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“Bes Faktor Kisilik Modelinin Anlik Satin Alma Davranist Uzerindeki
Etkisinin Belirlenmesine Yo6nelik Ampirik Bir Caligma” adli tezde; bireylerin kisilik
Ozellikleri tespit edilerek, kisilik 6zelliklerinin anlik satin alma davranisi tizerindeki
etkisi incelenmektedir. Olgme araci olarak; bes faktdr kisilik dlgegi ve anlik satin
alma davranmis1 olgegi kullanilmaktadir. Arastirma kapsaminda ele alinan kisilik
Olgegi; disa doniikliik, uyumluluk, noérotizm (duygusal dengesizlik), sorumluluk ve
deneyime acgiklik olmak tizere bes, anlik satin alma davranisi Olgegi ise tek alt

boyuttan olugmaktadir.

Arastirmada veri toplama teknigi olarak anket yontemi kullanilmig, analiz
evresinde SPSS programindan yararlanilmigtir. Arastirmanin evrenini, Dogu
Marmara Kalkinma Bolgesi’'ne bagl illerde yasayan bireysel tlketiciler
olusturmustur. Calismanin s6z konusu amacit dogrultusunda, Haziran 2019-Temmuz
2019 tarihleri arasinda Dogu Marmara bolgesinde bulunan Bolu, Diizce, Kocaeli,
Sakarya, Yalova illerindeki 500 kisiden toplanan veriler kullanilmistir. illere gére
anket sayilar1 illerin Adrese Dayali Niifus oranlar1 dikkate alinarak belirlenmistir.

Veriler, TUIK den (2018) alinmustir.

Bu cer¢evede yapilan galisma sonucuna gore, anlik satin alma degiskeninin
istatistiksel olarak anlamli diizeyde bes faktor kisilik boyutlarindan; gelisime agiklik,
disa doniklik, duygusal dengesizlik ve 0z-denetimden etkilendigi goriilmektedir.
Uyumluluk boyutunun ise, anlik satin alma davranigin1 anlaml diizeyde etkilemedigi

tespit edilmistir. Tiiketicilerin gelisime aciklik, disa doniiklik ve duygusal



dengesizlik 6zelliklerine sahip olmasi; onlarin anlik satin alma egilimi gostermelerini
arttirici, 6z-denetim kisilik zelliklerine sahip olmasi ise onlarin anlik satin alma
egilimi gostermelerini azaltici bir unsur olarak bulunmustur. Durum demografik
Ozellikler agisindan ele alindiginda; kadinlarin erkeklere gore daha fazla anlik satin
alma yaptiklari, 18-25 yas ve 26-35 yas arast tiiketicilerin anlik satin alma
davranigina daha yatkin olduklari, 56 ve iizeri yas grubundaki tiiketicilerin ise anlik
satin alma davranisina nadiren basvurduklar1 belirlenmistir. Cografi agidan
birbirlerine yakin illerde yasayan katilimcilarin anlik satin alma davranislarinin

benzer diizeyde oldugu, farklilasmadigi gorilmistiir.

Anahtar Kelimeler: Tiiketici Davranislari, Anlik Satin Alma Davranisi, Kisilik, Bes

Faktor Kisilik Modeli, Dogu Marmara Kalkinma Bolgesi



ABSTRACT

AN EMPIRICAL STUDY ON DETERMINING THE EFFECT OF FIVE
FACTOR PERSONALITY MODEL ON IMPULSE BUYING BEHAVIOR

HICYILMAZ, Enis
M.A., Department of Business Administration
Supervisor: Asst. Prof. Dr. Abdulvahap BAYDAS
August, 2019

In the name of “An Empirical Study on Determining the Effect of Five Factor
Personality Model on Impulse Buying Behavior” thesis, the personality traits of
individuals are determined and the effect of personality traits on impulsive buying
behavior is examined. For measurement instruments, five factors personality scale
and impulsive buying behavior scale were used. As covered in the research,
personality scale involves 5 dimensions; extroversion, agreeableness, neuroticism,
conscientiousness, openness to experience and impulsive purchasing behavior scale

consists of a sub-dimension.

In a research, survey method was used as data collection technique and SPSS
program was used in the analysis phase. The population of the study was composed
of individual consumers who living in the provinces of East Marmara Development
Agency. For the purpose of the study, datas which are collected from 500 people in
Bolu, Duzce, Kocaeli, Sakarya, Yalova provinces in the East Marmara region
between June 2019 and July 2019 were used. The number of province-based surveys
determined by considering the Address Based Population ratios of the provinces. The
data were taken from TurkStat (2018).

According to the results of the study conducted within this framework, it is
seemed that impulse buying behaviour is statistically significant with Openness to
Experience, Extroversion, Neuroticism and Conscientiousness. On the other hand, it

was found that Agreeableness dimension does not significantly affect the impulse



buying behavior. “Consumers’ Openness to Experience, Extroversion and
Neuroticism personality traits increase their tendency to impulse buying behavior
and their Conscientiousness personality traits reduce their tendency to impulse
buying behaviour” has been found. When the situation is considered in terms of
demographic characteristics; it is determined that women are more prone to impulse
buying behavior than males, consumers of 18-25 years and 26-35 years are more
prone to impulse buying behavior than others, consumers of 56 and older age groups
rarely apply to impulse buying behavior. It is observed that impulse buying behaviors
of the participants living in the geographically close provinces are similar and not
differentiated.

Key Words: Consumer Behaviour, Impulse Buying Behavior, Personality, Five
Factor Personality Model, East Marmara Development Agency
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BIRINCi BOLUM
1. GIRIS

Mal ve hizmetlerin alinip satilmaya basladigi ilk uygarliklardan itibaren
“tiiketim” kavramindan s6z edilmektedir. Gegmis zamanlarda takas veya alim-satim
seklinde adlandirilan “tiiketim olgusu” kavrami ise, ginimizde tim ekonomik
sistemlerin varlik nedenini olusturmaktadir (Islamoglu ve Altumsik, 2017). insan
ihtiyaclarinin farklilagsmasi, isteklerinin ¢ogalmasi ve daha cok iirline sahip olma
arzusu c¢ogu insan1 dogrudan veya dolayli olarak tiiketim faaliyetinin icerisine
cekmektedir. Bu nedenle, tuketim faaliyeti kiiresellesen diinyanin da etkisiyle
gunimizde daha karmasik bir hal almaktadir. Kiiresellesen isletmeler sayesinde,
diinyanin diger ucundaki bir tiriinii satin alabilme imkani verilen tiiketici, farkinda
olmadan kendisini daha karmasik karar yapilari igerisinde bulmaktadir. Tlketimin
tilke sinirlart disina tasinmasi sadece pazarlama disiplinini degil ayni zamanda
uretim, ekonomi ve sosyo-kilturel yapiy1 da karmasiklastirmaktadir (Bas, 2013). Bu
karmagik yap1 igerisinde var olmaya c¢alisan tiiketicinin nasil ve ne sekilde karar
verdigini anlamak icin pazarlama yoneticileri tliketici davranislarini agiklamaya

calismaktadir.

Tuketici davraniglarini agiklamaya calisan birgok teori (Simon’un Ekonomik
Adami, Marshall’in Ekonomik Modeli, Freud’un Psikoanalitik Modeli, Maslow’un
Ihtiyaglar  Hiyerarsisi) ekonomideki rasyonel secim teorisinin etkisiyle
olusturulmustur. Ancak bu temel modeller, satin alma faaliyeti icerisindeki bireyi,
arzudan yoksun bir kisi olarak ifade etmektedir. Satin alma faaliyetinin kapsamini
“rasyonel olarak en dogru secimi” yapmak olarak tanimlayan bu teoriler (Yagci ve
Cabuk, 2014); bireyin duygusal diinyasini, sosyal ve kiiltiirel etkilesimini neredeyse

hice saymaktadir.

Zamanla, tuketicilerin rasyonelligin mutlak hakimiyetine gore degil, “istek”,
“eglence” ve “deneyim” gibi duygusal faktorlere bagli olarak karar verdikleri fark
edilmektedir. Tiketicilerin Uriin satin alma davranislari ve metotlarinin, satin alma
anindaki duygusal durumundan ve aligveris ortamindaki durumsal ogelerin

varligindan etkilendigi belirtilmektedir. 1950°li yillardan beri (Clover, 1950),



arastirtlmakta olan bu satin alma bi¢imi (anlik satin alma) bir ihtiya¢ dogrultusunda
degil o anda duyulan ani, kuvvetli ve karsi koyulamaz bir diirtii sonucu
gerceklesmektedir (Rook, 1987). Tarihsel arastirma siirecinde ise, ilk olarak plansiz
satin alma davranisi ile bir tutulmus (Clover, 1950), daha sonra kisinin i¢inden gelen
bir diirtii tarafindan tetiklenen (Stern, 1962); plansiz satin alma davranisi olarak
tanimlanmis ancak bu satin alma davraniginin sadece ¢evresel faktorler tarafindan
giidiilenmedigi pazarlama alaninda yapilan diger calismalarla ¢ok gecmeden

anlagilmistir.

Bu c¢alismada ise Ozellikle, tiiketicilerin anlik satin alma davranislart ve
kigilikleri arasinda bir etkilesim kurulmaya cahisilmistir. Hangi tir kisilik
ozelliklerinin anlik satin alma davranigini ne diizeyde etkiledigi tartisilmistir. Kisilik
kavrami ¢alismanin 6nemli bir kismini olusturdugu i¢in ¢alismanin ilk bdliimiinde;
Kisiligin tanimindan, kisiligin gliglii bilesenlerinden, kisiligi olusturan faktorlerden,
kisilik kuramlarindan ve bu ¢alismanin esas kisimlarindan birini olusturan bes faktor

kisilik kuramindan bahsedilmistir.

Ikinci boliimde, tiiketicinin tanimindan, tiiketici alisveris davranisina etki
eden faktorlerden, tiiketici davranis modellerinden, giiniimiiz tiiketicisi satin alma
davraniglarindan ve bu c¢alismanin esas kismini olusturan anlik satin alma

davranigindan bahsedilmistir.

Saha arastirmasit sirasinda 500 kisiye cevrimici ve ylz yilize anket
uygulanmustir. John, Donahue ve Kentle (1991) tarafindan gelistirilen Bes Faktor
Kisilik Olgegi (BFI) ve Rook ve Fisher (1995) tarafindan gelistirilen Anlik Satin
Alma Davranis1 Olgegi Tiirkiye’de yapilan ¢alismalar temel almarak genisletilmis,
giivenilirlik ve gecerlilikleri test edildikten sonra analizler tamamlanmistir.
Calismanin  bundan sonraki kisminda, arastirmanin amaglarina, analizlerin
c¢iktilarina, yorumlanmasina ve gelecekteki arastirmalar igin 6nerilere yer verilmistir.
Son olarak ise “hangi tiir kisilik 6zelligi anlik satin alma davranigini ne yonde

etkilemektedir?” sorusu yanitlanmaya ¢alisilmistir.



1.1. Arastirmanin Problemi

Arastirmanin temel problemi; Bolu, Dlzce, Kocaeli, Sakarya ve Yalova
illerinde yasayan (Dogu Marmara Kalkinma Bolgesi) bireysel tiketicilerin bes faktor
kisilik modeline gore anlik satin alma davranmiglariin degisip degismedigini
belirlemektir. ilgili problemin ¢dziimii igin, Bes Faktor Kisilik Modeli ve Anlik Satin
Alma Davranis Modeli kullanilmistir. 1lgili konular1 inceleyen calismalarda
kullanilan 6l¢eklerden Tiirkge'ye uygun ifadeler segilerek anket formu hazirlanmistir.

Anket formu yardimiyla Olgmeye c¢alisilan arastirma problemleri ise asagidaki
gibidir;

» Katilimcilar hangi tiir kisilik 6zellikleri tasimaktadir?

» Katilimcilarin kisilik 6zellikleri ile anlik satin alma davranislart arasinda bir
etkilesim bulunmakta midir?

» Katilimcilarin demografik 6zellikleri ile anlik satin alma davraniglar1 arasinda
bir etkilesim bulunmakta midir?

» Katilimcilar anlik satin alim gercgeklestirdiklerinin farkinda midir?

» Katilimcilarin anlik satin alma davraniglar il temelli olarak farklilasmakta
midir?

» Katilimcilarm son bir ay i¢inde anlik satin aldiklari tirtinler nelerdir?

» Katilimcilarin son bir ay i¢indeki anlik harcama tutar1 nedir ve bu tutar

toplam harcama miktarinin yiizde kagini olusturmaktadir?

1.2. Arastirmanin Amaci

Yapilan literatiir arastirmalarinda (Verplanken ve Herabadi, 2001; Shahjehan
vd., 2012; Badgaiyan ve Verma, 2014) tiiketicilerin kisilik 6zellikleri ile satin alma
tarzlar1 arasinda bir etkilesimin oldugu o6ne siiriilmektedir. Disa doniikliik ve 6z-
denetim olarak adlandirilan iki ayr kisilik 6zelligine sahip bireylerin, rasyonel
olmayan satin alma tarzlar icerisinde degerlendirilen anlik satin alma tarzin1 daha
fazla tercih etme egiliminde olacaklar diisiiniilmektedir. Tlketiciler bir anda ve daha
once planlanmadan olusan bu davranis tarzi igerisinde gordiigiinde hemen satin
almaya yonelik davraniglar sergilemekte, bir¢ogu ise evlerinden aligveris niyetiyle

ciktiklarinda planladiklar1 iriinlere ek olarak bircok {irlin daha satin alarak eve



donmektedirler. Hatta bazen planladiklar iriinleri satin almadan, gereksiz birgok

urun alarak bile geri donebilmektedirler (Tayfun, 2015:88).

Semiz (2017)’ye gore, anlik satin alma davranisi, kisilikten, zamandan,
mekéandan, ekonomik ve Kkiltiirel faktorlerden etkilenmektedir. Tiiketicileri anlik
satin almaya yonlendiren bir¢cok sebep bulunsa da kisilik 6zelliklerinin anlik satin

alma davranisi tizerinde etkili oldugu agikca gortilmektedir.

Dolayisiyla, bu ¢alismanin genel amaci, hangi tir kisilik 6zelliklerinin anlik
satin alma davranigini etkiledigi yoniinde bir Oneri sunmaktir. Arastirmanin genel
amact dogrultusunda, katilimcilarin kisilik ozelliklerinin ve Urlnlerden anlik
etkilenme diizeylerinin belirlenmesi amaglanmaktadir. Tiiketicilerin kisilik yapilarina
bagli olarak sergiledikleri anlik satin alma davranislarinin belirlenerek dlgtilmesi ise
aragtirmanin ikincil amacini olusturmaktadir. Kisilik 6zellikleri ve anlik satin alma
davranig1 arasindaki etki; kisilere tliketim faaliyetlerini, isletmelere ise tiiketici

davraniglarini anlamlandirmada yol gosterecektir.

1.3.  Arastirmanm Onemi

Anlik satin alma davranigi birgok ¢alismada iyi huylu bir etkinlik olarak ifade
edilse de, katilimcilar agisindan bu durum olumsuz sonuglanabilmektedir. Rook
(1987), anlik satin alma faaliyetinin kiside duygusal catismay1 tesvik ettigini
belirtmektedir. Kisinin kendisini normal bir faaliyet icerisinde diisiindiigii fakat satin
alma islemi sonrasinda maddi agidan sorunlarla miicadele ettigi Rook ve Hotch’un
(1985) arastirmasinda ifade edilmektedir. Calismaya katilim saglayan kisilerin, anlik
satin alma davraniglart ile kisilik 6zellikleri arasindaki etkilesimi incelemek (zere
yuriitiilen bu c¢alismanin Onemini, kisilerin satin alma tarzlarina yd&nelik

farkindaliklarini arttirmak olugmaktadir.

Anlik satin alma davranisi kapsaminda yapilan ¢aligmalar incelendiginde,
arastirma evreninin genellikle tek bir ilde yiiriitildiigl, karsilastirma yapilmadigi
gorulmektedir. Ancak, bu c¢alismada anlik satin alma davranigi, Bolu, Diizce,
Sakarya, Kocaeli ve Yalova illerinde es zamanli ve karsilastirmali olarak

gerceklestirildigi icin farklilik arz etmektedir.



Anlik satin alma davramisinin  kisilikle etkilesimi, anlik satin alma
davraniginin  demografik ozelliklerle etkilesimi, bu etkilesimlerin de kisiligin
gelismesine onemli derecede etkisi olan kisinin yerlesim yeriyle beraber ele alinarak
aciklanmaya ¢alisilmasi arastirmanin Onemini ortaya koymaktadir. Arastirma
genelinde katilimcilarin hangi iiriinlere karsi daha fazla anlik alim niyetinde olduklari
da ayrica dl¢iilmeye calisilmaktadir. Bu veri, isletmeler agisindan son derece dnem
arz etmektedir. Tiiketicilerin anlik davraniglarinin en ¢ok hangi tirtinleri kapsadigini
ongorebilen isletmeler, satis magazalarini tiiketicilerin anlik istekleri ¢ercevesinde
tasarlayacak, bu durum ise icinde bulundugumuz rekabetgi piyasada isletmeyi bir

adim One ¢ikaracaktir.

Ozetle, arastirma disiplinler aras1 bir ¢alismadir. Pazarlamanin konusu olan
anlik satin alma davranigini, psikolojinin konusu olan kisilik ile birlikte ele alarak,

her iki alana da katki saglayabilecek nitelikte olacaktir.

1.4.  Arastirmanin Sayiltilar

Arastirma bazi varsayimlar ¢ergevesinde gerceklestirilmistir;

» Arastirmaya katilan kisiler, sorulan sorular1 yanitlayabilecek bilgi ve
deneyime sahiptir.

» Arastirma kapsaminda hazirlanan sorular, katilimcilar tarafindan samimi ve
diiriist bir sekilde yanitlanmistir.

» Arastirmaya katilan kisiler satin alma kararlarin1 kendi iradeleriyle
vermislerdir.

» Katilimcilarin anlik satin alma tercihlerinde kisilik 6zellikleri etkilidir.

A\

Katilimcilar, son bir ay igerisinde anlik satin alma davranisi sergilemistir.

> Orneklem, evreni temsil yetenegine sahiptir.

1.5. Arastirmanin Simirhhiklar:

Arastirma kapsam bakimindan degerlendirildiginde; sadece toplumsal bakis
acisini ele almaktadir. Evren agisindan siirlilik; arastirmanin Bolu, Dizce, Kocaeli,

Sakarya ve Yalova il smirlart icerisinde yasamakta olan kisiler iizerinde



gerceklestirilmis olmasidir. Orneklem agisindan ise, 18 yasmni gecmis bireysel

tiiketicilerin katilimi ile sinirli olmast kapsam sinirliligini olusturmaktadir.

Yontem agisindan smurliliklar ise, kisilere ulasmanin zorlugundan dolay1

ornekleme yontemi olarak basit seckisiz 6rnekleme yonteminin segilmis olmasidir.

1.6.  Arastirmanin Bulgulari ve Onerileri

Arastirma kapsaminda ele alman kisilik faktorlerinden disa doniikliik,
gelisime aciklik, 6z-denetim ve duygusal dengesizlik faktorlerinin anlik satin alma
davraniglariyla istatiksel olarak iliskisi bulunmaktadir. Disa doniikliik, gelisime
aciklik ve duygusal dengesizlik bireyin anlik satin alma egilimine pozitif yonde etki
eden kisilik ozellikleriyken, 6z-denetim kisilik 6zelligi anlik satin alma egilimine
negatif yonde etki etmektedir. Uyumluluk faktoriiniin anlik satin alma davranisi
uzerinde etkisi bulunmamaktadir. Demografik ozellikler agisindan; kadinlarin
erkeklere gore, “18-25 yas aras1” ve “26-35 yas arasi” bireylerin “56 ve {isti” yas
grubuna gore daha fazla anlik satin alma davranisginda bulundugu sonucuna
ulagilmaktadir. Katilimeilarin yerlesim yerlerine gore anlik satin alma davraniglarinin
istatiksel olarak anlamli diizeyde farklilagmadigi, birbirlerine cografi acidan yakin
konumlanan bes sehirde yasayan insanlarin hemen hemen ayni diizeyde anlik satin
alma davraniginda bulunduklar1 gézlemlenmektedir. Katilimcilar tarafindan ise anlik

olarak en ¢ok satin alinan iirliniin “kiyafet” oldugu ifade edilmektedir.

Gelecekteki galismalar i¢in; demografik 6zellikler arasinda bulunan ortalama
gelir duzeyi ve meslek faktorlerine odaklanan arastirmalar daha net sonuglar ortaya
cikaracaktir. Bunun yani sira, yapilan literatlir arastirmasinda anlik satin alma
davraniginin ¢evrimigi anlik satin alma diizeyinde de incelendigi bir¢ok calisma goze
carpmaktadir. Anlik satin alma davranisinin; cevrimigi anlik satin alma ve
magazadan anlik satin alma seklinde iki boyutlu olarak ele alinmasi arastirmalara

0zgunluk kazandiracaktir.



1.7. Tanimlar

Kisilik: Bireyi niteleyen ve nispeten kalici olan diisiinme, hissetme ve hareket etme
stilleridir (Costa ve McCrage, 1995hb:124).

Bes Faktor Kisilik Modeli: Kavramsal degerlere dayanan, kisiler arasi bireysel
farkliliklar1 net bir sekilde belirlemeyi amaglayan kapsamli bir kisilik modelidir
(Costa vd., 1991).

Disa Doniikliik (DD): Kisinin hirsli, iddiali, arkadas canlisi, heyecan arayan, hizl
tempolu ve yiiksek ruhlu olma egilimi seklinde karakterize edilen kisilik boyutudur
(McGhee vd., 2012:559).

Uyumluluk (UY): Giiven, diriistliik, algakgoniilliiliikk ve fedakarlik gibi kavramlarla
ifade edilen kisilik boyutudur (Costa vd., 1991).

Gelisime A¢ikhik / Deneyime Aciklik (GA): Entelektiiel merak, cesitlilik ihtiyact ve
estetik duyarlilik kavramlar ile karakterize edilen kisilik boyutudur (Costa ve
McCrae, 1995a:23).

