. Iki
ifadenin birbirine benzer olmasi nedeniyle ifadelerin hata degerlerinin birlestirilmesine
karar verilerek analiz tekrarlanmistir. Modifikasyon sonunda uyum iyiligi indekslerinde

tyilesmeler oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 53
Tatmin Degiskeni Icin Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

X2 /df 6,862 <5
GFI 088 >0.8
AGFI 922 >0.8
TLI 952 >0,9
CFI 084 >0.,9
RMSEA 116 <0,08

Tekrarlanan analiz sonucunda elde edilen regresyon katsayilar1 ve uyum hata degerleri

Sekil 26’da, uyum indeksleri ise Tablo 54’te gosterilmistir.

Sekil 26: Tatmin DFA (1.Revize)

Revize islemi sonrasinda elde edilen standartlastirilmis regresyon katsayis1 degerlerinin
0,69 ile 0,88 arasinda degistigi ve regresyon degerlerinin genel olarak yiiksek ve anlaml
oldugu goriilmiistiir. Ayrica uyum indekslerin ciddi iyilesmeler oldugu

gbzlemlenmektedir.

Tablo 54
Tatmin Degiskeni icin Uyum Indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

X2 /df 2,329 <5
GFI 997 >0,8
AGFI 923 >0,8
TLI 089 >0,9
CFI 998 >0.,9
RMSEA 055 <0,08

127



3.3.2.8. Tiim Faktorler Ol¢iim Modeli i¢in DFA ve Modifikasyonlari

Tiim degiskenlerin yer aldig1 6l¢lim modeli sinanmadan 6nce, arastirma modelinde yer
alan gizil degiskenler arasinda hi¢bir iliskinin olmadigin1 varsayan iliskisiz faktorler
modelinin test edilmesi gerekmektedir. Iliskisiz faktdrler modeli, dl¢iim modeline benzer
sekilde yapilan, fakat gizil degiskenler arasindaki tiim iliskilerin sabitlendigi ya da
korelasyonsuz hale getirildigi bir DFA modelidir. Eger bu model, kabul edilebilir uyum
indeksleri iiretti ise, bu sonug gercekte gizil degiskenler arasinda nedensel bir iligkinin
olmadigimi ve oOnerilen modelin sinanmasia gerek kalmadigin1 gosterir. Eger uyum
indeksleri kotii sonu¢ verdiyse modelde yer alan degiskenler arasinda test edilmesi

gereken iliskiler oldugunun bir gostergesi olarak kabul edilir (Siitiitemiz, 2005:161).

Bu baglamda gerceklestirilen analiz sonucunda, iliskisiz faktorler modelinin k&tii uyum
indekslerine sahip oldugu goriilmiistiir (EK-A). Test edilen iliskili tiim faktor 6l¢iim

modeli Sekil 27°de, uyum istatistikleri ise Tablo 55°te gosterilmistir.
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Sekil 27: Tliskili Tiim Faktorler DFA Modeli

Analiz sonucunda 6l¢iim modeline iliskin uyum iyiligi indekslerinin kabul edilebilir

diizeyin tizerinde oldugu goriilmektedir.
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Tablo 55
Tiim Faktorler Ol¢iim Modeli Uyum indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

X2 /df 2,064 <5
GFI 844 >0.8
AGFI 825 >0.8
TLI 902 >0,9
CFI 909 >0.,9
RMSEA 049 <0,08

Tablo 56’da yer alan 6l¢iim modelinde yer alan ifadelere ve gizil degiskenlere iliskin
standart regresyon katsayilar1 ve Ol¢iim hatalar1 incelendiginde; onerilen modele ait
veriler modelde yer alan gizil degiskenlerin ilgili g6zlenen degiskenler tarafindan yeterli

diizeyde temsil edildigi goriilmektedir.

Tablo 56
Iliskili Tiim Faktorler Modelinde Yer Alan ifadelere Ait Std.Reg.Kats. ve Ol¢iim
Hatalan
Gizil Degiskenler St&' REE R? Ol¢iim Hatalar
ats.
Ritiiel <---  Gudi ,490 0,240 0,760
Sosyallesme <--- QGidi 574 0,329 0,671
Fedakarlik <---  Gudi ,783 0,613 0,387
Oziir <---  Giidi 412 0,169 0,831
Faydacilik <---  @Gudu 713 0,508 0,492
Ego <--- Gudiu ,655 0,429 0,571
Sosyal Deger <---  Deger ,502 0,252 0,748
Hedonik <---  Deger ,612 0,374 0,626
Fonksiyonel <---  Deger 487 0,237 0,763
RIT1 <---  Ritiiel 77 0,603 0,397
RIT2 <---  Ritiiel ,657 0,431 0,569
RIT3 <---  Ritiiel ,834 0,695 0,305
RIT4 <---  Ritiiel 713 0,508 0,492
SOS1 <---  Sosyallesme 770 0,592 0,408
SOS2 <---  Sosyallesme J71 0,594 0,406
SOS3 <---  Sosyallesme ,766 0,586 0,414
S0S54 <---  Sosyallesme , 765 0,585 0,415
SOS5 <---  Sosyallesme , 781 0,609 0,391
SOS6 <---  Sosyallesme ,657 0,431 0,569
FDR1 <---  Fedakarhik ,681 0,463 0,537
FDR2 <---  Fedakarhk , 753 0,567 0,433
FDR3 <---  Fedakéarlik ,7135 0,540 0,46
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Std. Reg.

Gizil Degiskenler R? Ol¢iim Hatalar

Kats.
FDR4 <---  Fedakarlik ,7183 0,613 0,387
FDR5 <---  Fedakarhk ,682 0,465 0,535
OZR1 <---  Oziir 713 0,508 0,492
OZR2 <---  Oziir ,893 0,797 0,203
OZR3 <---  Oziir ,646 0,417 0,583
OZR4 <---  Oziir ,653 0,426 0,574
FAY1 <---  Faydacilik 734 0,538 0,462
FAY?2 <---  Faydacilik ,655 0,429 0,571
FAY3 <---  Faydacilik 75 0,600 0,400
FAY4 <---  Faydacilik ,790 0,624 0,376
FAY5 <---  Faydacilik ,745 0,555 0,445
EGO1 <--- Ego ,706 0,498 0,502
EGO2 <--- Ego ,838 0,702 0,298
EGO3 <--- Ego 534 0,285 0,715
SD1 <---  Sosyal Deger ,801 0,641 0,359
SD2 <---  Sosyal Deger 791 0,625 0,375
SD3 <---  Sosyal Deger 743 0,552 0,448
SD4 <---  Sosyal Deger 742 0,550 0,450
SD5 <---  Sosyal Deger 167 0,588 0,412
FD1 <---  Fonksiyonel 913 0,833 0,167
FD2 <---  Fonksiyonel ,891 0,793 0,207
FD3 <---  Fonksiyonel ,738 0,544 0,456
HD1 <---  Hedonik 175 0,600 0,400
HD2 <---  Hedonik 811 0,657 0,343
HD3 <---  Hedonik ,888 0,788 0,212
Tatminl <---  Tatmin ,838 0,702 0,298
Tatmin2 <---  Tatmin ,748 0,559 0,441
Tatmin3 <---  Tatmin 147 0,558 0,442
Tatmin4 <---  Tatmin 125 0,525 0,475

Bu agamada, YEM’e ge¢gmeden 6nce ilgili modelin yakinsak ve ayirt edici gecerlilik ve
giivenilirlik degerlerinin incelenmesi gerekmektedir. Model ait tahmin edilen standart
regresyon agirliklarinin tatmin edici seviyede ve tiim katsayilarin %35 anlamlilik
seviyesinde anlamli oldugu goriilmektedir. Ayrica uyum indekslerinin kabul edilebilir
seviyenin tlizerinde olmasi1 nedeniyle modelin yakinsak gegerliliginin saglandigi

sOylenebilir.

Bu agamada, s6z konusu faktorlerin birbirinden ayri yapilar olup olmadigini belirlemek
amaciyla Ol¢lim modelindeki gizil degiskenler arasindaki korelasyonlar “17’e
sabitlenerek olusturulan kisitlandirilmis model ile boyutlar arasindaki korelasyonlarin

serbest birakilmadigi kisitlandirilmamis modelin Ax? istatistigi hesaplanmustir.
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Tablo 57

Tiim Faktérler Olciim Modeline Iliskin Ayirt Edici Gegerliligin Degerlendirilmesi

Modeller x> df

Kisitlandirilmis Model 1860,644 806

Kisitlandirilmamis Model 1657,522 803

Ax? 203,122

Adf 3
ax? 0s= 7,815

Modele iligskin ayirt edici gegerlilik sonuglar1 degerlendirildiginde, 3 serbestlik

derecesinde ve %95 giiven diizeyindeki kritik degerin 7,815 oldugu goriilmektedir. Bu

deger kisitlandirilmis ve kisitlandirilmamis modele ait ki-kare farkindan (203,122) kiiciik

oldugundan (203,122>7,815) Ho hipotezi reddedilir. Bu nedenle hediye degerini olusturan

her bir boyutun digerlerinden ayr1 yapilar oldugunu ve ayirt etme gecerliligini sagladigini

sOylemek miimkiindiir.

Modele iliskin gegerlilik dlgiitleri konusunda tatmin edici sonuglara ulasilmasinda sonra

her bir yapmin igsel tutarligimi olgmek icin giivenilirlik analizleri olan Bilesik

Givenilirlik (CR) ve Cikarilan Ortalama Varyans (AVE) degerlerinin incelenmesi

gerekmektedir. Ol¢iim modeline iliskin Bilesik Giivenilirlik ve Cikarilan Ortalama

Varyans degerleri Tablo 58’de verilmistir.

Tablo 58
Tiim Faktorler Ol¢iim Modeli I¢sel Tutarhligma iliskin Giivenilirlik Testi
Sonuclar
. Birlesik Cikarilan R
Boyutlar Gg:“;:;ge Giivenilirlik Ortalama C;?“ﬁ:?:)s
y (CR) Varyans (AVE) P
Hediye Degeri 27 ,970 671 ,839
Hediye Verme Giidiisii 11 ,954 770 ,901
Tatmin 4 ,850 ,586 ,847

CR= Birlesik Giivenilirlik = ( } Faktor yiikleri)2 / [(3_Faktor yiikleri)2 + " Hata katsayilari]
AVE= Ortalama Cikarilan Varyans= ) (Faktor yiikleri)2 / [} (Faktor yiikleri)2 + >’ Hata

katsayilar1] (Fornell ve Larcker, 1981: 45)
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Yukaridaki tabloda goriildiigii tizere her boyuta iliskin tiim giivenilirlik katsayilar1 kabul
edilir seviyenin tizerinde bulunmustur. CR, AVE ve (o) katsayilarinin yeterli diizeyde
olmas1 nedeniyle tiim yapilara iliskin i¢sel yap1 tutarliginin (giivenilirligin) saglandigi
ifade edilebilir.

3.4. Yapisal Esitligin Degerlendirilmesi

Bu boéliimde kuramsal olarak kurgulanan modelde yer alan degiskenler arasindaki
iliskilerin giicii ve anlaml1 olup olmadiklar test edilecektir. Test edilen modelde yer alan,
degiskenler arasi tek yonlii oklar ile verilen katsayilar degiskenler arasindaki iligkileri
aciklayan standartlagtirilmis regresyon katsayilarini vermektedir. Calisma kapsaminda
tahmin edilen ve test edilen modele ait uyum indeksleri Tablo 59’da, YEM analiz

sonuclari ise Sekil 28°de verilmistir.

Tablo 59
Test Edilen Modele liskin Uyum indeksleri

Uyum Indeksleri Sonuclar Kabul Edilebilir Deger

x2/df 1,939 <5
GFI 842 >0,8
AGFI 822 >0,8
TLI 903 >0,9
CFI 910 >0,9
RMSEA 046 <0,08
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Hediye Verme
Giidiisii

11##* NTT.
Thiski Tiirii - Tatmin
S
,36*** T N
=25*¥t
Baglam SR
%
Fedakirlk A8
Diizeyi

Kesikli cizgiler anlamh iliskinin olmadigim gisterir.
*p<,05; **p=,01; ***p=<,001

Sekil 28: Arastirma Modeline iliskin Yapisal iliskiler

Olgiim modelinde yer alan biitiin degiskenler (arastirma hipotezleri) tek yonlii oklar ile
ifade edilmekte ve degiskenlerin birbirleriyle olan iliskileri, agiklayicilik ve anlamlilik

diizeyleri Tablo 60°da verilmistir.
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Tablo 60

Degiskenler Arasi Katsayilar ve Anlamhlik Diizeyleri

. . Std. Standart
H ETKIiLESIiM Reg. Hata Sonug
Kats.
H: BAGLAM < --- [LISKi TURU 361 ,036 **x  Kabul
H, GUDU < --- ILISKi TURU 228 ,006 ***  Kabul
Hs FEDAKARLIK DUZ. < --- [LiSKi TURU ,100 ,027 ,048  Kabul
H, HEDIYE DEGERI < --- ILISKI TURU 111 ,004 069  Ret
Hs TATMIN < --- ILISKi TURU ,100 ,006 ,046  Kabul
Hs GUDU < --- BAGLAM ,099 ,008 ,081 Ret
H; FEDAKARLIK DUZ. < --- BAGLAM 211 ,033 **%  Kabul
Hs HEDIYE DEGERI < --- BAGLAM ,054 ,006 383  Ret
Hy TATMIN < --- BAGLAM ,045 ,008 353  Ret
Hiw FEDAKARLIK DUZ. < --- GUDU 257 275 ***  Kabul
Hi;, HEDIYE DEGERI < --- GUDU 749 ,082 **x  Kabul
Hi, TATMIN < --- GUDU ,600 ,090 *** Kabul
Has gg};IYE DEGERI < --- FEDAKARLIK 184 008 004 Kabul
His TATMIN < --- FEDAKARLIK DUZ. ,012 ,013 830  Ret
His TATMIN < --- HEDIYE DEGERI -,170 ,309 334  Ret

Baglam: Analiz sonuglarina gére hediye veren ve alan arasindaki iliski tiirii hediye verme
baglaminm1 anlamhi ve orta diizeyde (,361; p<,001) etkilemektedir. Dolayisiyla

arastirmanin birinci (H1) hipotezi kabul edilmistir.

Giidii: Gergeklestirilen analiz sonucunda hediye veren ve hediyeyi alan arasindaki iligki,
hediye verme giidiilerini anlamli ve orta® diizeyde (,228; p<,001) etkilemektedir.
Dolayisiyla, arastirmanin ikinci hipotezi (Hz2) kabul edilmistir. Buna kargin hediye verme
baglaminin giidii degiskeni lizerinde anlamli ve orta diizeyde bir etkisinin olmadigi

gorilmiistiir (,099; p>,05). Bu sebeple arastirmanin altinci (Hs) hipotezi reddedilmistir.

Fedakarlik Diizeyi: Hediye veren ve alan arasindaki iligki, fedakarlik diizeyi degiskenini
anlamli ve orta diizeyde (,100; p<,05) etkilemektedir. Benzer sekilde hediye verme
baglami (,211; p<,001) ve hediye verme gidiisii (,257; p<,001), fedakarlik diizeyi

® Standartlastirilmig regresyon katsayilarimin etki biiyiikliikleri; (<,10) diisiik diizey etki, ( >,50) yiiksek
diizeyde etki ve arada kalan degerler igin ise orta diizey etki olarak degerlendirilmistir (Kline, 2005 ten
aktaran, Akbryik, 2012:180)
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degiskenini anlamli ve orta diizeyde ise etkilemektedir. Dolayisiyla aragtirmanin iigiincii

(Ha3), yedinci (H7) ve onuncu (Hzo) hipotezleri kabul edilmistir.

Hediye Degeri: Elde edilen bulgular neticesinde; hediye verme giidiisii hediye degerini
anlamli ve yiiksek diizeyde (,749; p<,001); fedakarlik diizeyi degiskeni (,184; p<,05) ise
anlamli ve orta diizeyde etkilemektedir. Ayrica hediye veren ve alan arasindaki iliski
tirtiniin (,111; p>,05) ve hediye verme baglaminin (,054; p>,05) hediye degeri tizerinde
anlamli bir etkisinin olmadig1 tespit edilmistir. Bu baglamda arastirmanin on birinci (H11)
ve on ligiincii (H1s) hipotezleri kabul edilirken, dordiincii (Hs) ve sekizinci (Hs)

hipotezleri reddedilmistir.

Tatmin: Arastirma modeline ait analizlerin sonuglarina gore hediye veren ve alan kisiler
arasindaki iligki tiirii hediye verme deneyimi sonucunda olusan tatmini anlamli ve orta
diizeyde (,10; p<,05) etkilemektedir. Hediye verme giidiileri ise tatmin degiskenini
anlamli ve yiiksek diizeyde (,600; p<,001) etkilemektedir. Diger taraftan hediye verme
baglami (,045; p>,05), fedakarlik diizeyi (,012; p>,05) ve hediye degeri (-,170; p>,05),
degiskenlerinin tatmin iizerinde anlamli bir etkilerinin olmadigi tespit edilmistir.
Dolayistyla arastirmanin beginci (Hs) ve on ikinci (Hi2) hipotezleri kabul edilmis,

dokuzuncu (Hg), on dordiincii (H14) ve on besinci (His) hipotezleri reddedilmistir.

Arastirma modelinde yer alan degiskenlerin birbirleri iizerindeki gorece etkilerini
belirlemek amaci ile dogrudan, dolayli ve toplam etkiler hesaplanarak elde edilen

bulgular Tablo 61°de hesaplanistir.

136



"IIPOP[ouLIN)SOS LIe[IABSIEY UBUN|Ng I[WRUY

0/T- 8T0- x009° G60'° x0€T' 0€0'- 0S0° OST'  0.T-  ZI0° %009 S¥O'  ~OOT' ulwye |
] ] ] ] ] 13 ] ] ] ] ] _homoa
*V8T" x96L° 6¥T'  ¥0E L¥0'  G60°  €6T «V8T°  «6¥.'  ¥S0°  TIT SAipany
x[GT  «TTC"  «C€T ZeT x/SGT  «TTT" 00T OIHMeqepaq
660  x82C' 660°  x82¢' npno
xT9¢' 7 xT9¢' 7 we[geq
= = = = ! =
o (¢°) I (¢") e
2 £ o & % ¥ & o E & ¥ & o E& %
2 § & ¥ o e B OB 5 ko a R =
=S = = 5 g 2% N = 5 s 29 = = 5 RS 103 N 2N |
= =3 = = = =
13|13 wejdo 7 REPY 1iejoq RIPPY uepnagoq

LIR[DPY [AB[0( 9A uepnIgo([ UL[UNSISI

19 0|qe L

137



SONUC VE ONERILER

Bu boliimde, gerceklestirilen ¢alismaya yonelik genel bir degerlendirme yapilmistir. Bu
baglamda ilk olarak deneysel bulgular ¢ercevesinde genel hatlariyla arastirmadan elde
edilen bulgular yorumlanmaktadir. Daha sonra arastirmanin alana katkilar1 ve gelecekte

yapilacak olan galigmalar icin Onerilere yer verilmektedir.

Arastirmaya Genel Bakis

Hediye vermenin ilk olarak hangi toplum ve donemde ortaya ¢iktig1 bilinmese de, gegmis
toplumlarin sosyal, kiiltirel ve ekonomik hayatlarinin 6nemli bir pargasi oldugu
bilinmektedir. Hediye verme ile ilgili yapilan ilk ¢alisma antropolog ve sosyolog Mauss
(1950) tarafindan yapilmistir. Bu ¢alismada arkaik ve ilkel toplumlardaki hediye verme
davraniginin, toplumsal hayatin bir parcasi oldugu, sosyal iligkileri gelistirdigi ve
diizenledigi ifade edilmektedir. Caligma sosyoloji, psikoloji ve antropoloji alaninda
yapilan akademik c¢alismalara oncii olmus ve hediye verme davranislarinin toplumlarin
ve kisilerin sosyal yasamlarma yon veren bir olgu olarak incelenmesi gerektigi kabul
edilmistir. 1970’1i ortalarinda ise hediye vermenin bir tiiketim faaliyeti olmas1 sebebiyle
bu alan pazarlamacilarin dikkatini ¢ekmistir. Hediye verme taraflar arasinda mallarin,
hizmetlerin ve deneyimlerin degisimini ifade etmektedir. Burada dikkat edilmesi gereken
konu sadece taraflar arasindaki bu degisime odaklanmak hediye vermenin diger yonlerini
thmal etmek anlamina gelmektedir. Bu yilizden 6zellikle tiiketici davranislar1 alaninda
yapilan ¢aligmalar, hediye verme davranigini etkileyen ¢ok boyutlu ve karmasik yapiyr

aciklamaya ¢alismaktadir.

Hediye verme bir tiikketim faaliyeti olmasina karsin, baz1 yonlerden kisisel kullanim i¢in
satin almadan farkliliklar gostermektedir. Bir tiiketicinin kisisel kullanim i¢in tercih
edecegi triinde diisiik fiyat yiliksek kalite stratejisi onemlidir. Tiiketici en disiik fiyati
Odeyerek en fazla faydayi elde etmeye ¢alismaktadir. Hem hediye verenler hem de hediye
alanlar, hediyenin fiyatinin ¢ok onemli olmadigini belirtseler bile, hediye alanin
hediyenin fiyatina dair bilgi sahibi olma ihtimaline karsi, hediye verenler genellikle fiyat
konusunda kisisel kullanima gore daha comerttir. Tatmin, bir iriiniin kendisinden
beklenen faydalari saglayip saglamamasi ile ilgilidir. Kisisel kullanimda bir tiiketici satin

aldig {irtint kullandiktan sonra tatmin veya tatminsizlik yasamaktadir. Hediye vermede
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ise, hediye verenin tatmini biiyiikk 6l¢iide hediye sunumu asamasinda hediye alanin

verdigi tepkilerden olugmaktadir.

Calismanin 6nceki boliimlerinde belirtildigi iizere, bu arastirmanin amaci; a) hediye ve
hediye verme davranisi ile ilgili kavramsal bir ¢er¢eve olusturmak, b) hediye verme
giidiilerinin ve hediye degerinin alt boyutlarini belirlemek ve c¢) hediye vermeyi etkileyen
degiskenler (hediye veren ve alan arasindaki iligki, hediye verme baglami, hediye verme
gidiileri, fedakarlik diizeyi, hediye degeri ve tatmin) arasindaki nedensel iliskileri

arastirmaktir.

Bu amag dogrultusunda, literatiir incelemesi sonucu arastirmanin amacina hizmet edecek
en uygun Ol¢lim araci belirlenmesi konusunda uzman goriisleri alinarak kantitatif veri
edinimi i¢in bir anket formu olusturulmustur. Anket formu ile elde edilen verilerin
analizinde tanimlayici istatistikler baglaminda frekans dagilimlari, aritmetik ortalama ve
standart sapma gibi betimleyici istatistikler ile birlikte ¢esitli degiskenler agisindan
gruplar arasindaki farkliliklar1 incelemek amaciyla t-testi ve one-way ANOVA
testlerinden yararlanilmistir. Ayrica degiskenlere iliskin agiklayic1 ve dogrulayici faktor
analizi yapilmis olup, sonrasinda degiskenler arasindaki iliskiler yapisal esitlik

modellemesi yoluyla incelenmis ve hipotezler test edilmistir.

Arastirma Bulgularinin Degerlendirilmesi

Genel olarak tiiketicilerin biiylik bir kisminin hediye verdigini sdylemek miimkiindiir.
Hediye verenlerin hediye alanlar ile iliskileri hediye verme durumlarinin belirleyicisi
olmaktadir. Bu arastirmada, hediye veren ve alan arasindaki iliski tiirleri; es/sevgili,
anne/baba, kardes/akraba, yakin arkadas ve uzak/is arkadasi olarak belirlenmistir.
Arastirma sonuglarina gore, tiiketiciler yakin iliski igerisinde olduklari kisilere daha fazla
ve maddi degeri daha yiiksek hediyeler vermektedir. Tiketiciler en fazla es ve
sevgililerine hediye verirken, bu iliski tiiriinii siras1 ile anne/baba, yakin arkadas,
kardes/akraba ve son olarak is/uzak arkadas takip etmektedir. Hediye veren ve alan
arasindaki iliski tiiri, hediyelerin verildigi baglamlar1 da etkilemektedir. Ornegin
tiiketiciler uzak/is arkadaslarina nadiren hediye vermektedir. Hediye verme baglamina
gore iligki tiirli degerlendirildiginde yeni yil, terfi/yeni ise baslama ve acilis/tdren gibi
baglamlarda uzak/is arkadaslarina verilen hediyelerin arttigir belirlenmistir. Bir bagka

ornek olarak yildoniimii, anneler giinii ve babalar giinii verilebilir. Bunun gibi baglamlar
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hediye veren ve alan arasinda tanimlanmus iliskilerde hediyelerin verildigi 6zel giinlerdir.
Bu sebeple, arastirmanin birinci hipotezi (Hi) “hediye veren ve hediye alan arasindaki
iliski tiirii hediye verme baglamini etkilemektedir’ seklinde kurulmustur. Tanimlayici
istatistikler sonucu elde edilen yukaridaki bilgiler ve literatiirde yer alan bulgular, yapisal
esitlik modelinde dlgiimlenen sonucu desteklemektedir. Bu baglamda, hediye veren ve

alan arasindaki iliski tiirliniin hediye verme baglamini etkiledigini sdylemek miimkiindiir.