Oz-Denetim / Sorumluluk (OD): Yeterlilik, diizen, sorumluluk bilme ve basari
cabasi ile ifade edilen kisilik boyutudur (Hofstede ve McCrage, 2004).

Norotizm / Duygusal Dengesizlik (DDE): Gergin, endiseli, huzursuz hissetme gibi
kronik egilimler ile agiklanan kisilik boyutudur (Costa ve McCrae, 1995a:24).

Tuketici: Bir orgutiin hedef kitlesinde yer alan ve kendisine sunulan pazarlama

bilesenlerini kabul ya da reddetme serbestisi olan kisidir (Islamoglu ve Altunisik,
2017:5).

Tiiketici Davramisi: Tuketicilerin ihtiya¢c ve isteklerini tatmin etmek amaciyla

tiiketim siireci icerisinde yiiriittiikleri davranislarm tiimiidiir (Islamoglu ve Altunisik,
2017:8).

Anlik Satin Alma Davramsi: Tuketicinin bir riinl satin almak igin glgli ve strekli

sekilde istek duymasi sonucu ani bir sekilde karar vererek {iriinii satin almasidir

(Rook, 1987:196).



IKiNCi BOLUM
2. KISILIK VE BES FAKTOR KiSiLIK MODELI

Kisilik psikolojisi insan dogasinin niteligini arastiran bir bilim dalidir ve

genel olarak asagidaki ii¢ soruya yanit aramaktadir (Hogan, 2009:15);

» Birbirimize hangi agilardan ve nasil benzemekteyiz?
» Hangi acilardan ve nasil birbirimizden farklilik arz etmekteyiz?

» Birey olarak neyi neden yapmaktayiz?

Mevcut kisilik yapilarinin koleksiyonundan 6rnekler ise sunlari igermektedir

(Mischel, 1996:4);

» Kompleksli kisilikler (kendini digerlerinden asagida gorme egiliminde
olanlar, oidipus kompleksi ve/veya ikarus sendromuna sahip olan kisilikler)

> Ihtiyac ve motivasyon bazli kisilikler (giivenlik, ylkselme ve terfi alma,
basarili olma ve sosyal ¢evrede taninma istegi yiiksek olan kisilikler)

» Kaygisal kisilikler (cinsel ve sosyal konularda kaygili, nevrotiklik egilimi
yiiksek olan kisilikler)

» Kisilik diizeylerine gore kisilikler (biligsel ve istek uyandiran kisilikler)

» Aligkanlik hiyerarsileri bazinda kisilikler (birincil diizeyde, yiizeysel ve
kardinal aligkanliklara sahip olan kisilikler)

Kisaca kisilik, bireylerin birbirleri ile benzer ve farkli olan yoOnlerine
odaklanarak bireyleri karakterize etmeye calisan Ozelliklerin biitiintidiir. Elbette,
"kisiligin" kendisi farkli anlamlara sahipken, her bireyin kisilik yapilarinin farkli
olusu da kisilerin yagamlarina yon vermektedir. Her insanin sahip oldugu farklh
kisilik ozellikleri, davranmiglarini etkilemekte, etkilenen davranmiglar da “tiikketim

toplumu igerisindeki bireyi” farkli satin alma davraniglarina yonlendirmektedir.

2.1. Kisilik Kavrami

Kisilikle ilgili bugune kadar onlarca tanim yapilmis olup, Judge ve Bono
(2000) kisilik kavramini tanimlayabilmek i¢in insan dogasinin kokenine inilmesi

gerektigini belirtmistir.



Cooper vd. (2013), Allport’un kisiligi agiklayabilmek i¢in 4500 ayr kisilik
tipini tanimlayan 4500 adet 6zellik terimi olusturdugunu one siirmektedir. Tirkel
(1992), Allport’un topladigi tanimlar1 birlestirerek, bu kelimenin Latincedeki kisi
“Persona” kavramindan geldigini ileri siirmektedir. Yine ayn1 arastirmaciya gore, bu
kavramimn Roma tiyatrosuyla baglantis1 bulunmaktadir. Klasik Roma tiyatrosunda
sahnedeki oyuncular temsil ettikleri karakterlerin Ozelliklerini yansitacak maskeler
takip, bu maskeleri de “persona” seklinde adlandirmislardir. Baska bir degisle,
“Persona” kavramiyla aslinda, kisiler arasindaki farkliliklar ve farkli 6zellikler
anlatilmak istenmektedir. Yabanci dillerdeki ortak kokeni “Persona” olan “kisi-
kisilik” kavrami aslinda halen birgok iilkede ayni isimle telaffuz edilmektedir. Kisi-

kisilik sozctigiiniin diger bazi dillerdeki karsiliklar1 Tablo 1’°de gosterilmektedir.

Tablo 1. Bir¢ok Dilde Kisilik Sozctigi

No Dil Yazihis1

1 Tirkge Kisi-kisilik

2 Ingilizce Personality

3 Almanca Personlichkeit

4 Arapca e

5 Cekce Persona

6 Fransizca Personnalité

7 Hirvatca Persona

8 Irlandaca Pearsa

9 Ispanyolca Personalidad
10 Isvegce Persona
11 [zlandaca Pers6na
12 Litvanca Persona
13 Rusca JMYHOCTH
14 Slovence Persona

Kaynak: https://translate.google.com/?hl=tr

Kavramsal bir g¢er¢eveden bakilacak olursa, psikoloji ve davranig bilimi
acisindan kisilik, bireyi diger bireylerden ayiran 6zellikler ve bu 6zelliklerin ortaya
cikardigr farkli davramis kaliplari seklinde ifade edilmektedir (Tlrkel, 1992:27).
Aragtirmacilar “kisilik’”> kavramini tanimlarken, genel olarak birbirlerine benzer
fakat bazi noktalarda da birbirlerinden ayrilan tamimlar yapmuslardir (Ozsoy ve

Yildiz, 2013:3). Bu tanimlamalarin tarihte farkli zaman periyotlarinda, farkli


https://translate.google.com/?hl=tr
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bigimlerde ele alinmus oldugu gorilmektedir (Sevi, 2009:1). ilgili tanimlar, Kisilik

Tanimlar1 boliimiinde detayli olarak ele alinmaktadir.

Kisilik Tanimlari

Kisiligi farkli dénemlerde arastiran yazarlarin yaptiklar: kisilik tanimlarindan

bazilar1 Tablo 2’de verilmektedir.

Tablo 2. Kisilik Tanimlari

No Yazar Tanim

1 Turkel, 1992: 28 Kisilik, bireyin yasam bigimidir.

2 Costa ve McCrae, Kisilik, bireyi nitelendiren nispeten kalici diisiinme,

1995: 24 hissetme ve hareket etme stilleridir.

3 Saritas, 1997: 529 Bireyi cevresindekilerden  ayiran, onlardan
farklilagtiran 6zgiin davraniglar 6riintiistidir.

4 Hofstede and McCrae, Kisilik, bireyin kendisine 06zgii ve essiz olan

2004: 56 psikolojik dzelliklerin butinidur.

5 Ciiceloglu, 2005: 404  Kisilik, bireyin i¢ ve dis c¢evresiyle kurdugu, diger
bireylerden ayirt edici, tutarli ve yapilasmis bir iliski
bicimidir.

6 Yelboga, 2006: 198 Kisilik, bir insanin duyus, diisiinlis, davranis
bicimlerini  etkileyen etmenlerin kendine 0zgu
goruntasidar.

7 Soysal, 2008: 6 Kisilik, bireylerin kaliimsal Ozellikleri ile toplum
icerisinde  yasamanin  kazandirdigr  ozelliklerin
batinddar.

8 Erkus ve Tabak, 2009: Kisilik, bireyi diger bireylerden farklilagtiran

216 Ozellikler butuntddar.
9 McShane ve Glinov, Kisilik, bir kisiyi karakterize eden ve goreceli olarak
2010 kalic1 diisiince, duygu ve davranis kalibidir.

10 Dogan, 2013: 57 Kisilik, bireyin hem dogustan gelen hem de bir
yasantt sonucu sonradan kazandigi, onu diger
bireylerden ayiran dzelliklerin tamamudir.

11 Ozsoy ve Yildiz, Kisilik; kalitimsal, cevresel, fiziksel ve zihinsel

2013: 3 ozelliklerle etkilesim igerisinde ve nispeten de bu
Ozelliklerinin bir sonucu olan, belli olgude kisiye
0zgu ve tutarli duygu, diislince ve davranig kalibidir.

12 Ozer, 2013: 128 Kisilik; bir insanin duyusunu, diisiiniisiinii ve
davranis seklini etkileyen etmenlerin kendine has
gorintasudar.

13 Ciftgioglu vd., 2016: Kisilik, bireyi digerlerinden ayiran dogustan ve

166 sonradan kazanilan butlin 6zelliklerdir.
14 Keskin ve Giindogan, Kisilik; bireylerin sahip oldugu ayirt edici fiziksel,

2019: 1465

zihinsel ve ruhsal 6zelliklerinin tutarhiligidir.
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Kisilik ile ilgili yapilan tanimlar incelendiginde ¢ogunda ii¢ 6zelligin ortak

olarak bulundugu goriilmektedir. Bu 6zellikler (Y1lmaz, 2013:10):
» Her bireyin benzersizligi,
» Kisiligin tutarligi,
» Kisiligin duragan olusu olarak Gzetlenebilmektedir.

Goriildiigh tizere kisilik, bireyi digerlerinden farklilagtiran 6zelliklerin
timadir ve bireyin biitiin yasantisina etki etmektedir. Bu nedenle, bireylerin benzer
olaylar karsisinda farkli davranislar sergilemesinin temel sebeplerinden birisinin de
her bireyin sahip oldugu farkli kisilik ozellikleri oldugu soylenebilir (Erkus ve
Tabak, 2009:216).

Ozetle, insana dair tanimlar yapmanin zorlugu kisilik kavramini tanimlarken
de s6z konusu olmus, insan kisiliginin karmasik yapis1 ve kisiligin ¢ok farkli bakis
acilari tarafindan ele alinmasindan dolay1 Kisilik ile ilgili yapilan tanimlarda bir fikir
birligine varilamamaistir. Psikoloji biliminin halen en karmasik konularindan biri olan
Kisilik genel olarak, bireyi diger insanlardan ayiran, belirli 6l¢iide de tutarli olan

davraniglarin bitln{ seklinde ifade edilebilir.

2.3. Kisiligin Giiclii Bilesenleri

Kisiligin {i¢ farkli bilesenini; bireyin karakteri, bireyin mizact (huyu) ve
bireyin yetenegi olusturmaktadir (Cetin ve Beceren, 2007:117). Bu (¢ bilesenin
bireylerde farkli sekillerde bulunmasi her bireyin Kisiliginin farkli oldugu sonucunu

da ortaya ¢ikarmaktadir.

2.3.1. Karakter

Kisilikle ilgili ¢aligmalar ilk basladiginda, kisilik ve karakter sozciikleri
siklikla birbirinin yerine kullanilmaktaydi. Karakter aslinda kisiligin bir bilesenidir
ve belirli bir tiir kisilik anlam1 tasimaktadir (Hogan, 2009:29). Bu durumda karakter
kisilikle iligkili fakat onunla es anlamli bir kavram degildir. Kisilik karakteri de icine
alan, bireyin kendine has fiziksel ve ruhsal batun ozelliklerini kapsayan bir
kavramdir (Yeni, 2015:6).
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Kisinin kendisi ve diger kisiler ile kurdugu iliskiler hakkindaki gergekci
bakisini olusturan karakter (Ilgaz Yildirnm, 2014:5), bireyin kendi kendine
olusturdugu bir yap1 olup (Sevi, 2009:13), kisiligin sosyal ve ahlaki ozelliklerini
ifade etmektedir (Cetin ve Beceren, 2007:117). Karakter, Kkisiligin iskeleti
durumundadir (Soysal, 2008:7).

2.3.2. Mizag (Huy)

Kisiligin ikinci yOniinii ifade eden miza¢ ya da huy ise, kisiligin dogustan
gelen pargasidir. Mizag, kisiligin lizerine insa edildigi temeldir. Hem oldukga iyi
tanimlanmis bir takim davranig egilimleri ile hem de bir takim ruh halleri ile kendini
goOsteren mizacin davranigsal bilesenleri ti¢ boyutta gesitlenmektedir. Bunlardan ilki
olan sosyallik, baz1 bebeklerin dogustan cana yakin, bazilarinin ise ¢ekingen olmasi
ile ilgilidir. Mizacin ikinci davranigsal bileseni duygusalliktir. Bazi bebekler
digerlerine gore daha kolay sinirlenir ve yatistirilmalar1 zordur, bazilar ise nadiren
sinirlenip ve kolayca yatismaktadirlar. Ugiincii ve son bilesen olan fevrilik ise, bazi
bebeklerin korkusuz olup hizli harekete gecmesi bazilariin ise temkinli ve daha
yavas harekete gegcmeleri ile ilgilidir (Hogan, 2009:26).

Mizag, bireyin dogustan getirdigi duygusal (emosyonel) yatkinligi olup (Sevi,
2009:13), bireyi diger bireylerden ayiran bazi temel Ozellikleri ifade etmektedir. Bu
temel Ozellikler, bireyin giinliik yasanti icinde kendine 0zgu olarak gelistirdigi,
kavramsal olarak olduk¢a sinirli olan, duygusal tepkilerin nitelik ve nicelik
bakimindan bireysel farkliliklari olusturdugu ozelliklerdir (Cetin ve Beceren,
2007:117-118).

2.3.3. Yetenek

Yetenek, bireyin sahip oldugu butin zihinsel ve bedensel Ozellikleri ifade
etmektedir (Cetin ve Beceren, 2007:118) ve hem bireyin kisiliginin olusumunda hem
de sekillenmesinde 6nemli rol oynamaktadir. Yetenek, genel olarak iki gruba
ayrilmaktadir. Bunlardan ilki bireyin zihinsel yetenekleri, ikincisi ise bireyin
bedensel yetenekleridir. Bedensel yetenekler, kisinin bedensel o6zellikleri ile ilgili

yeteneklerdir. Bu yeteneklerin biiyiikk bir kismini, birey dogustan kazanmakta ve



13

zamanla kullanilabilir duruma getirmektedir. Mesela, iyi resim yapabilme yetisi veya
iyi keman calabilme yetisi bedensel yetenekler ile ilgilidir (Yildizoglu, 2013:53).
Zihinsel yetenekler ise, bireylerin iliskileri kavrayabilme, analiz edebilme ve bir
sonuca ulasabilme yetileri ile ilgilidir (Cetin ve Beceren, 2007:118). Bu iki yetenek
tiriinii “dogal yetenekler” ve “06grenilmis yetenekler” seklinde adlandiran McShane
ve Glinov (2010)’a gore ise, bir gorevi basariyla tamamlayabilmek i¢in her iki
yetenek tiirl de gereklidir.

Baz1 kaynaklarda “psise” olarak ifade edilen yetenek, kisinin kendi
farkindaligini sezgileyis bi¢imini ve kisinin zekasimi igermektedir (Ilgaz Yildirim,

2014:5).

Kisiligi etkileyen bu {i¢ bilesenin (karakter, mizag, huy) birbirlerinden farkli

yonleri Tablo 3’de ayrica incelenmektedir.

Tablo 3. Kisiligin Giiglii Bilesenlerinin Birbirinden Farkli Yonleri

Karakter

Mizag

Yetenek

Bireyin kendi kendine
olusturdugu bir yapidir.

Kisiligin dogustan gelen
parcasidir.

Zihinsel yetenekler ve
bedensel yetenekler olmak

Uzere iki grupta
incelenmektedir.
Bireyin  kendine  has Sosyallik, duygusalllk ve Bir  goérevi  basariyla
fiziksel ve ruhsal butin fevrilik olmak Uzere U¢ tamamlamak icin ki

ozelliklerini

boyutta ¢esitlenmektedir.

yetenek de gereklidir.

kapsamaktadir.
Kisiligin iskeleti Kisinin duygusal Bazi kaynaklarda psise
durumundadir. yatkinligin ifade olarak ifade edilmektedir.
etmektedir.
2.4. Kisiligi Etkileyen Faktorler

Bireylerin  kisilik yapilarinin  olusmasma etki eden birgok faktor
bulunmaktadir. Bu faktorlerin etkisiyle bireylerin kisilikleri olusmaktadir (Parlak ve
Kogoglu Sazkaya, 2018:150). Kisiligi etkileyen faktorleri agiklamaya ¢alisan
kuramcilarin bakis agilarina gore, faktorlerin sayisi ve dnemi degisiklik gostermis ve
halen bu faktorlerin kisiligin olusmasina hangi oranda etki ettikleri kesin olarak

belirlenememistir. Bir bagka ifade ile, ¢ogu kuramei bu faktdrlerin kisilik olgusunu
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etkiledigini belirtmekte iken, faktorlerin hangilerinin kisiler arasindaki temel
farklilig1 olusturmada daha etkili oldugu konusunda ortak bir kaniya varilamamuistir.
Fakat tizerinde uzlasilan tek goriis, kisilik yapisinin bu boliimde incelenecek olan

faktorler dogrultusunda gelistigidir.

Bu faktorleri genel olarak ele aldigimizda kisiligi, insanin dogustan gelen
(kalitimsal) ozellikleri ve iginde yasadigi gevrenin etkiledigi goriilmiistiir (Ozer,
2013:128). Calismanin bu boliimiinde biyolojik ve genetik (kalitimsal) faktorler;
cevresel etkiler bagligi altinda ailesel faktorler, sosyo-kdltirel faktorler, pskolojik
faktorler (sosyal yapt ve sosyal sinif), cografi ve fiziki faktorler ve diger faktorler

incelenmistir (Sekil 1).

Ailesel
Biyolojik ve Faktorler
Genetik
Faktorler e
Sosyo-Kiiltirel
. erene Faktorler
Kisiligi Cevresel
Etki I_ge yen Faktorler
Faktorler psikolojik
Faktorler
Diger
Faktorler Cografi ve
Fiziki
Faktorler

Sekil 1. Kisiligi Etkileyen Faktorler

Kaynak: Tiirkel (1992). Marmara Universitesi Yaynevi, Istanbul, s. 28’den adapte edilmistir.

2.4.1. Biyolojik ve Genetik Faktorler (Kahitimsal Faktorler)

Kisiligi belirleyen faktorlerin basinda biyolojik ve genetik faktorler
gelmektedir. Genetik, Turk Dil Kurumlar1 Sozligi'nde “Genlerle ilgili, genlerin
belirledigi, genlerle gecen” (TDK, 2019) seklinde ifade edilmektedir. Anne-babanin
genetik Ozelliklerinin ¢ocuklara aktarilmasi yani kisaca biyolojik miras seklinde

tanimlanan kalitim ise; kisinin sa¢ rengi, gbz rengi, boyu, yliz hatlari, cinsiyeti gibi
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dis yap1 ozellikleri ile kan grubu, tasidigi veya kisinin ileride yakalanma ihtimali olan
hastaliklar gibi soy yap1 6zelliklerinden olusmaktadir (Cetin ve Beceren, 2007:113).

Tim psikolojik 6zelliklerin 6nemli bir faktorii olarak goriilen kalitim, bir¢ok
davranigsal Ozelligin temelini olusturmaktadir. Kalitimsal 6&zelliklerin  kisiligi
etkileme Ol¢iisii bireyden bireye gore degisiklik gosterse de (Bozkurt, 2006:97),
kisiligin olusumunda 6nemli bir etkisi oldugu agiktir (Yeni, 2015:10). Ancak,
kisiligin olusumu ve gelisiminde kalitimin yani biyolojik ve genetik faktorlerin mi,
yoksa cevresel faktorlerin mi roliiniin daha biiyiik oldugu tartisilmaktadir (Cetin ve
Beceren, 2007:113). Tiirkel (1992)’nin arastirmasinda, zihinsel kisilik 6zeliklerinin
ortaya ¢ikisinda kalitimsal Ozelliklerin daha fazla bir etkiye, inang sisteminin, orf,
adet, gelenek gibi deger yargilarinin olusumunda ise daha az bir etkiye sahip oldugu
gorulmektedir.

Bir bagka ifade ile, biyolojik ve genetik faktorlerin kisilik gelisimini etkileyen
onemli bir etken oldugu ve kisilik 6zelliklerimizin bazilarinin genetik faktorlerden
cevresel faktorlere gore daha fazla etkilendigi belirtilmektedir (Yildizoglu 2013:46).
Fakat, genetik faktorlerin kisiligimizi hangi oranda etkileyerek onu sekillendirdigini

sOylemek miimkiin degildir.

2.4.2. Cevresel Faktorler

Kisilik {izerine arastirma yapan birgok arastirmaci ¢evresel faktorleri farkli
basliklar altinda incelemistir. Bu ¢alismada genel olarak ¢ogu arastirmada bahsedilen
cevresel faktorler ele alinacaktir. Bireyin cevresini olusturan bu cevresel faktorler;
ailesel faktorler (Yiicel ve Kaynak Tasc1, 2008:687), sosyo-kiilttrel faktorler (Ozer,
2013:129), psikolojik faktorler (Turkel, 1992:28), cografi ve fiziki faktorler
(Develioglu ve Tekin, 2013:17) olarak siniflandirilmaktadir.

Ailesel Faktorler: Aile, kisiligin olusumunda ve gelisiminde 6nemli bir
faktordiir. Kisinin i¢inde bulundugu ailenin ekonomik durumu, ebeveynlerinin egitim
ve kiiltiir seviyesi, kisinin aile bireyleriyle kurdugu etkilesim kisiligi etkilemektedir.
Ornegin ailenin tek ¢ocugu olan bir bireyin kisilik 6zellikleri ile dort kardesi olan bir
bireyin kisilik 6zellikleri arasinda belirli farklar bulunmaktadir (Ozsoy ve Yildiz,

2013:5). Genis bir ailede diinyaya gelen cocuk; cevresiyle daha fazla etkilesim
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kurdugu icin empati yetenegi gelisecek, dolayisiyla da sosyal uyumu daha yiiksek
olacaktir. Ek olarak, baba ve annenin baskici bir tutum uygulamadiklari durumlarda,
cocugun daha demokratik ve objektif yetistigi, rasyonel davrandigi ve diger

insanlarla daha kolay iliski kurdugu saptanmistir (Bozkurt, 2006:97).