Tiketicilerin hediye verme davranisinmi etkileyen degiskenlerden birisi de hediye verme
giidiileridir. Hediye verme giidiileri, tiiketicilerin neden hediye verdiklerinin anlasilmasi
ve yorumlanmasi agisindan 6nem arz etmektedir. Arastirmada, ge¢mis ¢aligmalarda yer
alan hediye verme giidii Olgeklerinden yararlanilarak, hediye verme giidii Olcegi
olusturulmustur. Hediye verme giidiilerine ait ifadeler genel olarak degerlendirildiginde;
tiketiciler “verdigim hediyenin hediyeyi alan kisi i¢in kullanisl olmasina onem veririm”
ve “insanlarin hosuna gidecek hediyeler vermek onemlidir” gibi ifadelere yiiksek oranda
katildiklar1 belirlenmistir. Bunun yani sira tliketiciler, “birisiden hediye alacagimi
bildigim icin kendimi hediye vermek zorunda hissederim”, “pahali hediyeler vermek
viiksek statiiye sahip oldugumun gostergesidir”, “pahali hediyeler vermek saygi
kazanmanin bir yoludur” gibi ifadelere ise genel olarak katilmamaktadir. Bu baglamda,
tiiketicilerin hediye verirken genellikle faydacilik ve fedakarlik giidiileri ile hediye
verdiklerini; karsilik, ego ve prestij gibi giidiilerle hediye vermeyi tercih etmediklerini

sOyleyebiliriz.

Mgili 6lgege AFA “temel bilesenler faktdr analizi” uygulanarak dlgek alt boyutlara
ayrilmigtir. Analiz sonucunda Ongoriilen 8 faktor yapisina ulasilmasina karsin dort
ifadeye ait faktor yiiklerinin 0,45’in altinda olmasi nedeniyle ifadeler tek tek c¢ikarilarak
analiz tekrar edilmistir. Ayrica prestij boyutunda yer alan “faminmis markalari hediye
olarak vermekten hoglanirim” ifadesi ego boyutunda toplanmistir. Daha sonra, 36 ifade
ve 8 boyuttan olusan Olgege dogrulayici faktér analizi uygulanmistir. Gerekli
modifikasyon yapildiktan sonra 6l¢egin saglamasi gereken uyum iyiligi degerlerine
ulagilmistir ve hediye verme giidii 6l¢egini 6 boyutun temsil ettigi gozlenmistir. Bu alt1
boyut; ritiielleri korumak, sosyallesmek, fedakarlik, 6ziir dilemek, faydacilik ve ego

olarak belirlenmistir.
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Hediye veren ve alan arasindaki iligkiler giiclii oldugunda, genellikle hediye verenler
kendi ihtiyag ve zevklerinden c¢ok hediye alanin ihtiyag ve begenilerini dikkate
almaktadir. Bu iliski tiirlerinde genellikle hediye veren fedakarlik yapmak ve sevgi
gostermek amaciyla hediye vermektedir. Fakat hediye veren ve alan arasindaki iliski
giiclii degilse hediye veren, alicinin ihtiyaglarini ve zevklerini yeteri kadar bilmediginden
kendi zevk ve tercihlerini dikkate alarak hediye verebilmektedir. Hediye veren ve alan
arasindaki iliskilerin zayif oldugu bu gibi durumlarda hediye verenlerin genellikle
sosyallesmek, ego ve prestij saglamak amaciyla hediye verdikleri sdylenebilir. Bu
sebeple, arastirmanin ikinci hipotezi (H2) “hediye veren ve alan arasindaki iligki tiirii
hediye verme giidiilerini etkilemektedir” seklinde kurulmustur. Aragtirmanin ikinci

hipotezi gegmis arastirmalarda verilen sonuclar1 desteklemektedir.

Miski tiirii ile ilgili dnemli bir konuda hediyelerin fiyatlaridir. iliski tiiriine gore verilen
hediyelerin fiyatlar1 degerlendirildiginde, iliski tiiriiniin, hediyenin fiyatin1 etkiledigi
goriilmektedir. Tiiketiciler es/sevgililerine pahali hediyeler verirken, uzak/is
arkadaslarina diisiik fiyatli hediyeler verirler. Ayrica en yiiksek sapma es/sevgiliye
verilen hediyelerde meydana gelmektedir. Hediye verenlerin cinsiyeti de iligki tiirline
gore hediye fiyatin1 etkilemektedir. Arastirma sonuglarina gore, erkekler kadinlara gore
hediyelere daha fazla para harcamaktadir. Erkekler kadinlara gore, es/sevgililerine ve
yakin arkadaslarina daha pahali hediyeler almaktadir. Ayrica hediyenin parasal degerinin
yaninda tiiketicilerin hediye segmek ve begenmek i¢in harcadiklari zaman ve ¢aba da
hediye alanlar ile olan iligki tiiriine gore farklilik gostermektedir (Befu, 1968; Hua ve dig.,
1998; Lowrey ve dig., 2004). Arastirma modelinde test edilen {iglincii (Hs) hipotezin
literatiirdeki ¢aligsmalarla benzerlik gésterdigi belirlenmistir. Sonug olarak, hediye veren
ve alan arasindaki iligki tirti, hediye verenlerin fedakarlik diizeyinin onemli bir

belirleyicisidir.

Hediyelerin maddi degerlerinin yaninda ifade ettikleri baz1 degerler bulunmaktadir.
Hediyeler, hediye verenin hediye alana kendinden bir seyler sunmasi, iletmek istedigi bir
mesaj ya da hediye alanin ihtiyaglarina bir karsilik olabilmektedir. Bu yoniiyle hediyeler
ekonomik degerlerinin yaninda fonksiyonel, sembolik, ifade edici ve hedonik olmak
tizere birgok degerden olusabilir. Bu arastirmada, hediye degerinin Sl¢iimii amaciyla
Parsons (2002)’mn hediye degeri 6l¢egi kullanilmistir. Hediye degeri 6l¢egi genel olarak

degerlendirildiginde, tiiketicilerin “hediye olarak verdigim iiriiniin normalde satin

141



aldigim iirtinden daha faydali olmasimi tercih ederim” ve “Hediye olarak verdigim
tiriiniin normalde satin aldigim iiriinden daha fonksiyonel olmasini tercih ederim” gibi
ifadelere yiiksek oranda katildiklar1 goriilmektedir. Tersi bir durum ise hediye olarak
verilen iriinlerin pahali olmasi, prestijli olmasi gibi durumlarda gerceklesmistir.
Tiiketiciler iriinlerin pahali ve prestijli olmas1 gibi ifadelere daha diisiikk oranda
katildiklar1 goriilmektedir. Hediye degeri 6lgegine AFA “temel bilesenler faktor analizi”
uygulanarak o6lcek alt boyutlara ayrilmistir. Analiz sonucunda 6ngériilen 4 boyutlu yap1
saglanamamistir. Ekonomik deger boyutunu olusturan ifadelerin faktor yiiklerinin diisiik
cikmasi nedeniyle arastirmaya 3 boyutla devam edilmistir. Dogrulayict faktdr analizi
sonucunda sosyal, fonksiyonel ve hedonik degerin hediye degerini yeterli diizeyde

acikladigi ve iyi uyum indekslerine sahip oldugu goriilmektedir.

Taraflar arasindaki iliskinin tiirii ve niteligi, hediye degerinin ve uygunlugunun
belirleyicisi olarak goriilmektedir. Hediye veren ve alan arasindaki bu iligki; ekonomik,
sosyal, hedonik, fonksiyonel ve ifade edici deger gibi farkli degerler ile gelismektedir.
Onceki calismalar hediye veren ve alan arasindaki iliskilerin hediye olarak verilen
iiriinlerin degeri {izerinde etkili oldugunu 6ne siirmektedir. Ornegin, annelere ve babalara
genellikle ev esyast ve kiyafet gibi fonksiyonel hediyeler verilmektedir. Ya da is iligkileri
acisindan degerlendirildiginde, hediye veren kisiler hediye alanlara dogrudan fayda
saglayan kisisel hediyeler (bir sise sarap veya spor etkinliklerine bilet gibi) ya da
organizasyona fayda saglayacak (egitim seminerleri gibi) hediyeler verme egilimindedir
(Beltramini, 1992; Dorsch ve Kelley, 1994). Hediye vermenin dogasinda siirpriz yapma,
sasirtma, heyecan gibi duygular agirliktir. Bu yoniiyle hediye hedonik bir olay olarak
ifade edilebilir. Bu hedonik duygular, verilen hediyelere hedonik anlamlarin
yiiklenmesine sebep olmaktadir. Ozellikle yakin ve samimi iliskilerde hediye verenlerin
hediye alanlar1 daha fazla sasirtmalar1 ve hedonik degeri olan iiriinler vermeyi tercih
ettikleri ifade edilebilir. Bu baglamda, arastirmanin dordiincii (Ha4) hipotezi hediye
verenler ve alanlar arasindaki iligki tiiriiniin hediye degeri lizerinde etkili oldugunu
Onermistir. Yapisal denklem modeli sonuglarina gore iligki tiirii ile hediye degeri arasinda

anlamli bir iliski bulunamamustir.

Hediye vermeyi etkileyen bir diger degisken ise tatmindir. Hediye verme ile ilgili yapilan
calismalar incelendiginde tatmin konusunun genelde hediye alanlarin tatminine yonelik

oldugu goriilmektedir. Bu caligmalar hediyelesme siireci sonunda hediye alanlarin
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hediyeyi begenmesinin ve bu durumu hediye verene hissettirmesinin hediye verende de
stirecle ilgili tatmin olusturacagini belirtmektedir. Bu durum genel olarak dogru olsa da,
bazi durumlarda bunun tersi olabilmektedir. Hediye alan kisi duygularini ve begenilerini
disa vuran birisi degilse, hediye veren hediyelesme siireci sonunda hediye alanin hediyeyi
begenip begenmedigi ile ilgili bilgi sahibi olamayacaktir. Bu durumda hediye alan
hediyelesme sonunda tatmin olsa bile, bu belirsizlik hediye verende bir tatminsizlik
yaratabilecektir. Bunun yani sira hediye verenler hediye vermeyi bir yiikiimliilik ya da
amac odakli bir eylem olarak tanimlayabilmektedir. Bu bakis agisiyla hediye veren birisi
hediyenin uygunluguna, baglamina veya degerine bakmaksizin bu ylikiimliiliigii yerine
getirdigini disiinebilmektedir. Bu durumda hediye alan tatmin olmasa bile, hediye veren

yiikiimliiliigli yerine getirdigi i¢in tatmin olabilmektedir.

Caligsmada, Oliver (1980)’1n tatmin 6l¢egi uyarlanarak hediye verenlerin tatmini dlgmeye
yonelik 4 ifadeden olusan bir dlgek hazirlanmistir. Olgege ait ifadeler genel olarak
degerlendirildiginde “hediyve vermek beni mutlu ediyor” ifadesi en yiiksek skora sahip
ifade olarak belirlenmistir. Bu sonuca gore, tiiketicilerin hediye vermeye hedonik
anlamlar yiikledigi sdylenebilir. Hediye verme sonunda, hem hediye verenler hem de
hediye alanlar i¢in bir tatmin olugmasi her iki taraf arasinda bir deger dengesinin
olugmasina bagli olmaktadir. Calismalar hediye veren ve alan arasinda yakin iliskiler
oldugunda ve daha 6nce bir hediye verme deneyimi yasanmis ise bu dengenin daha fazla
kurulacagii vurgulamaktadir. Eger taraflar arasinda yakin bir iliski var ise, hediye veren
hediye alanin ihtiyag, istek ve zevklerini daha iyi bilecek ve onu mutlu edebilecek bir
hediye verebilme ihtimali artacaktir. Bu sebeple arastirmanin besinci (Hs) hipotezi hediye
veren ve alan arasindaki iliskinin hediye verenlerin tatminini etkiledigini Onermistir.
Arastirma sonuglarina gore hediye veren ve alan arasindaki iliski hediye verenlerin
tatmini etkilemektedir. Sonu¢ olarak arastirmamizin bu sonucu ge¢mis calismalari

destekler niteliktedir.

Hediye vermeyi etkileyen degiskenlerden biri de hediye verme baglamlaridir.
Arastirmada, gecmis ¢alismalarda degerlendirilen hediye verme baglamlarina kiiltiirel ve
dini Ozellikleri igeren hediye verme baglamlar1 ilave edilerek, tiiketicilerin hangi
baglamlarda hediye vermeyi tercih ettikleri belirlenmistir. En ¢ok hediye verilen
baglamlar sirasiyla; dogum giinii, anneler giinti, dogum hediyesi, diigiin, babalar giinii ve

yeni ev ziyareti gibi hediye vermenin ritiiellestigi torenlerdir. En az hediye verilen
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baglamlar ise; acilig/toren, terfi/ise baslama, 6ziir dilerim ve dini bayram hediyesi
seklinde siralanmaktadir. Hristiyanlar i¢in kutsal bir giin olan yilbasinda hediye vermek
aslinda dini bir ritiieldir. Miisliimanlar i¢in ise dini bayramlarda hediye vermek gibi bir
ritiiel yoktur. Arastirma sonuglarina gore Tiirkiye’de yasayan tiiketiciler yilbasinda, dini
bayramlara oranla daha fazla hediye vermektedir. Dolayisiyla tiiketicilerin hediye
verirken ritiiellesmis baglamlara daha fazla onem verdigini sdylemek miimkiindiir.
Ornegin yildéniimii gibi baglamlar, taraflarin karsihiklilik giidiisii ile hediye verdigi
baglamlardir. Ayni sekilde bir igyerinde yapilan yilbasi hediyelesmesi calisanlarin
iligkilerini gili¢lendirmeye ya da sosyallesmelerine yardimeci olmaktadir. Arastirmalar
hediye verme baglamlarinin, tiikketicilerin hediye verme giidiileri izerinde etkili oldugunu
ifade etmektedir. Bu ¢alismanin altinci hipotezi (He) “hediye verme baglamlar: hediye
verenlerin giidiilerini etkilemektedir” seklinde kurulmustur. Arastirma sonuglarina gore,
hediye verme baglamlarinin tiiketicilerin hediye verme giidiileri {izerinde anlamli bir
etkisinin olmadig1 tespit edilmistir. Sonug¢ olarak aragtirmanin altinct hipotezi

reddedilmistir.

Ayrica hediye olarak verilen iiriin, hediye degeri, hediyenin sunuldugu ortam ve hediye
se¢mek sunmak agamasinda hediye verenlerin katlandiklar1 fedakarlik diizeyi, hediyenin
verildigi baglama gore farklilik gostermektedir. Yildoniimii, anneler giinii, ge¢mis olsun
gibi baglamlarda sembolik bir degeri olan ¢icek verilirken; dogum/bebek ziyareti, diiglin,
yeni ev ziyareti gibi baglamlarda hediye alan kisilere yardimecr olmak amaciyla daha
ekonomik degeri olan iirlinler tercih edilmektedir. Ayrica bu baglamlarin bazilar1 daha
once ifade edildigi gibi hediye alan kisilerle bir anlam ifade etmektedir. Bu sebeple hediye
verenler belli baglamlarda diger baglamlara goére daha fazla para, zaman ve caba
harcayacaktir. Dogum giinii, diigiin ve yeni ev ziyareti gibi baglamlarda hediyenin
sunumu ve hediye alanin degerlendirme asamasinda toplumun diger tyeleri de
bulunabilmektedir. Bu durum hediye veren i¢in toplumdaki statiisiinii korumak ya da
kaybetmek adina bir firsat veya tehdit olarak algilanabilmektedir. Hediye veren boyle
durumlarin olusabilecegi baglamlarda daha fazla fedakarlik verebilmektedir. Ayni durum
diigiin hediyesi verirken de yasanmaktadir. Onceki c¢alismalar hediye verme
baglamlarmin hediyelerin maddi degerleri iizerinde etkili oldugu belirtmektedir. Ozel
kutlamalarin oldugu baglamlarda verilen hediyelerin hasta ziyaretinde verilen hediyelere

gore daha fazla para, zaman ve ¢aba gerektirdigi belirtilmistir. Bu kapsamda aragtirmanin
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yedinci (H7) ve sekizinci (Hs) hipotezleri olusturulmustur. Sonuglara gére; hediye verme
baglamlar1 hediye verenlerin fedakarlik diizeylerini etkilerken (H7 kabul), hediye degeri

tizerinde anlaml1 bir etkisi olmadigini (Hs red) gostermektedir.

Daha 6ncede ifade edildigi gibi, bir¢ok hediye verme baglamu ritiellestirilmis vesilelerdir.
Bu torensel baglamlar {izerinde kiiltiirel etkiler olduk¢a yogun bir sekilde
hissedilmektedir. Bu sebeple sevgililer giinii, anneler giinii ya da dogum giinii gibi
baglamlarda hediye vermek, hediye verenler i¢cin normatif yilikiimliiliik haline gelmistir.
Ayni zamanda karsilikli hediyelesmeyi gerektiren baglamlarda da hediye alacagini bilen
bir kisi i¢in, hediye vermek bir yiikiimliiliik haline gelmistir. Bu ylizden ritiiellesmis ya
da karsiliklilig1 gerektiren bu gibi baglamlarda hediye veren ve alan arasinda bir dengenin
saglanmas1 gerekmektedir. Yani hediye veren kisi bu ylikiimliiliigli yerine getirir ise
hediyelesme siireci sonunda -deger dengesini de géz 6niinde bulundurarak- bir tatmin ya
da tatminsizlik yasamasi gerekmektedir. Bu dogrultu da arastirmanin dokuzuncu (Ho)
hipotezi, “hediye verme baglamlarimin hediye verenlerin tatminini etkilemektedir”
seklinde kurulmustur. Arastirma sonuglarina gore hediye verme baglamlarinin hediye

verenlerin tatmini iizerinde anlamli bir etkisi olmadigin1 gostermistir.

Aragtirma kapsaminda incelenen bir diger konu, hediye verme giidiilerinin hediye
verenlerin fedakarlik diizeyi iizerinde etkili olup olmadigidir. Gegmis ¢alismalarda
yapilan arastirmalar hediye verme giidiilerinin tiiketicilerin fedakarlik diizeyi iizerinde
etkili oldugunu ifade etmektedir (Belk ve Coon, 1993; Wolfinbarger ve Yale, 1993;
Clarke, 2007). Giidiiler belirli bir amaci gergeklestirmek iizere organizmayi harekete
geciren gilic olarak tanimlanmaktadir. Gegmiste hediye alan bir kisi bu hediyeye karsilik
vermek isteyecektir. Bu durumda hediye verecek olan i¢in karsiliklilik giidiisii ile hareket
ederek, kendisine gegmiste hediye veren kisinin katladigi fedakarlik diizeyi kadar (diger
glidiilerin etkisi ile daha ¢ok veya daha az) kendisi de fedakarlik verecektir. Ebeveynlerin
cocuklarma genellikle fedakarlik giidiisii ile hediye verdigi kabul edilmektedir.
Fedakarlik gibi olumlu giidiilerle verilen hediyelerde, hediye verenler daha fazla para,
zaman ve ¢aba harcamaktadir. Benzer sekilde, hediye olarak verilen deneyimler, hediye
verenler tarafindan hediye alanlara uyarlanmasi sebebiyle fedakarlik giidiileri daha etkin
olmakta ve bu durumda hediye verenler daha fazla zaman ve ¢aba harcamaktadir. Bu
baglamda, arastirma sonuglar1 ge¢cmis arastirmalar1 desteklenmektedir. Arastirmanin

onuncu (Hao) hipotezi kabul edilmistir. Hediye verme giidiileri tiikketicilerin neden hediye
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verdigini aciklarken, hediye degeri ise verilen hediyenin ne ifade ettigini, hediye veren
kisinin hediye alan kisiye hangi mesajlar1 vermek istedigini agiklamaktadir. Faydaci
giidiilerle verilen bir hediye faydaci degeri, sosyallesmek giidiisii ile verilen bir hediye
sosyal degeri, evlenme teklifi yapmak amaciyla verilen bir yiiziik ise sembolik ve ifade
edici degeri yansitmak zorundadir. Benzer bir sekilde hediye verenlerin harcadiklari,
para, zaman ve ¢aba hediye degeri lizerinde etkili olmaktadir. Arastirma sonuglarina gore
giidiilerin hediye degeri iizerinde etkisinin olup olmadigini 6lgmek amaciyla kurulan

arastirmanin on birinci hipotezi (H11) kabul edilmistir.

Daha Oncede ifade edildigi gibi, hediye verme giidiileri hediye verenin tatminini
arttirmaya yonelik egodan, hediye alanlarin tatminini arttirmaya yonelik fedakarlik
giidiileri arasinda birgok giidiiden olusmaktadir. Ornegin futbola ilgi duymayan bir
ebeveyn fedakarlik giidiisii ile ¢ocuguna taraftari oldugu takimin formasini hediye
ettiginde, kendisine ayni hediyenin verilmesi durumunda tatmin olmayacagi halde
¢ocugunun tatmin oldugunu gérmesi kendinde de memnuniyet yaratacaktir. Arastirma
sonuclarina gore hediye verme giidiilerinin hediye verenlerin tatmini {izerinde bir etkisi

oldugu kabul edilmektedir (H12).

Bir hediyenin parasal degeri hediyenin ekonomik degerini géstermektedir. Fakat hediye
se¢mek i¢in harcanan zaman ve ¢aba hediyenin ekonomik ve fonksiyonel degerinden ¢ok
sembolik ve hedonik degeri ile alakalidir. Bu durumunda, hediye se¢gmek ve begenmek
icin harcanan para, ¢caba ve zaman hediyenin degerini etkileyecektir. Ayn1 zamanda
hediye verenin harcadig1 para, zaman ve ¢abay1 hediye alana hissettirmesi hediye alanin
tatminini arttiracaktir ve bu durum hediye verenlerin tatmini {izerinde olumlu bir etki
meydana getirecektir. Bu baglamda arastirma modelinde Olgiilen; hediye verenlerin
fedakarlik diizeylerinin, hediye degeri tizerinde olumlu bir etkisi bulunmaktadir seklinde
kurulan on tigtincti (H13) hipotez kabul edilirken, hediye verenlerin fedakarlik diizeyi,
hediye verenlerin tatminini etkilemektedir seklinde kurulan on doérdiincii (His red)
hipotez daha 6nce yapilan ¢aligmalar1 desteklememektedir. Ayrica hediyelerin degeri
hediye alanlarin tatmini 6nemli dl¢lide etkilemektedir. Daha 6nce ifade edildigi hediye
alanlarin hediyelesme siirecinde tatmin olmasi, hediye verenlerde de bir tatmin
olusmasina sebep olacaktir. Ornegin sevgiler giiniinde esine fonksiyonel degere sahip bir

itli hediye eden es, biiylik olasilikla bu giiniin anlamin1 kavrayamamis diisiincesiz biri
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olarak degerlendirilecektir. Arastirma sonuglarina gore hediye degerinin tatmin tizerinde

bir etkisi bulunmamaktadir (Hi4 red).

Hediye vermeyi etkileyen degiskenlerden biri de hediye verenlerin demografik
Ozellikleridir. Arastirma sonuglarima gore, erkekler ile kadinlarin hediye davraniglar
bir¢ok degisken acisindan farklilik gostermektedir. Erkekler kadinlara gore hediyelere
daha fazla para harcamakta ve daha fazla hediye vermektedir. Kadinlarin hediye
verdikleri baglamlar erkeklerin hediye verdikleri baglamlara gore daha fazladir ayrica
kadinlar erkeklere gore hediye segcmek ve begenmek i¢in daha fazla zaman ve ¢aba
harcamaktadir. Kadinlar fonksiyonel 6zelligi olan iiriinleri hediye olarak vermeyi daha
fazla tercih etmektedir ve hediye verme davraniginda sosyallesmek, fedakarlik yapmak,
fayda saglamak ve egolarmi yiikseltmek amaciyla erkeklere gore daha fazla
giidiilenmektedir. Ayrica hediyelesme siireci sonunda hediye veren kadinlar, erkeklere

gore daha fazla tatmin olmaktadir.

Bekarlar evlilere gore hediye vermek icin daha fazla para, caba ve zaman harcamaktadir.
Bekarlar hedonik degere sahip hediyeler verirken, evliler fonksiyonel 6zelliklere sahip
hediyeler vermeyi tercih etmektedir. Benzer bir sekilde medeni durum ile hediye verme
giidiileri arasinda da istatistiksel olarak anlamli farkliliklar bulunmustur. Sonuglara gore,
evliler ritiielleri korumak amaciyla bekarlara gore daha giidiilenmektedir. Bekarlar ise
fedakarlik yapmak, 6ziir dilemek ve egolarini yiikseltmek amaciyla evlilere gére daha

fazla giidiilenmektedir.