Sosyo-Kulturel Faktorler: Bireyin i¢inde yasadigi toplum ve toplumun
sosyo-kulturel dzellikleri, kisinin ideallerini ve ilgilerini sekillendireceginden dolay1
kisiligi etkilemektedir. SOyle ki, bireyler durumun farkinda olarak veya olmayarak,
toplum tarafindan uygun goriilen davranis kaliplarin1 benimsemektedir (Cetin ve
Beceren, 2007:114-115).

Birey ¢ocuklugundan itibaren, ait oldugu toplumsal ¢evrenin etkisi altindadir
(Soysal, 2008:7). Toplumsal cevreye hakim olan degerler bireylerin davranislarina
sekil vermekte, bireyin iginde yasadigi toplum kisinin aligkanliklarini, yasam
bigimini, aile ve cevreleriyle olan sosyal iliskilerini etkilemektedir (Ozsoy ve Yildiz,
2013:6). Ornegin, dogu kiiltiiriinde yetismis bir birey ailesine daha bagli iken, bati
kiiltiriinde yetisen birey daha 0zgir, daha bireysel bir yasam siirebilmektedir
(Y1ldizoglu, 2013:47).

Psikolojik Faktorler (Sosyal Yapi ve Sosyal Sinif): Bireylerin iginde
yasadig1 sosyal yapinin sahip oldugu farkli firsatlar aym1 zamanda kisilik
farkliliklarint yaratmaktadir. Bu farklilik ise genellikle egitim ve benzeri gelisim
faktorlerinin etkisiyle agiklanmaktadir (Tiirkel, 1992:29-30). Ornegin, sosyal simf
derecesi st bir ailede dogan bir ¢ocuk biiyiik ihtimalle geliri ve sosyal statlsu
yiiksek bir meslege sahip olacak; bunun yaninda alt sinif iginde dogan ¢ocuk ise
kendi sinifina uygun bir sekilde hayatin1 devam ettirme cabasi igerisinde olacaktir
(Soysal, 2008:8). Yine ayn1 sekilde, iist sinif i¢inde dogan bir gocuk 6zel okullarda
ya da yurtdisinda okuma imkanina sahip olacak ve gelecek kaygisin1 derinden
yasamayacakken, alt simif i¢cinde dogan bir gocuk geleceginin kendi ellerinde
oldugunun farkinda oldugu igin daha fazla ¢alisma gayreti igerisinde olacaktir

(Y1ldizoglu, 2013:47-48).



17

Cografi ve Fiziki Faktorler: Cografi faktorler, iklim, tabiat ve yorenin fiziki
sartlari1 kapsamakta ve farkli cografi kosullar farkli kisilik 6zelliklerinin ortaya
cikmasima sebep olmaktadir. Ornegin, kiy1 bolgelerinde yasayan insanlarla, kara
kesiminde yasayan insanlarin kisilikleri ayn1 olmayacaktir. Yine ayni sekilde sicak
iklim 6zelligine sahip bdlgede yasayan kisiler ile soguk bolgelerde yasayan kisilerin
sahip olduklar kisilik 6zellikleri de birbirinden farkli olacaktir (Cetin ve Beceren,
2007:116-117). Ornegin, kutup bélgelerinde yasayan insanlar, sicak iklim 6zelligine
sahip bolgede yasayan insanlara gore soguk bir iklime daha kolay uyum
saglamaktadir (Y1ldizoglu, 2013:49).

2.4.3. Diger Faktorler

Kisiligin olusmasinda kalitimsal faktorler ve g¢evresel faktorlerin disinda
kalan ve 6dnemli olan baska faktorler de bulunmaktadir. Bu faktorlerin basinda gelen
kitle yayin araglari, kisiligin olusmasinda 6nemli bir yere sahiptir. Kisiligin
olugmasinda 6nemli diger bir faktor ise, bireylerin i¢inde bulunduklar yetiskinler
grubudur (Tarkel, 1992:32). Kisinin kendisine rol model olarak benimsedigi
yetiskinler grubu iyelerinin, bireyin kisiligi iizerinde Onemli bir etkisi

bulunmaktadir. (Ozer, 2013:132).

2.5. Kisilik Kuramlar

Kisilik, ¢esitli kuramcilar tarafindan incelenmis ve her kisilik kuramcisi
kisiligi farkli yonleriyle ele almistir. Bugiine kadar, kisilige yonelik farkli
yaklasimlar s6z konusu olsa da; bu yaklasimlar dort biiyiik kisilik kurami igerisinde
toplanmaktadir (Ciiceloglu, 2005:406). Bunlar: psikoanalitik, fenomenolojik, sosyal
ogrenme ve 0zellik kuramlarnidir. Psikanalitik kuramlar; kisiligin biling disinda
sekillendigini belirtirken, fenomenolojik kuramlar kisiligi sekillendiren olgunun
bireyin sahip oldugu potansiyel ve sahip oldugu potansiyeli gerceklestirilme
derecesiyle ilgili oldugunu ©6ne siirmektedir. Ozellik kuramlar:, Kkisilerin
birbirlerinden farkli olan yonlerine odaklanmakta, sosyal dgrenme kuramlari ise
kisiligin temelinin insanlarin ¢evrelerine dair algilarindan ve tepkilerinden

kaynaklandigini 6ne stirmektedir (Ozer, 2013:136). Her biri kisiligi farkli yonleriyle
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ele alan dort farkli kisilik kurami, alanda ilgili olduklari yaklasimlar igerisinde

detayl1 aciklanacaktir.

2.5.1. Kisilige Psikoanalitik Yaklasim

Kisilik ile ilgili kuramlarin temelini, ilk olarak Freud’un ortaya koydugu
psikoanalitik kuram olusturmaktadir. Freud’un bilim diinyasindaki etkisi sadece
psikoloji alaninda degil, sosyal bilimler, insan bilimleri ve toplum bilimlerinde de
kendisine yer bulmaktadir. Fikirleri zaman i¢inde ¢ok fazla degisime ugradigindan
dolay1 diistincelerinin 6ziinii tanimlamak zor olsa da; Freud kisiligin ti¢ temel birimi
oldugunu ileri siirmektedir (Ciiceloglu, 2005:407). Bunlar;

> 1d: Birinci kisim olan “id” bireylerin en kaba, en ilkel diirtii ve arzularini
icermektedir. Id, tamamen zevk ilkesine gore calismakta ve mantiksal
faktorler idin lizerinde etkili olmamaktadir.

> Ego: Kisiligin bu biriminin temel amaci, id’e damsmanlik etmektir. id’i
denetim altinda tutmak igin cabalayarak gercek diinya ile id arasinda bir
aracilik gorevi tistlenmektedir.

> Superego (Ust-ben): Kisiligin iigiincii ve son birimini olusturan iist-ben,

“dogru” ve “yanlis” gibi kavramlarin kaynagin teskil etmektedir.

Kisaca agiklamak gerekirse, id bireyin isteklerini, ego bireyin mantigini, iist-
ben ise bireyin vicdanini simgelemektedir. Ust-ben hem id, hem de egoyla strekli
olarak miicadele etmektedir. id, ego ve iist-benin birbirleriyle iliskisi Sekil 2’de

gosterilmektedir.
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Tlkel Benlik (id) Ust Benlik (Super ego)
—>
Icinden geldigi gibi Toplumun istedigi gibi
davran. davran.
Benlik (Ego)

Icinden gelenle toplumun
istedigi arasinda denge kur.

Sekil 2. Freud’a Gore Kisiligin 3 Temel Birimi

Kaynak: Islamoglu ve Alturugik (2017). Tiiketici Davranislari, 5. Basim, Istanbul, s. 158.

Psikoanalitik yaklagimin bir bagka temsilcisi Carl Gustav Jung ise, Freud’un
cinselligi asir1 vurgulamasini elestirmektedir. Jung’a gore bireyler, toplum igerisinde
anlamli bir kisilik kimligi olusturmaya ve Kkendilerini anlamaya c¢alismaktadirlar
(Y1ldizoglu, 2013:64-65).

Psikoanalitik Yaklasim’in diger temsilcileri ise; “Bireysel Psikoloji Kurami”
ile Alfred Adler (1870-1937), “Nevrozlar ve Insan Gelisimi Kurami” ile Karen
Horney (1885-1952), “Kisiler Arasi Iliskiler Kuram1” ile Harry Stack Sullivan (1892-
1949), “Ozgiirliikten Kagis Kuram1” ile Erich Fromm (1900-1980), “Insanin Sekiz
Cagi Kurami” ile Erik H. Erikson (1902-1994), ve “Kisilik Kurami” ile Eric Berne
(1910-1970)’dir.

2.5.2. Kisilige Fenomenolojik Yaklasim (insancil ve Varoluscu Kuramlar)

Turk Dil Kurumu Sézligii’'nde “goriingii” olarak tanimlanan fenomen (TDK,
2019), genel olarak kisinin 6znel diinya algisina verilen isimdir. Fenomenolojik
yaklagimlara gore ise, bireyin 0znel dlnyasimi algilayis bigimi, nesnel dinyay1

algilay1s bigiminden daha énemlidir.

Fenomenolojik yaklasimin kurucusu olan Carl Rogers (1902-1987), kisilik
kuramini olustururken “benlik kavrami” iizerinde durmaktadir. Bireylerin diinyay1

algilayis bicimlerinin “ben” kavramina gore degisim gosterdigini one siiren Rogers,
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bu durumun nedenini (i) toplumsal standartlarin -Ozellikle de cinsellikle ilgili
olanlarin- Freud’un doneminden daha hosgoriilii bir hale gelmesi ve giderek daha
fazla sayida insanin psikolojik yardim talebinde bulunmasi olusturmaktaydi.
Psikolojik yardim talebinde bulunan bu kisiler belirli semptomlarin tedavisi yerine
kendi yasamlarinin anlamsizligina ve benlik arayislarina nasil ¢are bulacaklar1 gibi

felsefi sorulara yanit bulma ihtiyac icerisindeydiler (inang ve Yerlikaya, 2017).

Fenomenolojik yaklagimin diger temsilcileri ise; “Kendini Gergeklestirme
Kurami1” ile Abraham H. Maslow (1908-1970), “Varolusgu Psikoloji Kurami1” ile de
Rollo R. May (1909-1994)’dir.

2.5.3. Kisilige Sosyal Ogrenme Yaklasimi (Davranisci ve Bilissel Kuramlar)

Davranigei ve biligsel kisilik kuramlar, kisiligi olusturan temel farkliliklardan
birinin de 6grenme faktorii oldugunu ileri stirmektedir. Kisilik konusuna &grenme
perspektifinden bakan bilim insanlari, bireylerin nasil 6grendiklerini agiklamaya
calismakta; bazilar kisiligi 6grenilmis bir davranis kalibi olarak ele almakta, bazilari
ise kisiligin bilissel ve davranigsgt Ogelerin her ikisinden de etkilendigini ileri
stirmektedir. Bilim insanlarinin tizerinde uzlastiklar konu ise, bireysel farkliliklarin

kaynagin1 6grenme deneyimindeki degiskenliklerin olusturdugudur.

Sosyal o6grenme kurami ilk olarak bireylerin ne sekilde oOgrendiklerini
aciklamak tizere Albert Bandura tarafindan ortaya atilmistir (Bayrakci, 2007:200).
Bandura, 6grenmenin sosyal bir ortamda olustugunu ve cocuklarin bagkalarinin
davraniglarint  gézlemleme yoluyla O6grendiklerini savunmaktadir (Ciiceloglu,

2005:426).

Sosyal 6grenme kuraminin diger temsilcileri ise; “Radikal Davranis¢ilik
Kurami1” ile Burrhus Frederick Skinner (1904-1990), “Kisisel Yapilar Kuram1” ile
George Alexander Kelly (1905-1967), “Eklektik Davranis¢t Yaklasim” ile Neal E.
Miller (1909-2002) ve John Dollard (1900-1980), “Beklenti-Deger Kurami” ile de
Julian Rotter (1916-2014)’dir.
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2.5.4. Kisilige Ozellikler (Trait) Yaklasimi

Ozellikler yaklagimi, bireyin bulundugu ortamda sergiledigi davranislarin
temelini ve bireyi bu davranislara yonlendiren temel faktodrleri agiklamaktadir (Ozer,
2013:139). Bireyi ele alis sekli, “kisiligin temel Ozellikleri bilinirse, kisiligi de
Ogrenilebilir” seklindedir (Odabas1 ve Baris, 2019:200). Kisiligi 6l¢gmede en ¢ok
kullanilan kuramdir ve bunun nedeni kuramin deneyci olmasidir. Kisiligi; diirtistliik,
sosyallik, samimilik, saldirganlik gibi bireyin sahip oldugu 6zellikler bakimindan ele
almaktadir (Islamoglu ve Altunisik, 2017:156).

Ozellikler kurami genel olarak ii¢ varsayima dayanmaktadir (Islamoglu ve
Altunigik, 2017:157);

» Bireylerin davraniglari nispeten tutarhdir.

» Bireylerin davranigsal kararlilik diizeyleri birbirlerinden farklidur.

» Bireylerin davranigsal farkliliklari 6lgiilebilir ve bu farkliliklar onlarin kisilik
ozelligini gosterir.

Ozellikler (Trait) Yaklasimi’nin nemli temsilcileri ise, “Kisilik Tipolojisi”
ile Ernst Kretschmer (1888-1964), “Ayirict Ozellik Kurami” ile Gordon W. Allport
(1897-1967), “Analitik Ayirict Ozellik Kurami” ile Raymond B. Cattel (1905-1998),
“A ve B Kisilik Tipleri” ile Meyer Friedman (1910-2001) ve Rosenman (1921-
2014), “Kisilik Dinamikleri Kuram1” ile Seagal ve “Biyoloji Temelli Faktor Analitik
Ayirict Ozellik Kurami” ile Hans J. Eysenck (1916-1997) ve bu calismanin 6ziinii
olusturan “Bes Faktor Kisilik Modeli” ile de Paul Costa ve Robert McCrage’dir.

Calismanin 6ziinii olusturan Bes Faktor Kisilik Modeli, insanlarin sahip
oldugu bireysel farkliliklarin diinyadaki biitiin dillerde ortak olarak kodlanacagi,
kodlanan bireysel farkliliklarin konusma diline s6zciikler seklinde yansiyacagi ve bu
sozctikler temel alinarak insanin kisilik yapisini kapsayacak bir kisilik siniflamasinin
yapilabilecegi varsayimina dayanmaktadir (Tathioglu, 2014:943). Bes Faktor Kisilik
Modeli, kendi baslig1 altinda incelenecek olup, kisaca kisilik 6zelliklerini hiyerarsik

bir organizasyonun igerisinde tanimlamaktadir.
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2.6. Bes Faktor Kisilik Modeli

Basta psikoloji ve sosyal psikoloji olmak iizere, diger bircok alanda da kabul
goren bir model olan Bes Faktor Kisilik Modeli (Erkus ve Tabak, 2009:217),
kisiligin bes genel boyutu ve bunlarn igerdigi o0zgiil kisilik Ozelliklerinden
olugsmaktadir. Cogu kaynakta “5SFKM (FFM)” seklinde kisaltim1 yapilan bes faktor
modeli kisiler arasindaki bireysel farkliliklart degerlendirmektedir (Sevi, 2009:34).

Costa, McCrae ve Dye (1991) calismalarinda, bes faktor kisilik modelinin iki
belirgin 6zelligi oldugunu ortaya koymaktadir. Bunlar:

» Bes faktor net ve kavramsal degerlere dayanmaktadir.
» Bes faktor kisiler arasi farkliliklari net bir sekilde belirleyebilmektedir.

Bes faktor kisilik modeli kisilige yeni bir bakis agis1 olarak gortlmektedir.
Onceki kuramlardan farkli olarak teorik degil, bilimsel gozleme dayalidir ve kisiligi
bes temel boyutta ele almaktadir. Kisileri kategorilere ayirmaktansa, kisiyi bes
hiyerarsik boyut icerisindeki farkl kisilik diizeylerine yerlestirmektedir (Demirci vd.,
2007:21).

2.6.1. Bes Faktor Kisilik Modeli’nin Tarihsel Gelisimi

Jerry S. Wiggins (1968) kisiligi; Disa Donuklik ve Norotizm olarak iki
boyutta (Big Two) tanimlamistir. 1978 yilinda, Costa ve McCrae’nin Deneyime
Acikligr kisiligin ticilincii biiylik boyutunu olusturmustur. Birkag yil sonra ise, yine
Costa ve McCrae tarafindan, bu ii¢ kisilik boyutuna Uyumluluk ve Oz-denetim
boyutlar1 da eklenerek halen kullanilmakta olan Bes Faktor (Big Five) Kisilik Modeli
olusturulmustur (Costa ve McCrae, 1995a:23).

Costa ve McCrae (1995a)’ye gore kisisel dzellikleri gruplara ayirmak, kisisel
ozelliklerin birbirlerinden farklarini belirlemek ve bu genis oOzellikleri kisiligin
boyutlarini tanimlayan bir kombinasyon haline getirmek gerekmektedir. Soyle ki,
Onceki donemlerde yapilan arastirmalar ¢gogunlukla kisilik 6zelliklerini incelemek ve
bunlan temel faktorlerle adlandirmak iizerine yogunlasmis iken; Costa ve McCrae
hem kisilik 6zelliklerine iligkin faktorleri agiklamakta hem de bireyin mevcut kisilik

sistemin isleyisini saglayan yapilar1 da tanimlamaktadirlar (Tastemur, 2018:31).
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Bes faktor kisilik modelinin tarihsel gelisim siireci Tablo 4’de

incelenmektedir.

Tablo 4. Bes Faktor Kisilik Modeli’nin Tarihsel Gelisimi

Yil Arastirmaci Etkisi

1968 Jerry S. Wiggins Kisiligin iki boyutu kesfedilmistir.

1978 Paul Costa ve Robert McCrae  Kisiligin tiglincii boyutu kesfedilmistir.

1980’ler Paul Costa ve Robert McCrae  Kisiligin dordiincli ve besinci boyutu
kesfedilmistir.

Sonug olarak, bes faktor kisilik kuraminin ¢alismalari 1968 yilinda baslamis
olsa da 1970’li yillarda gelisim gostermis, 1980’11 yillarda ¢alismalar sonug vermis
ve kisiligin bes boyutta dlgiilebilir oldugu Paul Costa ve Robert McCrae tarafindan
kesfedilmistir.

2.6.2. Bes Faktor Modeli’nin Kisilik Tanimlari

Ozellikle yirminci yiizyilin iiciincii ¢eyreginden itibaren, Bes Faktorlii Model
kisilik psikolojisinde baskin bir paradigma haline gelmis, dikkatlerin ¢cogu Biiyiik
Besli (Big Five) faktorleri tizerinde yogunlasmistir (Costa ve McCrae, 1995a:21).
Bes Faktor Kisilik Modeli birgok psikolog tarafindan benimsenmis, farkli dillere ve
kiiltiirlere uyarlanmigtir. Farkli dil ve kiiltiirlere uyarlanan modelin sadece bati
kiiltiirlerine 6zgli olmadigi, diger Kultir ve dillerde de tutarli oldugu sonucuna
varilmistir (Inang ve Yerlikaya, 2012). Robert McCrea ve Paul Costa’nin ¢alismalari
sonucu ulastiklar1 5 kisilik Ozelligi ise su sekildedir (Costa, McCrae ve Dye,

1991:887);
» Disa doniklik,
» Uyumluluk,
» Gelisime agiklik,
> Oz-disiplin,
» Duygusal dengesizlik.

Bes faktor modelinin kisilik tanimlar1 Tablo 5’de incelenmektedir.
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Tablo 5. Bes Faktor Kisilik Modeli’nin Kisilik Tanimlari

Kisilik Boyutu Kisaltma Tamm

Disa DOnukluk E Kisinin, hirshi, iddiali, arkadas canlisi,
heyecan arayan, hizli tempolu ve yiiksek
ruhlu olma egilimidir.

Uyumluluk A Kisinin bagkalarma giivenme, 06zgecilik,
uyumluluk,  mdatevazilik,  sempatiklik
egilimidir.

Gelisime Agiklik O Kiginin entelektiiel olarak merakli olma,

yenilik¢iligi takdir etme, sanat, muzik ve
giizellige 1ilgi duyma, yaratict olma

egilimidir.
Oz-Denetim C Kisinin diiriist, dizenli, 6z disiplinli, ve
basar1 ¢abasi icerisinde olma egilimidir.
Duygusal Dengesizlik N Kisinin strese, endiseye, depresyona, 0fke /

diismanliga, 0z-bilinglilige kars1 direng
gosterme egilimidir.

Kaynak: McGhee vd. (2012). The Relation between Five-Factor Personality Traits and Risk-Taking Behavior in
Preadolescents. Scientific Research, 3 (8), s. 559.

2.6.2.1.  Disa Doniiklik ve ice Donuklik

Disa Doniikliik, bireyin dis diinyayla iletisim kurma sekil ve yogunlugunu
belirleyen oOzelliklerin toplandig1 kisilik boyutunu ifade etmektedir (Tastemur,
2018:41). Disa donlklik-ice donukluk boyutunun olumlu ucunda bulunan (disa
donuk) bireyler genellikle cana yakin, enerjik, neseli, heyecan arayan ve baskin
kisilik ozellikleri sergilemekte iken; faktoriin olumsuz ucunda bulunan (ice donuk)
bireyler ise genellikle mesafeli, sakin, ice doniik ve yalnmizhig tercih eden kisilik
ozellikleri gostermektedir (Somer ve Goldberg, 1999). Ice doniiklik, Disa
Donikligiin zittt gibi goziikse de, aslinda ice doniikliigiin tanimlanmasi ¢ok daha zor
olmaktadir. Soyle ki, ice donlk bireyler yalmz olmak isteyebilmekte fakat bu
durumun ¢evresinde yaratacag: sosyal kaygidan ise sikayet etmemektedirler (Ozer,

2013:144).