Yasa gore degerlendirmeler incelendiginde, 45 yasin iistiindekiler diger yas gruplarina
gore hediye vermeye ve hediye verme baglamlarina daha az 6nem vermektedir. Ayrica
45 yas tizerindeki kisiler hedonik degere sahip hediyeleri daha az verirken, diger yas
gruplarina gore egolarini ylikseltmek amaciyla hediye vermede daha az giidiilenmektedir.
Bu durumda hediye verenlerin yasmnin arttikca egoyu yiikseltmek amaciyla hediye
vermenin azaldigint sdylemek mimkiindiir. 25 vyas alt1 tlketiciler diger yas

araligindakilere gore 6ziir dilemek amaciyla hediye verme egilimleri daha fazladir.

Meslege gore degerlendirmeler incelendiginde, memurlar 6gretmenlere gore daha fazla
hediye vermektedirler. Ogrenciler ve memurlar, diger meslek (emekliler ve serbest
meslek calisanlar1) grubundaki gore daha fazla baglamda hediye vermektedir. Ayrica

memurlar 6gretmelere gore hediyelere daha fazla sosyal deger yiiklemektedir. Memurlar;
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Ogrencilere, o0gretmenlere ve iscilere gore Oziir dilemek amaciyla daha fazla hediye
vermektedir. Ayrica memurlar hediye verme siireci sonunda Ogretmen ve

akademisyenlere gore daha fazla tatmin olmaktadir.

Egitim durumuna iligkin sonuglar incelendiginde, lisans mezunlarinin hediye verdigi
baglamlar ilkogretim mezunlarinin hediye verdigi baglamlara gore daha fazladir. Lisans
mezunlari, lise ve 0n lisans mezunlarina gore hediye verme davranisinda fedakarlik

yapmak amaciyla daha fazla giidiilenmektedir.

Gelir durumu ile ilgili sonuglar incelendiginde ise, 1000 TL’den az gelire sahip kisilerin
2000-2999 TL gelir araliginda olan kisilere gore hediye vermek i¢in daha fazla fedakarlik
diizeyine katlandigin1 sdylemek miimkiindiir. Prestij saglamak amaciyla giidiilenmede,
gelirin 6nemli bir etken oldugunu sdylemek miimkiindiir. Tiketicilerin geliri arttikca
prestij saglamak amaciyla giidiilenme daha fazla olmaktadir. Ayrica geliri 1000TL’den
az olan tiiketicilerin geliri 4000TL’den fazla olan tiiketicilere gore egolarini tatmin etmek

amaciyla daha fazla giidiilenmektedir.

Gilinlimiizde hediye iiriinler i¢in ayrilan biit¢e, hem hediye verme baglamlarinda harcanan
toplam tutar olarak hem de kisi bas1 ortalama harcama oran1 olarak artis gostermektedir.
ABD’de yilbasi hediyesi harcamalari toplam 222 milyar dolar, mezuniyet hediyesi
harcamalari toplam 5,4 milyar dolar, hediye kart1 harcamalar1 toplam 28.79 milyar dolar,
anneler giinii harcamasi kisi basi ortalama 140 dolar seviyesindedir. Kuzey Amerika ve
Avrupa Birligi tilkelerinde hediye harcamalarina ait istatistiklere ulagilmasina ragmen,
Tiirkiye’de hediye harcamalarina ait istatistiklere ulasilamamaktadir. Hediye verme hem
tiikketici davraniglari arastirmacilarina hem de perakendecilere kesfedilmemis bir¢ok firsat
sunmaktadir. Ozellikle iilkemizde tiiketici davranislar1 baglaminda, hediye verme ile ilgili
yapilmis calisma yok denecek kadar azdir. Bu ¢aligma Tiirkiye’de yasayan tiiketicilerin
hediye verme deneyimleri ve potansiyelleri ile ilgili bilgileri ortaya g¢ikarmasi ve
yorumlamasi sebebiyle oldukca 6nemlidir. Calisma, gelecekte yapilacak olan ¢alismalara
ve perakendecilere; tiiketicilerin hediye verme durumlari, kimlere daha c¢ok hediye
verdikleri, hangi hediye verme baglamlarinda hangi hediyelerin verildigi, hediyelerin
degeri, tiiketicilerin hediye vermek i¢in ne kadar para, zaman ve ¢aba harcadig1 ve

tiikketicilerin neden hediye verdikleri gibi bircok konuda ayrintili bilgiler sunmaktadir.
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Calismadan elde edilen bilgiler 151nda gerek akademisyenlere gerekse uygulayicilara bir

takim Oneriler sunulabilir.

Akademisyenlere oneriler

Bu ¢alismada, hediye vermeyi etkileyen alt1 degisken arasindaki iligski incelenmistir. Bu
degiskenlere; hediye verenlerin kisilik 6zellikleri, cinsiyet rolleri, algilar1 ve hediye
verme niyeti gibi degiskenler eklenerek aradaki iligkiler incelenebilir. Arastirma
modelinde hediye verme giidiisii alt1 alt boyutla 6l¢iilmiistiir. Bu boyutlara édiillendirme,
basarty1 kutlama, mutlu etme ve ylkimlilik gibi boyutlar eklenerek hediye verme
giidiileri daha ayrintili incelenebilir. Ayn1 sekilde hediye degerinin alt boyutlarina
kiiltiirel deger ve ifade edici deger gibi degiskenler eklenebilir. Arastirmanin kisitlarinda
ifade edildigi gibi, ¢ocuklara hediye verme, hediye veren ve alan arasindaki iligskide
olduk¢a Onemlidir. Bu nedenle iligki tiirleri arasinda cocuklarinda dahil edildigi bir
inceleme yapilabilir. Pazarlamanin alt dallarinda —spor pazarlamasi, turizm pazarlamasi
gibi- ve iiriin bazinda —spor iriinlerinin hediye edilmesi, tatil doniisii hediye verme-

incelemeler yapilarak sonuglar degerlendirilebilir.

Uvaulayicilara oneriler

Hediye veren ve alan arasindaki iligki tiirii hediye vermeyi etkileyen 6nciil degiskendir.
Baz1 toplum ve kiiltiirlerde biiyiikanne ve biiyiikbaba gibi aile biiyiiklerine hediye verme
oldukca sik goriiliirken, Tirk kiiltiiriinde boyle bir aliskanlik yoktur. Hediye vermenin
nadiren goriildiigli ya da hi¢ goriilmedigi iligki tiirleri i¢in hediye verme tesvik edilebilir.
Hediye verme baglami hediye vermek icin belirlenmis vesilelerdir. Ulkemizde baglamlar
ile 1lgili tutundurma faaliyetleri genellikle anneler giinii ve sevgiler giinii ile sinirh
kalmaktadir. Son yillarda yeni yil hediyesi ile ilgili satis 6zendirme c¢abalar1 da
artmaktadir. Ornegin, 6zellikle bat1 toplumlarinda mezuniyet hediyesi verme énemli bir
yere sahiptir. Ulkemizde ebeveynlerin gocuklarina mezuniyet hediyesi vermeleri ile ilgili
tutumlar1 degistirilerek mezuniyet hediyesi baglaminda ve benzer baglamlarda satig
oranlarinda artiglar saglanabilir. Hediye verme giidiileri, kisiyi hediye vermeye yonelten
giictiir. Bu baglamda, tiiketicilerin olumlu giidiilerini 6n plana ¢ikarmay: hedefleyen

stratejiler gelistirilebilir.
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EK-A: DFA Modifikasyon Indeksleri

Sosyal Deger 1°DFA
Kovaryans
M.I. Par Change
e3 <--> e4 | 4,373 ,066
2 <--> ed | 14234 -113
el <--> e3 | 18,384 -142
el <--> e2 | 36,806 ,189
Regresyon Agirhiklari
M.1. Par Change
SD2 <--- SD4 | 5,903 -,080
SD3 <--- SD5 | 6,804 -,097
SD4 <--- SD2 | 4,123 -,069
SD4 <--- SD5 | 13,586 ,129
SD5 <--- SD3 | 7,156 -,085
SD5 <--- SD4 | 15,060 ,133
Uyum Sonuglar Kabul Edilebilir
Indeksleri Deger
x?/df 12,585 <5
GFlI ,984 >0,8
AGFI ,843 >0,8
TLI ,894 >0,9
CFl ,947 >0,9
RMSEA ,163 <0,08

Uyum indeksleri Sonuglar  Kabul
Edilebilir
Deger
X2 /df 4,796 <5
GFl ,983 >0,8
AGFI ,938 >0,8
TLI ,965 >0,9
CFlI ,986 >0,9
RMSEA ,093 <0,08

Sosyal Deger 1° DFA (2. Revize)

Sosyal Deger 1° DFA (1. Revize)

Kovaryans

M.1. Par Change
e2 <--> e4 | 6,570 -,074
€2 <--> e3 | 6,685 ,084
el <--> ed4 | 7,105 ,074
el <--> e3 | 11,365 -,106
Regresyon Agirhiklar
M.l.  Par Change

Kovaryans
| | M.l Par Change |
Regresyon Agirhiklar
| | M.l.  Par Change |
Uyum  Sonugclar Kabul Edilebilir
indeksleri Deger
x2/df 1,548 <5
GFlI ,996 >0,8
AGFI ,979 >0,8
TLI ,995 >0,9
CFlI ,998 >0,9
RMSEA ,035 <0,08

Hedonik Deger 1° DFA

Kovaryans

| | M.l.  Par Change |
Regresyon Agirhiklar

| | M.l.  Par Change |




Fonksiyonel Deger 1° DFA ML Par
o Change
Kovaryans SD5 <-- HD2 13561 111
| | M.I.__ Par Change | SD5 <-— HD1 11,562 115
SD4 <--- Fonksiyonel | 5,912 114
Regresyon Agirhklari SD4 < FD2 4,542 084
SD4 <--- FD1 7,029 ,108
| [ M.I__Par Change | SD3 < FD3 5324 102
SD3 <--- HD3 4582  -,076
SD3 <--- HD2 4,104 -,070
Hediye Degeri 1° DFA (Kisitlandirilmams ggg i Ezzl;:fnel 2312;'9 ég%
Model) SD2 <-- FD3 13,738 -,148
SD2 <--- FD2 15,448 -152
SD2 <--- FD1 25,523  -,202
Kovaryans SD2 <--- HD1 6,176 -,086
ML Par I¢sel Tutarhhga liskin Giivenilirlik
e Change Degerlerinin Hesaplanmasinda Kullanilan
ell <> Hedonik 7769 072 Degerler
€10 <-> Hedomk | 7,892  -,058 . Faktor | Jaktor
67 <-> Fonksiyonel | 5812  -077 Ifadeler | yupery | Yikleri | Hata
67 <> ell 4712 054 Karesi
e7 <> ¢l0 17,079 -,083 SD1 739 546 454
e6 <--> Fonksiyonel | 7,050 ,079
e5 <--> Hedonik 16,489 118 sb2 681 463 537
e4 <--> Fonksiyonel | 6,278 ,079 SD3 783 613 387
e3 <--> Fonksiyonel | 6,091 ,085
e3 <--> Hedonik 7,484 -,091 SD4 ,815 ,664 ,336
e2 <--> Fonksiyonel | 20,447 -141
@2 <> 9 8,050  -053 SD5 802 843 357
HD1 172 ,595 ,405
Regresyon Agirhklari HD2 307 651 349
M. Par
Change HD3 ,893 197 ,203
FD3 <-- Hedonik 9371 125
FD3 <— HD3 6,505 070 Fb1 ,906 820 180
FD3 <--- HD2 11,880 ,092 FD2 901 811 ,189
FD3 < HD1 5470 069
FD3 <-— SD5 4501 059 FD3 173 597 /403
FD2 <-- Hedonik 7170  -088
FD2 <-— HD3 4061  -045 _
FD2 <--- HD?2 17,424  -089 Hediye Degeri 2° DFA I¢in Kovaryans ve
HD2 <--- Fonksiyonel | 4,831  -,104 Regresyon Agirhiklar:
HD2 <--- FD2 11,237  -,134
HD2 <--- SD5 4,836 ,074
HD1 <--- Fonksiyonel | 6,254 111 Kovaryans Agirhklari
HD1 <--- FD2 6,378 ,094 Par
HD1 <- FD1 5293 088 ML Change
SD5 <--- Hedonik 13,161 168 ell <--> Hediye Degeri | 8,509 037
SD5 <--- HD3 9,826 ,098 ell <--> el3 7,769 ,072
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M.I Par Prestij 1°DFA

o Change
el0 <-> Hediye Degeri | 5290  -023 Kovaryans
el0 <--> el3 7,892 -,058 | | M.I.  Par Change |
e7 <-> el4 5,812 -,077
e7 <> ell 4,712 ,054
e7 <> eld 17,079  -083 Regresyon Agirhklari
e6 <--> el4 7,050 ,079 | | M.l.  Par Change |
e5 <--> Hediye_Degeri | 8,684 ,042
e5 <--> ¢el3 16,489 118
e4d <--> eld 6,278 ,079 Uyum  Sonugclar Kabul Edilebilir
e3 <-> el4 6,091 085 indeksleri Deger
e3 <> el3 7,484 -,001
e2 <--> Hediye Degeri | 6,230 -,036 X2 /df 1,504 <5
e2 <--> el4 20,447  -141
e2 <--> @9 8,050 -,053 GFI 1996 >0.,8
Regresyon Agirhiklari AGFI 982 208

M. Par TLI 995 >0,9

Change
FD3 <--- Hediye Degeri | 8,509 ,386 CFI 998 >0.9
FD3 <--- Hedonik 9,371 ,125
FD3 <- HD3 6,505 070 RMSEA 034 <0,08
FD3 <--- HD2 11,880 ,092
FD3 <--- HD1 5,470 ,069
FD3 <--- SD5 4,501 ,059
FD2 <--- Hediye Degeri | 5290  -245 Rituel 1°DFA
FD2 <--- Hedonik 7,170 -,088 Kovaryans
FD2 <--- HD3 4,061 -,045
FD2 < HD2 17424 -089 | | M.l Par Change |
HD2 <--- Fonksiyonel 4,831 -,104
HD2 <--- FD2 11,237  -,134 .
HD2 <-- SD5 4,836 074 Regresyon Agirhiklar:
HD1 <--- Fonksiyonel 6,254 111 | | M.l.  Par Change |
HD1 <--- FD2 6,378 ,094
HD1 <--- FD1 5,293 ,088
SD5 <--- Hediye Degeri | 8,684 442 Uyum  Sonuglar Kabul Edilebilir
SD5 <--- Hedonik 13,161 ,168 indeksleri Deger
SD5 <--- HD3 9,826 ,098
SD5 <-- HD2 13561 111 X/t 572 <5
SD5 <--- HD1 11,562 115
SD4 <--- Fonksiyonel 5,912 114 GFI ,999 >0,8
SD4 <--- FD2 4,542 ,084
SD4 <--- FD1 7,029 ,108 AGFEI 994 >0.8
SD3 < FD3 5324 102 ' -
SD3 <--- HD3 4,582 -,076 TLI 1,000 >0,9
SD3 < HD2 4104  -,070 -
SD2 <--- Hediye Degeri | 6,230 -,384 CFI 1,000 >0,9
SD2 <-- Fonkstyonel 23049 -221 N
SD2 <--- Hedonik 4,147 -,097 RMSEA ,000 <0,08
SD2 <--- FD3 13,738  -,148
SD2 <--- FD2 15,448  -,152
SD2 <--- FD1 25,523  -,202
SD2 < HD1 6,176  -,086 Sosyallesme 1° DFA
Kovaryans
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M.1. Par Change
e4d <--> e6 | 8,071 -,071
e4d <--> 5 15,708 ,072
e3 <-> eb | 6,262 ,064
el <--> e6 | 6,895 ,070
el <--> e5 | 6,624 -,050
Regresyon Agirhiklari
M.1. Par Change
SOS5 <--- SOS4 | 4,866 ,067
S0S4 <--- SOS6 | 4,701  -,066
SOS4 <--- SOS5 | 4596 071
Uyum Sonu¢lar Kabul Edilebilir
indeksleri Deger
x?/df 4,486 <5
GFI ,968 >0,8
AGFI ,926 >0,8
TLI ,960 >0,9
CFl ,976 >0,9
RMSEA ,089 <0,08

M.I. Par Change
RMSEA ,039 <0,08
Fedakarhk 1° DFA
Kovaryans
M.1. Par Change
e2 <--> e5 | 5135 -,054
el <--> e2 | 5732 ,052
Regresyon Agirhiklari
M.l.  Par Change
Uyum Kabul Edilebilir
A Sonuclar
Indeksleri Deger
X2 /df 2,463 <5
GFI ,989 >0,8
AGFI 967 >0,8
TLI ,983 >0,9
CFI ,991 >0,9
RMSEA ,058 <0,08

Sosyallesme 1° DFA (2. Revize)
Kovaryans
| [ M.

Par Change |

Regresyon Agirhiklar

| | M.1. Par Change

Uyum  Sonuglar Kabul Edilebilir

Indeksleri Deger

X2 /df 1,676 <5

GFI ,991 >0,8

AGFI ,974 >0,8

TLI ,992 >0,9

CFlI ,996 >0,9

Fedakarhk 1° DFA (1.Revize)

Kovaryans
| | M.l Par Change |
Regresyon Agirhklar
| | M.l.  Par Change |
Uyum Kabul Edilebilir
. Sonuglar
Indeksleri Deger
x2/df 1,136 <5
GFI ,996 >0,8
AGFI ,985 >0,8
TLI ,998 >0,9
CFI ,999 >0,9
RMSEA ,018 <0,08




Karsihk 1°DFA

Oziir 1° DFA Kovaryans
Kovaryans M.1. Par Change
M.l Par Change el <> e2 | 4948 073
e3 <> e4 | 5692 089 Regresyon Agirhklar
el <-> e3 | 5392 -078 M.l.  Par Change
Regresyon Agirhklari
M.l Par Change | Uyum  Sonuglar Kabul Edilebilir
indeksleri Deger
Uyum  Sonuglar Kabul Edilebilir
. Z 2,44 <
Indeksleri Deger x°/df A48 >
GFl 989 >0,8
X2/df 5,552 <5 ’ ’
AGFI ,966 >0.,8
GFlI ,988 >0,8
TLI ,984 >0,9
AGFI ,938 >0.,8
CFlI ,992 >0,9
TLI ,957 >0,9
RMSEA ,058 <0,08
CFI ,986 >0,9
RMSEA ,102 <0,08
Karsihk 1° DFA (1.Revize)
Kovaryans
£ e 0 -
Oziir 1°DFA (1.Revize) | | M1 Par Change |
Kovaryans
| I M.l.  Par Change | Regresyon Agirhklar
| | M.l.  Par Change |
Regresyon Agirhiklar:
| I M.l.  Par Change | Uyum  Sonuglar Kabul Edilebilir
indeksleri Deger
. Uyum Sonuglar Kabul Edilebilir 2/t 1535 =3
Indeksleri Deger
GFl ,994 >0.,8
X2 /df 3,474 <5
AGFI ,979 >0.,8
GFlI ,996 >0,8
TLI ,994 >0,9
AGFI ,961 >0,8
CFlI ,998 >0,9
TLI ,976 >0,9
RMSEA ,035 <0,08
CFI ,996 >0,9
RMSEA ,075 <0,08
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Fayda 1°DFA
Kovaryans
| | M.l.  Par Change |

Regresyon Agirhiklari
| | M.l.  Par Change |

Uyum Sonuglar Kabul Edilebilir
indeksleri Deger
x2/df 1,089 <5
GFI ,995 >0,8
AGFI ,985 >0,8
TLI ,999 >0,9
CFlI ,999 >0,9
RMSEA ,014 <0,08
Ego 1°DFA
Kovaryans

| | M.I.__ Par Change |

Regresyon Agirhiklari
| | M.I.__ Par Change |
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Hediye Verme Giidiisii 1° DFA (Revize Edilmemis Model)

Covariances: (Group number 1 - Default model)

Estimate S.E. C.R. P
Prestij <-->  Rituel ,100 ,040 2,478 ,013
Prestij <-->  Sosyallesme ,098 ,038 2,590 ,010
Prestij <-->  Fedakarhk -,019 ,032 -,575 ,565
Prestij <-->  Ozur 271 ,045 6,082 Fxk
Prestij <-->  Karsilik ,352 ,049 7,192 Fxk
Prestij <--> Faydacihk -,001 ,037 -,018 ,985
Prestij <-->  Ego ,148 ,042 3,483 Fhk
Rituel <-->  Sosyallesme ,283 ,038 7,380 falaie
Rituel <-->  Fedakarlik ,151 ,031 4,962 Fhk
Rituel <-->  Ozur ,126 ,036 3,553 falakad
Rituel <-->  Karsilik ,097 ,035 2,736 ,006
Rituel <-->  Faydacilik ,209 ,036 5,797 falaiad
Rituel <--> Ego ,145 ,037 3,907 Fkk
Sosyallesme <-->  Fedakarlik ,224 ,032 7,030 Fkk
Sosyallesme <-->  QOzur ,200 ,036 5,612 Fxk
Sosyallesme <--> Karsilik ,113 ,034 3,350 falale
Sosyallesme <-->  Faydacilik 227 ,035 6,508 faleie
Sosyallesme <--> Ego ,156 ,035 4,403 faleie
Fedakarlik <-->  Ozur ,155 ,031 5,053 Fkk
Fedakarhk <-->  Karsihk ,035 ,028 1,250 211
Fedakarlik <-->  Faydacilik ,260 ,034 7,606 Fkk
Fedakarlik <--> Ego ,264 ,037 7,180 Fkk
Ozur <-->  Karsilik ,230 ,039 5,825 falaiad
Ozur <-->  Faydacilik ,150 ,034 4,383 falaiad
Ozur <--> Ego ,200 ,039 5,158 Fkk
Karsilik <-->  Faydacilik 147 ,035 4,241 Fkk
Karsilik <-->  Ego 174 ,039 4,522 Fxk
Faydacilik <-->  Ego ,256 ,039 6,513 Fxk
el0 <--> el4 -,062 ,028 -2,225 ,026
el2 <--> el3 ,093 ,023 3,991 Fkk
el5 <--> ¢l6 ,059 ,025 2,314 ,021
e24 <--> 25 ,085 ,038 2,240 ,025
e22 <--> 23 ,086 ,043 2,007 ,045

Hediye Verme Giidiisii 1° DFA (1.Revize)
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Covariances: (Group number 1 - Default model)

Estimate S.E. C.R. P
Rituel <--> Sosyallesme ,283 ,038 7,381 ekt
Rituel <--> Fedakarlik ,152 ,031 4,974 Fhx
Rituel <--> Ozur ,126 ,035 3,548 Fxk
Rituel <--> Karsilik ,097 ,035 2,743 ,006
Rituel <--> Faydacilik ,209 ,036 5,794 Fkx
Rituel <--> Ego ,143 ,037 3,889 Fxk
Sosyallesme <--> Fedakarlik ,225 ,032 7,045 Fhx
Sosyallesme <--> Ozur ,199 ,035 5,600 ekt
Sosyallesme <--> Karsilik ,113 ,033 3,361 ekt
Sosyallesme <--> Faydacilik ,227 ,035 6,506 Fhx
Sosyallesme <--> Ego ,154 ,035 4,404 ekt
Fedakarlik <--> Ozur ,155 ,031 5,052 Fxk
Fedakarhk <--> Karsihk ,036 ,028 1,298 ,194
Fedakarlik <--> Faydacilik ,260 ,034 7,605 falaiad
Fedakarlik <--> Ego ,262 ,037 7,146 Fhx
Ozur <--> Karsilik 227 ,039 5,781 Fkk
Ozur <--> Faydacilik ,149 ,034 4,383 falaied
Ozur <--> Ego ,195 ,038 5,088 Fxk
Karsilik <--> Faydacilik ,148 ,035 4,274 Fkk
Karsilik <--> Ego ,170 ,038 4,483 Fhx
Faydacilik <--> Ego ,253 ,039 6,485 Fhx
el0 <--> el4 -,062 ,028 -2,231 ,026
el2 <--> el3 ,093 ,023 3,961 Fxk
el5 <--> el6 ,056 ,025 2,188 ,029
e24 <--> e25 ,079 ,038 2,070 ,038
e22 <--> e23 ,099 ,044 2,271 ,023

Correlations: (Group number 1 - Default model)

Estimate
Rituel <--> Sosyallesme | ,483
Rituel <--> Fedakarlik ,307
Rituel <-->  Ozur ,208
Rituel <--> Karsihk ,157
Rituel <--> Faydacilik ,361
Rituel <--> Ego 241
Sosyallesme <--> Fedakarlik 474
Sosyallesme <--> Ozur ,344
Sosyallesme <--> Karsihk ,191
Sosyallesme <--> Faydacilik ,409
Sosyallesme <--> Ego 271
Fedakarhk  <--> Ozur ,317
Fedakarlikk <--> Karsilik ,073
Fedakarhik  <--> Faydacilik ,554
Fedakarlik <--> Ego ,542
Ozur <--> Karsilik 373
Ozur <--> Faydacilik ,262
Ozur <--> Ego ,332
Karsilik <--> Faydacilik ,254
Karsilik <--> Ego ,285
Faydacililk <--> Ego ,450
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Hediye Verme Giidiisii 1° DFA (Revize M.L. Par Change
el3 <> e33 4,064 ,037
Edilmemis Model) el3 <> 23 6088 061
. el3 <> el5 5,069 -,044
Kovaryans Agirhiklari 012 <> 3l 5393 045
M.1. Par Change el2 <--> e30 4,924 -,051
e36 <--> Ego 4,984 -,077 el2 <--> el8 10,591  ,063
e36 <--> Prestij 15954 160 el2 <-> el4 5,595 -,057
e35 <--> Prestij 8,466 -,092 ell <--> Faydacilik 4,038 -,041
e34 <--> Sosyallesme | 4,643 -,055 ell <--> 22 9,966 ,085
e33 <-> Ozur 8,489 ,067 ell <-> el6 4,870 ,043
e32 <--> Ozur 5,992 -,056 €10 <--> Fedakarlik 9,042 -,054
e31 <--> Prestij 4,869 -,057 el0 <-> €35 5,940 ,063
e31 <> e35 4,798 ,053 el0 <--> e34 8,309 -078
e30 <--> Prestij 5,732 074 el0 <-> e22 11,848  -,100
e30 <> e36 5,266 ,083 el0 <--> el9 7,908 -074
e30 <> e34 4204  -061 e9 <> e3b 7186  -067
e28 <--> Ego 4,965 -,062 e9 <> el5 14,215 ,085
e28 <--> ¢35 10,698  -,096 e8 <--> Faydacilik 5,812 ,055
€27 <--> Faydacilik 5199  -,052 e8 <-> e36 4,726 075
€27 <--> Fedakarlik 4,224 -,039 e8 <--> e30 5,367 -,061
€26 <--> Fedakarlik 8,079 ,072 e7 <> e27 5,893 ,060
€26 <> e34 4872  -085 g7 <> el2 6,367 053
€25 <--> Faydacilik 4,239 ,050 e6 <--> Ego 5,391 069
€25 <-->  Prestij 9,933 -,099 e6 <--> Sosyallesme | 13,922  -098
e25 <--> @34 5,008 -,068 e6 <> e20 8,692 1095
e25 <> e32 6,096 ,060 6 <> el2 4,299 -052
e24 <--> Ego 4,994 ,069 e6 <> 9 7,756 -075
€22 <--> Fedakarlik 4,178 ,046 e5 <> e34 4,704 -,061
@22 <--> Sosyallesme | 8,437 -,080 es <> e22 5,104 -,068
e21 <--> @29 7,297 ,069 e5 <> el7 4,205 -,049
€20 <--> Fedakarlik 4,658 -,044 e5 <> €9 7,473 ,063
€20 <> €36 5,612 ,090 ed <--> Ego 5,351 -077
e20 <--> e30 6,298 073 e4 <--> Karsiik 5,722 ,078
20 <--> @22 5012 -,074 e4 <--> Fedakarlik 6,849 ,063
el9 <--> Fedakarlik 7,393 ,054 ed <> e36 6,155 1110
el9 <--> Sosyallesme | 9,878 -078 ed <> e27 4,013 1066
el9 <--> e35 7,068 -078 ed <> e24 7,348 -,106
el9 <> @29 6,059 -,069 ed <-> 8 5,935 079
el9 <--> @23 5,655 ,079 e3 <-> e3l 5,386 -,057
el8 <--> Faydacilik 9,731 ,062 e3 <> e22 7,311 1089
el8 <> e34 13,106  -,090 e3 <-> 8 7,004 -073
el8 <--> @32 8,311 ,058 e2 <--> Ego 6,238 073
elg <--> e22 9,905 084 €2 <--> Ozur 7,159 ,077
el8 <--> e21 5,378 -,051 e2 <--> e33 4,686 ,056
el7 <--> e34 4,007 054 e2 <--> e23 6,447 ,089
el7 <--> ¢33 4,695 -,048 e2 <-> el 5,430 -,065
el7 <> 3l 9,127 ,065 €2 <> el2 6,787 -064
el7 <> @29 4,864 ,055 €2 <> e 4984  -062
el7 <> e26 6,703 ,085 €2 <-> 6 5,724 079
el7 <--> e24 4,702 -,064 el <> e24 10,476 ,109
el? <> e22 4,782 -,063
el <> €32 4,472 -,042
el5 <--> Faydacilik 9,263 -,067
el5 <> e30 4,481 ,054
eld <> €35 6,826 ,079
eld <> ¢33 4,428 -,053
eld <> €30 6,720 076
eld <> @22 9,409 -,103
eld <> ¢el8 8,645 -073
eld <> el6 9,814 077
el3 <--> Faydacilik 12,464 ,065
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Regresyon Agirhiklar:

Par
M.1. Change

EGO3 <--- Sosyallesme | 5,258 ,153
EGO3 <--- Prestij 15,392 225
EGO3 <--- FAY?2 6,551 ,126
EGO3 <--- O0OZR1 7,838 124
EGO3 <--- SO0S3 4,011 ,102
EGO3 <--- SOS1 7,550 134
EGO3 <--- RIT4 6,194 ,123
EGO3 <--- PR4 17,094 167
EGO3 <--- PR3 6,058 ,103
EGO3 <--- PR2 10,528 145
EGO3 <--- PR1 15,083 ,162
EGO2 <--- Oazur 4,433 -,110
EGO2 <--- Prestij 13,048 -,163
EGO2 <--- KAR5 9,918 -,105
EGO2 <--- OZR4 4,895 -,072
EGO2 <--- OZR3 6,332 -,084
EGO2 <--- SO0S6 4,150 ,075
EGO2 <--- PR4 12934 - 115
EGO2 <--- PR3 13419 -121
EGO2 <--- PR1 7,151 -,088
EGOl1l <--- Sosyallesme | 4,794 -,120
EGOl1 <--- FAY3 4,549 -,090
EGOl <--- FAY2 6,709 -,105
EGOl <--- FDR4 8,534 -,125
EGOl1 <--- SO0S3 5,243 -,096
EGOl <--- SO0S2 10,203  -,125
FAY5 <--- Ozur 9,424 ,135
FAY5 <--- Prestij 4,873 ,084
FAY5 <--- OZR4 10,944 091
FAY5 <--- OZR3 10,998 ,094
FAY5 <--- OZR2 7,293 ,078
FAY5 <--- PR3 4,785 ,061
FAY5 <--- PR2 8,159 ,085
FAY4 <--- Ozur 5,670 -,104
FAY4 <--- KAR2 4,859 ,064
FAY4 <--- OZR2 5,284 -,066
FAY4 <--- OZR1 6,649 -,076
FAY4 <--- FDR2 7,132 -,093
FAY4 <--- FDR1 7,120 -,090
FAY3 <--- Ozur 4,048 -,087
FAY3 <--- Prestij 9,263 -114
FAY3 <--- OZR3 5,255 -,063
FAY3 <--- FDR3 7,866 ,091
FAY3 <--- SOS5 4,789 ,073
FAY3 <--- SOS4 6,452 ,082
FAY3 <--- PR3 11,772 -,093
FAY3 <--- PR2 5,467 -,068
FAY3 <--- PR1 6,649 -,070
FAY2 <--- Karsilik 8,410 ,143
FAY2 <--- Prestij 10,312 141
FAY2 <--- KAR5 8,918 ,097
FAY2 <--- KAR4 4,775 ,071
FAY2 <--- KAR3 6,822 ,075
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Par
M.1. Change

FAY2 <--- KAR2 6,039 ,083
FAY2 <--- OZR1 7,112 ,091
FAY2 <--- PR4 7,860 ,087
FAY2 <--- PR3 5,370 ,074
FAY2 <--- PR1 10,407 ,103
FAY1l <--- KAR4 4,057 -,064
KAR5 <--- EGO2 7,219 -,097
KAR4 <--- Faydacilik 10,848  -,167
KAR4 <--- Fedakarlik 10,910 -,197
KAR4 <--- FAY4 7,491 -,101
KAR4 <--- FAY3 8,673 -,113
KAR4 <--- FAY2 4,626 -,079
KAR4 <--- FAY1 10,546  -,113
KAR4 <--- FDR4 8,478 -,112
KAR4 <--- FDR3 10,791  -121
KAR4 <--- FDR?2 6,290 -,098
KAR4 <--- S0OS4 4,801 -,080
KAR3 <--- Faydacilik 6,311 172
KAR3 <--- Fedakarlik 12,931 ,289
KAR3 <--- FAY3 6,104 127
KAR3 <--- FAY2 5,503 ,116
KAR3 <--- FDR4 10,876  ,171
KAR3 <--- FDR3 16,528 ,202
KAR3 <--- FDR2 5,891 ,128
KAR3 <--- FDR1 6,842 ,133
KAR3 <--- S0S4 4,149 ,100
KAR3 <--- S0OS2 5174 ,109
KAR3 <--- PR2 4,421 -,094
KAR2 <--- Faydacilik 12,227 ,188
KAR2 <--- Fedakarlik 7,987 ,178
KAR2 <--- Prestij 9,002 -,135
KAR2 <--- FAY4 15,399 152
KAR2 <--- FAY3 8,491 ,118
KAR2 <--- FAY2 7,850 ,109
KAR2 <--- FAY1 4,109 ,074
KAR2 <--- FDR 4 6,044 ,100
KAR2 <--- FDR3 4,101 ,079
KAR2 <--- FDR?2 6,639 ,106
KAR2 <--- RIT2 4,270 ,074
KAR2 <--- PR3 6,885 -,086
KAR2 <--- PR2 6,778 -,091
KAR2 <--- PR1 8,081 -,093
KAR1 <--- Prestij 4,689 ,110
KAR1 <--- FDR3 5,970 -,108
KAR1 <--- PR1 10,824 122
OZR4 <--- FDR5 6,043 ,103
0OZR4 <--- SO0S5 6,442 ,116
OZR4 <--- PR2 5,434 ,093
OZR3 <--- Sosyallesme | 7,721 -,163
OZR3 <--- S0S6 13,097  -,149
OZR3 <--- S0S5 4,778 -,098
OZR3 <--- S0S2 14299  -,159
OZR3 <--- S0S1 6,792 -112
OZR3 <--- RIT1 6,131 -,102




Par

M.I. Change
OZR3 <--- PR3 5,822 ,088
0OZR2 <--- Karsilik 4,113 -,094
OZR2 <--- Prestij 4,440 -,088
OZR2 <--- KAR5 4,494 -,065
OZR2 <--- KAR4 4,333 -,064
OZR2 <--- PR4 4,840 -,065
OZR2 <--- PR3 4,770 -,066
OZR1 <--- Rituel 4,143 ,108
OZR1 <--- EGO3 6,097 ,084
OZR1 <--- FAY2 4,351 ,083
OZR1 <--- SOS1 4,943 ,088
OZR1 <--- RIT2 11,231 124
OZR1 <--- RIT1 4,200 ,078
FDR5 <--- Sosyallesme | 7,497 -,146
FDR5 <--- EGO2 5,445 -,084
FDR5 <--- FAY3 4,704 -,089
FDR5 <--- FAY1 8,071 -,106
FDR5 <--- SOS6 7,577 -,103
FDR5 <--- SOS3 6,148 -,100
FDR5 <--- SOS2 12,126  -,132
FDR5 <--- SOS1 5,526 -,091
FDR4 <--- Faydacilik 5,438 ,103
FDR4 <--- EGO1 9,143 -,089
FDR4 <--- FAY4 10,736  ,105
FDR4 <--- FAY3 5,367 ,077
FDR4 <--- FAY?2 5,256 ,073
FDR4 <--- S0S4 6,278 ,080
FDR3 <--- Karsilik 7,550 -,124
FDR3 <--- Ozur 5,185 -,106
FDR3 <--- Rituel 6,008 -,113
FDR3 <--- Prestij 11919 -139
FDR3 <--- KAR4 8,423 -,086
FDR3 <--- KAR2 4,004 -,062
FDR3 <--- KAR1 10,727  -,094
FDR3 <--- OZR4 6,027 -,072
FDR3 <--- OZR3 9,465 -,092
FDR3 <--- SOS2 5,822 -,081
FDR3 <--- SOS1 4,672 -,074
FDR3 <--- RIT3 6,142 -,079
FDR3 <--- RIT1 8,459 -,096
FDR3 <--- PR4 8,471 -,083
FDR3 <--- PR3 11,121 -,098
FDR3 <--- PR1 6,204 -,073
FDR2 <--- Prestij 5,216 ,084
FDR2 <--- SOS6 11,623 ,103
FDR2 <--- SO0S3 6,894 ,086
FDR2 <--- Karsilik 7,536 ,125
FDR2 <--- Ozur 8,943 141
FDR2 <--- Sosyallesme | 4,234 ,098
FDR2 <--- Rituel 4,403 ,097
FDR1 <--- Prestij 9,668 ,126
FDR1 <--- EGO3 4,049 ,060
FDR1 <--- FAY4 4,127 -,071
FDR1 <--- KAR5 5,563 ,071
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Par
M.1. Change
FDR1 <--- KAR4 5,794 ,072
FDR1 <--- KAR3 4,345 ,055
FDR1 <--- OZR3 6,189 ,075
FDR1 <--- OZR2 8,396 ,090
FDR1 <--- OZR1 4,179 ,064
FDR1 <--- S0OS6 4,163 ,068
FDR1 <-- SOS1 13,665 ,128
FDR1 <--- RIT2 4,526 ,069
FDR1 <--- RIT1 6,199 ,083
FDR1 <--- PR4 9,920 ,091
FDR1 <--- PR3 5,674 ,071
FDR1 <--- PR1 7,795 ,083
S0OS6 <--- EGO2 6,623 ,095
S0S6 <--- KAR2 5,060 ,080
SOS6 <--- FDR2 6,244 ,107
SOS5 <--- Faydacilik 15,652 ,160
SOS5 <--- Fedakarlik 6,557 122
SOS5 <--- FAY5 15,880 ,124
SOS5 <--- FAY4 11,013,097
SOS5 <--- FAY3 14568 ,116
SOS5 <--- FAY1 8,390 ,080
SOS5 <--- KAR1 4,052 ,049
SOS5 <--- OZR4 7,901 ,069
SOS5 <--- FDR5 7,158 ,074
SOS5 <--- FDR4 4,302 ,064
SOS5 <--- FDR3 5,816 ,071
SOS4 <--- Karsilik 9,014 -,122
SOS4 <---  Prestij 9,608 -,112
S0OS4 <--- KAR5 4,966 -,060
S0S4 <--- KAR4 8,400 -,077
S0S4 <--- KAR2 5,490 -,065
S0S4 <--- KAR1 7,105 -,069
SOS4 <--- FDR4 9,312 ,100
SOS4 <--- PR3 5,613 -,063
S0OS4 <--- PR2 13,835  -,105
SOS3 <--- FAY3 4,556 -,072
SOS3 <--- FAY1 4,379 -,064
SOS3 <--- OZR3 4,770 ,061
S0S2 <--- Ego 4,497 -,103
SOS2 <--- Fedakarlik 9,729 - 177
S0S2 <--- EGO1 9,666 -,099
S0S2 <--- OZR3 12,672  -,107
S0S2 <--- FDR5 15,288  -,129
SOS2 <--- FDR3 9,908 -,110
S0S2 <--- FDR2 5,387 -,086
SOS1 <--- FAY3 5,762 -,084
RIT4 <--- FAYS5 4,805 ,085
RIT4 <--- FAY1 4,211 ,070
RIT3 <--- EGO3 5,930 -,073
RIT3 <--- EGO2 4,498 -,068
RIT2 <--- Ego 6,458 ,149
RIT2 <--- Sosyallesme | 6,886 -,149
RIT2 <--- EGO2 7,104 ,102
RIT2 <-- EGO1 5,791 ,092




Par
M.I. Change
RIT2 <-- OZR1 4,578 ,080
RIT2 <-- S0OS5 6,257 -,109
RIT2 <-- SO0S4 10,777  -137
RIT2 <-- S0S2 4,117 -,082
RIT2 <-- SOS1 12,510 -,146
RIT2 <-- PR2 6,690 ,098
PR4  <--- Faydacilik 5,067 ,145
PR4  <--- Fedakarlik 6,545 ,195
PR4 <-- Rituel 5,713 ,148
PR4 <--- EGO3 4,334 ,083
PR4 <-- FAY3 7,474 ,133
PR4 <-- FAY2 5,053 ,105
PR4 <--- KAR4 6,053 ,098
PR4 <-- KAR3 6,417 ,089
PR4 <-- FDR5 5,263 ,102
PR4 <--- FDR4 6,895 ,129
PR4 <-- FDR2 4,374 ,104
PR4 <-- FDR1 8,468 ,140
PR4 <-- RIT4 9,926 ,147
PR4 <-- RIT3 5,394 ,099
PR3 <-- Ego 12,720  -,198
PR3  <-- Faydacilik 11,268 -,185
PR3  <--- Fedakarlik 10,987 -215
PR3  <--- Sosyallesme | 5,126 -,122
PR3 <-- EGO3 5,778 -,081
PR3 <--- EGO2 12,163  -127
PR3 <-- FAY3 14,091  -,155
PR3 <-- FAY2 4,511 -,084
PR3 <-- FAY1 9,724 -,117
PR3 <-- FDR4 6,682 -,108
PR3 <-- FDR3 10,454  -,129
PR3 <-- FDR2 4,196 -,087
PR3 <-- SO0S6 7,203 -,101
PR3 <-- S0S5 4,745 -,090
PR3 <-- RIT4 6,430 -,101
PR2 <-- Ego 8,204 ,165
PR2 <-- Ozur 8,418 ,161
PR2 <-- EGO3 5,224 ,080
PR2 <-- EGO2 6,354 ,095
PR2 <-- EGO1 5,818 ,091
PR2 <-- FAY5 5,596 ,104
PR2 <--- OZR4 12,757 123
PR2 <-- OZR2 6,337 ,092
PR2 <-- OZR1 4,496 ,079
PR2 <-- S0S6 4,239 ,081
PR1 <-- EGO3 4,668 ,074

Hediye Verme Giidiisii 1° DFA (Revize

Edilmis Model)
Kovaryans Agirhklari
M.1. Par Change

e35 <--> Ozur 6,219 -,070
e34 <--> Ozur 4,605 ,064
e34 <--> Sosyallesme | 4,413 -,054
e33 <--> Ozur 9,642 ,074
e32 <--> Ozur 4,546 -,051
e31 <--> Ozur 6,849 -,062
e31 <--> €35 4,101 ,048
e30 <--> e36 5,567 ,086
e22 <--> Sosyallesme | 6,943 -,073
e21 <--> @29 5,782 ,061
e20 <--> Fedakarlik 4,642 -,046
e20 <--> e36 6,696 ,099
e20 <--> €30 8,061 ,083
el9 <--> Fedakarlik 7,223 ,055
el9 <--> Sosyallesme | 9,631 -,077
el9 <--> 35 6,527 -,074
el9 <--> e29 5,725 -,067
el9 <--> @23 5,183 ,076
el8 <--> Faydacilik 11,560 ,070
el8 <--> ¢34 13,219  -,092
el8 <--> e32 8,287 ,058
el8 <--> e22 8,689 ,079
el8 <--> e21 5,327 -,051
el7 <--> Rituel 4,412 -,053
el7 <--> €33 4,620 -,047
el7 <--> e31 9,819 ,068
el7 <--> e29 5,347 ,058
el7 <--> @22 5,819 -,071
el6 <--> e32 5,095 -,045
el5 <--> Faydacilik 9,022 -,067
el5 <--> Ozur 6,433 ,065
el5 <--> e32 4,030 -,044
el5 <--> e30 4,043 ,051
eld <--> Ego 4,699 ,062
eld <--> e35 7,287 ,081
eld <--> @33 4,193 -,052
eld <--> @30 7,258 ,079
eld <--> e22 8,722 -,099
eld <--> el8 9,205 -,075
el4 <--> el6 9,797 ,077
el3 <--> Faydacilik 13,746,069
el3 <--> @33 4,125 ,037
el3 <--> e23 6,451 ,063
el3 <--> el5 5,202 -,045
el2 <--> 31 5,247 ,044
el2 <--> €30 4,846 -,050
el2 <--> el8 12,078 067
el2 <--> el4d 5,887 -,058
ell <--> Faydacilik 5,086 -,047
ell <> @22 10,427 087
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M.1. Par Change

ell <--> ¢el6 4,799 ,043
el0 <--> Fedakarlik 9,821 -,058
el0 <--> €35 6,269 ,065
el0 <--> e34 8,817 -,081
el0 <> e22 11,593  -,099
el0 <--> el19 7,985 -,074
e9 <--> e35 6,868 -,065
€9 <--> e31 4,009 -,042
e9 <--> el15 14,241 ,085
e8 <--> Faydacilik 5,339 ,053
e8 <--> e36 4,848 ,076
e8 <--> e35 4214  -055
e8 <--> €30 5,253 -,061
e7 <--> el2 6,010 ,052
e6 <--> EQo 7,146 ,079
e6 <--> Sosyallesme | 13,202 -,096
e6 <> e20 9,387 ,099
e6 <--> el2 4,382 -,052
e6 <--> €9 7,497 -,074
e5 <> e34 4,505 -,060
e5 <--> e22 4,754 -,066
e5 <> el7 4,446 -,051
e5 <-> €9 7,589 ,064
Regresyon Agirliklar:

Par

M.I. Change

EGO3 <--- Sosyallesme | 5,476 ,158
EGO3 <--- FAY2 7,666 ,138
EGO3 <--- O0OZR1 8,759 ,132
EGO3 <--- FDR1 4,883 ,113
EGO3 <--- SO0OS3 4,276 ,106
EGO3 <--- S0S1 8,125 ,140
EGO3 <--- RIT4 6,438 ,126
EGO2 <--- Ozur 4,462 -,110
EGO2 <--- OZR4 4,959 -,072
EGO2 <--- OZR3 6,100 -,082
EGOl1 <--- Sosyallesme | 4,002 - 111
EGO1l <--- FAY3 4,146 -,087
EGO1 <--- FAY2 4,626 -,088
EGOl1l <--- FDR4 7,121 -,114
EGO1 <--- SO0S3 4,432 -,088
EGO1 <--- S0S2 9,674 -,123
FAY5 <---  Ozur 8,872 ,131
FAY5 <--- OZR4 10,842  ,090
FAY5 <--- OZR3 11,034 093
FAY5 <--- 0OZR2 7,093 ,077
FAY4 <---  Ozur 6,053 -,109
FAY4 <--- 0OZR2 5,259 -,067
FAY4 <--- 0OZR1 6,431 -,075
FAY4 <--- FDR2 6,922 -,092
FAY4 <--- FDR1 6,699 -,087
FAY3 <--- OZR3 5,228 -,064
FAY3 <--- FDR3 8,018 ,092
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Par
M.1. Change

FAY3 <--- SO0OS5 4,924 ,074
FAY3 <--- S0S4 6,493 ,082
FAY2 <--- OZR1 7,112 ,091
OZR4 <--- FAY5 4,268 ,098
OZR4 <--- FDR5 6,568 ,108
OZR4 <--- SOS6 4,550 ,090
OZR4 <--- SO0S5 7,591 ,127
OZR3 <--- Sosyallesme | 6,751 -,153
OZR3 <--- S0S6 11,779 -142
OZR3 <--- S0S5 4,168 -,092
OZR3 <--- S0S2 13,247  -,153
OZR3 <--- SOS1 5,690 -,103
OZR3 <--- RIT1 5,454 -,096
OZR1 <--- Rituel 4,473 ,112
OZR1 <--- EGO3 7,434 ,093
OZR1 <--- FAY2 5,734 ,096
OZR1 <--- SOS1 5,571 ,094
OZR1 <--- RIT2 12,137 129
OZR1 <--- RIT1 4,380 ,079
FDR5 <--- Sosyallesme | 7,762 -,148
FDR5 <--- EGO2 5,332 -,083
FDR5 <--- FAY3 4,337 -,085
FDR5 <--- FAY1 7,604 -,103
FDR5 <--- SOS6 7,999 -,105
FDR5 <--- SOS3 6,456 -,103
FDR5 <--- SO0S2 12,401 -,134
FDR5 <--- SOS1 5,876 -,094
FDR4 <--- Faydacilik 5,524 ,104
FDR4 <--- EGO1 9,027 -,088
FDR4 <--- FAY4 10,840 106
FDR4 <--- FAY3 6,049 ,082
FDR4 <--- FAY2 4,610 ,069
FDR4 <--- SO0S4 6,871 ,084
FDR3 <--- Rituel 5,419 -,108
FDR3 <--- FAY3 4,606 ,079
FDR3 <--- OZR4 5,951 -,072
FDR3 <--- OZR3 9,558 -,094
FDR3 <--- S0S2 5,476 -,080
FDR3 <--- SOS1 4,509 -,074
FDR3 <--- RIT3 5,781 -,077
FDR3 <--- RIT1 8,137 -,095
FDR2 <--- SO0OS6 11,299 101
FDR2 <--- SOS3 6,568 ,084
FDR1 <--- Ozur 8,154 ,135
FDR1 <--- Rituel 4,088 ,093
FDR1 <--- FAY4 4,721 -,076
FDR1 <--- OZR3 5,745 ,072
FDR1 <--- OZR2 8,433 ,090
FDR1 <--- OZR1 4,044 ,063
FDR1 <--- SOS1 13,169 125
FDR1 <--- RIT2 4,262 ,067
FDR1 <--- RIT1 5,990 ,081
S0S6 <--- EGO2 6,508 ,094
S0S6 <--- FDR2 6,282 ,107