Howard ve Howard (1998)’e gore Disa Dontiklik faktord;
> Sicak kanlilik,
> Insan canlis1 olma durumu,
» Giriskenlik,
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» Hareketlilik,
» Heyecan arayis1 ve
» Pozitif duygu durum gibi 6lcdtlerle belirlenebilir.

Disa donuk kisilik 6zelliklerine sahip bireyler ¢evresindeki kisilerle iletisim
kurmada sikinti yasamamaktadir. Kurulan bu iliskinin de hem kisa siirede hem de
diger kisilere gore ¢ok daha rahat kuruldugu séylenmektedir (Merdan, 2013:143).

Disa doniik kisi sosyal ¢evresinde tercih ettigi gibi “gliclii ve baskin goriilen
birey” olarak tanimlanmaktadir. Enerji seviyesi yiiksek olan disa doniik birey, aktif
ve mesgul kalmay1 sevmekte, heyecan seviyesi yiiksek olaylar ona ¢ok ¢ekici geldigi

icin sik sik deneyimlemektedir (Costa ve McCrae, 1992:244).

2.6.2.2.  Uyumluluk ve Hir¢inhk

Bireyin ¢evresindeki diger kisilerle beraber hareket edebilme becerileri olarak
ifade edilen yumusak bashlik faktorii (Tastemur, 2018:42); diirtistliik, diger insanlari
diisiinme, comertlik, kibarlik, hosgoriilii olma, fedakarlik, uyumluluk, merhametlilik,
alcak gontlliilik gibi degerleri yansitan faktor olarak tanimlanmaktadir (Tatar vd,
2014:185). Uyumluluk-hirginlik boyutunun olumlu ucunda bulunan (uyumlu /
yumusak basl / uzlasilabilir) bireyler genellikle algakgoniillii, is birligine inanan,
samimi ve anlayigh kisilik ozellikleri sergilemekte iken, faktoriin olumsuz ucunda
bulunan (hir¢in) bireyler ise genellikle siipheci, dik bagli, inat¢1, rekabet¢i ve ihtiyath
kisilik 6zellikleri gostermektedir (Somer ve Goldberg, 1999).

Howard ve Howard (1998)’e gére yumusak baslilik faktori;
Guvenilirlik,

Acik sozlilik,

Ozverili olma durumu,

Sikayetci olma durumu,

Alcak gonalliluk ve

YV V V V V V

Hassas/diistinceli olma durumu gibi 6lcutlerle belirlenebilir.
Uyumluluk faktori, baz1 kaynaklarda Anlasilabilirlik olarak adlandirilirken,
ayn1 zamanda dostluk ve uygunlugun bir kombinasyonu olarak da gorilebilmektedir

(John vd., 1991). Uyumlu bireylerin, olumsuz bir durum karsisinda diger insanlara
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gore daha 1liml1 ve sakin sekilde hareket etme egilimleri ylksek olmaktadir (Merdan,
2013:143).

2.6.2.3. Gelisime Aciklik ve Gelismemislik

Siklikla Zeka ya da Kiltir olarak da adlandirilan Gelisime Agiklik faktori
(Ozer, 2013:146), kisilerin diinyaya bakis sekli, kendilerini gelistirme istegi ve
yaratici diisiincesi ile ilgili bir boyut olarak tanimlanmaktadir (Howard ve Howard,
1998:6). Gelisime agiklik-gelismemislik boyutunun olumlu ucunda bulunan
(gelisime a1k / deneyime agik) bireyler genellikle yaratici, analitik, baska goriislere
ve orijinal diisiinceye agik ve duyarlh kisilik 6zellikleri sergilemekte iken, faktoriin
olumsuz ucunda bulunan (gelismemis) bireyler ise genellikle geleneksel, tutucu,
gercekleri savunan ve ilgisiz kisilik 6zellikleri gostermektedir (Somer ve Goldberg,
1999).

Howard ve Howard (1998)’e gore gelisime agiklik faktori;
Fanteziler ve hayalperestlik,

Estetik degerlere ilgililik,

Duygulara yonelik bakis agisi,

Hareketlilik durumu,

Entelektiel fikirler ve

YV V. V V V VY

Degerlere bakis agis1 gibi Olcutlerle belirlenebilir.

Gelisime acik bireyler miizik, sanat, siir veya dogada bulunan giizellige
duyarli; canli bir hayal giicii ve aktif bir fantezi hayat1 olan bireyler seklinde ifade
edilmektedir (Costa ve McCrae, 1992:244).

Gelisime acgiklik faktor, bazen entelektlalizm ve zihnin bagimsizhig
tizerinde durdugu i¢in Kiiltlr olarak, bazen ise zeka, karmasiklik ve hayal vurgusunu
ifade ettiginden dolay1 Akil olarak adlandirilmaktadir (John vd, 1991). Zeka ve
entelektiiel bakis agis1 gibi akil ile ilgili terimlere odaklaniyor olmas: bu faktori
diger faktorlerden Onemli derecede farklilastirmaktadir (Johnson ve Ostendorf,

1993:564).
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2.6.2.4. Oz-Denetim ve Yonsuzlik

Oz-denetim faktorii, bireyin kararlari dogrultusunda meydana gelen olay ve
durumlarin sonuglarini kabul etmesini saglayan kisisel davranis ve tutumlar: ifade
etmektedir (Tastemur, 2018:43). Oz denetim-yonsiizlik boyutunun olumlu ucunda
bulunan (sorumlu) bireyler genellikle sistemli, azimli, bagarma yonelimli, hirshi ve
titiz kisilik ozellikleri sergilemekte iken, faktorin olumsuz ucunda bulunan
(yonsiiz/daginik) bireyler ise genellikle plansiz, erteleyen, dikkati kolay dagilan ve
duzensiz kisilik ozellikleri gostermektedir (Somer ve Goldberg, 1999).

Howard ve Howard (1998)’e gore 6z denetim faktori;
Rekabet edebilme durumu,

Dizenlilik,

Sorumluluk bilme,

Basarma ¢abasi icerisinde olma,

Oz disiplin ve

YV V V V V V¥V

Miizakere icerisindeki davranis sekilleri gibi Olgitlerle belirlenebilir.
Oz-denetim faktorii bazen Guvenilirlik olarak adlandiriimaktadir (John vd,
1991). Sorumluluk sahibi bireyler, kendilerine verilen sorumlulugu titiz, 6zverili bir
sekilde yerine getirme egilimleri yiiksek olan bireyler olup, bu kisiler topluluk
icerisinde  sorumluluk almaktan kagmmmamaktadirlar (Merdan, 2013:143).
Mikemmellik icin caba gosteren sorumluluk sahibi bireyler; karar vermede
etkindirler. Kararlari ise genel olarak mantikli ve rasyoneldir (Costa ve McCrae,
1992:245).

2.6.2.5.  Norotizm (Duygusal Dengesizlik) ve Duygusal Tutarhlik

Siklikla duygusal degiskenlik, duygusal dalgalanma olarak da adlandirilan
duygusal dengesizlik boyutu (Ozer, 2013:145), bireyin duygu durumunun
degiskenligi ve degiskenlige iliskin bireyin kontrol derecesi ile ilgili kisilik
boyutudur. Kisinin karsilastigi olay ve durumlar1 kapsamakta; olay ve durumlara
verilen kisisel tepkiler, tepkilerindeki tutarlilik derecesi duygusal dengesizlik boyutu
altinda incelenmektedir (Tastemur, 2018:44). Duygusal dengesizlik (norotizm)-

duygusal tutarlilik boyutunun olumlu ucunda bulunan (duygusal tutarli) bireyler
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genellikle rahat, Ozgiivenli, sabirli, elestiriye agik ve strese toleransh kisilik
Ozellikleri sergilemekte iken, faktoriin olumsuz ucunda bulunan (duygusal
dengesiz/duygusal tutarsiz) bireyler ise genellikle endiseli, gergin ve ¢ekingen kisilik
ozellikleri gostermektedir (Somer ve Goldberg, 1999).

Howard ve Howard (1998)’e gore duygusal denge faktori;
Endiselilik,

Sinirlilik,

Cesareti kirilmak,

Ozbilinglilik,

Diisiinmeden hareket etme durumu ve

vV V V VYV V V¥V

Kirilganlik gibi 6lgutlerle belirlenebilir.

Duygusal dengesizlik faktori bazen ters yonde puanlanmakta ve Duygusal
Stabilitenin zitt1 olarak adlandirilmaktadir (John vd., 1991). Bu Kkisilik 6zelligine
sahip (duygusal tutarsiz) kisiler endiseli, sinirli ve gergin olduklarindan dolay1 ¢ogu
zaman diger bireylere gore stres altina girmeye daha meyilli olmakta (Merdan,
2013:143); yogun stres altinda dirtiilerini ve arzularin1 kontrol etmekte
zorlanmaktadirlar (Costa ve McCrae, 1992:244). Duygusal dengesizligin karsit
ucunda bulunan kisiler (duygusal dengeli) ise; sakin, dengeli, rahat, heyecansiz,
tutarh gibi sifatlarla nitelendirilmektedirler (Sevi, 2009:45).

2.6.2.6. Kisilik Ozelliklerinin Belirleyicileri
Bes Faktor Kisilik Modeli’nin kisilik 6zellikleri Tablo 6°da incelenmektedir.

Tablo 6. Kisilik Ozellikleri Belirleyicileri

Disa Déniikliik Kisilik Ozelligi Belirleyicileri

Disa D. Kriterleri Ice Kapamk (DD-) Disa Doniik (DD+)
Sicakkanlilik Mesafeli, resmi Sevecen, arkadasca
Insan canlis1 Seyrek iligki kuran Siklikla iligki kuran
Giriskenlik Geri planda kalan One ¢ikan
Hareketlilik Acelesiz, sakin Coskulu, enerjik
Heyecan arama Heyecan istegi diigiik Heyecan istegi yiksek
Pozitif duygu durum Coskun olmayan Neseli, hayat dolu

Uyumluluk Kisilik Ozelligi Belirleyicileri
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Tablo 6. Kisilik Ozellikleri Belirleyicileri devam

Uyumluluk Kriterleri Asi (UY-) Adapte Olan (UY+)
Gliven Siipheci Iyi niyetli goren

Aciklik Tedbirli Agik yiirekli

Fedakarlik Yardima isteksiz Yardima istekli

Uysallik Agresif, rekabetci (Catigma karsisinda teslim
Alcak gonalliluk Kendini Ustiin géren Kendini geri planda tutan
Yumusak baslilik Akilcl, rasyonel Cabuk yon degistiren

Gelisime Aciklik Kisilik Ozelligi Belirleyicileri

Gelisime A. Kriterleri

Muhafazakéar (GA-)

Gelisime Acgik (GA+)

Fanteziler Zaman ve mekan odakli Hayal guci kuvvetli
Estetik Sanata ilgisiz Giizellige / sanata diigkiin
Duygular Onem vermeyen Onem / Deger veren
Hareketler Aligilmist tercih eden Yeni seyleri tercih eden
Fikirler Dar bakis agis1 Genis bakis agis1
Degerler Dogmatik Yeni degerlere agik

Oz-Denetim Kisilik Ozelligi Belirleyicileri

Oz-Denetim Kriterleri

Rahat (OD-)

Odaklanan (OD+)

Rekabet

Daima hazirliksiz

Yetenekli ve etkili

Duzen

Organize olamayan

Iyi organize olan

Sorumluluk bilme

Rastgele davranan

Vicdan yoninde hareket

Basar arayisi

Diisiik bagarma istegi

Caba harcayan

Oz disiplin

Erteleyen

Tamamlamaya odaklanan

Temkinlilik

Anlik, diisiinmeden yapan

Diisiinen

Duygusal Dengesizlik Kisilik Ozelligi Belirleyicileri

Duygusal D. Kriterleri

Esnek (DDE-)

Reaktif (DDE+)

Endiseli olma

Sakin

Endiselenen, huzursuz

Sinirlilik Yavas sinirlenen Kolayca sinirlenen
Cesaretsizlik Nadiren cesareti kirilan Kolayca cesareti kirilan
Oz farkindalik Nadiren utang hisseden Siklikla utang hisseden
Diisiincesizlik Fikir degisimine direngli Kolaylikla akli ¢elinen
Kirilganlik Stresle micadele edebilen  Stresle basa ¢ikamayan

Kaynak: Howard ve Howard (1998), The Big Five Quickstart an Introduction To The Five Factor Model of
Personality For Human Resource Professionals. Center for Applied Cognitive Studies, s.5-7’den adapte

edilmistir.
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UCUNCU BOLUM
3. TUKETIM VE ANLIK SATIN ALMA DAVRANISI

Insan yasammin biiyiik bir kismin tiiketim ve tiiketim ile ilgili faaliyetler
olusturmaktadir. Tiiketici davranigim1i  kavrayabilmek ve pazarlama disiplini
icerisindeki yerini agiklayabilmek icin Oncelikle bir tiiketici olarak ne sekilde
davrandigimizi anlayabilmek O6nem arz etmektedir. Tiiketici davranig kaliplari,
hemen hemen hepimizin giinlik hayatta bilingli veya bilingsiz sekilde verdigi
kararlar1 yansitmaktadir. Bu kararlar1 su sekillerde 6rneklendirmek miimkindir

(Odabas1 ve Barig, 2019:15);

» Neden bazilarimiz Nike spor ayakkabilarin1 Adidas’a tercih eder?

» Neden her sabah belirli bir gazeteyi okuruz?

» Niye kadinlar kuafoérde saatlerini gegirerek, saglarini patlican moruna
boyatir?

» Neden “Kuzularin Sessizligi” filmini izlemek igin sinemalara para 6der ve
6dumuz koparak seyrederiz?

» Niye o kiyafeti giyer, o restoranda yemek yeriz?

Tim bu sorular1 yanitlayabilmek i¢in kisisel kararlari dogrultusunda kendi
tilketim faaliyetine yon veren bireyi tanimlamak gerekmektedir. Tiiketici tanimlari,

bir sonraki boliimde kapsamli olarak ele alinmaktadir.

3.1. Tiketici Tanimlar:

Tiiketici kavrami, Tirk Dil Kurumlart Soézligii'nde “Mal ve hizmetlerden
yararlanan, satin alip kullanan, tiketen kimse, miistehlik, iiretici karsit” (TDK,

2019) seklinde tanimlanmaktadir.

Genel olarak ise bireysel tlketici ve endustriyel tiketici olarak ikiye
ayrilmaktadir. Endiistriyel tiiketiciler, orgiitlenmis alicilardan olugmaktadir. Mal ve
hizmetleri kisisel ve ailevi ihtiyaclart disindaki amaglarla satin almaktadirlar

(Mucuk, 2016:237). Bu calismada tiiketici davraniglart agisindan agirlikli olarak
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bireysel tlketici (nihai tiketici) tizerinde durulmaktadir. Bu gergek kisi tiiketicilerin

tanimlarindan bazilar1 asagida verilmektedir. Bu tanimlara gore tiiketici,
Kisisel kullanim i¢in mal ve hizmet satin alan kisidir (Noel, 2009).

Belirli bir ihtiyaci olan, bu ihtiyacini karsilamak ig¢in hem satin alma istegi

hem de satin alma giicl bulunan alict konumundaki kisidir (Bozkurt, 2014:55).

Bir orgiitin hedef pazarinda yer alan ve kendine sunulan pazarlama
bilesenlerini kabul ya da reddetme serbestisi bulunan kisidir (Islamoglu ve Altunisik,

2017:5).

Nihai (son) kullanim amaci ile mal ve hizmetleri satin alan, kullanan kisidir

(Odabasi ve Barig, 2019:20).

Ozetle tlketici; ihtiyaclar1 olan, ihtiyaclarin1 gidermek icin belirli bir bedel

O0demeye istekli, isletmelerin hedef pazarinda duran tiretici karsit1 kisidir.

3.2.  Tiiketici Ahsveris Davranisina Etki Eden Faktorler

Tiiketicilerin neyi, nereden, ne zaman ve nasil aldigin1 bilmeden pazarlama
anlayisinin  sekillenmesi miimkiin gorunmemektedir. Tuketicilerin satin alma
stirecleri ve hareketlerini igeren tiiketici alisveris davramigini (Ferrell vd., 2017:35)
anlamada kiiltiirel, sosyal, kisisel ve psikolojik degiskenlerin her biri ayr1 ayr1 6nem
arz etmektedir (Sekil 3).



Tiiketici Ahsveris
Davramisina Etki
Eden Faktérler

Kdaltirel Sosyal Kisisel Psikolojik Durumsal
Faktoler Faktorler Faktorler Faktorler Faktorler
L Referans Yas ve Yasam . -
Kdltar Gruplar Tarz Motivasyon Fiziksel Cevre
I - Kisilik ve
Alt Kiltr Aile Benlik Algilama Sosyal Cevre
Sosyal Simiflar Meslek Ogrenme ve Zaman Kisiti
Hafiza
Tutum ve
Inanglar

Sekil 3. Tiiketici Aligveris Davranisina Etki Eden Faktorler
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Kaynak: Islamoglu ve Altumisik (2017). Tiiketici Davramslari, 5. Basim, Istanbul, s. 35’den adapte edilmistir.

3.2.1. Kulturel Faktorler

Tiiketici davranislari, bireyin i¢cinde bulundugu kiiltiirel baglam g6z Oniine

alinmadan net olarak anlasilamamakta (Solomon vd., 2006:498) ve kiiltlir bireyin

satin alma aligkanlarinin sekillenmesinde Onemli derecede rol oynamaktadir.

Tiiketicilerin satin alma davraniglarini belirleyen Kkiltirel faktorler; kiltir ve alt

kiltlir olmak iizere asagida sirastyla agiklanmaktadir.

Kultr: Insanlarin ne giyecegi, ne yiyecedi, nerede yasayacagi ve bunun gibi
bircok faktorl belirleyen kiltir, bireyin diisiinme, konusma ve hareket bicimleri
tizerinde etki sahibidir (Ferrell vd., 2017:235). Ornegin, bircok geleneksel toplumda,

erkeklerin birincil gorevinin ekonomik araglar1 elde etmek, kadinlarin birincil

gorevinin ise gocuklarini yetistirmek oldugu diisiiniilmektedir (Kashima, 1995:926).
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Alt Kaltir: Benzer bolgesel, dini, irki yasam slren bireylerin olusturdugu
ortak deger sistemleri alt kiiltlir olarak adlandirilmaktadir (Bozkurt, 2014:63). Alt
kiltliriin, satin alinacak {irtine yonelik tutumu ve dolayisiyla da bireyin satin alma
sonuglarini etkiledigi varsayillmaktadir (Lee, 2000:118). Ornegin, Tirkiye nin
Gilineydogu bolgelerindeki illerde, ac1 kirmizibiber diger bolge illerine oranla daha
fazla tuketilmektedir (Bozkurt, 2014:63).

3.2.2. Sosyal Faktorler

Sosyal faktorler genel olarak diger insanlarin kendi satin alma kararlarimiz
Uzerindeki dogrudan veya dolayli olan etkilerini agiklamakta (Rani, 2014:55) ve

referans gruplari, aile ve sosyal siiflar olmak tizere ii¢ kategoriye ayrilmaktadir.

Referans Gruplari: Tuketici bilgi kaynagi olarak referans gruplarini
(profesyonel gruplar, kentsel kurumlar, diger satin alicilar) kullanabilmektedir
(Ferrell vd., 2017:235). Pazarlamacilar i¢in referans gruplart olduk¢a Onemli
olmaktadir. Referans grubu, birey i¢in bir karsilagtirma islevi géren grup olarak
tanimlanmaktadir. Grubun davranislari, birey i¢in davranis normlar1 olusturmakta ve
bu durum da bireyin satin aldig1 gidalardan zevk aldig1 faaliyetlere kadar her seyi

etkileyebilmektedir (Noel, 2009:51).

Aile: Aile 6nemli bir tiketim ve harcama birimidir. Bu yuzdendir Ki,
pazarlamacilarin bireyler {izerindeki tiiketim davraniglart arastirmalarinin odak
noktalarinda yer almakta ve onem arz etmektedir (Kaur ve Singh, 2004:26). Aile
icinde yasayan bireylerin sayisina gore ihtiyaclar, talep edilen iirlin ve hizmetler de
degismektedir. Az kisili aileler, daha kii¢iik gida iiriinleri, daha kiiclik evler ve ev
esyalari, daha kiiciik otomobiller talep etmekte ve ayrica bu tiir aileler, ev giivenligini

iceren Uriin ve hizmetlere de ihtiyac duyabilmektedirler (Késeoglu, 2002:105).

Sosyal Smmflar: Kisilerin sosyal ¢evredeki sayginlik konumlarina gore
belirlenen sosyal smif kriterleri, bir sosyal siniftan digerine gore farklilik
gosterebilmektedir. Bu durumun dogal bir sonucu olarak da, birey benzer sosyo-

ekonomik Ozelliklere sahip diger bir¢ok kisiyle genel olarak ortak tiiketim davranis
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yapilar1 gelistirmektedir (Solomon, 2006:39). Ornegin 6nde gelen is insanlar igin
giydikleri takim elbisenin kumasi, hafta sonunda gittikleri spor salonlari, iiyesi
olduklar1 sosyal kullpler vb. pek ¢ok sey bir prestij 6lclsu olarak kabul edilmektedir
(Arslan, 2003:93-94).

3.2.3. Kisisel Faktorler

Pazarlama stratejilerini tayin etme bakimindan bu ve benzeri sorularin

cevaplari isletmeler icin onem arz etmektedir (islamoglu ve Altunisik, 2017:154);

» Bisiklete kim binmektedir?
> Insanlarin bisiklete binme nedenleri ayn1 veya benzer nitelikte midir?
» Bisiklet ve otomobil markalarini satin alanlarin tercihleri ile kisilik 6zellikleri

arasinda bir bagint1 var midir?

CGulnki, pazarlama disiplininde genel olarak tuketici davranislarini bireylerin

kisilik davranislarinin sekillendirdigi diisiiniilmektedir.

Yas ve Yasam Tarzi: Benzer yas donemleri ve yasam tarzlari iginde olan
tuketicilerin belirli ortak gereksinimleri bulunmaktadir. Ilerleyen yasla beraber,
bireyin yasam tarzi da genel olarak degismekte ve bu durum gereksinimler tizerinde
de etkili olmaktadir. TUketicinin kiyafet, mobilya, yiyecek ihtiyaglarin1 gidermek i¢in
hangi tiir Griinleri satin aldiginin bireyin yast ve yasam tarzi ile yakindan ilgisi
bulunmaktadir (Olgiin, 2017:16). Ornegin; geng yaslarda saglhksiz yiyecekler
tiketme ihtimali daha yiksek olan bireyin ileriki yaslarda bu durumdan kaginma
egilimi artmaktadir (Rani, 2014:56-57). Farkli sekilde, yas ve yasam tarzi olgusu,

pazarlama yoneticileri i¢in pazar boliimlendirme agisindan da 6nemli olmaktadir.

Kisilik ve Benlik: “Bireyin karakter oOzellikleri, tutumlari ya da
davraniglarinin bilesimi” seklinde tanimlanan kisilik ile satin alma davranisi arasinda
aragtirmalarda hala kesin bir bulguya rastlanamamistir (Ferrell vd., 2017:235). Bazi
arastirmacilar, kisiligin {iriin se¢iminde olduk¢a oOnemli bir faktér oldugunu
vurgulamaktayken, bazilar1 ise arada higbir iligkinin olmadiginmi ileri stirmektedir
(Odabas1 ve Baris, 2019:189). Fakat pazarlama ¢evresinde genel olarak “bireyin satin

aldig1 kiyafet, araba ve diger birgok iirin onun kisiligini yansitir.” goriisii hakimdir
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(Ferrell vd., 2017:235). Ornegin kahve tiiketicilerinin diger bireylere gore daha
sosyal bir kisilik yapisina sahip oldugu kesfedilmistir. Bu sebeple, kahve
reklamlarinda kahve icmek icin bir araya gelen insanlar reklam figuri olarak
kullanilmaktadir (Odabasi ve Baris, 2019:189).

Meslek: Kisilerin sahip olduklari meslek ve gelir durumu da satin alma
davranislarm etkilemektedir. Ornegin, masa basinda calisan birey ile giin icerisinde
stirekli olarak is goriismelerine katilan bir yo6neticinin tercih ettigi kiyafetler
birbirlerine goére farkli olmaktadir (Olgiin, 2017:17-18). Farkli bir acidan ise,
insanlarin  is yasaminda gecirdikleri zamanlar da tiketim aligkanliklarini
etkilemektedir. Yogun calisma saatlerine sahip bireyler fiziksel magazalardan
aligveris yapmay1 zaman kaybi olarak gérmekte ve bu nedenle genel olarak internet

tizerinden aligveris yapmaya yonelmektedir (Giimiil, 2015:25).

3.2.4. Psikolojik Faktorler

Bu faktdrler kiginin satin alma aligkanlarin1 6nemli Slgiide etkileyen faktorler
olup, pazarlama yoneticileri agisindan pazar stratejileri gelistirme asamalarinda 6nem
arz etmekte (Rani, 2014:58) ve motivasyon, algilama, 6grenme ve hafiza, tutum ve

inanclar olmak tizere dort kategoriye ayrilmaktadir.

Motivasyon: Motivasyon, insanlarin oldugu gibi davranmasina neden olan
stirecleri ifade etmektedir. TUketicinin ihtiyact uyarildiginda, bireyi harekete gegiren
bir gerginlik hali olusmakta, bu durumun sonucunda ise kisi o ihtiyaci tatmin etmek
igin yollar aramaya baslamaktadir (Solomon vd., 2006:90). Herhangi bir ihtiyag,
kiginin tatmin igin yollar aramaya baslamasi agisindan etkili bir motivasyon unsuru

olabilmektedir.

Algillama: Bireyin, duyu organlar1 yardimiyla nesnelerin, ¢evresinin ve
olaylarin farkinda olmasi seklinde ifade edilen algilama kavrami, tiiketicilerin
pazarlama uyaricilarma ne sekilde tepki gosterecegini belirlemekte ve dolayisiyla
tuketici davranisimi da etkilemektedir (Bozkurt, 2014:64). Ozellikle internet

tizerinden yapilan aragtirmalar tiiketicilerin algilarin1 glgli derecede yonlendirmekte;
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blog, forum veya sosyal paylasim sitelerindeki iiriin/marka hakkindaki bilgiler

tiikketicinin satin alma kararinda etkili olmaktadir (Giimiil, 2015:37).

Ogrenme ve Hafiza: Tiiketici davranislari zamanla edinilen bilgi ve
deneyime bagl olarak degisimler gostermektedir. Pazarlama igerisinde, Ozellikle
pazar konumlandirma stratejileri tiiketici hafizas1 kavramiyla olduk¢a yakindan ilgili

olmaktadir (Kirezli, 2015:22).

Tutum ve Inanclar: Bireyin bir fikre, bir nesneye veya sembole karsi olumlu
veya olumsuz duygu ve egilimlerini i¢eren tutum ve inanglar, tiiketici davranislarini
etkilemektedir. Mamul tirl ve Uriin/marka se¢iminde tiiketici tutum ve inanglarinin
etkili oldugu, satin alma kararlarinin da genis Olglide bunlardan etkilendigi
gozlemlenmektedir (Arslan, 2003:99). Ornegin, bir tiiketicinin dini onun s1gir/domuz
eti ya da diger et tiirlerinin tiikketimi yoniindeki tiiketimini etkilemektedir (Noel,
2009:13).

3.2.5. Durumsal Faktorler

Tiiketici davraniglar tizerinde etkili olan; fiziksel gevre, sosyal gevre ve

zaman kisit1 gibi faktorlerden olugmaktadir.

Fiziksel Cevre: Faktor igerisinde 1s1k, koku, ses gibi kisilerin duyularina
hitap eden unsurlar incelenmektedir (Odabasi ve Baris, 2019:334). Magaza dizayni
ve yoOnetiminde fiziksel c¢evre faktorleri pazarlamacilar tarafindan siklikla
kullanilmakta, hangi fiziksel ¢evre faktoriintin/faktorlerinin tiiketici satin alma karar

siirecini hizlandirdig1 belirlenmeye caligilmaktadir.

Sosyal Cevre: Faktor icerinde aligveris sirasinda tiiketicinin etkilesimde
bulundugu kisiler incelenmekte ve tiiketicilerin genel olarak daha ¢ok yalniz aligveris

yapmay tercih ettikleri gorilmektedir (islamoglu ve Altunisik, 2017:225).

Zaman Kisiti: Faktor, tiiketicinin satin alma davranigini hizlandirmasi veya

davranig1 zamana yaymasi agisindan 6nem arz etmektedir. Kisitl zaman tiiketiciyi
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daha hizli satin alim karar vermeye itmekte, karsilastirilan iiriin sayisini1 da hissedilir

bir bigimde azalmaktadir (Kirezli, 2015:23).

3.3.  Tiiketici Davramis Modelleri

Tiiketici davranis modellerini klasik (a¢iklayici) modeller ve modern
(tanimlayic1) modeller olmak iizere iki grupta ele almak miimkundur. Caligmamizda
Ilk olarak klasik modeller acgiklanmakta, daha sonra ise modern (tanimlayici)
modellere gecis yapilmaktadir. Baslica modeller asagidaki gibidir (Islamoglu ve
Altunigik, 2017:25-31);

Klasik Modeller:

Marshall’in Ekonomik Modeli,
Freud’un Psikoanalitik Modeli,
Pavlov’un Sartlandirilmis Ogrenme Modeli,

Maslow’un Insan Ihtiyaglar1 Hiyerarsisi Modeli ve

vV V. V V V

Veblen’in Toplumsal Modeli.
Modern (Tanimlayici) Modeller:

Howard ve Sheth Modeli,
Nicosia Modeli,

Assael Modeli ve
Engell-Kollat-Blackwell Modeli.

YV V VYV V

3.3.1. Klasik (Aciklayici) Modeller

3.3.1.1. Marshall’in Ekonomik Modeli
Tulketici davranislarinin  ekonomik modeli, bir tiiketicinin satin alma
maliyetlerini en aza indirirken en fazla fayday1 alma fikrine dayanmaktadir (Jisana,
2014:37). Bahsi gecen maliyetler ise, tuketicinin o anki durumuna alternatif olarak
sergilenebilecek davraniglart ve degerlendirilmemis diger firsatlar1 igermektedir
(Yage1 ve Cabuk, 2014:15). Ekonomik modele gore, tuketici satin aldigi tirtinden
elde ettigi faydalar1 en iist diizeye ¢ikarmak i¢in, daha diisiik bir fiyattan teklif edilen
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alternatif bir Urin0 satin almaktadir. Bununla beraber, tlketicinin satin alma
gucundeki artig, satin aldigi triiniin miktarin1 arttirmasina da izin vermektedir
(Jisana, 2014:37).

Ekonomi biliminde Marjinal Fayda Kurami olarak da adlandirilan model,
tiketicinin davranis bi¢iminin bireye en yiiksek faydayr saglayacak liriine yonelik
oldugunu agiklamaktadir (Papatya, 2005:224).

Ancak ekonomik modelin genel olarak sadece ekonomik hesaplar ile
ilgilenmesi ve bunun disinda kalan faktorleri ele almamasi elestiri konusu
olmaktadir. Model ayrica, satin alma davramigini etkileyen tum faktorleri
aciklamakta yetersiz kalmaktadir. Satin alma gudusinin ekonomik fayda-maliyet
bazinda oldugu durumlarda ise basarili bir modeldir (Islamoglu ve Altunisik,

2013:26).

3.3.1.2.  Freud’un Psikoanalitik Modeli

Psikoanalitik model, tiiketici davranisinin hem bilin¢gli hem de bilingaltt
diisiince tarafindan etkilendigi gergegini dikkate almaktadir (Jisana, 2014: 37).
Bilingli diislince, kisinin agik se¢ik bicimde algiladigi, farkinda oldugu
diistincelerden olusmaktadir. Bunun yaninda bilingalt1 diislince, bireyin farkinda
olmadigi, kismen farkinda oldugu ya da kavramakta giiglik ¢ektigi diigiincelerden
olusmaktadir (Altunisik ve Calli, 2004). Modele gore, Sigmund Freud tarafindan ele
alman U¢ (id, ego ve superego) biling seviyesi, kisinin satin alma kararlarini ve
davramiglarin1  etkilemek i¢in siirekli olarak birbirleriyle etkilesim igerisinde
bulunmaktadir. Ornegin, X marka otomobil satin alan bir tiiketici bunu ilkel benlik,
yani idin etkisi ile yapmaktadir. CUnki, bireyin otomobile ihtiyaci vardir. Ama
otomobili alan kisiye, bir diger kisi neden X marka otomobil aldigin1 sordugunda; X
markasinin diger markalara gore daha dayanikli oldugunu ve daha ekonomik
oldugunu sdyleyebilmektedir. Kisi o an, Ust benligin yani siiper-egonun etkisi altinda
kalmaktadir. Ust benligin baskis1 sonucu, benlik; id ve siiper ego arasinda bir denge
kurmakta, idin ihtiyaci olan araba ile siiper-egonun toplumun deger kurallarina gore
olusturdugu araba stili, benlik sayesinde bu satin alma faaliyetini gerceklestiren
tiiketici agisindan X markasinda dengelenmektedir (Islamoglu ve Altunisik, 2013:

28).
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3.3.1.3.  Pavlov’un Sartlandirilmis Ogrenme Modeli
Ivan Pavlov’un “Zil Sesiyle Doyurulan Ké&pekler Uzerine Inceleme”

aragtirmasi tiiketici davraniglarinda stk olarak  kullanilmaktadir. Pavlov’un
arastirmasi 4 ana kavramdan olusmaktadir (Papatya, 2005:225);

» Dirta,

» Uyaran,

» Tepki,

» Pekistirme.

Bu 4 kavramin iliskisi Sekil 4’te gosterilmektedir.

Tepkinin
Tekrar

Gugla
Pekistirme

Uyarici ‘ Istek ‘ Tepki I
s Zayif

Pekistirme

Ogrenmenin
Pekistirilmesi

Sekil 4. Pavlov'un Sartlandirilmis Ogrenme Modeli

Kaynak: Islamoglu ve Altunisik (2017). Tiiketici Davranislari, 5. Basim, Istanbul, s. 29.

Pavlov’un sartlandirilmis 6grenme modelinde bahsedilen 6grenme kavrami,
hem tlketici tercihlerinde rol oynamakta hem de bir Griinin/markanin diger bir
trine/markaya tercih edilmesinde etkili olmaktadir (Islamoglu ve Altunisik,
2013:29). Ornegin, “Selpak” kagit mendil ya da “Sana” margarin yaginda oldugu
gibi iirlin ve marka arasinda ¢ok gii¢lii cagrisimlar yaratilabilmektedir. Bu sekilde
satin almalar genellikle tepkisel kosullanma ile ger¢eklesmektedir (Odabas1 ve Baris,

2019:80).
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3.3.1.4. Maslow’un Insan Thtiyaclar1 Hiyerarsisi
Abraham Maslow’a gore insan ihtiyaclart hiyerarsik yapida bulunmaktadir.
Bu ihtiyaglar sirastyla, en diistikten en iist seviye ihtiyaglara dogru;
» Fizyolojik ihtiyaclar
Giivenlik ihtiyaclari,
Ait olma ve sevgi ihtiyaci,

Deger ihtiyaglar1 ve

Y V VYV V

Kendini gerceklestirme (kendini kanitlama) ihtiyaci seklinde ifade
edilmektedir (islamoglu ve Altunisik, 2013: 24).
Maslow’un Ihtiyaclar Hiyerarsisi Sekil 5’te gosterilmektedir.

[ Kendini Gergeklestirme )
Ihtiyaci )
Deger ihtiyaglari
Ait Olma ve Sevgi
Ihtiyaci )
Giivenlik Ihtiyaclari
Fizyolojik Ihtiyaclar

/ \

Sekil 5. Maslow’un Ihtiyaglar Hiyerarsisi

Abraham Maslow’a gore temeldeki bir ihtiyacin  gereksinimleri
karsilanmadan, daha iist basamaktaki ihtiyaglar bireyi etkilememektedir (Uztug,
2003: 101). Baska bir ifade ile, bireyin (st basamaktaki ihtiyaclara hazir hale gelmesi

ancak daha alt basamaktaki ihtiyaglarin karsilanmasi ile miimkiin olmaktadir.

3.3.1.5.  Veblen’in Toplumsal Modeli
Veblen, ekonomistlerin ¢ogunun benimsedigi Marshall Modeli’ni

benimsememektedir. Insam iginde yasadigi toplumun davrams bicimlerine ve
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cevresindeki genel kiiltiir kurallarina gore hareket eden bir birey olarak
tanimlamaktadir (Papatya, 2005:225). Gosterisgi tuketimin  6zlinde 0Oykinme
bulunmaktadir. Bu yapida, bagkalarii taklit ederek tiikketim yapan birey,
ihtiyaclarindan fazlasin1 harcayarak kendini gerceklestirmeye c¢alismaktadir
(Hurmerig ve Baban, 2012:92)

Veblen tarafindan, genel olarak aristokrat kisilerin satin alma davranislarini

incelenmektedir (Islamoglu ve Altunisik: 2013:29).

3.3.1.6. Klasik Modeller Tarafindan Ele Alinan Tiiketici Davranislar
Klasik modeller (Marshall’in Ekonomik Modeli, Freud’un Psikoanalitik
Modeli, Pavlov’un Sartlandirilmis Ogrenme Modeli, Maslow’un Insan Ihtiyaclari
Hiyerarsisi, Veblen’in Toplumsal Modeli) aslinda insan davraniglarini agiklama
amagh gelistirilmis modeller olup, tiiketici davranisi amacl gelistirilmis modeller
degillerdir. Zamanla tiiketici davranislarina adapte edilmeye calisilan bu modeller,

tiiketici davranislarinin nasil ve ne sekilde gelistigini gdstermemektedirler (Islamoglu

ve Altunigik, 2017 23).

Klasik modellerin ele aldigi tiiketici davranmiglarinin birbirlerinden farkli

yonleri Tablo 7°de gosterilmektedir.

Tablo 7. Klasik Modellerin Ele Aldig1 Tiiketici Davraniglarinin Farkli Yonleri

Model Bakis Acisi

Marshall’in Ekonomik Tuketicilerin satin alma davraniglart rasyonel ve
Modeli ekonomiktir.

Freud’un Psikoanalitik Tuketicilerin  satin alma davraniglarmi  ekonomik
Modeli sebepler ve psikolojik sebepler beraber etkilemektedir.
Pavlov’un Sartlandirilmig ~ Tiiketici davranisi diirtli, uyaran, tepki ve pekistirme
Ogrenme Modeli olmak iizere dort kavramdan olugsmaktadir.

Maslow’un Insan Tiiketici hiyerarsik yapidaki ihtiyaglara gore davranig
Ihtiyaglar1 Hiyerarsisi gOstermektedir.

Veblen’in Toplumsal Tuketici  toplumun  davranis  bigimlerine  uygun

Modeli davraniglar sergilemektedir.
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3.3.2. Modern (Tanimlayict) Modeller

3.3.21. Howard ve Sheth Modeli

1963 yilinda John Howard tarafindan ortaya atilan, 1969 yilinda Howard ve
Sheth tarafindan, 1973 yilinda da Howard ve Ostlund tarafindan gelistirilen kapsamli
bir tiiketici davranis modelidir (Aygin, 2018:24). Alicinin marka se¢imi davranisini
aciklamak igin, tesvik edici tepki kavramini kullanmaktadir. Modelin dort ana
bileseni bulunmaktadir (Jisana, 2014:38-39);

» Giris Degiskenleri: Giris degiskenleri ¢evreden gelen uyaranlardan
olusmaktadir. Ornek olarak, bir {iriin veya markanim ozellikleri hakkindaki
bilgi ipuglarn (kalite, fiyat, ayirt edilebilirlik, hizmet ve bulunabilirlik)
verilebilir.

> Cikis Degiskenleri: ikincil bilesen, birincil bilesenin (giris degiskenleri) bilgi
ipuglarinin 1s18inda, tercih edilen markanin bir sonraki satin alimda talep
edilip edilmeyecegini belirtilmektedir.

» Varsayimsal Yapilar: Varsayimsal yapilar, algisal yapilar ve 6grenme yapilart
olmak Uzere iki grupta siniflandirilmaktadir. Algisal yapilar, bireyin girdi
degiskenlerinden gelen bilgileri algilaylp yanitlama seklini ele almakta;
O0grenme yapilar1 ise, alict motivasyonundan alim  durumundaki
memnuniyetine kadar gecen tim asamalarla ilgili olmaktadir.

» Dis Degiskenler: Model ayrica tanimlanmamig fakat “sabit” olarak
nitelendirilen baz1 dis degiskenleri de igermektedir. Modelde yer alan bazi
onemli dis degiskenler; satin alimin 6nemi, kisisel degiskenler, kiiltiir, sosyal
smif, finansal durum seklinde ifade edilebilir.

Modelin giiglii yanlarindan biri, geri bildirim dongiisii sayesinde yinelemelere
olanak saglamasidir (Milner ve Rosenstreich, 2013:7).

3.3.2.2.  Nicosia Modeli
Model 1966 yilinda tiiketici motivasyonu ve davranisinda uzman olan
Francesco Nicosia tarafindan gelistirilmistir. Nicosia modeli, tiikketici davranisini
Orgutle potansiyel tiiketicisi arasinda bir baglanti kurarak aciklamaya calismaktadir
(Jisana, 2014:41). Modelin akis semasinda dort temel “Alan” tanimlanmigtir

(Goodhope, 2013:167). Birinci alanda tiiketici davramisina etki eden iiriin
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bulunmaktadir ve reklam mesaji gibi uyaricilar ile, bireyin davranisini etkileyecek bir
tutundurma stratejisi olusturulmaktadir. Ikinci alanda, tutundurmasi yapilan iiriinlere
iliskin arastirma ve degerlendirme faaliyetleri yer almaktadir. Ugiincii alan, satin
alma gldlsinin satin alma hareketine doniistiigii boliimden olusmaktadir. Son
alanda ise, Uriiniin satin alinmasi, stoklanmasi ve kullanilmasi s6z konusu olmaktadir
(Aygln, 2018:22-23). Francesso Nicosia tarafindan gelistirilen bu model, hig reklami1
yapilmamuis triinleri ve bu triinlere kars1 olusan tlketici tepkilerini incelemektedir.
Ancak, giniimiizdeki yogun reklam ortaminda bu durum pek muimkin

goérinmemektedir.

3.3.2.3.  Assael Modeli

Henry Assael tarafindan gelistirilen tliketici davranis modelinde, tiiketicinin
satin alma kararlar1 iki boyutlu olarak incelenmektedir. Ilk boyut, satin alma
kararinin ne tiir bir karar olduguyla ilgili olmaktadir. Assael bu durumu, karmasik
kararlar ve alisilagelmis (rutin) kararlar seklinde tanimlamistir. Diger boyut ise,
tiketicinin ilgi dizeyini icermektedir. Assel Modeline gore, tlketicinin ilgi duzeyi
iki sekilde agiklanmaktadir. Kiginin ilgi diizeyi otomobil, buzdolabi1 ve benzeri
tirtinleri satin alirken yiiksek, kahvaltilik zeytin, toz seker gibi {iriinleri satin alirken
ise diisiik olmaktadir. Bu bilgilerin 1s1ginda, Henry Assael dortlii bir tuketici karar
matrisi olusturmustur (Islamoglu ve Altumisik, 2017:31-32). Matris Tablo 8’de
gosterilmektedir.