Par
M.I. Change
SOS5 <--- Faydacilik 15,534 ,159
SOS5 <---  Fedakarlik 6,486 ,120
S0OS5 <--- FAY5 15,874 124
SOS5 <--- FAY4 11,075 ,098
SOS5 <--- FAY3 14,474 116
SOS5 <--- FAY1 8,272 ,080
SOS5 <--- OZR4 8,062 ,069
SOS5 <--- FDR5 7,188 ,074
SOS5 <--- FDR4 4,300 ,064
SOS5 <--- FDR3 5,710 ,070
SOS4 <--- FDR4 9,246 ,100
SOS3 <--- FAY3 4,619 -,072
SOS3 <--- FAY1l 4,451 -,065
SOS3 <--- OZR3 4,938 ,062
SOS2 <--- Fedakarlik 9,693 -,175
SO0S2 <--- EGO1 9,711 -,099
S0S2 <--- OZR3 12,346  -,105
SOS2 <--- FDR5 15,313  -,129
S0S2 <--- FDR3 10,162  -,112
S0S2 <--- FDR2 5,408 -,086
SOS1 <--- FAY3 5,836 -,084
RIT4 <--- FAY5 4,845 ,085
RIT4 <--- FAY1l 4,139 ,070
RIT3 <--- EGO3 5,488 -,070
RIT3 <--- EGO2 4,664 -,070
RIT2 <-- Ego 6,260 ,148
RIT2 <--- Sosyallesme | 6,886 -,149
RIT2 <--- EGO2 7,042 ,102
RIT2 <--- EGO1 5,878 ,093
RIT2 <-- OZR1 4,614 ,081
RIT2 <--- SOS5 6,210 -,108
RIT2 <--- S0OS4 10,820  -,137
RIT2 <--- S0OS2 4,052 -,081
RIT2 <--- SOS1 12,326  -,145
RIT1 <--- SOS1 4,038 ,072

I¢csel Tutarhhga iliskin Giivenilirlik

Degerlerinin Hesaplanmasinda Kullanilan

ifadeler

RIT1

RIT2

RIT3

RIT4

SOS1

SOS2

Degerler
Faktor | oKtor
. . Yiikleri
Yiikleri .
Karesi
J74 ,600
,644 414
,841 , 707
, 718 ,515
72 ,595
,769 ,591

Hata

,400
,586
,293
,485
,405
,409

176

SOS3 ,769 ;591 ,409
SOS4 ,765 ,585 415
SOS5 ,783 ,613 ,387
SOS6 ,651 423 577
FDR1 ,689 474 ,526
FDR2 154 ,568 ,432
FDR3 ,735 ,540 ,460
FDR4 779 ,606 ,394
FDR5 ,681 ,463 ,537
OZR1 117 514 ,486
OZR2 ,889 ,790 ,210
OZR3 ,645 416 ,584
OZR4 ,655 429 571
FAY1 ,733 ,537 ,463
FAY?2 ,654 427 573
FAY3 74 ,599 ,401
FAY4 7194 ,630 ,370
FAY5 142 ,550 ,450
EGO1 721 ,519 ,481
EGO2 ,829 ,687 ,313
EGO3 ,527 277 123

Hediye Verme Giidiisii 2° DFA

Kovaryans Agirhklan

M.I. Par Change

e39 <--> e42 5,117 ,044

e38 <--> e42 10,859 -,079

e37 <--> e39 6,719  -,054

e37 <--> 38 21,718 118

e36 <--> Gudi | 4,294 ,051

e34 <--> e40 6,627 ,078

€34 <--> e38 8,603 -,079

€33 <--> ¢e40 8,248 ,069

e33 <--> e34 4,148 ,052

e32 <--> e40 6,634  -,062

e3l <--> e40 8,083  -,068

e31 <--> €35 4,042 ,048

e30 <--> €36 5,735 ,087




M.1. Par Change M.1. Par Change
e22 <--> e38 5,829 -,069 el0 <--> e22 11,144 -,097
e2l <--> e29 5,277 ,058 el0 <--> el9 7,719 -,073
e20 <--> e39 5,399 -,051 g9 <--> e35 10,144  -,079
e20 <--> e38 4,159 ,054 e9 <--> e3l 4,451 -,044
e20 <--> e36 6,308 ,096 e9 <--> elb 14,760 ,087
e20 <--> e30 7,745 ,082 e8 <> e4l 5,204 ,053
e19 <--> e39 5,971 ,051 e8 <--> 38 4,803 ,052
el9 <--> €38 8,147 -,073 e8 <--> e36 4,774 ,076
el9 <--> e29 5,372 -,065 e8 <--> 35 5,535 -,063
el9 <--> e23 4,929 ,074 e8 <--> €30 5,417 -,062
el18 <--> edl 13,189 ,075 e7 <--> e42 6,041 -,062
el8 <--> e40 4,223  -,049 e7 <--> e38 8,773 ,069
el8 <> e34 11,711  -,087 e7 <--> e35 4,654 -,057
el8 <--> €32 8,561 ,059 e7 <--> el2 6,852 ,056
el8 <--> e22 8,257 077 €6 <--> e42 9,108 ,089
el8 <> e21 6,558 -,056 e6 <--> e38 10,268  -,087
el7 <--> e42 4,467 ,053 e6 <--> e35 4,414 ,065
el7 <--> e40 4,237 -,054 g6 <--> e20 9,558 ,099
el7 <--> e37 9,155 -,080 e6 <--> el2 4,363 -,052
el7 <--> e33 4261  -,046 e6 <--> e9 6,961  -,071
el7 <--> e31 10,447 071 e5 <> e34 5,656 -,068
el7 <--> e29 5,778 ,061 e5 <--> e22 5,453 -,070
el7 <--> e22 5,958 -,072 e5 <--> el7 5,351 -,057
el7 <--> el9 4,354 ,055 e5 <> g9 9,062 ,070

ele <--> e32 5,167 -,045
el5 <--> e4l 9,705 -,070
el5 <--> e40 7,486 ,070
el5 <--> €32 4,256 -,045

Regresyon Agirliklar:

el4d <-> e35 | 5808 072 Regression Weights: (Group number
eld <--> 33 4,274 -,052
el4 <> e30 | 7476 080 1 - Default model)
eld <--> e22 8,427 -,097
el4 <> el8 | 9044 -075 ML E?{ange
el4 <--> el6 10,248 ,078 Ego <— Sosyalles | 5371  -116
el3 <--> @Gudi | 6,436 ,037 Fedakarlk <-- Rituel 4,544 -,080
el13 <> e41 12,861 067 Sosyallesme <--- Ego 5,405 -,114
e13 <--> @38 4378 - 040 Sosyallesme <---  Rituel 14519 172
' ' Rituel <---  Sosyalles 10,675 173
el3 <--> €33 4,139 ,037 EGO3 < Gidi 4294 249
el3 <--> e23 6,245 ,062 EGO3 <---  Ozur 4,883 ,149
e13 <--> el5 4,954 -,044 EGO3 <--  FAY2 8310 143
e12 <--> @31 5,160 044 EGO3 <--- OZR1 9,576 ,138
EGO3 <-- FDR1 5681 122
el2 <-> 30 4,767 -050 EGO3 < S0S1 6311 124
el2 <-> el8 | 12,041 067 EGO3 < RIT4 5556 117
el2 <--> el4 6,555 -,061 EGO2 <---  S0S1 6,734 -,099
ell <--> e4l 5,872 -,050 EGO2 <-- RIT4 5434  -090
ell <> e22 10’959 ’090 EGO1 <--- Sosyalles 6,580 -,143
EGO1 < OZR4 4986 077
ell <> el6 | 4506 042 EGO1 < OZR3 5825 085
el0 <-> Gudi | 4465  -037 EGO1 < FDR4 4379 -,090
el0 <--> €39 10,934 -,063 EGO1 <---  S0S6 4054  -078
el0 <--> e34 11,239 -,092 EGO1 <--- S0S5 4,219 -,088
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Par
M.1. Change
EGO1 <---  S0S3 6,806 -,110
EGO1 <---  S0S2 13,854  -,148
FAY5 <---  Ozur 7,403 ,120
FAYS5 <--- EGO1 4,234 ,062
FAY5 <--- OZR4 9,635 ,085
FAY5 <--- 0OZR3 9,932 ,088
FAYS5 <--- 0OZR2 5,795 ,070
FAY4 <---  Ozur 7,515 -,122
FAY4 <---  0OZR2 6,719 -,075
FAY4 <--- 0OZR1 7,673 -,082
FAY4 <---  FDR2 6,497 -,089
FAY4 <--- FDR1 6,419 -,086
FAY3 <---  Ozur 4,609 -,094
FAY3 <--- 0OZR3 6,074 -,069
FAY3 <--- 0OZR2 4,731 -,062
FAY3 <--- FDR3 8,756 ,096
FAY3 <---  S0OS5 4,423 ,071
FAY3 <--- S0S4 6,022 ,079
FAY2 <--- 0OZR1 6,319 ,086
OZR4 <---  Sosyalles 4,064 ,122
OZR4 <---  FDR5 6,199 ,105
OZR4 <---  S0OS6 5,125 ,095
OZR4 <---  S0S5 8,211 ,132
OZR3 <---  Sosyalles 6,287 -,148
OZR3 <---  SOS6 11,041 -137
OZR3 <---  S0S2 12,382  -,148
OZR3 <---  SOS1 5,123 -,097
OZR3 <--- RIT1 5,612 -,098
OZR1 <--- Rituel 4,134 ,108
OZR1 <--- EGO3 8,085 ,097
OZR1 <---  FAY2 5,198 ,092
OZR1 <---  S0OS6 4,555 ,081
OZR1 <---  SOS1 6,695 ,103
OZR1 <---  RIT2 11,802 127
OZR1 <--- RIT1 4,293 ,079
FDR5 <---  Sosyalles 8,885 -,159
FDR5 <--- FAY3 4,058 -,082
FDR5 <--- FAY1 7,242 -,100
FDR5 <--- S0S6 8,270 -,107
FDR5 <---  S0S3 7,058 -,107
FDR5 <--- S0S82 13,163  -,138
FDR5 <---  SOS1 6,490 -,099
FDR4 <---  Faydacilik 6,216 111
FDR4 <--- EGO1 6,590 -,076
FDR4 <--- FAY4 11,727 111
FDR4 <--- FAY3 6,862 ,088
FDR4 <---  FAY2 4,932 ,071
FDR4 <--- 0OZR2 4,541 -,061
FDR4 <--- S0S4 6,539 ,082
FDR3 <---  Rituel 7,342 -,127
FDR3 <--- FAY3 5,480 ,086
FDR3 <--- OZR4 6,226 -,074
FDR3 <--- OZR3 10,028  -,096
FDR3 <---  S0S2 5,463 -,080
FDR3 <--- SO0S1 4,562 -,075
FDR3 <-- RIT3 8,150 -,092
FDR3 <--- RIT1 10,441  -,108
FDR2 <--- S0S6 11,378 101
FDR2 <---  S0S3 6,176 ,081
FDR1 <---  Ozur 7,017 ,125
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Par

M.I. Change
FDR1 <--- EGO3 4,066 ,060
FDR1 <---  FAY4 4,779 -,076
FDR1 <--- OZR3 5171 ,068
FDR1 <---  0OZR2 7,627 ,085
FDR1 <--- S0S1 12,543 ,122
FDR1 <--- RIT1 4,373 ,069
SOS6 <---  EGO2 4,440 ,078
SOS6 <--- FDR2 5,849 ,103
SOS5 <---  Gudi 6,436 179
SOS5 <--- Faydacilik 14,803 ,155
SOS5 <--- Fedakarlik | 6,083 ,115
SOS5 <---  FAY5 15,379 ,122
SOS5 <--- FAY4 10,555 ,095
SOS5 <---  FAY3 13,693 ,113
SOS5 <--- FAY1 7,743 ,077
SOS5 <--- OZR4 8,861 ,073
SOS5 <--- FDR5 7,336 ,075
SOS5 <--- FDR4 4,153 ,063
SOS5 <--- FDR3 5,202 ,067
SOs4 <--- FDR4 9,098 ,099
SOS3 <---  FAY3 5,088 -,076
SOS3 <--- FAY1 4,837 -,068
SOS3 <--- 0OZR3 5,979 ,068
SOS2 <---  Gudi 4,465 -,178
SOS2 <--- Ego 4,956 -,112
SOS2 <---  Fedakarlik 10,051 =177
SOS2 <--- EGO1 12,538  -,113
SOS2 <--- 0OZR3 10,874  -,099
SOS2 <--- FDR5 15,322 -,130
SOS2 <--- FDR4 4,214 -,075
SOS2 <--- FDR3 11,245  -118
SOS2 <---  FDR2 5,634 -,088
SOS1 <--- EGO2 5,732 -,074
SOs1 <---  FAY3 6,296 -,088
SOS1 <--- 0OZR1 4,018 ,061
SOs1 <--- FDR3 4,314 -,070
SOS1 <--- RIT1 5,163 ,072
RIT4 <---  FAY5 4,974 ,087
RIT4 <---  FAY1 4,296 ,071
RIT4 <--- SO0S1 4,367 ,075
RIT3 <--- Ego 4,972 -,114
RIT3 <--- EGO3 6,127 -,075
RIT3 <---  EGO2 6,435 -,083
RIT3 <--- S0Ss4 7,293 ,096
RIT2 <--- Ego 4,377 ,125
RIT2 <---  Sosyalles 5,091 -,128
RIT2 <--- EGO2 5,809 ,092
RIT2 <--- EGO1 4,717 ,083
RIT2 <--- 0OZR1 4,417 ,078
RIT2 <---  S0S5 4,893 -,095
RIT2 <--- S0Ss4 9,094 -,125
RIT2 <--- SO0S1 10,148  -,131
RIT1 <--- SOS1 7,681 ,099




Tatmin 1°DFA

Kovaryans
M.1. Par Change
e3 <> e4 | 7,836 ,045
e2 <--> e4 | 539 -,040
Regresyon Agirhklari
M.l.  Par Change
Uyum  Sonuglar Kabul Edilebilir
Indeksleri Deger
x2/df 6,862 <5
GFl ,984 >0.,8
AGFI ,922 >0.,8
TLI ,952 >0,9
CFI ,984 >0,9
RMSEA ,116 <0,08
Tatmin 1°DFA (1.Revize)
Kovaryans
| | M.l.  Par Change |
Regresyon Agirhiklari
| | M.I.__ Par Change |
Uyum Sonuglar Kabul Edilebilir
indeksleri Deger
x2/df 2,329 <5
GFI ,997 >0,8
AGFI 923 >0,8
TLI ,989 >0,9
CFI ,998 >0,9
RMSEA ,055 <0,08

Iliskisiz Tiim Faktorler DFA Modeli

Kovaryans Agirhiklan

M.1. Par Change
Tatmin <--> Deger 33,970 ,094
Giudi  <--> Deger 99,549 ,099
Gudi  <--> Tatmin | 109,822 ,220
e55 <--> Tatmin | 4,345 ,068
e55 <-->  Gidi 25,031 ,101
e56 <--> Tatmin | 23,291 ,165
€56 <-->  Giidii 25,761 ,107
e54 <--> Tatmin | 5,621 ,098
eb4 <-->  Gidi 17,029 ,105
ed42 <--> Deger 41,596 ,090
e42 <--> gb5 31,753 ,162
e42 <--> ¢56 6,726 -,077
ed2 <--> ¢54 10,247 ,116
ed4l <--> Deger 5,534 ,030
e4l <--> Tatmin | 14,507 ,103
e4l <--> ¢56 25,803 ,138
e40 <--> eb6 5,998 -,076
e39 <--> Deger 6,370 ,027
e39 <--> Tatmin | 27,268 ,119
e39 <--> gb5 5,362 ,051
€39 <--> e42 5,117 ,044
e38 <--> e42 10,859 -,079
e37 <--> €56 8,228 ,091
e37 <--> geb4 4,332 ,080
e37 <--> e39 6,719 -,054
e37 <--> ¢38 21,718 ,118
€60 <--> eb6 9,839 ,072
eb9 <-->  Giidi 13,787 ,056
eb9 <--> ¢39 20,411 ,074
e59 <--> @37 4,334 -,047
€59 <--> e60 7,836 ,045
e58 <--> Deger 4,624 ,027
e58 <-->  Gudi 9,175 ,049
eb8 <--> ¢60 5,396 -,040
eb7 <--> ¢40 6,113 -,055
e53 <--> 37 12,569 -,094
eb3 <--> ¢b9 5,640 ,048
e52 <--> eb6 5,890 -,078
e52 <--> e42 10,325 ,090
ebl <--> ¢56 7,076 ,080
e51 <--> e40 4,873 ,060
e50 <--> Deger 8,284 ,036
e50 <-->  Giidii 8,085 ,047
e50 <--> gb5 7,914 ,072
e50 <--> ¢39 4,753 ,039
e50 <--> eb8 4,348 ,043
e50 <--> gb2 4,729 ,054
e49 <--> Deger 5,293 -,023
e49 <--> gb5 7,783 -,058
e49 <--> ¢38 5,317 ,040
e49 <--> ¢b2 17,087 -,083
e48 <--> Tatmin | 10,470 ,066
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M.1. Par Change
e48 <--> ¢4l 6,555 ,042
e48 <--> e60 6,954 ,036
e48 <--> geb9 4,266 ,030
e47 <--> Deger 11,139 ,050
e47 <-->  Giudii 5,582 ,047
ed7 <--> ¢b5 21,252 ,141
ed7 <--> ¢40 6,449 ,074
e47 <--> geb8 4,680 ,053
ed7 <--> ¢52 4,637 ,065
ed6 <--> eb6 6,212 ,082
e46 <--> e47 30,194 ,166
ed5 <--> ¢b5 10,970 -,113
ed5 <--> ¢b6 5,911 ,087
ed5 <--> e47 20,554 -,148
edd <--> Deger 6,708 -,039
ed4 <--> ¢b6 20,002 -,142
ed4 <--> e42 5,405 ,064
e44 <--> ¢4l 8,333 -,073
ed4 <--> ¢48 8,938 -,057
ed4 <--> ¢46 13,258 -,109
ed4 <--> e45 7,717 ,090
e43 <--> e47 4,484 -,067
e43 <--> e45 4,416 ,075
e36 <--> Deger 27,606 ,100
€36 <-->  Gidi 4,294 ,051
€36 <--> ¢b4 38,690 ,304
€36 <--> ¢53 4,754 ,073
e36 <--> e47 5,705 ,090
€36 <--> e45 11,527 ,143
e35 <--> ¢46 5,102 ,068
e35 <--> e45 5,586 -,077
e35 <--> ¢43 5,433 ,074
e34 <--> Deger 5,721 ,037
e34 <--> ¢b5 21,742 ,149
e34 <--> ¢b6 13,818 -,124
e34 <--> e40 6,627 ,078
e34 <--> ¢38 8,603 -,079
e34 <--> ¢53 5,020 ,062
e34 <--> e50 5,459 ,061
e34 <--> ¢43 5,167 -,077
e33 <--> e40 8,248 ,069
e33 <--> e50 6,748 ,054
€33 <--> e44 4,673 ,053
e33 <--> ¢34 4,148 ,052
e32 <--> ¢40 6,634 -,062
e32 <--> e45 11,186 ,093
e3l <--> Tatmin | 9,495 ,081
e31 <--> ¢b6 20,029 117
e31 <--> geb4 6,982 -,084
e31 <--> e40 8,083 -,068
e31 <--> ¢60 7,540 ,048
e3l <--> ed44 7,631 -,067
e31 <--> ¢35 4,042 ,048
€30 <--> ¢b4 4,297 ,077
e30 <--> b8 9,345 ,072
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M.1. Par Change
e30 <--> e57 4,788 -,048
e30 <--> ¢e36 5,735 ,087
e22 <--> Tatmin | 5,163 -,080
e22 <--> ¢b54 4,072 -,086
e22 <--> ¢e38 5,829 -,069
e22 <--> ¢b1 5,337 ,071
e22 <--> 50 4,130 ,056
e22 <--> ed4 4,619 -,070
e2l <--> €29 5,277 ,058
€20 <--> 39 5,399 -,051
€20 <--> ¢38 4,159 ,054
e20 <--> e45 4,069 ,068
e20 <--> ¢e36 6,308 ,096
e20 <--> ¢30 7,745 ,082
el9 <--> ¢39 5,971 ,051
el9 <--> ¢38 8,147 -,073
e19 <--> e57 6,507 -,058
el9 <--> €29 5,372 -,065
el9 <--> 23 4,929 ,074
el8 <--> Tatmin | 6,923 ,068
el8 <--> eb6 4,916 ,058
el8 <--> e4l 13,189 ,075
el8 <--> ¢40 4,223 -,049
el8 <--> 34 11,711 -,087
e18 <--> @32 8,561 ,059
el8 <--> 22 8,257 ,077
el8 <--> e21 6,558 -,056
el7 <--> Tatmin | 5,458 ,067
el7 <--> e42 4,467 ,053
el7 <--> e40 4,237 -,054
el7 <--> @37 9,155 -,080
el7 <--> ¢b2 7,574 ,074
el7 <--> e48 5,118 ,039
el7 <--> ¢33 4,261 -,046
el7 <--> ¢31 10,447 ,071
el7 <--> @29 5,778 ,061
el7 <--> 22 5,958 -,072
el7 <--> ¢l9 4,354 ,055
el6 <--> Tatmin | 6,287 ,064
el6 <--> ¢b9 4,296 ,038
el6 <--> eh8 13,660 -,073
el6 <--> eb7 6,700 ,048
el6 <--> 32 5,167 -,045
e15 <--> ¢4l 9,705 -,070
el5 <--> ¢40 7,486 ,070
el5 <--> eb7 5,665 -,048
e15 <--> @32 4,256 -,045
eld <--> e46 14,914 121
eld <--> @35 5,808 ,072
eld <--> 33 4,274 -,052
eld <--> ¢30 7,476 ,080
eld <--> e22 8,427 -,097
eld <--> el8 9,044 -,075
eld <--> ¢l6 10,248 ,078
el3 <-->  Giidi 6,436 ,037




M.1. Par Change
el3 <--> ¢4l 12,861 ,067
e13 <--> 38 4,378 -,040
e13 <--> geb9 4,973 ,038
el3 <--> ¢46 8,336 -,066
el3 <--> ¢33 4,139 ,037
el3 <--> @23 6,245 ,062
el3 <--> ¢l5 4,954 -,044
e12 <--> Tatmin | 5,156 ,057
el2 <--> ¢31 5,160 ,044
el2 <--> e30 4,767 -,050
el2 <--> ¢l8 12,041 ,067
el2 <--> el4 6,555 -,061
ell <--> e41 5,872 -,050
ell <--> ¢57 9,344 -,058
ell <--> ¢b1 5,821 ,055
ell <--> @22 10,959 ,090
ell <--> el6 4,506 ,042
el0 <--> Deger 4,137 -,027
el0 <-->  Gudi 4,465 -,037
e10 <--> ¢b5 12,512 -,096
el0 <--> b4 7,572 ,094
e10 <--> ¢39 10,934 -,063
e10 <--> ¢59 4,026 -,040
el0 <--> @53 4,839 -,052
e10 <--> ¢34 11,239 -,092
el0 <--> @22 11,144 -,097
el0 <--> el9 7,719 -,073
e9 <--> ¢59 11,254 -,065
€9 <--> ¢b7 4,386 ,041
€9 <--> ¢b1 4,649 -,051
€9 <--> e47 6,439 -,065
€9 <--> ¢35 10,144 -,079
e9 <--> ¢31 4,451 -,044
€9 <--> el5 14,760 ,087
e8 <--> e41 5,204 ,053
e8 <--> ¢38 4,803 ,052
e8 <--> ¢46 5,222 -,065
e8 <--> ¢36 4,774 ,076
e8 <--> ¢35 5,535 -,063
e8 <--> ¢30 5,417 -,062
e7 <--> ed2 6,041 -,062
e7 <--> e38 8,773 ,069
e7 <--> e49 4,543 ,038
e7 <--> e48 4,006 -,034
e7 <--> ¢35 4,654 -,057
e7 <--> el2 6,852 ,056
e6 <--> Deger 4,856 ,035
e6 <--> e42 9,108 ,089
€6 <--> @38 10,268 -,087
e6 <--> @35 4,414 ,065
€6 <--> ¢20 9,558 ,099
€6 <--> el2 4,363 -,052
e6 <--> g9 6,961 -,071
e5 <--> €56 4,276 ,061
e5 <--> e54 4,301 ,073
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M.1. Par Change
e5 <> e34 5,656 -,068
eb <--> @22 5,453 -,070
e5 <> el7 5,351 -,057
e5 <> €9 9,062 070
Regresyon Agirliklar:
Par
M.I. Chang
e
Hedonik =7 Tamin | 4345 112
Hedonik =7 Gidi 25,031 491
Hedonik  ~~  Ego 47,856 404
Hedonik =7 ;RO o001 105
Hedonik =~ oaur 10,510 178
Hedonik =7 ekt | 55 789 310
Fonksiyonel _<" Tatmin 23,291 ,269
Fonksiyonel _<" Giidii 25,761 519
Fonksiyonel _<" iaydamh 41,068 ,374
Fonksiyonel <~ Eedakarh 19,617 300
Fonksiyonel _<" ;(;syalles 11,353 ,194
Fonksiyonel _<" Rituel 22,430 ,264
sosvalDege <= ramin | 5621 160
sosyalDege <= gy 17009 510
sosyal Dege < ggo 22003 345
I’SosyaI_Dege _<-- Ilzaydamh 5,063 159
rsosya'—Dege < omur 11,135 231
I’SosyaI_Dege < Eedakarh 6,537 209
Sosyal_Dege <--  Sosyalles 12,062 242
r - me
sosyalDege < pityel 13,208 247
Ego <" Deger 41,596 951
Ego <7 Hedonik | 43,038 299
Ego < Sosyal D | o6y 190
- eger
Ego < Sosyalles | 5499 -116
- me
Faydacilk ~ ~  Deger 5,534 316
Faydacihk ~ ~  Tatmin | 14507 168
Faydacihk r'?glnks'yo 27,647 211




Par

M.I. Chang
e
Ozur <= SovAlD |y 080
eger
Fedakarhk ~ ~  Deger 6,370 286
Fedakarhk ~ ~  Tatmin 27,268 195
Fedakarhk ~ ~  Hedonik | 6,838 092
Fedakarik <7 FOMKSVO |y 457 072
Fedakarlik ~ Rituel 4,544 -,080
Sosyallesme ~  Ego 5,405 - 114
Sosyallesme Rituel 14,519 172
Rituel < Fonksiyo | 7739 130
nel
Rituel <o Sosyalles | 10675 173
= me
Taming <7 Fokso | g g1 095
Tatmind  ~ FD2 4,685 062
Tatmina - FD1 10,547 096
Tatmindg = FAY3 4,625 063
Tatmina = RIT2 4,850 058
Tamind " Gidi 13,787 270
Tatmin3 < Ego 5,084 097
Taming <7 Al | g g 116
Taming <7 Feddkal | a7 o3
Tamin3 = HD3 4,336 052
Tatmind ~ ~  FAY5 4,429 068
Tatmind - FAY3 4,249 065
Tatmind ~ ~ FAY2 4,548 064
Tatmind ~ ~ FAY1 4,303 059
Tatmin3 <" FDRS 18,808 124
Tatmin3 <" FDR4 12,932 114
Tatmin3 = FDR3 18,938 132
Tatmin3 < FDR2 22,040 150
Tatmin3 ~ ~  FDR1 9,808 097
Tatmind - SOS5 7,961 088
Tamind = SOS4 4,117 061
Tamind = SOS3 5,511 073
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Par
M.I. Chang
€
Tatminz = Deger 4,624 279
Taminz " Gidi 9,175 238
Taminz = Ego 7,509 128
Tatming <7 el | g g7 117
Taminz = Ozur 7,137 117
Taming <7 pedaka | g4 142
Taminz = HD2 5,211 060
Taminz " SD5 5,714 066
Taminz = EGO1 8,561 087
Taminz = FAY4 6,310 082
Taminz " FAY2 14,412 123
Tatminz ~ ~  OZR4 4,408 057
Taminz = OZR2 6,871 075
Tatmin2 = FDR5 8,115 088
Tamin2 = FDR4 7,853 095
Tatmin2 <" FDR3 4,738 071
Tamin2 " FDR1 7,202 090
Taming < Sovalles | g7 090
- me
Taminl = Rituel 4,728 087
Taminl = FAY5 4,843 071
Tatminl  ~  OZR1 4,203 -,056
Tatminl  ~  SOS4 5,108 068
Tatminl  ~  SOS2 7,747 081
Tatminl  ~  SOS1 7,946 084
Taminl = RIT4 4,067 061
Tatminl < RIT3 4,224 057
Taminl = RITL 4,739 062
HD3 = paydaalt g 060 099
HD3 <7 Rituel 5,056 -105
HD3 <7 Taming | 4,227 086
HD3 < EGO3 7,281 081
HD3 < EGO1 7,021 086




Par

M.I. Chang
e
HD3 =7 FAYS 4,783 082
HD3 =7 FAY3 5,967 090
HD3 <" FDR2 5,100 ,085
HD3 < RIT3 5,349 -074
HD3 < RITL 5,894 -,081
HD2 < Fonksiyo | 54 -105
- nel
HD2 < Ego 11,416 192
HD2 < D2 11,275 -134
HD2 <" sps 4,574 072
HD2 < EGO2 10,360 117
HD2 < Eco1 10,111 115
HD2 <" FDR3 7,839 112
HD1 <= Fonksiyo | 656 111
- nel
HD1 < omur 4,893 111
HD1 = D2 6,391 094
HD1 =) 5,286 088
HD1 <7 OzR3 9,193 096
HD1 <7 s0s3 6,322 096
FD3 <" Deger 8,284 379
FD3 < Gidi 8,085 226
FD3 <" Hedonik | 9,345 125
FD3 < Ego 7,250 127
FD3 < omur 5,938 109
FD3 S ekt ] g g6 165
FD3 < HD3 6,507 070
FD3 <7 HD2 11,870 092
FD3 <" HDL 5,472 069
FD3 <7 sps 4,470 059
FD3 < EGO3 5,562 066
FD3 =7 EcOL 10,207 096
FD3 < FAYs 8,525 103
FD3 =7 FAY2 5,119 074
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Par
M.I. Chang
€
FD3 <7 ozR3 8,20 085
FD3 =" FDRS 10,451 101
FD3 <" FDR4 5,151 078
FD3 < FDR2 7,990 ,099
FD3 < FDR1 7,677 ,094
FD2 <" Deger 5,293 244
FD2 <" Hedonik | 7,180 -088
FD2 <" HD3 4,050 -045
FD2 < HD2 17,422 -089
FD2 < EGO1 5,269 -,056
FD1 <7 Tamin | 10,470 108
FD1 = pvdeel | 793 098
FD1 <7 Tatming | 14,783 123
FD1 <7 Taming | 12,152 104
FD1 <7 Tatminl | 6,005 065
FD1 <7 FAY4 7,813 071
FD1 <7 FAY3 9,885 083
FD1 < FAYL 8,301 069
FD1 <" FDR3 7,645 070
FD1 < RIT2 4,747 051
FD1 <RI 4,665 052
SD5 <7 Deger 11,139 526
SD5 < Gadi 5,582 225
SD5 <" Hedonik | 17,054 201
sD5 < pavdeel | 5602 130
D5 < omur 9,991 169
sD5 < HD3 12,946 119
SD5 < HD2 18,045 135
SD5 = HD1 13,971 133
SD5 < sp4 12,059 117
sD5 <7 sp3 8,284 -,090
SD5 =" EcO3 6,279 084




Par

M.I. Chang
e
SD5 <7 FAYS 7,811 118
SD5 <7 FAVL 4,950 083
SD5 < ozR4 7,016 ,087
SD5 < OzR3 9,622 105
SD5 < ozR2 8,654 103
SD4 < Fonksiyo |6 443 124
- nel
SD4 < D2 4,561 ,087
SD4 < D1 7,430 116
sD4 <" sps 10,556 112
sD4 < sm2 4,074 -,068
sD4 <" soss 12,512 137
sD3 <7 Hedonik | 6411 -138
sD3 =7 Rituel 4,106 118
sD3 <" HD3 6,520 -,094
SD3 <7 HD2 6,727 -,092
sD3 <" sps 7,182 100
sD3 < EGO3 7,745 104
sD3 < FAV4 9,033 132
sD3 < RIT1 4,340 087
sD2 <" Deger 6,708 - 406
sD2 <" Hedonik | 4,796 106
sD2 <o Fonksiyo | 5000 225
- nel
SD2 S pavdaeh ] gerg 158
sD2 < HD1 6,617 -001
SD2 < D3 12,781 -,145
sD2 < D2 15,163 153
SD2 < D1 25,871 -,207
SD2 < sp4 5,334 -077
SD2 =7 FAY4 7,624 -,108
SD2 < FAY3 13,646 -,151
sD2 = FAYL 9,704 -115
SD2 =" FDR3 5,092 -089
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Par
M.I. Chang
€
sD1 <7 Tatming | 4448 114
EGO3 =" Deger 27,606 1,047
EGO3 =7 Gidi 4,294 249
EGO3 =7 Hedonik | 17,781 260
EGO3 <= SowalD | 5991 356
- eger
EGO3 < o 4,883 149
EGO3 <" HD3 18,135 177
EGO3 <" HD2 9,452 124
EGO3 <" HDL 6,992 119
EGO3 < sps 43118 278
EGO3 < sp4 17,292 176
EGO3 <7 sp3 50,278 279
EGO3 < sm2 37,745 254
EGO3 < sp1 27,783 197
EGO3 <7 FAY2 8,310 143
EGO3 =7 ozR1 9,576 138
EGO3 <7 FDRL 5,681 122
EGO3 <7 so0s1 6,311 124
EGO3 < RIT4 5,556 117
EGO2 <7 Taminl | 4,745 088
EGO2 < sost 6,734 -,099
EGO2 < RIT4 5,434 -,090
EGO1 <7 Deger 5,721 393
EGO1 <7 Hedonik | 12,541 180
EGO1 < Fonksiyo | 647 -129
EGO1 < Sosyalles | g ggp 143
- me
EGO1 < HD3 13,809 128
EGO1 <7 HD2 12,432 117
EGO1 = HD1 5,536 087
EGO1 Y 8,663 -122
EGO1 <7 D1 7,944 -121
EGO1 =7 ozR4 4,986 077




Par

M.I. Chang
e
EGO1 <7 OzR3 5,825 085
EGO1 =" FDR4 4,379 -090
EGO1 < sose 4,054 -078
EGO1 < soss 4,219 -,088
EGO1 < s0s3 6,806 -,110
EGO1 <7 5082 13,854 -,148
FAY5 < o 7,403 120
FAYS5 <" sps 5,185 063
FAYS5 < sp2 5,817 065
FAY5 < Eco1 4,234 062
FAY5 < ozr4 9,635 085
FAY5 <" ozR3 9,932 088
FAY5 < ozR2 5,795 070
FAY4 < omur 7,515 -122
FAY4 <7 sp3 4,848 057
FAY4 <7 0zR2 6,719 -075
FAY4 <7 ozR1 7,673 -082
FAY4 <" FDR2 6,497 -089
FAY4 <" FDR1 6,419 -086
FAY3 <7 Tamin | 9,495 132
FAY3 <o Fonksiyo | 16,860 159
FAY3 <o SosvAlD |y g -,066
- eger
FAY3 < omur 4,609 -,094
FAY3 <7 Tatming | 14,512 156
FAY3 <7 Tamind | 4595 082
FAY3 <7 Taminl | 7,997 096
FAY3 < D3 4,032 068
FAY3 < D2 16,756 133
FAY3 ) 17,400 141
FAY3 Y 9,154 -081
FAY3 < OzR3 6,074 -,069
FAY3 < ozR2 4,731 062
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Par
M.I. Chang
€

FAY3 <" FDR3 8,756 096
FAY3 <7 s0s5 4,423 071
FAY3 <7 sos4 6,022 079
FAY2 <7 Tamin | 4697 ,090
FAY2 < sp4 6,153 ,080
FAY2 < ozR1 6,319 ,086
FAY1 < Fonksiyo |4 789 098
FAY1 < FD1 5,626 092
OZR4 < Sosyalles |y gy 122

- me
OZR4 <" FDRS 6,199 105
OZR4 < soss 5,125 095
OZR4 <7 soss 8,211 132
OZR3 <7 Tamin | 5163 -130
OZR3 < Sosyalles | 057 148

- me
OZR3 <7 Tatmind | 4,204 -113
OZR3 <7 Tatminl | 4828 -,100
OZR3 =T sm2 6,650 -,093
OZR3 < sp1 4,682 -071
OZR3 <7 506 11,041 -137
OZR3 <7 5082 12,382 -148
OZR3 < sost 5,123 -,097
OZR3 <RI 5,612 -,098
OZR1 <7 Rituel 4134 108
OZR1 < sp3 6,367 080
OZR1 < EGO3 8,085 097
OZR1 < FAY2 5,198 092
OZR1 < sose 4,555 081
OZR1 < sost 6,695 103
OZR1 =T ORIT2 11,802 127
OZR1 = RIM 4,293 079
FDRS < Sosyalles | g gg5 159

- me
FDRS5 < FAV3 4,058 -,082




Par

M.I. Chang
e
FDRS5 =7 FAVL 7,242 100
FDRS5 <7 s0s6 8,270 107
FDR5 <7 s0s3 7,058 -107
FDR5 < sos2 13,163 -,138
FDR5 <7 sost 6,490 -,099
FDR4 <7 Tamin | 6923 112
FDR4 A EgI”kSiyo 4,774 084
FDR4 R [T 11
FDR4 <7 Tamind | 4,768 089
FDR4 <7 Taminz | 7,358 095
FDR4 <7 Tatminil | 4688 073
FDR4 < D2 4,271 067
FDR4 < FD1 4,583 072
FDR4 < EGO1 6,590 -076
FDR4 <7 FAV4 11,727 111
FDR4 < FAV3 6,862 088
FDR4 < FAY2 4,932 071
FDR4 <7 OzR2 4,541 -061
FDR4 <7 sos4 6,539 082
FDR3 <7 Tamin | 5458 109
FDR3 <7 Rituel 7,342 -127
FDR3 <7 Tatming | 4852 099
FDR3 <7 Taming | 6,734 109
FDR3 < HD2 6,467 073
FDR3 <7 FAY3 5,480 086
FDR3 <7 OzR4 6,226 -074
FDR3 <7 OzR3 10,028 -,096
FDR3 < sos2 5,463 -,080
FDR3 =7 sost 4,562 -075
FDR3 < RIT3 8,150 -,092
FDR3 < RITL 10,441 -108
FDR2 <7 Tamin | 6,287 105

186

Par
M.I. Chang
€
FDR2 <7 Tatmind | 4,466 085
FDR2 <7 Taming | 8971 112
FDR2 <7 Tamini | 9,339 101
FDR2 <7 sose 11,378 101
FDR2 <7 sos3 6,176 ,081
FDR1 < o 7,017 125
FDR1 <7 Taminl | 6572 -,093
FDR1 < EGO3 4,066 060
FDR1 <" FAY4 4,779 -076
FDR1 < ozR3 5,171 068
FDR1 < ozR2 7,627 085
FDR1 <7 sosi 12,543 122
FDR1 < RITL 4,373 069
S0s6 < sp4 12,872 123
S0s6 < EGO2 4,440 078
S0S6 <" FDR2 5,849 103
SOs5 <7 Gidi 6,436 179
S0S5 S fwvdaelo ] gae0s 85
S0S5 < pedakarh 608 115
S0S5 <7 Taming | 6977 091
0S5 < spa 8,664 -073
0S5 < FAY5 15,379 122
0S5 < FAV4 10,555 095
0S5 < FAV3 13,693 113
0S5 < FAVI 7,743 077
S0S5 <7 OzRr4 8,861 073
S0S5 <" FDRS 7,336 075
SOS5 <" FDR4 4,153 063
0S5 <" FDR3 5,202 067
SOs4 <7 Tamin | 5156 094
SOs4 <7 Tamin2 | 4955 076
SOs4 ST Tamini | 4942 072




Par
M.I. Chang
e

SOS4 =" FDR4 9,098 099

SOS3 <7 Taminl | 7,978 -096
S0s3 < FAV3 5,088 -,076
S0s3 < FAYL 4,837 -,068
S0s3 < OzR3 5,979 ,068

S0S2 <" Deger 4,137 284
S0S2 <7 Gidi 4,465 - 178
S0S2 < Hedonik | 7,993 -122
S0S2 < Ego 4,956 -112
s0s2 S peddalt |00 a7
S0s2 < HD3 9,652 -091
S0s2 <7 HD2 5,370 065
S0s2 <7 HD1 4,296 065
S0S2 < EGO1 12,538 -113
S0S2 <7 OzR3 10,874 -099
S0S2 <" FDRS5 15,322 -130
S0S2 <" FDR4 4,214 -075
S0S2 <" FDR3 11,245 -118
S0S2 < FDR2 5,634 -088
SOs1 <7 Taming | 11,405 -134
sos1 <7 Taming | 4124 -074
sos1 < EGO2 5,732 -074
sos1 < FAV3 6,296 -088
sos1 < ozri 4,018 061

sos1 <" FDR3 4314 -070
sos1 < RITL 5,163 072

RIT4 <7 sp4 5,945 -076
RIT4 < FAYS 4,974 087

RIT4 =7 FAYL 4,296 071

RIT4 =7 sost 4,367 075

RIT3 < Ego 4,972 - 114
RIT3 < EGO3 6,127 -075

187

Par

M.I. Chang
€

RIT3 =7 EGO2 6,435 -083
RIT3 =7 sos4 7,293 096
RIT2 =7 Deger 4,856 367
RIT2 <= SovalD | 5505 098

- eger
RIT2 < Ego 4,377 125
RIT2 < Sosyalles | 5597 -128

- me
RIT2 <" HD1 4,504 ,080
RIT2 <7 sp3 4,767 072
RIT2 < sp1 6,099 077
RIT2 < EGO2 5,809 092
RIT2 <" EGO1 4,717 083
RIT2 < ozR1 4,417 078
RIT2 <7 soss 4,893 -,095
RIT2 <7 sos4 9,094 -125
RIT2 <7 sost 10,148 -131
RIT1 A r'jglnks'yo 4,417 091

<--  Sosyal_D
RIT1 T e 4,105 073
RITL < D1 5,465 088
RITL < sp3 4,464 060
RITL < sp1 5,089 061
RIT1 <7 sosi 7,681 099
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Mliskili Tiim Faktorler DFA Modeli

Kovaryans Agirhiklar

M.1. Par Change
e56 <--> Tatmin | 4,526 ,059
e42 <--> Deger 15333 065
e42 <--> e55 26,761 138
e42 <--> e56 12,446  -,098
ed2 <--> ¢54 11,560 ,116
e4l <--> e56 14,349 096
e41 <--> eb54 4,344 -,065
e40 <--> e56 8,757 -,089
e39 <--> Tatmin | 4,281 ,037
€39 <--> e54 5,726 -,061
€38 <--> Giidi 4,615 ,030
€38 <--> 55 6,324 -,065
e38 <--> e42 8,156 -,067
€38 <--> e40 6,488 ,065
e37 <--> b5 5,625 -,069
e37 <--> ¢e56 4,292 ,063
e37 <--> e42 4,015 -,053
e37 <--> e39 6,128 -,049
e37 <--> e38 26,568 ,133
e60 <--> e55 4,837 -,047
€60 <--> e56 7,968 ,062
e60 <--> e42 4,329 -,040
e59 <--> @39 16,583 ,062
e59 <--> @37 4,873 -,049
e59 <--> €60 5,712 ,038
e58 <--> e60 6,317 -,043
e57 <--> e40 8,594 -,065
e57 <--> e39 7,087 -,041
e57 <--> e58 5,146 ,040
€53 <--> e37 14,026  -,098
e52 <--> 56 8,003 -,087
€52 <--> e42 10,424 087
e51 <--> eb56 7,819 ,081
e51 <--> e4l 4,354 -,048
e51 <--> e40 4,211 ,056
e50 <--> Gidi 4,336 ,028
e50 <--> e55 5,759 ,059
e50 <--> e59 6,045 -,046
e50 <--> €52 4,103 ,050
e49 <--> @55 5,156 -,045
e49 <--> e38 4,005 ,035
e49 <--> e52 16,939 -,083
e48 <--> Tatmin | 6,309 ,043
e48 <--> e60 6,759 ,035
ed7 <--> Deger 4,230 ,038
e47 <--> 55 20,684 135
ed7 <--> e40 6,033 ,071
ed7 <--> e57 5,609 -,054
e47 <--> geb2 4,609 ,064
ed6 <--> e56 4,810 ,070
ed6 <--> ed7 30,726  ,168
e45 <--> @55 9,584 -,102
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M.1. Par Change
e45 <--> @59 4,241 -,051
ed5 <--> ed7 21,202 -,150
edd <--> @56 20,450 -,139
edd <--> e42 8,071 ,076
edd <--> e41 7,482 -,067
edd <--> @48 9,289 -,058
edd <--> ed6 12,248 -,105
edd <--> e45 7,426 ,088
e43 <--> e47 4,244 -,065
e43 <--> e46 4,034 -,066
e36 <--> Deger 22,609 110
e36 <--> @55 5,914 ,090
e36 <--> eb54 40,762  ,305
e36 <--> e42 4,930 -,074
e36 <--> @53 5,593 ,079
e36 <--> e48 4,929 -,053
e36 <--> e47 5,828 ,091
e36 <--> e45 11,875 143
e35 <--> e47 4,224 -,060
e35 <--> e46 4,225 ,061
e35 <--> e45 5,864 -,078
e35 <--> e43 4,539 ,067
e34 <--> 55 20,477 139
e34 <--> eb6 13,344 - 117
e34 <--> e40 6,562 ,077
e34 <--> 38 7,000 -,072
e34 <--> e53 4,770 ,060
€34 <--> eb0 5,403 ,060
e34 <--> ed4 4,499 ,066
e34 <--> e43 4,636 -,073
e33 <--> e40 8,050 ,068
e33 <--> e50 6,521 ,052
e33 <--> e48 4,330 -,033
e33 <> ed4 4,886 ,054
e32 <--> e40 5,257 -,056
e32 <--> e45 11,213,092
e31 <--> Tatmin | 5,492 ,052
e31l <--> eb6 16,551 102
e31 <--> e54 11,589 -,106
e31 <> e40 8,001 -,067
e3l <--> 60 7,240 ,047
e3l <> ed4 8,050 -,069
e30 <--> e58 8,360 ,068
e30 <--> e57 5,353 -,051
e30 <--> e36 5,276 ,083
e22 <--> @38 4,114 -,059
22 <--> b1 5,364 ,071
e22 <--> @50 4,305 ,057
22 <--> e44 4,272 -,068
e21 <--> e29 5,203 ,058
e20 <--> e39 4,597 -,044
e20 <--> 38 4,648 ,058
e20 <--> e37 4,085 ,061
e20 <--> e45 4,042 ,068
€20 <--> €36 6,216 ,095




M.1. Par Change
e20 <--> €30 7,786 ,082
el9 <--> e39 5,976 ,048
e19 <--> e38 6,044 -,064
el9 <--> @57 6,227 -,057
el9 <--> e35 4,191 -,059
el9 <--> @29 5,547 -,066
el9 <--> @23 4,896 ,074
el8 <> e4l 9,780 ,062
el8 <--> ¢34 12,601 -,089
el8 <--> e32 8,613 ,059
el8 <--> e22 9,266 ,081
el8 <--> e21 6,549 -,056
el7 <> e40 4,219 -,053
el7 <--> @37 10,291 -,084
el7 <--> @52 7,005 ,070
el7 <--> e48 4,356 ,035
el7 <--> €33 5,154 -,050
el7 <--> e31 9,061 ,065
el7 <--> e29 5,241 ,057
el7 <--> e22 5,569 -,069
el6 <--> e59 4,279 ,037
el6 <--> €58 14,732 -,075
el <--> e57 5,209 ,042
el <--> e32 4,852 -,044
el5 <--> Tatmin | 10,357 -,077
el5 <--> Giidii 5,317 ,033
el5 <--> e41 6,098 -,054
el5 <--> e40 9,522 ,080
el5 <--> e38 6,673 ,060
el5 <--> €57 8,617 -,060
el5 <--> €30 4,207 ,053
eld <--> e46 14,660 120
eld4 <--> €35 5,476 ,069
eld <--> €33 4,514 -,053
eld <--> e30 7,338 ,079
eld <--> e22 8,197 -,096
eld <--> el8 9,520 -,076
eld <--> el6 9,686 ,076
el3 <--> Deger 5,502 -,032
el3 <--> Giidi 9,422 ,037
el3 <--> e54 7,644 -,078
el3 <> e4l 14,389  ,069
el3 <--> e59 4,052 ,033
el3 <--> e46 9,424 -,070
el3 <--> €33 4,416 ,038
el3 <--> e23 6,359 ,063
el3 <--> elb 4,087 -,040
el2 <--> e31 4,721 ,042
el2 <--> e30 4,990 -,051
el2 <--> ¢l8 11,306 ,064
el2 <> el4 7,015 -,063
ell <--> Tatmin | 4,286 -,046
ell <--> @57 10,364  -,061
ell <--> e51 5,664 ,055
ell <> 22 11,602 ,092
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M.1. Par Change
ell <--> el6 5,012 ,044
el0 <--> @55 8,284 -,075
el0 <--> @54 7,303 ,091
el0 <--> e39 8,344 -,051
el0 <--> e57 4,305 ,042
el0 <--> e34 10,472  -,089
el0 <--> e22 10,682  -,095
el0 <--> el9 7,160 -,070
e9 <> e40 4,101 ,050
g9 <--> e59 11,015 -,063
g9 <--> e51 4,397 -,050
e9 <--> e47 6,123 -,063
e9 <--> @35 9,236 -,075
e9 <--> e31 4,305 -,043
e9 <> elb 15,470 ,089
e8 <--> eb4 4,080 -,071
e8 <> e4l 6,663 ,059
e8 <--> 38 5,975 ,059
e8 <> e46 5,479 -,067
e8 <--> 36 4,678 ,075
e8 <--> ¢35 5,349 -,062
e8 <--> e30 5,103 -,060
e7 <--> e42 5,722 -,058
e7 <--> 38 10,134 ,075
e7 <> e49 4,401 ,038
e7 <--> e48 4,414 -,036
e7 <--> 35 4,461 -,055
e7 <> el2 6,566 ,055
e6 <--> Deger 5,220 ,044
e6 <--> eb4 4,049 ,080
e6 <--> e42 7,257 ,076
e6 <--> e38 10,051  -,087
e6 <--> 20 9,410 ,098
e6 <--> el2 4,489 -,053
e6 <--> g9 6,929 -,070
e5 <--> e34 5,847 -,069
e5 <--> @22 5,238 -,069
e5 <--> el7 5,956 -,059
e5 <--> g9 9,196 ,071
Regresyon Agirliklari
Par
M.1. Chan
ge