Tablo 8. Assael Modeline Gore Tiliketici Satin Alma Karar Tlirleri

Yiiksek Ilgi Seviyesi Diisiik lgi Seviyesi
KARMASIK KARAR ALMA  CESITLILIK ARAMA
Karmasik Karar (Yogun bilgi toplama) (Marka ve model
Verme Otomobil ve takim elbise degisikligi)
Kahve ve icecekler
MARKA SADAKATI SUREGELEN
Alskanhk Halinde  (Alisiimis marka tercih edilir) ALISVERISLER
Karar Verme Sigara ve parfiim (Degisiklik istegi yoktur)

Kagit mendil ve havlu

Kaynak: Assael, 1984: 13’den aktaran Islamoglu ve Altunisik (2017). Tiiketici Davranislari, 5. Basim, Istanbul,
s. 32.
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3.3.24. Engel-Kollat-Blackwell Modeli

Engel-Kollat-Blackwell modeli esasen tiiketici davranisini ¢6zme ve anlama
amaciyla olusturulan bir tiiketici davranis modelidir. Bu model karar verme
bilesenlerini ve bunlar arasindaki iliskiyi gostermektedir. (Jisana, 2014:39). Model,
tiketicinin karar verme islemine sorunu tanimlayarak basladigini varsaymaktadir
(Sézen, 2013:18). Ornegin; anne bebegi icin satin aldig1 bebek bezinden memnun ise
diger bebek bezlerinin fiyatlarina aldiris etmeden hep ayni bebek bezini satin
almaktadir. Ancak, anne eger ki gevresindeki kisilerin bebegi i¢in x marka bez
aldigin1 ve memnun kaldigin1 goriirse; bu durum kisinin bir sonraki aligveris karar

stirecinde etkili olmaktadir (Aygiin, 2018:26).

3.3.25.  Modern Modeller Tarafindan Ele Alinan Tiiketici Davranislar

Nicosia, Engel-Kollat-Blackwell, Howard ve Sheth gibi bircok yazar, tiiketici
karar verme siirecini ¢ok asamali bir problem olarak incelemistir. Problemi ¢ozme
slirecinin ingasi ise; Engel, Kollat ve Blackwell tarafindan gergeklestirilmistir. Genel
tlketici karar verme siireci (problem ¢dzme siireci) 5 asamadan olugsa da, Engel,
Kollat ve Blackwell'in esas olarak satin alma siireciyle ilgilendigi belirtilmelidir. Bu
nedenle, Engel, Kollat ve Blackwell’in siireci, asagidaki 4. ve 5. adimlar
icermemektedir. Engell-Kollat-Blackwell’in gelistirdigi satin alma siireci modeline 4.
ve 5. maddeler ise sonradan eklenmistir. Tiim bunlardan yola ¢ikarak, tiiketici karar

verme siireci asagidaki adimlardan olusmaktadir (Arndt, 1976);

> Thtiyacin (Problemin) Farkmna Varilmas:: Satin alma Karar siireci bir
ihtiyacin hissedilmesiyle baslamaktadir. Ihtiyacin hissedilmesi, fizyolojik,
psikolojik veya dissal uyaricilarla (gérme, duyma, dokunma vb.) ile meydana
gelmektedir. Birey bundan sonra ihtiyacin farkina varacak ve ihtiyaci
gidermek icin glidtlenecektir (Bozkurt, 2014:60).

» Alternatiflerin  Belirlenmesi (Bilgi Toplama) ve Alternatiflerin
Degerlendirilmesi: Problemin farkina vardiktan sonra onu ¢ézmek igin
gudulenen birey, sorun ¢ozicu alternatifler belirlemekte ve ortaya ¢ikan
gereksinmeyi karsilayacak bilgiler toplamaktadir (Mucuk, 2014:55). Bilgi
toplama siirecinde, 6nce icsel kaynaklara, i¢sel kaynaklarin yeterli olmadig:

durumlarda ise dissal kaynaklara bagvurulmaktadir. I¢sel kaynaklar, karar ile
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ilgili kisinin deneyim ve tecriibelerinden, digsal kaynaklar ise tiiketicinin
cevresindeki (komsu, reklam, satis danigmani vb.) kaynaklardan olusmaktadir
(Odabas1 ve Barig, 2019:359). Tiiketici ihtiyacim1 gidermek i¢in gliclii bir
diirtii tarafindan uyariliyorsa, bilgi aramadan da gordigi ilk Urin ile
ihtiyacini giderebilmektedir.

» Satin Alma Kararmin Verilmesi: Satin alma kararinin verilmesi asamasina
gecilebilmesi  i¢in  alternatiflerin  degerlendirmesi asamasimin olumlu
sonuglanmasi gerekmektedir. Alternatiflerin degerlendirilmesi asamasi
olumsuz  sonuglanirsa, birey satin alimdan  vazgegip,  slreci
sonlandirabilmektedir. Eger alternatiflerin degerlendirilmesi asamasi1 olumlu
sonuclanirsa, iirliniin nereden, nasil ve ne zaman alinacagi sorularina yanit
arayan tiketici, bir karar verici rolinu Ustlenmektedir. Tiiketicinin verdigi
kararda; trlinlin cinsi, markasi, miktari, 6deme sekli gibi faktorler etkili

olmaktadir (Bozkurt, 2014:61).

Satin alma karar siirecine ait tiim bu ii¢ asama da, Engell-Kollat-Blackwell
tarafindan gelistirilmis, miilkiyet hakkinin devredildigi “satin alma kararinin
verilmesi” asamasi ile islem siireci tamamlanmaktadir (Arndt, 1976). Surecin bundan
sonraki agamalari ise, fiziksel tiikketim ve tiiketim sonrasi faaliyetlerden olusmaktadir.
Satin alma isleminden sonra tiiketici, verdigi karar1 degerlendirmektedir. TUketicinin
satin alim sonras1 degerlendirmeleri, tekrar alim yapip yapmayacagi, ayni
Urtini/markay1 se¢ip se¢gmeyecegi konusunda onemli olmaktadir. Tiiketici umdugu
tatmini hi¢ saglayamamis ya da kismen saglamis ise Uriin/marka hakkindaki tutumu

degismektedir (islamoglu ve Altunisik, 2017:48).

3.4. GuUnumuz Tuketicisi Satin Alma Davrams Tiirleri

Tiiketici davraniglarini ve tiiketici satin alma aligkanliklarini kavrayabilmek

icin Oncelikle su ti¢ soru yanitlanmalidir (Jisana, 2014:34);

» Satin alma kararimi kim vermektedir?
» Satm alma kararini veren kisiyi kim etkilemektedir?
» Alicilart ve insanlart harekete gecmeye motive eden sey/seyler neler

olmaktadir?
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Geleneksel modellere gore tiiketici, rasyonel sekilde davranislar sergileyen
bir karar verici olarak nitelendirilmektedir. Ancak yapilan arastirmalar, glinimuz
tiketicilerinin sadece rasyonel diirtiilerle hareket etmedigini gostermektedir (Okutan
vd., 2013:121). Rasyonel olarak karar verildigine inanilan tercihlerin altinda
gizlenmis duygusal birtakim sebepler, daha derinsel anlamlar ortaya c¢ikabilmektedir.
Bunun bir sonucu olarak da, gliniimiz tiketim olgusu giderek artan bir bicimde
rasyonellikten uzaklagsmaktadir (Semiz, 2017:14). Dolayisiyla, tiiketim bir arag
olmaktan ¢ikip bir amag¢ halini almakta ve tiikketmek amaciyla tiiketmek diisincesi
yayginlasmaya baglamaktadir (Altunisik, 2019:2-3). Ancak bu durum, kontrol
edilemez ve asir1 hale geldiginde, aligveris bagimliligi gibi biiyiik soruna isaret
etmektedir (Lo ve Harvey, 2012:162). Aligveris eger ki bu sekilde kopulamayacak
bir tutku halini almissa, bagimliliktan s6z edilmektedir (Bas, 2016:65). Aligveris
bagimliligmin kaynagi tiiketim olsa da, bilindik bagimlilik tiirleriyle benzerlikler
gostermekte, genellikle bagimliliga yol agan mutluk hissi kisa stirmekte, sonrasinda
kisi pismanlik ya da sugluluk duymaktadir (Solomon, 2006:239). Bagimliligin tibbi
cergevede tanisi alt1 kriterden olusturmaktadir (Vale, 2010:38-39);

» Kisinin herhangi bir maddeyi kullanmak igin etki altinda oldugunu hissetmesi
ve bu yonde gucla bir durtd,

» Bu maddeyi almama konusunda yaganan kontrol problemi,

A\

Yokluk sendromlari,

» Tekrar eden kullanimlarda, daha fazla haz duyma niyeti ile maddenin dozunu
arttirma diisiincest,

» Ayni hazzi verebilecek diger maddeleri reddetme, ilgili maddeyi elde etmek

icin zaman harcama ve

» Sonuglar tahrip edici olsa da ilgili maddeyi kullanmay:1 stirdiirmektir.

Ozetle, aligveris bagimliligi kavrami, tiketicilerin ihtiyaglarmi karsilamak
i¢in gergeklestirdikleri aligveris eyleminden biyiik dl¢tide farkliliklar gostermektedir.
Aligveris bagimliligi kapsaminda yapilan aragtirmalar incelendiginde, gunimiz
tliketicisinin satin alma davranisglar1 asagida; kompiilsif (Solomon, 2006), hedonik
(Odabasi, 2012), materyalist (Bas, 2016), gosteris¢i (Altumisik ve Calli, 2004),

sembolik (Odabasi, 2012) ve ¢alismanin ana konusunu olusturan anlik satin alma
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davranis1 (Stern, 1962; Piron, 1991; Youn ve Faber, 2000; Sharma vd., 2010) olmak

Uzere 6 baslikta incelenecektir.

3.4.1. Kompdlsif Satin Alma Davranisi

Gerginlik, tedirginlik, depresyon veya can sikintisi gibi olgular1 gidermek
amaciyla genellikle asir1 Olgiilerde yapilan satin alma seklinde tanimlanmaktadir
(Solomon, 2006:240). Bireyleri kompiilsif davraniglar sergilemeye iten en Onemli
faktoru ise, icinde bulunduklari ¢evre olusturmaktadir (Semiz, 2017:14). Kompulsif
satin alma rahatsizligina sahip kisiler sosyal statii kazanma, modaya uyma, taklit
etme, ilgi gérme gibi; kaltirel, sosyal ve psikolojik faktorler nedeniyle aligveris
yapma konusunda takint1 sahibi olmaktadirlar (Korur ve Kimzan, 2016:45). Bu satin
alma davranisi igindeki birey, ihtiyag fazlasi ve ihtiyag dis1 aligveris yapmakta belki
de hi¢ kullanmayacagi tiriinleri satin almaktadir (Dogan, 2019:119).

Kompiilsif tiikketim ve anlik satin alma davranigi ise birbirlerinden keskin bir
sekilde ayrilmaktadir. Kisiyi anlik satin alma davranisina yonlendiren istek, gegici
ozellik tasimakta ve belli bir anda belli bir {iriin karsisinda ortaya ¢ikmaktadir. Oysa
kompulsif tiikketimde, duyulan haz satin alinacak {iriinden degil satin alma isleminin
kendisinden kaynaklanmaktadir. Davranig suresi agisindan ise biri anlik (gelip

gecici) olmakta, digeri ise stireklilik arz etmektedir (Solomon, 2006:240).

3.4.2. Hedonik (Hazci) Satin Alma Davramisi

Hedonizm haz arayiciligi olarak tanimlanmaktadir ve tikketim faaliyetinin
biiyiik oranda haz arayicilig1 tarafindan yonlendirildigi goriistinii ortaya koymaktadir
(Odabasi, 2012:123). Hedonik satin alma ise, ihtiyacin 6tesinde, adeta bir hobi gibi
streklilik arz eden aligveris davranis1 seklinde tanimlanmaktadir. TUketici, aligveris
yaptikea haz duymakta, bu hazzi arttirmak igin de tekrar ve tekrar satin alma
faaliyetinde bulunmaktadir (Bas, 2016:65). Kisideki hedonizmin ve hedonik satin
alma gidiisiiniin artmas1 ayn1 zamanda kisinin hayattan aldigi mutlulugu ve tatmini
de arttirmaktadir (Dogan, 2019:125). Hedonik tiiketiciler i¢in satin alma faaliyeti,
hayatin stresinden kagmanin, sorunlardan uzakta ferah bir nefes almanin ve kendini

odullendirmenin bir yolu olmaktadir (Bas, 2016:65). Ozellikle giyim, kozmetik gibi
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dis ¢evre tarafindan daha fazla dikkat ¢eken iiriinler hedonik deger tasimaktadirlar
(Altunisik ve Calli, 2004:235).

3.4.3. Materyalist (Meta-Fetisist) Satin Alma Davramsi

Materyalizm, mutlak gerceklik olarak maddeciligi kabul eden bir goriistiir.
Hayatin maddi boyutlarinla ilgilenmekte, biitiin goriingiilerin maddi etkilesimler
sonucu olustugunu 6ne siirmekte ve soyut kavramlar1 géz ardi etmektedir. Pazarlama
acisindan materyalizm ise, tlketicinin Urinun/malzemenin miulkiyeti ve mulkiyeti
tizerine verdigi O6nem seklinde tanimlanabilir (Manchanda, 2015:32). Gunimuz
tilkketicilerinin en temel belirtilerinden bir tanesi hayati metalastirmasi ve hayatini
metalar etrafinda sekillendirmesidir (Dogan, 2019:127). Materyalizmde, insanlarin
bazi nesnelere gilicli baglarla baglandigi ve nesnelerin kisilerin yasamlarina bir
anlam kattig1 diisiincesi hakim olmaktadir (Uztug, 2003:96). Ornek olarak belirli bir
miizik tirli miidavimleri veya macera sporcularinin yasam tarzlar verilebilir
(Solomon, 2006:38). Materyalist bireyler, daha fazla mal ve miilke sahip olmayi
istemekte ve iyi yasami tiiketim faaliyetinde bulmaktadir (Uztug, 2003,97). Bu
tiketim faaliyeti, pazarlama diinyasinda yasam tarzi pazarlama stratejilerinin
temeline dek uzanmaktadir (Solomon, 2006:38). Cogu kisiyi kendilerinden daha alt
sinifta diigiinen materyalist bireyler, bu kisilerle iletisim kurmamakta, tamamen
asosyal bir yasanti icerisinde olmaktadirlar. Bu tiir bir egilim, toplum igerisindeki

belirli kesimlerde ¢ok ug yasantilar1 anlatmaktadir (Bas, 2016:68).

3.4.4. Gosterisci Satin Alma Davranisi

Gegmis donem ve gilinlimiizdeki tiikketim aliskanliklar1 arasindaki onemli
farklardan bir tanesi de gosteris amaglh tiiketim faaliyetlerinin igeriginin baska bir
yone dogru degisim gdstermesidir. Daha Onceleri siklikla yapilan iiriin odakli bir
gosterisei tiiketim yerine, giiniimiiz tiiketicisi daha ¢ok tatilini yurtdisinda gegirmek,
yeni kesfedilen bir restoranda egzotik yemekler yemek gibi etkinlik odakli bir
tilketim faaliyetinde bulunmaktadir (Cengiz, 2019:81). Bunun yan1 sira, gosteris igin
arzu edilen mal gruplar ise, bireye prestij saglamasi ve pahali olmasi sebebiyle

genellikle liiks iirtinlerden olugsmaktadir. Son model pahali bir otomobil, hem tasima
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vazifesi gordiigli, hem sergilenebilirlik vasfina sahip oldugu, hem de nispi fiyati
yiiksek oldugu icin gosterig tiiketimi tanimima uymaktadir. Pahali ve nadide
miicevherler ise, fiziki bir isleve sahip olmamalarina ragmen, sergilenebilirlik vasfi
ve nispi fiyat yiiksekligi oOzelliklerinden dolayr gosteris tiikketimi kapsamina

girmektedirler (Cinar ve Cubukgu, 2009:284).

3.4.5. Sembolik Satin Alma Davramisi

Tiiketicilerin kendi 6z kimliklerini kurdugu, siirdiirdiigli ve ifade ettigi bir
kavram olarak tanimlanmaktadir (Dittmar vd., 1996). “Ne tiikettigini sOyle, sana kim
oldugunu sdyleyeyim” sozii tam olarak sembolik tiiketimi agiklamaktadir (Odabasi,
2012:130). Gunlmdiz tlketicisi, bir triinii satin alacagi zaman belirli sembolik
anlamlar tasimasmi istemekte ve bu anlamlar aracililigiyla g¢evresine mesajlar
vermektedir. Cevreci oldugunun mesajini vermek isteyen birey geri doniistiiriilebilir
malzemeden {iretilmis tiriinlere yonelmekte, Kilturli oldugunun mesajin1 vermek
isteyen kisi ise klasik mizik konserine gitmektedir (Arslan, 2019:35). Sembolik
tilketim, kisinin satin aldig1 sembolik {iriin ve hizmetlerin etkisiyle ne olabilecegini

gosterdigi gibi onlarsiz ne olamayacagini da belirtmektedir (Odabasi, 2012:130).

3.5.  Anlik Satin Alma Davramsi

Anlik davranis, planlama eksikligi ve uzun vadeli potansiyel sonuglarin
degerlendirilmemesi nedeniyle, riskli sekilde hareket etme egilimi olarak
tanimlanmaktadir (Hatfield, 2014:24). Kokeni anlik davranisa uzanan, anlik satin
alma davranisi ise, tiiketici davraniglari, psikoloji ve ekonomi igin teorik ve pratik
oneme sahip bir konuyu olusturmaktadir (Dittmar vd., 1995). Psikolojik olarak
bakildiginda, anlik satin alma gudusu genellikle doyuma ulagmayan giidiiler
tarafindan yonlendirilmekte ve birey en uygun zaman gelene kadar bu gudileri
erteleme egiliminde olmaktadir (Kas, 2017:92-93). Ekonomistler igin ise, triinden
beklentiler anlik olarak tatmin edilse de, gelecekteki sorunlar (faturay:r 6deme gibi)
uzun vadede tiketiciyi olumsuz etkilemektedir (Dittmar vd., 1995). Tuketici

davraniscilart agisindan ise; konu birgok arastirmaci tarafindan farkli sekillerde ele
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alinmaktadir. Ilgili arastirmacilarin bazilarinin “anlik satin alma davranis1 tanimlar1”

bir sonraki boliimde detaylica incelenmektedir.

3.5.1. Anlik Satin AlIma Davramisinin Tanimi

Anlik satin alma davranisi tanimlari arasinda, Rook’un yaptig1 tanim kapsam

acisindan digerlerinden ayrilmaktadir.

YV V VYV V V

Rook (1987) anlik satin alma davranisini su bes 6zellikle tanimlamaktadir:

Uriine kars1 hissedilen ¢ok yogun duygu,

Kisinin {iriinii hemen satin almak zorunda hissetmesi,
Olumsuz sonuclarin goz ardi edilmesi,

Heyecan duygulari, hatta yerinde duramama;

Kontrol ve boyun egme arasindaki ¢atigma stiireci.

Anlik satin alma davranisinin diger tanimlarindan 6rnekler ise asagida

kronolojik sirayla verilmektedir. Bu tanimlara gére, anlik satin alma davranis;

v

Kisinin magaza i¢i uyaranlara maruz kaldigi, plansiz ve hedonik agidan
karmagik bir satin alma deneyimidir (Piron, 1991).

Belirli bir iirlin kategorisini satin almak ya da belirli bir satin alma gorevini
yerine getirmek icin aligveris Oncesi niyeti olmayan kisinin gerceklestirdigi
ani bir alimdir (Beatty ve Ferrell, 1998:170).

Tuketicinin karsi koyamadigi bir satin alma davramigidir (Kacen ve Lee,
2002:164).

Tuketicinin belirli bir uyarana kars1 gosterdigi ani bir tepki sonucunda olusan,
kisinin hizlica karar vererek satin alimi gergeklestirdigi bir durumdur
(Tayfun, 2015:88).

Ani bir bicimde kendiliginden gercekleserek tiiketiciyi hemen satin almaya
iten gldilerden olusan bir satin alma turiidir (Semiz, 2017:14).

Herhangi bir plana dayanmadan ve ¢ogunlukla satin alma durtusiniin bir
anda ortaya ¢ikmasi neticesinde gergeklestirilen satin almalardir (Odabast ve

Baris, 2019:377).
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Baz1 kaynaklarda plansiz satin alma veya diirtiilii satin alma seklinde de ifade
edilen anlik satin alma davranisi hakkindaki tanimlardan yola ¢ikacak olursak, satin
alma isleminde Oncelik diirtiilere dayanmaktadir. Bu diirtii ise, kisi magazada
dolasirken tiiketicinin bir uyarana maruz kalmasi sirasinda olusmaktadir. Tiiketici bu

diirtiiye kars1 koyamayip, satin alma iglemini gergeklestirmektedir.

3.5.2. Anlik Satin Alma Kavraminin Tarihgesi

Pazarlama ve tiiketici arastirmacilar1 yarim asirdan fazla siiredir anlik satin
alma davranigini incelemektedir. Calismanin bu bdliimiinde, ilgili arastirmacilarin

bulgular1 kendi bakis acilariyla ele alinmaktadir.

Aragtirmalar ilk olarak, Vernon T. Clover’in (1950) ¢alismasiyla baslamustir.
Bu ¢alismada anlik satin alma davranisi, plansiz satin alma davranisiyla ¢ok benzer
olarak tanimlanmistir. Diger bir 6nemli arastirma ise, Stern’in (1962) yilinda yaptigi
calismasidir. Stern, anlik satin alma davranisina etki eden faktoriin, kisinin i¢inden
gelen bir durtii tarafindan tetiklendigini ilk defa ortaya koymustur. Ardindan Rook ve
Hoch (1985), psikolojik bir model olusturmak igin tiiketicinin anlik satin alma
davranigin1  boliimlere ayirmuglardir.  Arastirmacilara gore, anlik satin  almayi
olusturan bes Onemli unsur bulunmaktadir. Bu unsurlar; (i) ani ve kendiliginden
hareket etme arzusu, (ii) psikolojik agidan bir dengesizlik, (iii) psikolojik ¢atismanin
baslangict ve onunla miicadele, (iv) biligsel degerlendirmede azalma ve (v) sonuglari
hesaba katma yoéniinden eksikliktir. Durumu baska bir yonden ele almaya karar veren
Rook (1987) bir arastirma daha gergeklestirmistir. Rook’un Hoch’dan ayri bu
caligmasina gore, satin alma diirtiisii hedonik yapida ve karmasik oldugu i¢in kiside
duygusal catismay1 tesvik etmektedir. Yirmi birinci yiizyila yaklagirken ise Piron
(1991) sayesinde, anlik satin alma davramist literatlriine yeni bir boyut
kazandirilmigtir. Yeni boyutunu “olay yerinde, oracikta” satin alma seklinde
tanimlayan Piron’a gore anlik satin alma; planlanmamis bir satin alma faaliyetidir,
bir uyariciyya maruz kalma sonucunda olusur ve tiketici satin alma Kararini olay
yerinde ve satin alma sirasinda vermektedir. Piron (1993) arastirmasinda ise, plansiz
satin alma ile anlik satin almanin ayni kavramlar olmadigi sonucuna varmustir.

Arastirmacinin ¢alismasinin 6rneklemini 361 kisi olusturmus ve ¢ikan sonugta 53
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kisi planlanmamis alic1 ve 145 kisi anlik alict seklinde nitelendirilmis ve dolayisiyla
bu fark anlik satin alma ve plansiz satin alma kavramlarin1 birbirinden ayirmistir.
Aligveris yapan kisinin aligveris alanina girmeden Once iirtinii satin alma niyetinde
olmadig1 ve birisine hediye almak gibi planl bir gorevi yerine getirmesi durumunun
anlik bir satin alma olmadig1 Beatty ve Ferrell (1998) tarafindan ortaya konmustur.
Bayley ve Nancarrow (1998) ise, anlik satin alma davraniginin birbirini takip eden
asamalardan olustugunu belirtmistir. Bayley ve Nacarrow bu asamalari ilkten, sona
dogru; nesneye saplanma > baski hissetme > {iriine dogru hiicum > kendine saygi /
veya ruh halini yiikseltmek seklinde ifade etmistir. Youn ve Faber (2000) duygularmn,
tiketicilerin anlik satin alma davramiglarii giiglii  bir sekilde etkiledigini
belirtmislerdir. Sharma, Marshall ve Sivakumaran (2010) ise yaptiklar1 ortak
caligmada, farklilik arayan bireylerin (Sensation-seeking) anlik satin alma
davraniginda bulunmaya daha egilimli olduklar1 sonucuna varmislardir. Mohan,
Sivakumaran, Sharma (2013) arastirmalarinda, tiiketicilerin anlik satin alma
yaptiklart magazanin fiziksel kosullarinin, anlik satin alma davranmigini gucli bir

sekilde etkileme egiliminde oldugu sonucuna ulagmislardir.

3.5.3. Anlik Satin Alma Davranmisim1 Etkileyen Faktorler

Anlik satin alma davranisini etkileyen 9 6nemli faktor bulunmaktadir (Stern,

1962:61-62; Bayley ve Nancarrow, 1998:103);

I.  Disiik Fiyat: Faktoriin anlik satin alma davranisina etkisi, tiketiciye sagladigi
fayda seklinde ifade edilmektedir. Ornegin, bir kalip sabun satin alma
niyetiyle aligverise ¢ikan tiiketici, tanesi 25 cent’lik ve 3 tanesi 69 cent’lik
secenekler arasindan ikincisini sececek ve kendisine 6 cent fayda
saglayacaktir. Tiiketiciye uygulanan bu 6zel fiyat ise, yapilan indirimi anlik
satin alma davranisina dontistiirecektir.

[I.  Uriine Yonelik Marjinal Istek: Tiiketicinin iiriine ydnelik marjinal isteginin
derecesi ylksekse, kisiyi anlik satin alma davranigina yonlendirecek; marjinal
istegin derecesi diislikse, kisiyi etkilemeyecektir. Bir¢ok hizli tiikketim

trlinliniin, kendi kategorilerinin disindaki magaza boliimlerinde de teshir
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edilmesi ile, bu drlnlerin tlketicinin marjinal istegini arttirmasi
amaclanmaktadir.

Kitle Dagitimi: Perakende markasinin sahip oldugu magaza sayisi arttik¢a
tiketicinin markaya ulasilabilirligi de artmakta, bu durum ise anlik satin alma
davranigini tesvik etmektedir.

Self-servis: Bu turde (self-servis) satis yapan magazalar, tiiketiciye iiriine
kolaylikla ulasma imkani1 verdikleri igin kisinin anlik satin alma egilimini
arttirmay1 amaglamaktadirlar..

Kitle reklamlari: Kitle iletisim araglartyla yapilan reklamlar, {iriin veya
markanin bilinirligini arttirmakta ve tlketici artik {iriin hakkinda bilgi sahibi
oldugu i¢in liriinii gérdiigiinde satin almaktadir.

Magaza Teshirleri: Magaza tarafindan teshir edilen iirlinler, tiiketicinin Urdnu
fark etmesini saglamakta ve satin almaya tesvik etmektedir.

Uriin Yasam Dénemi Kisa Uriinler: Kolay bozulur veya dayaniksiz iiriinlerin
anlik satin alinma egilimleri, dayanikli iirlinlere gore daha fazla olmaktadir.
Kii¢iik Boyutlu ve Hafif Uriinler: Bahge hortumu alma istegiyle magazada
dolasan tiiketici, birgok ayni islevi goren {iriin arasindan eve tasimasi en
kolay tirlinii satin almaktadir.

Saklamas1 Kolay Uriinler: Sahip oldugu buzdolabinin dondurucu bdlmesinin
genisligi tiiketicinin kac¢ tane dondurma satin alacagi karari lizerinde etkili

olmaktadir.

3.5.4. Anlik Satin Alma Davranisina Neden Olan Diirtii Cesitleri

Anlik satin alma davranisina neden olan 4 tip diirti bulunmaktadir. Bu

durtuler (Bayley ve Nancarrow, 1998:110-112; Kas, 2017:93-94);

» Hizlandirial Diirtii: Gelecekteki ihtiyaglar1 giderme niyetiyle, kisiyi anlik

satin alma davranigina iten diirtii ¢esididir. Bu diirtii ¢esidinin bir sonucu
olarak, kisi algilanan gelecekteki ihtiyaclarini karsilamak i¢in daha fazla satin
almakta ve stoklamaktadir.

Telafi Edici Durtd: Nesnel olarak ihtiyag duyulmamakla birlikte giysi,

ayakkab1 veya kisisel kozmetik triinlerinin kisi tarafindan satin alinmasini
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saglayan diirtii ¢esididir. Satin almay1 saglayan telafi edici diirtii, 6zgiiven
acigini adres gostermektedir.

» Atilmh Diirtii: Bu diirti ¢esidi, tiiketicinin yasamini degistirecek sekilde
yuksek bir harcama igermektedir. Atiliml diirtii ile satin alma gerceklestiren
kisiler genellikle bireysel ekonomilerinin iizerinde ve bir statii gostergesi olan
miucevher, sanat, araba, ev gibi Urtinler satin almaktadir. Kisiler bu sekilde,
ortalama sosyal statii seviyesinden daha yiiksekte olma egilimindedirler.

> Kor Durti: Islevselligin dikkate alinmadigi bu diirtii cesidinde, birey iiriiniin
baskisi altinda kalarak {irtinii satin almaktadir. Kisi, tiriniin kars1 konulamaz

etkisi altinda kalmaktadir.

3.5.5. Anlik Satin Alma Davramsinin Turleri

Anlik satin alma davranisinin dort farkl tiiri bulunmaktadir. Bu turler (Stern,
1962:59-60; Oker, 2018:6-7);

» Tamamen Anhk Satin Alma: Plansiz satin alma tiirleri i¢inde en kolay ayirt
edilebilen satin alma tiirinii olusturmaktadir. Bu tir satin almada birey,
normal satin alma davranisinin disinda bir davranis sergilemekte, yeni bir
irtinii veya markay1 goriip ona sahip olma istegi duymakta, iiriine sahip
olmak icin harekete gecmektedir. Ornegin, kisinin siipermarkette dolasirken
yeni pazara sunulan bir salep markasini goriip denemek igin satin almasi,
tamamen plansiz olan satin alma davranisina 6rnek olusturmaktadir.

> Hatirlamalarla Yapilan Anhk Satin Alma: Onceden aligveris listesinde
olup da alinmasi unutulan bir {riinii kisinin hatirlayip satin almasi olarak
ifade edilmektedir. Hatirlamalarla yapilan plansiz satin almada, tuketici
urinun ozelliklerini bilmekte veya riinii daha 6nceden bir sekilde kullanmis
olmaktadir. Uriiniin bittigini ya da azaldigini iiriinii goriince hatirlamaktadir.
Ornegin, kisinin siipermarkette dolasirken aligveris listesinde bulunan fakat
alinmas1 unutulan bitki ic¢erikli dis macununun satin alinmasi, hatirlamalarla
yapilan plansiz satin alma davranisina 6rnek olusturmaktadir.

> Oneriyle Gelen Anlik Satin Alma: Bu satin alma tiriinde birey, 6nceden
hissedilmeyen bir ihtiyact tatmin eden bir f{riinle karsilagip iirlinii satin

almaktadir. Tiiketicinin {iriin hakkinda higbir bilgisi yoktur, {irliniin kalitesi ve
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fonksiyonelligi tamamen alisveris sirasinda fark edilmekte ve kisi tarafindan
o an icerisinde degerlendirilmektedir. Ornegin, kisinin magazada dolasirken
gbziine ¢arpan giiniin moda rengindeki kazag1 indirimli fiyattan satin almasi,
Oneriyle gelen plansiz satin alma davranisina 6rnek olusturmaktadir.

> Yapilan Planh Alsverisin Getirdigi Anhk Satin Alma: Tuketicinin
aligverise belirli bir {iriinii ya da markay1 satin alma plan ile gidip, aligveris
sirasinda diger iriin ve markalarin ¢ekicilik, kampanya gibi 0zelliklerine
kapilarak satin alma gergeklestirdigi durumlardan olusmaktadir. Bu gibi
durumlar, aligveris merkezlerini gezerken sik sik ortaya c¢ikmaktadir.
Ornegin, kisinin aligverise keten gdmlek alma niyetiyle gidip ipek gomlek de
alarak geri donmesi ve ayrica bu gomlege ¢ok yakisan bir kemer de satin

almasi, bu satin alma davranisina 6rnek olusturmaktadir.

Anlik satin alma gesitlerinin aralarindaki farklar Tablo 9’da gosterilmektedir.

Tablo 9. Anlik Satin Alma Davranis Turleri

Anhk Satin _Alma _Davranis Alsveris Alisveris Uriin
Tard Plam Listesi Bilgisi
Yapilan Planh Aligverigin Var Yok Guclu veya
Getirdigi Anlik Satin Alma zayif
Tamamen Anlik Satin Alma Yok Yok Zayif
Hatirlamalarla ~ Yapilan  Anlik Yok Yok Zayif
Satin Alma

Oneriyle Gelen Anlik Satn Alma Var/Yok Var/Yok Gucli

Kaynak: Kas 1., (2017). Tiiketicilerin Magaza Atmosferi Algilarina Goére Anhik Satin Alma Davranislaria
Iliskin Farkliliklarin Belirlenmesi, s.101.

3.5.6. Anlik Satin Alma Davramisinin Diger Satin Alma Davranis Tiirleri ve
Tuketim Kuramlari ile Karsilastiriimasi

Anlik satin alma davranisinin diger bazi satin alma davranis tiirleri ve tiiketim

kuramlariyla iliskisi Tablo 10°da incelenmektedir.
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Tablo 10. Anlik Satin Alma Davranisinin Diger Satin Alma Davranis Tiirleri ve
Tiiketim Kuramlari ile Karsilastirilmasi

1. Marshall’in Ekonomik P Anlik Satin Alma
Modeli lliski Tird Davranisi
Satin alma davranisi Satin alma davramisinda
rasyonel ve ekonomiktir. ZITLIK bireyin o anl_llf
duygularinin biyik etkisi
vardir.
2. Pavlov’un Sartlandirilmis e e Anlik Satin Alma
Ogrenme Modeli lliski Tird Davranisi
Dirtd, wuyaran, tepki ve Satin  alma  faaliyeti
Fima faaiyetine tki sdon PARALELLIK CiCE g o
onemli kavramlardir.
3. Engel-Kollat-Blackwell fliski Tiirii Anlik Satin Alma
(EKB) Modeli Davranisi
Birey, ihtiyaci (sorunu) Uriin, birey tarafindan
tanimladiktan sonra satin fark edildigi an, ihtiyacin
alma islemini ZITLIK (sorunun) farkina
gergeklestirmektedir. varilmaktadir.
4. Kompiilsif Satin Alma e e Anlik Satin Alma
Davranisi Hligki Turd Davranisi
Birey, satin alinacak iiriine Bireyin satin alma istegi
degil, satin alma isleminin gecici bir ozellik
kendisine istek ZITLIK tagsimakta ve anlik olarak
duymaktadir. ortaya ¢ikmaktadir.
5. Hedonik Satin Alma e e Anlik Satin Alma
Davranisi Tligki Tiru Davranisi
Satin alma faaliyeti bireyin ~ Birey triind satin
hayattan aldigi mutluluk PARALELLIK aldiginda mutluluk
derecesini arttirmaktadir. seviyesi artmaktadir.
6. Gosterisci Satin Alma e Anlik Satin Alma
Davranisi Tliski Taru Davranisi
Satin alma kapsaminda Satin alma faaliyeti, her
genellikle luks segmentteki ZITLIK tirli  {rin  c¢esidini
iriinler yer almaktadir. kapsamaktadir.

3.5.7. Kisilik ve Anhk Satin Alma fliskisi

Yapilan literatiir aragtirmasi1 sonucunda; kisilik ve anlik satin alma davranisini

bir arada inceleyen ¢alismalardan ornekler asagidakiler gibidir.

davraniglarini

incelemistir.

Khan vd. (2015), Malezya’daki Y nesli tiiketicilerin anlik satin alma

250 katilmer ile yiiriitilen calismanin  biiyiik

cogunlugunu (%42) aylik 3000 MYR’den (Malezya Ringgiti) fazla gelire sahip olan
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tiiketiciler olusturmaktadir. Ug farkli 6lgegin kullamldig1 arastirmada; anlhik satin
alma davranist 6l¢egi 7, durumsal faktor Olgegi 23 ve kisisel faktor Olgegi 27
ifadeden olugsmaktadir. Arastirma sonuglarinda, “Cinsiyet degiskenin anlik satin alma
aligkanlig1 iizerinde en giiglii etkiye sahip degisken oldugu” ve “Kontrol eksikligi,
hedonik sebep, materyalizm ve pozitif duygu durumun anlik satin almayi tesvik
ettigi” bulgularina ulagilmaktadir. Arastirmanin kisitlarinda ise; “11 milyon
Malezyal1 Y nesli tiiketicilerden 250’sine ulasilabilmesi” bulunmaktadir.

Semiz (2017), A ve B tipi kisilik tipolojilerine sahip tiiketicilerin anlik,
kompdlsif ve hedonik satin alma davraniglari arasinda farkin olup olmadigin
incelemistir. 292 katilimer ile yiiriitilen ¢alismanin biiyiikk ¢ogunlugunu (%38,4)
aylik 1001-2000 TL aras1 gelire sahip olan tiiketiciler olusturmaktadir. Dort farkl
Olgegin kullanildig1 arastirmada; anlhik satin alma davranisi 6lgegi 5, kompllsif
tiketim oOlgegi 14, hedonik aligveris degerleri olgegi 11 ve A ve B kisilik
tipolojilerini belirlemek icin kisilik envanteri 7 ifadeden olugmaktadir. Arastirma
sonuglarinda, “A tipi kisilik tipolojisine sahip tuketicilerin B tipi kisilik tipolojisine
sahip tlketicilere gore daha fazla anlik satin alma yaptiklar” bulgusuna

ulasilmaktadir.

3.5.8. Bes Faktor Kisilik Modeli ve Anlik Satin Alma Tliskisi

Yapilan literatiir arastirmasi sonucunda; bes faktor kisilik modeli ve anlik
satin alma davramigini bir arada inceleyen c¢alismalardan ornekler asagidakiler
gibidir.

Verplanken ve Herabadi (2001), Norvec¢’in Tromso sehrindeki bireylerin
kisisel 6zellikleri ile anlik satin alma davranislar1 arasindaki iliskiyi incelemiglerdir.
144 katilimcr (Tromso Havalimani memurlari, Tromso Havalimani yolcular1 ve
Tromso Universitesi dgrencileri) ile yiiriitiilen c¢alismanin biiyiik ¢ogunlugunu;
havalimanm yolcular1 (%56,2) olusturmaktadir. Iki farkli 6lgegin  kullanildig
arastirmada, anlik satin alma egilimi 20 ve bes faktor kisilik 6zellikleri 6lgegi yine 20
ifadeden olusmaktadir. Arastirma sonuclarinda, “disa doniikliik, gelisime agiklik ve
0z-denetim kisilik ozelliklerinin anlik satin alma davranisi ile istatiksel olarak

2 13

anlaml bir sekilde etkilesimde bulundugu”, “uyumluluk ve duygusal dengesizlik
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kisilik ozellikleri ile anlik satin alma davranisi arasinda istatistiksel olarak anlamli bir

etkilesimin bulunmadig1” bulgularina ulagilmistir.

Shahjehan vd. (2012), 0&grencilerin (bir devlet (tniversitesi) kisilik
Ozelliklerinin, anlik satin alma ve kompiilsif satin alma davranislari tizerindeki
etkisini incelemislerdir. 640 katilimci ile yiiriitiilen ¢alismanin biiyiik ¢ogunlugunu;
20-30 yas arasi bireyler (%95,5), yiiksek lisans diizeyinde 6gretim gorenler (%75,6)
olusturmaktadir. Ug¢ farkli &lgegin kullanildig: arastirmada; bes faktor kisilik
ozellikleri olgegi 40, anlik satin alma davranis1 Olgegi 20, kompiilsif satin alma
davranis1 dlgegi 15 ifadeden olusmaktadir. Arastirma sonuclarinda, “disa doniikliik,
uyumluluk, gelisime agiklik, 6z-denetim ve duygusal dengesizlik (hepsinin birden)
anlik satin alma davranisi ile istatiksel olarak anlamli bir sekilde etkilesimde
bulundugu”, “anlik satin alma davranisi ilizerinde en etkili kisilik 6zelliginin ise

duygusal dengesizlik oldugu” bulgularina ulasilmaktadir. Arastirmanin kisitlarinda

ise; “Orneklemin sadece Universite 6grencilerinden olustugu” bulunmaktadir.

Badgaiyan ve Verma (2014), bes vyapisal faktoriin (kisilik, Kkultdr,
materyalizm, satin alma keyfi egilimi ve anlik satin alma egilimi) anlik satin alma
davranigina etkisini incelemislerdir. 508 katilimcr ile yiiriitiilen ¢alismanin biiyiik
cogunlugunu; 20-30 yas arasi bireyler (%47,4) olusturmaktadir. Alt1 farkli 6l¢egin
kullanildig arastirmada; kisilik 6zellikleri 6lgegi 10 (disa doniikliik: 2, uyumluluk: 2,
gelisime aciklik: 2, 6z-denetim: 2, duygusal dengesizlik: 2), kiiltiirel 6zellik 6l¢egi 16
(bireysel kilturel 6zellik: 8, toplulukcu kultirel 6zellik:8), satin alma keyfi egilimi 4,
materyalizm 3, anlik satin alma davranisi egilimi 8 ve anlik satin alma davranisi 2
ifade igermektedir. Arastirma sonuglarinda, “disa dontklik ve 6z-denetim kisilik
ozelliklerinin anlik satin alma davranisini etkiledigi”, “gelisime agiklik, uyumluluk
ve duygusal dengesizlik kisilik 6zelliklerinin anlik satin alma davranisi lizerinde
etkili olmadig1” bulgularina ulagilmaktadir. Arastirmanin kisitlarinda ise; “arastirma
yapilan bdlgenin daha ¢ok kirsal bir alan oldugu, blyuk ve gelismis sehirlerde
yapilmadigi, bu durumun sonuglar etkileyebilecegi” ve “kisilik 6zellikleri 6l¢eginin

kisa tutulup 10 ifadeden olustugu” bulunmaktadir.

Mathai ve Haridas (2014), Kochin kentindeki bireysel miisterilerin (i) kisilik

Ozelliklerinin anlik satin ama davranisina etkisini ve (ii) kisilik 6zellikleri ile anlik
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satin alma davranis1 arasindaki iligkiyi incelemislerdir. 70 katilimci ile yiritiilen
calismanin biiyiik ¢cogunlugunu; kadinlar (%64), 26-35 yas arasi kisiler (%37) ve
ogrenciler (%35,7) olusturmustur. Ug farkli &lgegin  kullamldigi arastirmada;
aligveris deneyimi Olgegi 7, magaza igindeki durumlar o6lgegi 14, ve tutundurma
faktorleri 6lcegi 7 ifade igermektedir. Arastirma sonuclarinda, “anlik satin alma
davraniginda bireylerin kisilik 6zelliklerinin ¢ok biiyiik etkiye sahip oldugu”, “disa
dontik kisilerin diger kisilere gore anlik satin alma davranisinda bulunmaya daha
egilimli oldugu”, “magazanin fiziksel faktorlerinin anlik satin alma davranisini
etkiledigi” bulgularina ulasilmaktadir. Arastirmanin kisitlarinda ise; “arastirmanin
sadece Kochin sehrindeki bireysel tiiketicileri dikkate aldig1”, “sadece Bes Faktor
Kisilik Modeli kullanildig1”, “diger kisilik teorilerinin dikkate alinmadigi”,

“tliketicilerin duygusal yoniiniin dikkate alinmadig1” bulunmaktadir.

Saklakoglu (2018), bireylerin kisilik 6zellikleri ve anlik satin alma davranigi
arasindaki iliskiyi incelemistir. Iki farkli 6lgegin kullanildig arastirmada; anlik satin
alma egilimleri 6l¢egi 20 (kavramsal anlik satin alma egilimleri: 10, duygusal anlik
satin alma egilimleri: 10), bes faktor kisilik 6l¢egi 30 ifadeden olugmaktadir. 548
katilime1 ile yiriitilen ¢alismanin biiylik cogunlugunu; 18-25 yas arast kisiler
(%59,3) olusturmaktadir. Arastirma sonuglarinda, “6z-denetim ve duygusal
dengesizlik boyutlari ile anlik satin alma davranisi arasinda istatiksel olarak anlamli
iliskinin oldugu”, “fakat disa doniikliik, gelisime agiklik ve uyumluluk boyutlari ile
anlik satin alma davranisi arasinda istatiksel olarak anlamli iliskinin bulunmadigi”
sonuclarina ulagilmaktadir. Arastirmanin  kisitlarinda ise; “katilimcilarin  yas
araliginin dengeli olarak dagilmadig1”, “verilerin Ornekleme yoluyla secildigi”

bulunmaktadir.