Hedonik ~  Ego 10‘01 178
Hedonik -- Sosyallesm 4565 -114
Hedonik ~ Rituel 4,554  -110
FONKSYOne < paydacitk | 7,361 152
Fonksiyone <=y 5595  -131




Par

M.1. Chan
ge
IFO”kSiVO”e =7 Rituel 4052 108
Srosya'—Deg =" Ego 4691 157
Ego < Hedonik %9’01 192
Ego < IFO”"SiVO”e 5429  -099
Ego < ::rsyal_De 11,22 119
Ego = Sosya”esm 4798  -,106
Faydacilk IFO”kSiVO”e 9,621 120
Ozur S ronksone | 5gaq a1
Fedakarlk ;’grsya'—De 4955  -059
Fedakarlik ~  Rituel 4253 -073
Sosyallesm < edonik | 4199 -088
Sosya”esm = owr 5068 106
Sosyallesm < Rituel %8,28 196
Rituel <-- Sosyallesm | 1555 200
e 8

Taming <7 FOMKSYONe | 064 070
Tatmindg = HD2 5808  -,055
Tatmind = FD1 6,709 076
Tatmind ~ ~  Fedakarlk | 8,707 142
Tatmind  ~ FDR5 9,800 088
Tatmind =~ FDR4 4464 066
Tatmind ~ ~  FDR3 9,177,090
Tatmind = FDR2 2081 103
Tatminz = FAY2 6,936 084
Tatminl = Ozur 9,463 -126
Tatminl ~ ~  Fedakarlk | 5025 -110
Tatminl  ~  OZR3 6,720  -,067
Tatminl  ~  OZR2 6,918 -071
Tatmini <" OZR1 2053 oss

191

Par
M.1. Chan
ge

Tatminl "~ FDR5 9,841 -090
Tatminl "~ FDR1 30'77 -,102
HD3 =7 Rituel 2 s
HD3 =" EcOo3 4913 066
HD3 =" sos3 4,013 -072
HD3 =7 5082 6,562 -087
HD3 = RIT4 4,406  -074
HD3 =7 RIT3 2031 103
HD3 = RIT2 6,494  -,083
HD3 = ORITL 08207
HD2 S ronklyone | 4063 105
HD2 =" Ego 6,100 140
HD2 <" FD2 00 135
HD2 =7 sDs 5576 079
HD2 = EGO2 6,469 092
HD2 =7 EGO1 6,984 095
HD1 < ronkslyone | 5 asg 107
HD1 < D2 6,354 094
HD1 = FD1 5,000 086
HD1 <" OzR3 7,439 087
FD3 =" Deger 6,418 236
FD3 <7 Gidi 4831 159
FD3 =7 Hedonik | 9266 124
FD3 =" Ego 5314 109
FD3 = omur 4,576 095
FD3 <" Fedakarlk | 6839 140
FD3 =" HD3 6,279 069
FD3 <" HD2 2% 089




Par

M.1. Chan
ge

FD3 =7 HD1 5360 069
FD3 =" EGO3 4556 060
FD3 =" EcO1 8,690 089
FD3 = FAYS 6,735 091
FD3 =" OzR3 8,056 080
FD3 =" FDRS5 8581 091
FD3 =" FDR2 5937 085
FD3 =" FDRL 5821 082
FD2 =" Deger 45711 -161
FD2 =7 Hedonik | 7,521  -,090
FD2 =" Ego 5809  -,092
FD2 =" Fedakarhk | 5407 -101
FD2 <" HD2 % 090
FD2 =" EGOL 7577 -067
FD2 =" OzR3 4619 -049
FD2 =" FDRS 4939 -056
FD2 =" FDR3 5944  -,065
FD1 = Tatmin 5433 078
FD1 < taming | 0% 102
FD1 <7 Tatming 7,554 082
FD1 =7 sD2 5561  -,049
FD1 < FAV3 5350 061
FD1 = FAVL 4570 051
SD5 = Deger 5107 253
SD5 < Hedonik | 2% 216
SD5 =" omur 8,061 152
SD5 =" HD3 W78 a7
SD5 <7 HD2 19'85 142
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Par
M.1. Chan
ge

SD5 =7 HD1 2>
SD5 <" sp4 1223 11
SD5 =" sp3 8,408  -,091
SD5 =" EcOo3 5567 079
SD5 = FAYS 5423 098
SD5 =" OzRr4 5889 080
SD5 =" OzR3 8,577 100
SD5 =7 0zR2 7,089 093
sD4 Soromkelyone | 5157 110
SD4 =" FD1 6,031 ,104
sD4 =7 sDs 2088 114
SD4 <" 5086 2030 12
sD3 ~" Hedonik | 5598 -128
sD3 =" HD3 5738  -088
sD3 =7 HD2 6,092 -,087
sD3 =" sps 7511 -102
SD3 =" EGO3 6,727,096
sD3 < FAY4 6431 111
SD3 =7 OzRa 4,218 -,076
SD2 =" Deger 20,19 -,355
SD2 =7 Tatmin 4721 114
SD2 <7 Gidi 8484 252
sD2 < ::onksiyone 25,66 -238
SD2 _<“ Faydacilik éS’SO -,198
SD2 =" Fedakarlk | 5937  -156
sD2 o Sovallesm | 5500 123
SD2 =7 Tatmin2 5413 -,099
sD2 <" HD1 5216  -,081




Par
M.1. Chan
ge

SD2 =" FD3 20 1se
sD2 < FD2 RS 1
SD2 = FD1 2653 219
SD2 =" sp4 4911 -074
SD2 =" FAV4 2075 129
SD2 <" FAY3 SRR 1
SD2 =7 FAVI 2 133
SD2 =" FDR4 4323 -086
SD2 =" FDR3 7,622 -109
SD2 =7 s0s6 5384  -086
sD2 =" s0s5 5633  -,007
SD2 =7 sos4 4,665 -085
EGO3 <7 Deger 2% s
EGO3 =7 Gidi 5159 247
EGO3 < Hedonik | o> 226
EGO3 < SgrsyaI_De ;15,92 335
EGO3 =7 Ozur 4732 146
EGO3 <7 HD3 2208 161
EGO3 =7 HD2 7,496 109
EGO3 =" HD1 5339 103
EGO3 =7 sDs 2990 265
EGos <7 sp4 P 1
EGO3 =7 sp3 a2 269
EGO3 =7 sD2 3 a4
EGO3 =7 sp1 2497 186
EGO3 < FAY2 7338 134
EGO3 <7 ozR1 9,390 136
EGO3 <" FDR1 5157 116
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Par

M.1. Chan
ge

EGO3 =" sost 6,199 122
EGO3 = RIT4 5200 113
EGO2 =" sost 6,094 -,093
EGO2 = RIT4 5855  -,002
EGO2 = RIT3 4135 -071
EGO1 =" Hedonik | 8462 148
EGOL _<-- ::onksiyone 30,27 _157
EGor =7 oWl | e 144
EGOl <7 HD3 2098 109
EGO1 =" HD2 9,489 102
EGOl 7 FD2 L0 e
EGO1 =" FDL PGP,
EGO1 =7 OzR4 4,905 076
EGO1 =" 0zR3 6,085 087
EGO1 =" FDR4 5351  -,100
EGO1 =7 S0s6 4,025  -078
EGO1 =" soss 4,166  -,087
EGO1 <" sos3 6,410  -,107
EGO1 =7 s0s2 2% s
EGO1 < RITL 4,367  -,081
FAYS5 =7 omur 7,695 122
FAYS5 <7 sD2 4338 056
FAY5 =7 OzRa 9,844 085
FAYS5 <" 0zR3 1047 o
FAY5 <7 0zR2 5948 070
FAY4 <" Hedonik | 4255 -,084
FAY4 = omur 6,910  -,117
FAY4 < HD1 4,002 -059




Par

M.1. Chan
ge
FAY4 =" FD3 4,039  -,069
FAY4 =7 0zR2 6,116 -072
FAY4 =7 ozR1 7,017 -078
FAY4 =" FDR2 6,669  -,090
FAY4 =" FDR1 5998  -,083
FAY3 =7 Tatmin 4924 096
FAY3 < :Zonksiyone é2,80 138
Fays <7 SovalDe | go7g g1
- ger

FAY3 =7 oz 4534 -093
FAY3 57 Tamina | 2927 130
FAY3 =7 Tamini | 4518 071
FAY3 = FD2 3% 118
FAY3 = FD1 PR
FAY3 =" sp3 5100  -058
FAY3 <7 sp2 oo
FAY3 =" 0zR3 5,744 -,066
FAY3 <7 0ozR2 4696  -,062
FAY3 <" FDR3 7,502,089
FAY3 =" s0ss 4937 074
FAY3 <" sos4 6,289 081
FAY2 =7 spa 4,827 071
FAY2 <7 ozR1 6,467 087
OZR4 = Sosya”esm 4582 129
OZR4 < FAYS 4051 095
OZR4 =" FDRS5 6,396 107
OZR4 <" s0s6 5476 099
OZR4 =" s0ss 8,838 137
OZR3 =7 Tatmin 5618 -138

194

Par
M.1. Chan
ge
OZR3 <= SosyalDe | 4080 - 088
- ger

OZR3 < Sosvellesm | 6056 146
OZR3 =7 Tatmina 4568  -117
OZR3 =7 Taminl | 5283  -,104
OZR3 =7 sp2 6,945  -,095
OZR3 =7 sp1 4962  -073
OZR3 =" s0s6 20 13
ozRs 7 s0s2 P
OZR3 =" sost 4,716 -093
OZR3 = RITL 5388  -,096
ozry <7 SoAlem | 4eup 11g
OZR1 =" Rituel 4,487 112
OZR1 =" sp3 5949 078
OZR1 =" EGO3 7,993 097
OZR1 = FAY2 5431 094
OZR1 =7 S0s6 4,946 085
OZR1 =" sost 7,343 108
OZR1 = RIT2 2O 12
OZR1 = RITIL 4,528 081
FORs <7 sgfya'—De 4328  -081
FDR5 = esosya"esm 7,655  -,148
FDR5 <7 sp4 4,475  -071
FDR5 =7 EGO2 4,694  -078
FDR5 <7 FAY3 4,745 089
FDR5 = FAVL 7847  -104
FDR5 <" s0s6 7,485  -102
FDR5 =7 sos3 5721  -,097
FDRs <7 50S2 ST 129




Par
M.1. Chan
ge

FDR5 =" sost 5261  -,089
FDR4 =" Faydaciik | 5010 099
FDR4 =" EcO1 7,998  -,083
FDR4 =" FAY4 2080 104
FDR4 =" FAV3 5393 077
FDR4 = FAY2 4,266 066
FDR4 =7 0ozR2 4,078  -,057
FDR4 =7 sos4 7,262,086
FDR3 =7 Rituel 7472 -127
FDR3 < osm2 4,497  -,062
FDR3 =" FAVY3 4213 076
FDR3 =7 OzR4 6,024  -072
FDR3 =" OzR3 9,322 092
FDR3 =7 5082 4693 074
FDR3 =7 RIT3 8,226  -,092
FDR3 = RITL 0% 110
FDR2 =7 Tatming 5671 089
FDR2 =7 Tatminl 5269 076
FDR2 =" 5086 2B 104
FDR2 <" s0s3 7,480 089
FDR1 =7 Tatmin 4763 -103
FDR1 < ozur 7,608 131
FDR1 = Sosya”esm 4082 09
FDR1 =7 Tatminl 9,156  -111
FDR1 < FAV4 4,158  -072
FDR1 <" 0zR3 5906 073
FDR1 <7 0ozR2 8,250 089
FDR1 < ozR1 4023 063
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Par

M.1. Chan
ge

FDR1 =" s0s6 4,394 070
FORL <7 sost B2 s
FDR1 = RITIL 4,546 071
S0S6 <" sp4 LT
S0s6 =7 EGO2 4,664 079
S0S6 =" FDR2 6,216 107
S0S5 =7 Gidi 5682 154
0S5 <" Faydacilik é5'38 159
S0S5 = omur 4,248 082
S0Ss5 =" Fedakarlk | 6688 123
0S5 =7 Tatmin3 6,282 087
S0S5 =" sp4 9,202  -076
soss <7 FAYS 1616 126
soss <7 FAv4 228 o9
soss <7 FAVY3 2 s
S0s5 =7 FAY1 8,316 ,080
S0S5 =7 OzRa 9,458 075
S0S5 <" FDRS 7,960 079
S0S5 =" FDR4 4,607 066
S0OS5 <" FDR3 5,665 070
S0S5 =" FDR2 4,084 063
S04 = Tatmin 4191 086
SOs4 =7 Tatmin2 4,354 071
s0s4 <7 Tatmini 4124 066
S0s4 =" FDR4 9,580 101
S04 <" s0s6 4175  -060
S0s3 =7 Tatmin 4,274 -090
SOS3 <7 Tatmina | 4275 -085




Par

M.1. Chan
ge

S0s3 =7 Tatmint 9,390 -,104
SOS3 =" FAY3 4611  -073
S0s3 = FAVI 4290  -,064
S0S3 =" 0zR3 6,783 073
S0S2 =" Deger 4759 215
S0S2 =7 Gidii 4775 -167
S0S2 < Hedonik | %Y 138
S0S2 =" Ego 4822  -110
S0S2 =7 Fedakarlk | 9492 -175
S0S2 <7 Taming | 4162 -,084
S0S2 ST Tamin2 | 4034 -076
s0S2 <" HD3 P 007
S0S2 =7 HD2 6,339 -071
S0S2 =" HD1 5260 -072
S0S2 <~ Ecol T 110
S0S2 =" 0zR3 9,980  -,095
S0S2 =" FDRS5 3 12
S0S2 <" FDR3 1085 1
S0s2 =" FDR2 5120 -,084
sos1 = Tatmin 4896  -100
sos1 =7 Tatming 29
SOS1 <7 Taminz | 4941 -081
SOs1 =7 EGO2 5395 -,072
Sos1 < FAV3 5865  -,085
SOs1 <7 ozR1 4,458 064
sos1 < RITL 5392 074
RIT4 =7 spa 6,737  -,081
RITA < FAY5 4959 087
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Par
M.1. Chan
ge
RIT4 = FAVL 4,296 072
RIT4 =7 s0s5 4182 077
RIT4 =" sost 4,931 080
RIT3 =" Hedonik | 4461 -,093
RIT3 =" Ego 5217  -118
RIT3 =" HD3 5021  -067
RIT3 =" EGO3 6,503  -,077
RIT3 =7 EGO2 6,700  -084
RIT3 =7 sos4 8,202 101
RIT2 <= SosvalDe | 4577 08
- ger

RIT2 =" Ego 4,266 123
RIT2 A Sosya”esm 4,752 -123
RIT2 =" sp3 4,195 067
RIT2 =7 sp1 5347 072
RIT2 = EGO2 5559 090
RIT2 =7 EGO1 4,582 081
RIT2 =7 ozR1 4,576 080
RIT2 <" soss 4,607  -092
RIT2 =7 sos4 8,864  -123
RIT2 =" s0s1 9,765 -128
RIT1 = FD1 4,258 077
RIT1 <7 sp1 4,096 055
RIT1 =7 s0s1 8,498 104




Arastrima Modeli Yol Analizi

Kovaryans Agirhiklar

M.1. Par Change
e50 <--> @58 11,874 -241
ed9 <--> ¢58 5,069 ,225
ed7 <--> 50 4,749 ,035
e31 <--> @56 16,451 ,048
e31 <--> 50 11,658 -,077
e31 <--> e49 23,908 ,158
e31 <--> e48 9,569 ,088
e30 <--> €50 14919 ,080
€29 <--> e50 7,330 -,066
€28 <--> €56 5,346 -,020
e28 <--> @48 6,012 -,052
e28 <--> e47 4,158 ,026
e27 <--> e58 5,793 -177
e27 <--> e49 5,291 -,073
e27 <--> e31 7,802 -,066
e27 <--> e29 6,926 ,067
€26 <--> €50 5,631 ,059
e26 <--> e49 4,883 -,078
€26 <--> €28 5,676 -,047
€26 <--> e27 28,257 ,138
e54 <--> ¢58 6,369 -,179
e54 <--> e47 4,786 -,036
e54 <--> @29 4,282 ,051
ed5 <--> 47 5,968 ,030
e44 <--> 60 5,218 -,031
edd <--> e58 10,854  -,185
ed4 <--> e49 4,269 -,050
e44 <--> e27 4,649 ,038
e43 <--> 60 8,464 ,049
e43 <--> e49 5,512 ,070
e42 <--> €50 8,750 ,070
e42 <--> ¢30 4,161 -,047
ed2 <--> e29 4,398 ,057
ed2 <--> e54 4,284 -,050
e4l <--> €50 7,623 -,069
e4l <--> €31 9,898 ,085
edl <--> edd 16,524  -,082
e41 <--> e43 4,089 ,050
ed0 <--> e26 13,846  -,097
e39 <--> e60 7,927 -,055
€39 <--> €58 4,029 ,163
e39 <--> e50 21,517 -114
e39 <--> e31 8,563 ,077
€39 <--> €30 9,454 -,073
e39 <--> e45 8,562 -,054
e38 <--> e49 5,783 -,093
e38 <--> €30 4,575 ,056
e38 <--> @26 4,128 ,065
e37 <--> eb8 5,725 -,197
e37 <--> €50 5,965 ,061
e36 <--> €56 4,273 ,026
e36 <--> e49 14,597 130

197

M.1. Par Change
e36 <--> @29 5,902 ,067
e36 <--> e54 4,518 -,051
e35 <--> @29 8,086 -,063
e35 <--> @28 6,674 -,040
e35 <--> e36 5,278 -,050
e34 <--> @35 5,634 ,042
e33 <--> @59 8,148 ,259
e33 <--> @58 6,386 ,157
e33 <--> @28 15,420 ,059
e33 <--> e26 4,996 -,049
e33 <--> eb4 11,434 -,064
e33 <--> e43 5,952 -,045
e33 <--> @38 5,120 -,054
e32 <--> @50 8,509 ,053
e32 <--> 31 4,261 -,040
e32 <--> e45 6,778 ,036
e32 <> e34 5,862 -,041
e32 <--> @33 5,352 ,036
e25 <--> @60 4,624 ,054
e25 <--> b6 26,860 ,085
e25 <--> e49 5,640 ,107
e25 <--> e48 45571 267
e25 <--> e31 4,918 -,074
e25 <--> e45 4,701 -,052
€25 <--> e40 5,437 ,077
e25 <--> @38 15559 159
e25 <--> @36 12,000 123
e24 <--> iligki_tirii | 4,524 -,339
e24 <--> geb4 8,784 -,073
e24 <--> ed6 6,903 ,082
e24 <--> 38 9,581 -,097
e24 <--> @37 9,113 ,086
e24 <--> e36 9,946 -,087
e23 <--> @58 8,402 ,251
e23 <--> @50 15,396  -,103
e23 <--> e49 15,848 149
€23 <--> @29 6,079 ,074
€23 <--> @27 7,606 -,076
€23 <--> e46 5,459 -,078
€23 <--> e43 5,090 ,058
g22 <--> ¢58 5,957 ,167
€22 <--> €29 7,809 ,067
e22 <--> e45 4,549 -,033
£22 <--> e43 6,346 ,052
e22 <--> @39 4,315 ,050
e21 <--> @29 5,255 -,056
g2l <--> €38 10,888 ,088
e20 <--> e58 4,533 -,145
€20 <--> 50 18,646  ,089
e20 <--> e48 9,659 -,080
e20 <--> e47 6,716 ,040
e20 <--> e29 7,626 -,066
e20 <--> eb4 4,117 -,042
€20 <--> e39 7,597 -,066
€20 <> e32 7,594 ,048




M.1. Par Change
el9 <--> @35 5,279 -,051
el9 <> ¢34 8,240 ,067
el9 <> 25 5,270 ,083
el7 <--> e47 4,409 -,044
el7? <> e27 4,181 -,059
el7 <--> e43 4,217 ,056
el7 <--> e42 5,257 ,071
el7 <--> e39 4,074 -,065
el6 <--> @55 5,260 ,058
el5 <--> e28 4,609 -,044
el5 <--> e27 4,779 ,059
el5 <--> @26 4,208 ,062
el5 <> 25 6,257 ,096
el5 <--> el9 7,826 ,082
eld <--> @28 5,763 ,047
eld <--> 27 6,076 -,064
el4 <--> eb5 5,652 -,066
eld <--> e35 6,363 -,057
eld <--> 24 4,321 -,060
el4 <--> el8 4,836 ,073
el3 <--> €30 9,398 ,061
el3 <--> €23 13,393  -,092
el3 <> e21 8,492 ,059
el3 <--> el7 9,254 ,081
el3 <--> elb 6,504 -,056
el2 <--> e29 4,410 -,054
el2 <--> e26 10,299 -,084
el2 <--> €55 5,188 ,057
el2 <--> e45 4,200 ,035
el2 <--> e4l 6,583 ,068
el2 <--> e22 5,512 -,051
el2 <--> e20 9,106 ,065
el2 <> el7 5,631 -,069
ell <--> e35 5,381 ,043
ell <--> e34 14570 -,074
ell <--> €33 4,284 ,037
ell <> e21 4,860 -,044
el0 <--> e47 9,602 -,053
el0 <--> €30 5,530 -,051
el0 <--> €29 9,719 ,081
el0 <--> e27 7,073 ,062
el0 <--> e54 15,639 ,090
el0 <--> e35 8,368 -,059
el0 <--> el9 4,279 ,053
e9 <--> e58 5,184 -,193
e9 <--> e37 13,191 109
e9 <> e24 5,772 ,071
g9 <--> @22 4,434 -,053
e9 <> el9 7,457 ,080
e9 <--> el7 8,171 -,096
g9 <--> el3 9,218 -,075
g9 <--> ell 9,853 ,076
e8 <--> €60 4,209 ,031
e8 <--> @56 5,171 -,022
e8 <--> e48 6,193 -,058
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M.1. Par Change
e8 <--> @30 14,330 ,069
e8 <> @37 10,042  -,069
e8 <> e22 4,352 ,038
e8 <--> ¢l8 6,340 ,063
e8 <> ¢l0 4,022 -,040
e7 <> @20 4,727 ,042
e7 <> el9 5,003 -,051
e7 <> el3 11,195 ,064
g7 <> @9 6,945 -,063
e6 <--> iligki tirii | 4,038 -,271
g6 <--> @58 9,018 ,206
g6 <--> @30 4,036 -,041
g6 <> ed2 5,620 ,055
g6 <--> @35 9,845 -,059
g6 <> el7 11,573 ,092
e6 <> ell 4,898 ,044
e5 <--> e49 6,799 -,083
e5 <--> e48 7,617 ,077
e5 <--> @28 7,746 -,049
e5 <--> e35 4,682 ,044
e5 <--> ¢23 10,374  -,088
e5 <--> el7 10,670  -,095
e5 <--> el4 7,067 -,070
e4 <--> eh9 5,652 -,268
ed <--> €30 6,464 ,058
ed <> @27 5,831 ,059
ed <--> @37 4,375 -,057
e4d <--> e25 4,640 ,075
ed <--> e24 5,368 -,062
ed <--> el9 5,140 -,060
e3 <> e3l 5,379 -,056
e3 <> @27 10,532 077
e3 <> e45 4,234 -,035
e3 <> ed4 4,641 ,039
e3 <> e24 4,231 -,054
e3 <> @7 6,565 ,055
g2 <--> b6 4,051 ,028
e2 <> e31 6,918 ,074
g2 <--> e27 10,178  -,088
g2 <--> eb4 6,912 -,070
e2 <--> el5 9,387 ,098
g2 <> e7 4,514 -,053
el <--> 58 4,854 -,168
el <--> e54 9,333 ,071
el <--> @23 5,865 -,069
el <> el7 5,241 -,069
el <> el2 5,820 -,059




Regresyon Agirliklar:

Par
M.1. Chang
e
Fonksiyon <-- F§F1akér11k 7657  -037
el - Diiz.
Fomksyon <= raymin 5492 146
eFIO”kS'VO” =7 Faydaclk | 9,195 139
FOMSYON <= Rityel 6030 108
Hedonik ~~  Ego 7523 187
Hedonik < Sosyallesme | 4,588  -,138
Hedonik =~ Rituel 4674 135
Sosyal " Ego 4003 120
Ego =" Fonksiyonel | 5060 -118
Ego =" Hedonik B s
Ego < Sosyal 6130,53 ,138
Ego < Sosyallesme | 4,692  -,105
Faydacihk ~ Fonksiyonel (1)1’26 ,160
Ozur " Fonksiyonel | 5382 -131
Ozur " Sosyallesme | 4,141  ,106
Fedakarlk ~~  Sosyal 5143  -072
Fedakarlk ~ Rituel 4,002 -070
Sosyalles  <-- Fe:dakarhk 6,718 -036
me - Diiz.
Sosyalles <= 1o donik 4355  -073
me -
Sosyalles < oy 5420 110
me -
Sosyalles  <-- Rituel 19,75 204
me - 4
Rituel < Fedakdrik 1109 032
- Diiz.
Rituel < Sosyallesme %6’91 219
FAYL =7 D1 4008 078
sos1 < Fedakarhk 00 030
- Diiz.
sos1 =7 Tatmin 4649  -136
S0s1 < Tatmin2 4846  -081
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Par
M.1. Chang
€
sost =7 Tatmin3 20
sost =7 EGO2 5287  -071
SOs1 < FAY3 5698  -,084
sost =7 ozr1 4512 064
SOs1 < RITIL 5537 075
FD1 =7 Tatmin 6,113 117
FD1 < FAY1 4,756 052
FD1 =7 sD2 5262  -,048
FD1 =7 Tatming 7,788 083
FD1 <7 Tatmina 0% 106
FD1 = FAY4 4,049 051
FD1 <7 FAY3 5838 063
FD2 =7 Gidi 4006  -115
FD2 <-- Feidakérhk 10,82 -035
= Diiz. 2
FD2 <o Hedyeded | 534 25
FD2 = Hedonik 7399 -072
FD2 =7 Ego 5491  -089
FD2 <" Fedakarhk | 5067 -,098
FD2 = HD2 3 0%
FD2 <" Ecol 7,404 -066
FD2 < OzR3 4433  -048
FD2 <" FDR5 4,704  -055
FD2 <" FDR3 5671  -,064
FD3 <7 Gidi 5609 168
FD3 = e"'r?diye—deg 6,630 309
FD3 <" Hedonik 9,361 101
FD3 = Ego 5,755 113
FD3 = owr 4816 098




Par

M.1. Chang
e
FD3 <7 Fedakarlk | 7,225 144
FD3 =" HD1 5471 069
FD3 <" HD2 %8 090
FD3 =" HD3 6,337 069
FD3 <" sps 4,002 056
FD3 <" EcOo3 4,740 061
FD3 <" Eco1 8,753  ,089
FD3 = FAYS 6,838 092
FD3 =7 OzR3 8,152 081
FD3 <" FDR5 8,714 092
FD3 =" FDR2 6,179 087
FD3 =" FDRL 6,068 083
HD1 =" Fonksiyonel | 6,024 134
HD1 =7 FDL 5,180 088
HD1 = FD2 6,576 096
HD1 =" OzR3 7,308 086
HD2 =" Fonksiyonel | 4,789  -127
HD2 =" Ego 5628 134
HD2 = FD2 PR
HD2 <" sps 5410 078
HD2 <7 EGO2 6,207,090
HD2 <" Eco1 6,261 090
HD3 =7 Rituel L2 sy
HD3 <" EGO3 4451 063
HD3 =" sos3 4,160  -,073
HD3 <7 sos2 6,479  -086
HD3 < RIT4 4,681  -075
HD3 < RIT 2052 a0
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Par
M.1. Chang
€
HD3 < RIT2 6,952  -,085
HD3 = RITI 0% o7
D2 <7 Gidi 8075  -,236
SD2 o Hedyedeg | 708 _am
SD2 _<" Fonksiyonel 55’21 -,284
D2 =7 Tatmin 4533  -153
D2 <7 Faydaalik | 77 <202
SD2 =7 Fedakarlk | 6,211  -156
sD2 =7 Sosyallesme | 5081  -117
SD2 =7 FAYL AL
sD2 < D1 2070 o
SD2 < FD2 1094150
SD2 <" FD3 9T s
SD2 =" HD1 5134  -,079
sD2 =7 Tatmin2 5407  -097
SD2 <7 FAY4 PR S
SD2 < FAY3 287673
SD2 <" FDRS 4368 -076
SD2 <" FDR4 4,694  -087
sD2 <" FDR3 8557 113
SD2 =7 s0s6 4,006 -,073
SD2 <7 s0s5 6,475  -101
SD2 =7 sos4 4,741 -,083
sD3 <" D3 4202 090
SD3 < EGO3 8,119 103
SD3 < FAV4 7531 117
sD4 =" Fonksiyonel | 5448 134
sD4 =" FD1 6,542 104




Par

M.1. Chang
e
SDb4 < FD2 4,199 080
sD4 <" EGO2 5196 081
SD4 <" sose PGRLT:
sD5 < Medye deg | 4483 289
SD5 < Hedonik Y.
SD5 = o 7,804 142
SD5 < FAY1 4,183 072
SD5 =" HDL 2% 120
SD5 =7 HD2 LY
SD5 <" HD3 270 10
SD5 =7 EGO3 9,206 096
SD5 = FAYS 6,366 101
SD5 =" OzR3 7,216 086
SD5 = ozR2 7,018 088
Tatming <7 Fedakark )y g0 07
- Diiz.
Tatminl =" Ozur 9,139 124
Tatminl  ~  Fedakarlk | 4969  -,110
Tatminl =7 FAY2 4,002  -061
Tatminl  ~  OZR3 6,737  -,068
Tatminl  ~  OZR2 6,546  -,069
Tatminl ~~  OZR1 204988
Tatminl =~ FDRS 9,910  -,091
Tatminl  ~  FDR1 089 10
Tatminz = FAY2 6,743 083
Tatmind = baglam 9,301 025
Tatmind <-- Fgfiakﬁrhk 11,18 039
- Diiz. 7
Tatmind  ~  Fedakarlk | 8394 139
Tatmind =~ FDR5 9,400 086
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Par
M.1. Chang
€
Tatmind ~~  FDR4 4,203 063
Tatmind =~ FDR3 8,740 088
Tatmind ~~~  FDR2 2057 102
Tatmin4 < Fonksiyonel | 4,385 087
Tatmind  ~ FD1 6832 077
Tatmindg = HD2 5677  -,054
EGO3 =7 Gidi 4883 236
EGO3 <-- Ht_ediye_deg 12,41 637
- eri 7
EGO3 =7 Hedonk | ;0% 179
EGO3 <7 Sosyal ?0*13 418
EGO3 7 omr 4594 144
EGO3 = s0si 6,165 121
EGO3 <7 sp1 2490 186
EGO3 =7 HDL 5177 102
EGO3 = HD2 7,229 107
EGOs <7 HD3 8L 158
EGO3 = sD2 I3 oa
EGO3 -7 sD3 20 268
EGO3 - sD4 24 165
EGO3 7 sDs 9% 264
EGO3 =7 FAY2 7,194 133
EGO3 7 OzR1 9,201 136
EGO3 <" FDR1 5013 114
EGO3 = RIT4 5114 112
EGO2 < iliski_tiirii 4524  -018
EGO2 =7 sosi 5,650  -,090
EGO2 < RIT4 5,658  -,091
Eor < fFedakdk 71 045
- Diiz.




Par
M.1. Chang
e
GOl =7 Fonksiyonel | ;% 103
EGO1 = Hedonik 8,266 118
EGO1  ~  Sosyallesme | 6,890  -146
EGO1 - FD1 P
EGO1  ~ FD2 PR
EGO1 = HD2 8,979 099
EGO1 <" HD3 9,453 106
EGO1 =7 Tatmin3 4,270 -,100
EGO1 - Tatmin4 4162  -106
EGOL =7 FAY3 4,248 088
EGO1I - FAY2 4,264 -085
EGO1 <" OzR4 4,687 074
EGO1  ~ OZR3 5901 086
EGOL =~ FDR4 5932  -,105
EGO1  ~ SOS6 4,094  -079
EGO1 =7 soss 4,426 -,090
EGO1 =7 sos3 6,724  -109
EGol <7 s0s2 135616
EGO1 = RITL 4,463  -082
Fays < Fedakik 6510 os2
- Diiz.
FAYS =7 Omr 7,757 123
FAYS =7 sD2 4,283 056
FAY5 =7 OzRa 9,808 085
FAYs <7 0zR3 2045 0%
FAY5 <7 0zR2 5967 070
FAY4 =7 Hedonik 4334 -069
FAY4 =7 o 6,889  -117
FAY4A =7 HD1 4,069  -,060
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Par

M.1. Chang
€
FAY4 < ozR2 6,084  -072
FAY4 =7 ozr1 6,966  -,078
FAY4 <" FDR2 6,741  -,091
FAY4A =7 FDRI 5,965 -,083
Fays < Fedakdrk ) 005 026
- Diiz.
FAY3 < Fonksiyonel ;3’18 173
FAY3S = Sosyal 6,658  -,099
FAY3 =7 Tatmin 4747 132
FAY3 =7 omr 4471 -092
FAY3 =7 FD1 239 125
FAY3S =7 FD2 2%
FAY3 =7 sD2 S 002
FAY3 =7 sD3 5012 -057
FAY3 =7 Tatmint 4,618 072
FAY3 =7 Tatmins R
FAY3 =7 OzR3 5726  -,066
FAY3 < 0zR2 4591  -061
FAYS =" FDR3 7,505 089
FAY3 =7 soss 5131 076
FAY3 =7 sos4 6,477 082
FAY2 Y 4,953 072
FAY2 =7 ozRr1 6,503 087
OZR4 =7 Sosyallesme | 4,626 130
O0zRa =7 FAYS 4036 095
OZR4 <" FDRS 6,360 ,106
ozrRa =7 s0s6 5511 099
OZR4 <7 sos5 8,862 137
0ZR3 =7 Sosyal 4279 -107




Par

M.1. Chang
e
OzR3 =7 Tatmin 5458  -191
OZR3 < Sosyallesme | 5,988  -,145
OZR3 <7 sos1 4,683  -,093
OzR3 7 sp1 4,966 073
OZR3 < sp2 6,969  -,095
O0zR3 =7 Tatmini 5276  -,104
OZR3 <7 Tatmind 4567  -117
ozRs <7 s0s6 SV
ozRs <7 s0s2 AT
ozR3 =7 RITL 5351  -095
OZR1 =7 Sosyallesme | 4,700 119
OzR1 =7 Rituel 4537 113
O0zR1 =7 sos1 7,429 108
OzR1 7 sD3 5966 078
o0zR1 =7 EGO3 7,981 007
OzRL =7 FAY2 5440 094
OZR1 =7 5086 5015 085
ozR1 =7 RIT2 1208 129
OZR1 = RITL 4595 082
FDR5 < Sosyallesme | 7,505  -,146
FDR5 = FAVI 7,981 -105
FDR5S = sOS1 5112 -,088
FDR5 Y 4,385  -,070
FDRS = EGO2 4855  -,079
FDR5 = FAY3 4,789 -,089
FDR5 = SO0S6 7,297 -100
FDR5 =" sos3 5711 -,096
FDRs <7 50S2 A0 12
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Par
M.1. Chang
€
FDR4 <7 Faydacihk | 4,843 007
FOR4 =7 EGO1 8,600  -,086
FDR4 =" FAY4 2% 103
FDR4 = FAY3 5347 077
FDR4 < FAY2 4,173 065
FDR4 =~ OZR2 4110  -057
FDR4 <7 sos4 7,327 086
FDR3 =7 Rituel 7,436  -,126
FDR3  ~ sD2 4695 -063
FDR3 <7 FAY3 4,202,075
FDR3 =~ OZR4 6,164 -073
FDR3 =7 OZR3 9,457  -,003
FDR3 = SOS2 4599  -073
FDR3 = RIT3 8,57  -001
FDR3 = RITL 1086 110
FDR2 =7 Tatminl 5240 075
FDR2 =7 Tatming 5522 088
FDR2 <7 s0S6 21 a0s
FDR2 =7 sos3 7491 089
FDRT = Tatmin 4743 -144
FORL  ~~ Omr 7,564 131
FDR1 <7 Sosyallesme | 4,196 098
FDRL  ~  sOS1 148 am
FDR1 <7 Tatminl 9,071 -110
FDR1 < FAY4 4,088  -071
FDR1 =~ OZR3 5892 073
FDR1 <7 0zR2 8,243 089
FDRL = OzR1 4023 063




Par
M.1. Chang
e
FDR1 <" sos6 4526 071
FORT  ~ RIT1 4,680 072
soss " sD4 202 o
sos6  ~ EGO2 4,762 080
S0Os6 <" FDR2 6,314 107
soss 7 Gidi 5856 153
s0s5 =7 Faydaak | 2% 160
soss =7 o 4305 083
SOS5 =7 Fedakarhk | 6,785 125
soss =7 FAY1 8,437 081
soss -7 sp4 9,124  -076
SOS5 <7 Tatmin3 6,323 087
soss <7 FAYs 2020 12
soss <7 FAv4 A0 ov
soss <7 FAY3 R
SOS5 <7 ozR4 9,483 076
S0s5 =" FDRS 7979 079
S0S5 - FDR4 4642 066
S0s5 =" FDR3 5688 070
S0S5 - FDR2 4123 063
SO0s4 =7 Tatmin 4242 121
sos4 =7 Tatmini 4197 067
SOs4 =7 Tatmin? 4411 071
sos4 =7 FDR4 9,616 102
SOs4 =7 s0s6 4,140  -,060
S0S3 <7 liski_tird | 4,088 -014
S0s3 =7 baglam 4,473  -019
sos3 =7 Tatmin 4350  -127
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Par

M.1. Chang
€

S0s3 < FAY1 4231  -,063
sos3 =7 Tatmint 9,313  -,103
S0s3 <7 Tatmind 4213 -,084
sos3 =7 FAY3 4532 -072
S0Os3 < ozR3 6,798 073

sos2 <7 Gidi 5162  -171
sosz =7 Medveded | gez s
sos2 <7 Hedonik | ;0% 112
sos2 =7 Ego 4956  -111
SOS2 =7 Fedakarhk | 9,506  -,175
sos2 =7 HD1 5223  -072
sos2 <7 HD2 6,331 -071
sos2 <7 HD3 210008
S0Ss2 <7 Tatmin3 4,106  -,083
sos2 <7 Ecol 2% o0
S0s2 < OzR3 9,929  -,094
s0s2 =7 FDRs 3L zs
sos2 <7 FDR3 LY
S0s2 =" FDR2 5058  -,083
RITA < FAY1 4386 072

RIT4 =7 sost 5051 081

RIT4 < spa 6,609  -,080
RIT4 = FAY5 5010 087

RIT4 <7 s0s5 4280 078

RIT3 =" Hedonik 4581 -076
RIT3 < Ego 5165 -116
RIT3 <7 HD3 5024  -067
RIT3 <" EGO3 6,406  -,076




Par

M.1. Chang
e
RIT3 <" EcO2 6,536  -,083
RIT3 <7 sos4 8437 103
RIT2 < Fedakrhk 4019 034
- Diiz.
RIT2 =" Sosyal 4988 110
RIT2 < Ego 4344 124
RIT2 < Sosyallesme | 4,667  -,122
RIT2 <7 sos1 9,664  -127
RIT2 =7 sp1 5304 072
RIT2 =" sp3 4,226 067
RIT2 <7 EGO2 5628 090
RIT2 =7 EGO1 4564 081
RIT2 =" ozR1 4,619 080
RIT2 =" s0ss 4,545  -092
RIT2 =7 sos4 8798 -123
RIT1 =" sost 8,739 105
RIT1 =7 sp1 4,169 055
RIT1 = FD1 4,453 079
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EK-B: Anket Formu

Degerli Katilimel,

Bu anket formu ile tiiketicilerin hediye iriin verme davranigim etkileyen faktorlerin belirlenmesi
amaclanmaktadir. Buradan elde edilecek bilgiler bilimsel bir calismaya temel olusturacak ve baska bir
amacla kullanilmayacaktir. Zaman ayirip bu formu doldurarak, ¢alismamiza yapacaginiz destek ve
katkilarinizdan dolay:1 tesekkiir ederiz.

Tez Danigmant: Prof. Dr. Remzi ALTUNISIK Doktora Ogrencisi: Ars. Gor. M.Said
KOSE

Sakarya Universitesi Isletme Boliimii Bartin ~ Universitesi  Isletme
Boliimi

altunr@sakarya.edu.tr
mskose@bartin.edu.tr
Tel: 0507 766 70 58

Son 1 yil icerisinde hediye verdiniz mi? Son 1 yil icerisinde asagida belirtilen Kkisilerden
( )Evet hangisine hediye verdiniz? Verdiginiz hediyenin
() Hayir (3. soruya geginiz) maddi degeri ortalama ne kadardi? (Birden fazla sik

isaretleyebilirsiniz)
( )Es/Sevgii TL
( )Anne/Baba = TL
() Kardes/Akraba ...l TL
() Yakin Arkadag ... TL
() Uzak/is Arkadasi ... TL

Asagida belirtilen 6zel giin ve durumlarin hangisinde hediye verirsiniz? (Birden fazla g1k
isaretleyebilirsiniz)

() Yildoniimii () Terfi/ise Baslama () Yeni Ev Ziyareti

() Dogum Giinii () Dini Bayramlar () Mezuniyet

() Sevgililer Glinii () Digiin () Bebek/Dogum Ziyareti
() YeniYil () Acilig/Toren () Gegmis Olsun Ziyareti
() Anneler Giinii () Tesekkiir Hediyesi () Oziir Dilerim Hediyesi
() Babalar Giinii () Ic¢imden Geldi () Tatil Déniisti

Hediye secmek ve begenmek icin ayirdigim ZAMAN:

Cokyiiksek‘ 5 ‘ 4 ‘ 3 ‘ 2 ‘ 1 ‘Cokdiisiik

Hediye icin 6dedigim UCRET:
Cokyiiksek‘ 5 ‘ 4 ‘ 3 ‘ 2 ‘ 1 ‘Cokdiisiik

Hediye vermek icin harcadigim CABA:
Cokyiiksek| 5 | 4 | 3 | 2 | 1 |C0kdﬁ§1’ik
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Tabloda yer alan ifadelere ne derece katildidimzi ilgili bosluklara uygun isaretler koyarak
belirtiniz

Hediye vermek i¢in satin aldigim iiriiniin normalde satin
aldigim iiriinden;

Kesinlikle
Katilmiyorum
Katilmiyorum
Ne Katiliyorum
Ne Katilmtyorum
Katiliyorum
Kesinlikle
Katiliyorum

Daha liiks bir tiriin olmasini tercih ederim. 1

N
w
| ~
(6]

.~ Daha fark edilebilir bir iiriin olmasin tercih ederim. 1 2 3 4 5

- Daha eglenceli bir iiriin olmasin tercih ederim. 1 2 3 4 5

- Daha heyecan verici bir iiriin olmasin tercih ederim. 1 2 3 4 5

- Daha fonksiyonel (giinliik hayatta kullamlabilir) bir iiriin 1 2 3 4 5
- olmasini tercih ederim.
- Daha pahalu bir iiriin olmasin tercih ederim. 1 2 3 4 5

Asagidaki 6zel giin ve durumlar icin hediye vereceginiz iiriinleri isaretleyiniz (Birden fazla secenek
isaretleyebilirsiniz).

Durum Dogum | Yildoniimii | Sevgililer | Anneler | Babalar | Yeni | Terfi/ Diigiin | Yeni Ev
Giinii Giinii Giinii Giinii Yil | ise Ziyareti
Baslama

st | ! 4 ! 1 | ! | | |
Ky | | ) 1 1 | 1 | | |
Atbw || ! 1 | I | | |
K | [ ! | | [ | | |

ParfimKozmetk | | | | | | 1 | | |
|
T | 4 ! 1 | ! | | |

KonserBileti | | [ | | [ | ] ]
|

Pasw/Cikolata | | | | | | 1 | | |
|
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Durum | icimden Dini Mezuniyet Bebek/ Gegmis Tatil Tesekkiir Acihg/Toren Oziir
Geldi Bayram Dogum Olsun Déniisii | Hediyesi Dilerim
| i Ziyareti | Ziyareti Hediyesi

s | ! ] [ | | [ | ] |
Kt | ] ] [ | | [ ] ] |
Aw | ] [ | | [ ] ] |
</ ! | [ | | [ | ] |

amkome | | [ [ | [ |
I
T [ | [ | [ [ |

KonserBiled | | ) | |} | [ | |

PostCikobn | | | | | [ [ ] [ |

Tabloda yer alan ifadelere ne derece katildigimiz ilgili bosluklara uygun isaretler koyarak
belirtiniz.

ifadeler

Kesinlikle
Katilmiyorum

Ne Katiliyorum
Ne Katilmiyorum
Katiltyorum
Katiliyorum

o . o ,\,I Katilmiyorum

Kesinlikle

[N

Insanlari ziyaret ettigimde hediyeler gétiirmek bir gorgii kuraldir.

L]
1
T
1

Hediyeyi, insanlarin onlar1 dnemsedigimi bilmeleri igin gotiiriiriim. 1

B

Birisinden hediye alacagimi bildigim igin kendimi hediye vermek 1
zorunda hissederim.

Hediyeler yaratict yoniimii gdstermeme firsat verir.
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Yeterince zaman ayiramadigim kisilerin benim igin degerli 1 2 3 4
olduklarini gostermek igin hediye alirim.

ifadeler

Kesinlikle
Katilmryorum
Katilmiyorum
Ne Katiliyorum
Ne Katilmiyorum
Katiltyorum
Kesinlikle
Katiliyorum

Hediye verdigim kiginin ihtiyaglarini 6nemsedigimi gostermek i¢in
hediyeleri satin alirim.

Hedlye vermek hediye verdigim kisilerle iletisimimi gili¢lendirir.

EREEERE
\

Ziyarete gittigim zaman hediye gotiirmek bir aligkanliktir.

gerektigini hissederim.

Hediyeler comertligimi gosterir.

S
Hediye vermek geleneklerimizi korumanin 6nemli bir yoludur. 2 4

Insanlarmn hosuna gidecek hediyeler vermek énemlidir. 2 4

Ziyaret ettigim kisinin hediye verecegini bildigim igin hediye
veririm.

-
()
-
~

~
ol

Verdigim hediyeler benim deger ve zevklerimi yansitir.

Yasadigim toplumda hediye vermek gelenektir.

~

Hediye verdigim kisinin yiiziindeki sevinci gérmek icin hediye
veririm.

- WH H
~

Insanlara karsi kendimi borglu hissetmeyi sevmedigim igin hediye ‘ 2 ‘ 4 ‘ 5 ‘

veririm.
B N KN IR EN N
‘ Iyi birisi oldugumu hissetmek ve hissettirmek i¢in hediye veririm. ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ 5 ‘
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Tabloda yer alan ifadelere ne derece katildiginiz1 ilgili bosluklara uygun isaretler koyarak
belirtiniz.

g 5
S E B2 ¢
o =
$2 & ZE 5 2%
; T E E S5 = =2
Ifadeler ZE T M2 2 E
L < < o O < L
X M M ZZ M XM
Hediye vermekle dogru bir karar verdigimi diistiniiyorum 1 2 3 4 5
Hediye vermekten dolay1 edindigim deneyim tatmin edicidir. 1 2 3 4 5
Hediye vermek beni mutlu ediyor. 1 2 3 4 5
Hediye verme karar1 vermekle dogru bir sey yaptigimi
N 1 2 3 4 5
diisiiniiyorum
Size uygun olan secenegi isaretleyiniz.
Medeni Durum: O Evli [0 Bekar Cinsiyet: 00 Kadin [ Erkek
Yas: [ 25 yas alt1 [126-35 yas [ 36-45 yas 0146 yas ve
iizeri
Egitim Durumu:
O ilkdgretim O Lise [ On Lisans O Lisans O Lisansiisti
Mesleginiz:..........................
Aylik Ortalama Geliriniz:
[0 1.000 TL’den az 0 1.000-1.999 TL 0 2.000-2.999 TL
(] 3.000-3.999 TL [0 4.000 TL ve tizeri
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OZGECMIS

Mehmet Said KOSE, 05.09.1984 tarihinde Sivas’ta dogdu. {lkdgrenimini Cumhuriyet
Ilkokulu’nda, orta grenimini Cumhuriyet Anadolu Lisesi’nde ve lise 6grenimini Kongre
Lisesi’'nde tamamladi. Indnii Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Isletme
Boliimii’nde, 2003 yilinda basladig1 lisans egitimini 2007 yilinda tamamladi. Ayni yil
basvurdugu Cumhuriyet Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Uretim Yonetimi ve
Pazarlama Bilim Dali’nda yiiksekdgrenimine devam etti. Eyliil 2009 tarihinden itibaren
Bartin Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Isletme Boliimii’nde arastirma

gorevlisi olarak caligmaktadir.
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