60

DORDUNCU BOLUM

4. ARASTIRMANIN YONTEMI
4.1.  Arastirmanin Metodolojisi

Hedef Kitlenin bes faktor kisilik modeline gore kisisel o6zelliklerinin
belirlenerek, anlik satin alma davranigina etkisinin belirlenmeye ¢alisilmasi ve ayrica
arastirma genelinde bir konuyu tanimlamaktan ziyade degiskenler arasi etkinin
olgiilecek olmasi arastirmada nicel yontemin tercih edilmesini gerekli kilmaktadir.

Arastirma sonuglarina ulasmak i¢in kullanilan veriler anket yontemiyle elde
edilmig, saha arastirmasi sirasinda 500 kisiye c¢evrimi¢i ve yiiz ylize anket
uygulanmistir. John, Donahue ve Kentle (1991) tarafindan gelistirilen Bes Faktor
Kisilik Olgegi (BFI) ve Rook ve Fisher (1995) tarafindan gelistirilen Anlik Satin
Alma Davramsi Olgegi Tiirkiye’de yapilan ¢alismalar da temel aliarak
genisletilmistir. Katilimeilara uygulanan anket ti¢ b6limden olusmaktadir.

» Birinci bolimde, katilimcilara ait bilgilerin gizli tutulacagini, tiglincii kisilerle
paylasilmayacagimi ifade eden giris boliimii ile katilimcilarin demografik
ozelliklerini belirlemeye yonelik 7 soru yer almaktadir. Demografik 6zellik
sorulari; ilk sorudan son soruya dogru, katilimcilarin cinsiyet, medeni durum,
yas, egitim durumu, meslek, aylik ortalama gelir ve ikamet ettikleri illerini
belirlemeyi amaglamaktadir.

» Anketin ikinci bélumunde, katilimcilarin kisilik 6zelliklerini 6l¢mek icin 44,
anlik satin alma davraniglarini1 6lgmek igin 9 soru yer almaktadir. Toplam 53
sorudan olusan bu boliim, 5°1i Likert tipi sorular1 icermekte, sorular i¢erisinde
toplam 15 adet ters puanlamali soru bulunmaktadir.

» Anketin son bolimiinde ise, katilimcilarin son bir aylik anlik satin alma
davranig egilimlerini Olgmeye yonelik 3 adet soru bulunmaktadir. Son
boliimde yer alan sorular; ilk sorudan son soruya dogru, katilimcilarin son bir
ay icerisinde anlik olarak hangi iiriinleri aldiklari, anlik satin almalara ne
kadar bedel Odedikleri ve anlik satin almalarin toplam kisisel harcama

icindeki payini belirlemeyi amaglamaktadir.
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4.2.  Evren ve Orneklem

Aragtirmanin hedef evrenini Tiirkiye’de anlik satin alma davranigi gésteren
her yastan (18 yasindan biiyiik), her egitim seviyesinden, her meslek grubundan
tiketiciler olusturmaktadir. Arastirmanin ulasilabilir evreni, Dogu Marmara
Kalkinma Bolgesi illerinde (Bolu, Duzce, Kocaeli, Sakarya, Yalova) ikamet ederek
anlik satin alma davranigi gosteren tiim tiiketicilerden olugmaktadir. Aragtirmanin
ornekleminde ise, yukarida belirtilen illerde ikamet eden 500 katilimci yer
almaktadir. 11 bazli anket katilmcilarmin yiizdeleri ve toplam katilimcilar

icerisindeki paylar1 Tablo 11°de gosterilmektedir.

Tablo 11. Il Bazli Anket Katilimcilarinin Orneklem Igerisindeki Paylart

Ikamet N % Il Nufus Verileri® %
Bolu 40 8,0 Bolu 303.184 7,97
Diizce 50 10,0 Diizce 377.610 9,92
Sakarya 130 26,0 Sakarya 990.214 26,02
Kocaeli 240 48,0 Kocaeli 1.883.270 49,48
Yalova 40 8,0 Yalova 251.203 6,61
Toplam 500 100,0 Toplam 3.805.481 100,0

*dn: Veriler 2018 yilsonu verileri olup, Tiirkiye Istatistik Kurumu’ndan (TUIK) alinmistir.

4.3.  Veri Toplama Araclari

Kolayda oOrneklem yontemiyle belirlenen arastirma ornekleminin verileri,
anket teknigiyle toplanmistir. Anket formunun dagitimi, elektronik formlar (e-posta,
sosyal iletisim platformlari, sosyal medya) ve yiiz yiize goriisme teknigi (geleneksel
yontem) olmak (zere toplam iki sekilde gergeklestirilmistir. Ankete katilim seg¢enegi

ise katilimcilarin inisiyatifine birakilmistir.

4.4. Verilerin Toplanmasi

Veri toplama islemi 24.06.2019 ile 17.07.2019 tarihleri arasinda
gerceklestirilmistir. Verilerin toplanmasi siirecinde, 500 katilimcinin yaklasik
%384’linlin (421 kisi) anketi elektronik ortamda, yaklasik %16’smnin (79 kisi) ise
geleneksel yontemle yanitladigi goriilmektedir. Gonderilen ortalama 1500 elektronik

ankete 478 kisi geri doniis yapmis, bunlardan 421'i degerlendirmeye alinmistir. 57
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anketin degerlendirmeye alinmamasinin sebebi il bazli 6rneklem sinirinin bazi illerde
yeterli sayiya ulagsmasidir. Elektronik ortamdaki ankete katilim diizeyi ortalama
%31,86, yuz ylze goriisme teknigiyle uygulanan anketlere katilim diizeyi ise
%100,0’diir.

4.4.1. Elektronik Formlar Aracihgiyla Verilerin Toplanmasi

Ankete katilim saglayan 500 kisinin, 421 tanesinin anketi elektronik ortamda
yanitlamigtir. Bu yOntemle katilimcilarin sorulara; cevresel etkilerden uzak,
aragtirmacinin baskist altinda kalmadan ve zaman kisiti olmadan daha 0zglr ve
gercege daha yakin cevap vermesi amaglanmistir. Elektronik ortamdaki anketin

ortalama cevaplama suiresi, 4-5 dakika olarak hesaplanmustir.

4.4.2. Yiiz Yiize Goriisme Teknigiyle Veri Toplama

Anket katilim saglayan 500 kisinin, 79 tanesi anketi geleneksel yontemle
yanitlamigtir. Anketlerin dagitimi ve toplanmasi siireci bizzat arastirmacinin
gozetiminde yiiritiilmiistiir. Anketin ortalama cevaplama siresi, 6-8 dakika olarak

hesaplanmuistir.

4.5.  Arastirmamin Modeli ve Hipotezleri

Arastirmamiza konu olan anlik satin alma davranisina etki eden bes faktor
kisilik modelinin her bir alt boyutu (disa doniikliik, uyumluluk, gelisime aciklik, 6z-
disiplin duygusal dengesizlik) ve demografik 6zelliklerin her birinin (cinsiyet,
medeni durum, yas, egitim durumu, meslek, aylik ortalama gelir ve ikamet edilen il)
etkilerini ortaya koymak tizere gelistirilen arastirma modelimiz Sekil 6’da

gosterilmistir.



63

| Disa Déniikliik | |Uyumluluk | | Gelisime Agiklik |
Hs
Ha
| Oz-disiplin | Duygusal Dengesizlik |
\\Hj Hs
Demografik Hs Anlik Satin
Ozellikler Alma Davranisi

Sekil 6. Arastirma Modeli

Arastirmada incelenen hipotezler ise agsagida belirtildigi sekildedir;

Hi: Disa doniikliik kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranisi faktorii lizerinde

etkilidir.

Hz: Uyumluluk kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranist faktorii iizerinde
etkilidir.

Hs: Gelisime acgiklik kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranisi faktorii

Uzerinde etkilidir.

Ha: Oz-disiplin kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranisi faktorii iizerinde
etkilidir.

Hs: Duygusal dengesizlik kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranisi faktorii

Uzerinde etkilidir.

He: Katilimcilarin demografik 6zellikleri anlik satin alma davranisi faktorii tizerinde
etkilidir.

Hea: Katilimcilarin cinsiyetleri anlik satin alma davranisi faktorii iizerinde etkilidir.

Heb: Katilimcilarin medeni durumlari anlik satin alma davranisi faktorii {izerinde

etkilidir.

Hec: Katilimeilarin yaslart anlik satin alma davranisi faktori iizerinde etkilidir.
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Hed: Katilimcilarin egitim durumlari anlik satin alma davranisi faktorii lizerinde

etkilidir.
Hee: Katilimcilarin meslegi anlik satin alma davranisi faktori tizerinde etkilidir.

Her: Katilimcilarin ortalama geliri anlik satin alma davramisi faktorii {izerinde

etkilidir.

Heg: Katilimeilarin ikamet ettigi il anlik satin alma davramisi faktorii iizerinde

etkilidir.

4.6. Verilerin Analiz Edilmesi

Sonuglar SPSS paket programi yardimiyla degerlendirilmistir. Veriler,
istatistiksel yontemler ile %95 anlamlilik seviyesinde degerlendirilerek agiklanmistir.
Degiskenler arasi iligkileri incelemeden 6nce kullanilan olgeklerin giivenilirlikleri
test edilmistir. Katilimcilarin yanitlarina yonelik analizler (Betimleyici Analiz, Faktor
Analizi, Carpiklik Analizi, Varyans Analizi, Regresyon Analizi) yapilmistir.
Arastirma modelinde ortaya konulan her bir hipotez test edilmis ve ortaya ¢ikan

sonuclar yorumlanmaya calisilmistir.

4.6.1. Betimleyici Analiz ve Demografik Bulgular

Katilimeilarin  demografik ozellikleri Tablo 12°de gosterildigi sekildedir.
Aragtirmanin gegerliliginin saglanabilmesi adina, katilimcilarin demografik 6zellikler
acisindan her bir sinifta homojen dagilmasina miimkiin oldugunca dikkat edilmistir.
Fakat anketlerin %84’linlin dijital ortamda yanitlanmis olmasi, katilimcilar arasinda

genglerin (18-25 yas) yogunlagsmasina sebep olmustur.
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Cinsiyet n % Meslek n %
Kadin 281 56,2  Calismiyor 45 9,0
Erkek 219 43,8  Emekli 8 1,6
Toplam 500 100,0 Ev Hanimi 17 3,4
Isci 25 50
Medeni Durum n % Memur 96 19,2
Evli 137 27,4 Ogrenci 178 35,6
Bekar 363 72,6 Ozel Sektor Calisan1 104 20,8
Toplam 500 100,0  Serbest Meslek 27 54
Toplam 500 100,0
Yas n %
18 — 25 Arasi 255 51,0 Ortalama Gelir n %
26 — 35 Arasi 149 29,8 2020 £ ve alt1 210 42,0
36 — 45 Arast 53 10,6  2021-3999 147 29,4
46 — 55 Arast 36 7,2 4000-5999 £ 89 17,8
56 ve Ustii 7 1,4  6000-7999 £ 40 8,0
Toplam 500 100,0 8000 £ wve iistii 14 2,8
Toplam 500 100,0
Egitim Durumu n %
[k6gretim Mezunu 15 3,0 Ikamet Edilen il n %
Lise Mezunu 142 28,4 Bolu 40 8,0
Lisans / On Lisans 296 59,2 Duzce 50 10,0
Mezunu
Yiksek Lisans & 47 9,4  Sakarya 130 26,0
Doktora Mezunu
Toplam 500 100,0 Kocaeli 240 48,0
Yalova 40 8,0
Toplam 500 100,0
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Demografik bulgular1 6zetlemek gerekirse;
Ankete katilanlarin %56,2 si kadin, %43,8°1 erkektir.

Katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugunu %72,6 bekarlar olusturmaktadir. Evli

katilimcilarin orani ise %27,4’tir.

Anket katilimcilarinin %351°ini 18-25 yas arasindaki bireyler olusturmaktir.
Diger katilimcilarin yag araliklari ise oran olarak en biiyiikten en kiigiige dogru;
%29,8’1 26-35 yas araliginda, %10,6’s1 36-45 yas araliginda, %7,2’si 46-55 yas

araliginda ve %1,4’1 ise 56 ve daha iizeri yas grubundadir.

Egitim seviyesi acisindan, katilimcilarin %59,2’si tiniversite (lisans/6n lisans)
mezunudur. Diger katilimcilarin egitim seviyeleri ise oran olarak en biyukten en
kiiciige dogru; %28,4’1 lise, %9,4’1 yiiksek lisans ve doktora, %3’i ise ilkogretim

mezunu seklinde dagilim gdstermistir.

Ankete katilanlarin %35,6’sim1 6grenciler olusturmaktadir. Diger meslek
gruplarindan ankete katilanlarin yiizdeleri ise oran olarak en biiyiikkten en kiiciige
dogru; %20.8’1 ozel sektor calisani, %19,2’si memur, %9,0’u su an calismayan,

%5,4°1 serbest meslek, %5,0°1 is¢i, %3,4’1 ev hanimi1 ve %1,6°s1 emekli seklindedir.

Katilimcilarin 42,0°si 2020 £ ve alt1 olan dar gelir grubunda yer almaktadir.
Diger katilimcilarin ortalama gelir diizeyleri ise oran olarak en biiylikten en kiiciige
dogru; %29,4’14 2020-3999 t araliginda, %17,8’1 4000-5999 £ araliginda, %8,0’1
6,000-7,999 £ araliginda, %2,8’1 ise ayda 8000 £ ve iizeri gelire sahiptir.

Anket katilimcilarinin %48,0’ini Dogru Marmara Kalkinma Bolgesi’ne bagh
illerdeki niifus yogunluguna bagli olarak Kocaeli ilinde ikamet eden Kkisiler
olusturmaktadir. Niifus yogunluguna bagli olarak Sakarya ilindeki oran %:26,0,
Diizce ilindeki oran %10,0, Yalova ve Bolu illerindeki oran ise ayni olup %8,0’er
seklindedir.

4.6.2. Faktor Analizi ve Guvenilirlik Testleri

Arastirma modelinde iizerinde durulan faktorlerin incelenebilmesi igin 5’11

Likert 6lcegi ile degerlendirilmis degiskenler faktor analizine tabi tutulmustur.
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Bes Faktor Modelinde Yer Alan Degiskenlerin Faktor Analizi: Olgek,

toplamda 5 alt 6lcek ve 44 degiskenden olusmaktadir.

2 Disa Dontikliik (8 degisken);

>

YV V. V V V V V

DD1: Kendimi konuskan birisi olarak goriiriim.

DD2: Kendimi bazen utangag, ¢ekingen birisi olarak goririm. (r)
DD3: Kendimi enerji dolu birisi olarak gorarim.

DD4: Kendimi neseli (sevkli) birisi olarak gorurim.

DD5: Kendimi sessiz olmaya meyilli birisi olarak gortrim. (r)
DD6: Kendimi iddiali, hakkini savunan bir kisi olarak goriiriim.
DD7: Kendimi ¢ekingen birisi olarak gortrtim. (r)

DD8: Kendimi sempatik, arkadas canlisi1 birisi olarak goriiriim.

S Uyumluluk (9 degisken);

>

YV V. V V VYV V

UY1: Kendimi diger insanlarin hatalarini bulmaya meyilli birisi olarak
gordram. (r)

UY2: Kendimi digerlerinden bencil olmayan ve yardimsever birisi olarak
gorarum.

UY3: Kendimi digerleriyle kavga etmeye baslayan birisi olarak goriiriim.
(r)

UY4: Kendimi affedici birisi olarak gorarim.

UY5: Kendimi gliven verici birisi olarak gortram.

UY6: Kendimi resmi birisi olarak goruram. (r)

UY7: Kendimi hemen hemen herkese karsi kibar birisi olarak goriiriim.
UY8: Kendimi bazen bagkalarina karsi kaba birisi olarak gérurum. (r)
UY9: Kendimi digerleriyle isbirligi yapmaktan hoslanan birisi olarak

gorarum.

S Gelisime Agiklik (10 degisken);

>

Y V VYV V

GAL: Kendimi orijinal fikirler ortaya koyan birisi olarak goririm.
GAZ2: Kendimi merakl1 birisi olarak goriiriim.

GA3: Kendimi bir diisiiniir olarak goriiriim.

GA4: Kendimi hayal guct olan birisi olarak gortriim.

GAD5: Kendimi kesfeden, icat eden birisi olarak goriiriim.
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» GAG6: Kendimi sanatsal ve estetik degerlere dnem veren birisi olarak
gordram.

GAT7: Kendimi rutin islerden hoslanan birisi olarak gortram. (r)

GAB8: Kendimi fikirler iizerinde diistinmeyi seven birisi olarak goriiriim.

GAZ9: Kendimi ¢esitli sanatsal meraklari olan birisi olarak goriirim.

vV V V V

GA10: Kendimi gizel sanatlar (miizik, edebiyat, sanat) alaninda kiiltiirlii
birisi olarak goraram.

9 Oz-denetim (9 degisken);

OD1: Kendimi isini eksiksiz yapan birisi olarak goriiriim.

OD2: Kendimi ihmalkar birisi olarak gortrim. (r)

ODa3: Kendimi itibar edilir bir kisi olarak goriiriim.

OD4: Kendimi daginik birisi olarak goértirtim. (r)

OD5: Kendimi tembel olmaya egimli birisi olarak goriiriim. (r)

ODG6: Kendimi azimli birisi olarak goérurim.

OD7: Kendimi isleri becerikli yapan birisi olarak goriiriim.

ODB8: Kendimi planlar yapan ve planina bagli kalan birisi olarak goriiriim.

YV V.V V V V V V VY

OD9: Kendimi dikkati kolay dagilan birisi olarak gortrim. (r)
< Duygusal Dengesizlik (8 degisken);
> DDEL: Kendimi hizinlu birisi olarak gortrim.
> DDE2: Kendimi gergin birisi olarak géruriim.
» DDES3: Kendimi endiseli birisi olarak gortirim.
» DDE4: Kendimi dakikasi dakikasina uymayan (duygusal inis ¢ikislar

yasayan) birisi olarak goriiriim.

Y

DDED5: Kendimi duygusal agidan istikrarl birisi olarak goriiriim. (r)

Y

DDEG6: Kendimi kaprisli birisi olarak goririm.
> DDETY: Kendimi en zor durumlarda bile sabirli olabilen birisi olarak
gordram. (r)

» DDES: Kendimi kolayca sinirlenebilen birisi olarak gortrim.

Analize dahil edilen degiskenlerin 6rneklem yeterlilik KMO degeri 0,850 ve
Barlett’s testi anlamlilik degeri 0,000 olarak bulunmustur. Bes faktor modeli alt
faktorlerinin her birinin Cronbach Alpha giivenilirlik degerleri ise, Gelisime Agiklik
0,849, Oz-denetim 0,788, Disa Déniikliik 0,730, Duygusal Dengesizlik 0,735,
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Uyumluluk 0,637 olarak hesaplanmigtir. Uyumluluk faktort harig, genel anlamda her

bir faktoriin giivenilirligi oldukga yiiksek ¢ikmustir. Uyumluluk faktoriin Cronbach

Alpha degerinin diisiik olmasinin sebebi, yapilan faktor analizi sonucunda kapsadigi

9 ifadeden 5’inin analiz disinda birakilmasi ve kalan ifade sayisimin (4) diisiik

olmasidir. Olgegin toplam Cronbach Alpha degeri ise, 0,759 olup, sosyal bilimler

arastirmalart i¢in yeterli bir degeri temsil etmektedir. Bu faktorlerin toplam varyansin

49,627’sini agikladigr goriilmistiir. Degiskenlerinin faktor yiikleri Tablo 13’de

gosterilmektedir.

Tablo 13. Gelisime Aciklik, Oz-Denetim, Disa Doniikliik, Duygusal Dengesizlik,
Uyumluluk Kisilik Ozellikleri Faktor Yiikleri

Soru Degiskenler (Varyans - Cronbach Faktor Ortalama Standart

Kodu Alpha) Yuku Sapma
Gelisime A¢ikhk (19,416 — 0,849)

GA6 {(endlml sana_ts_al_ ve estetllf qegerlere 784 3,68 1,122
Onem veren birisi olarak gorurim.

GA9 K_ep(_hml geslty ﬁa{latsal meraklar1 olan 780 3,49 1173
birisi olarak gorarim.
Kendimi guzel sanatlar (mizik,

GA10 edebiyat, sanat) alaninda kiiltiirlii birisi , 755 3,19 1,166
olarak gorurum.

GA5 Kendlml_llf_es_’lfeden, icat eden birisi 722 3,34 1,084
olarak gorurum.

GA3 Kendimi bir diisiliniir olarak goriiriim. ,615 3,46 1,086

GAS8 Kendlm_l .ﬁ_klrler ﬁzeflr_lld? diistinmey1i 615 3,82 940
seven birisi olarak gérarim.

GA4 K_?I‘.l_dluml hayal guict olan birisi olarak 605 3,08 1027
goraram.

GAL K_e_nghml or|J|r.1_aI“f!_k|rIer ortaya koyan 546 3,71 964
birisi olarak goririm.
Oz-denetim (11,327 — 0,7888)

oD1 Kend1m1..1§.1r{1 eksiksiz yapan birisi 666 4.00 969
olarak goririm.

OD5 Kendlmlnt?n}bel olmaya egimli birisi 655 3,66 1,187
olarak gorarum. (r)

oD4 i(r()end1m1 daginik birisi olarak goriiriim. 631 3,58 1,302

oD2 Kgn_d!_ml ihmalkar birisi olarak 627 3,99 1,070
goérarim. (r)

oD7 Kendimi isleri becerikli yapan birisi 504 4.13 876

olarak goririm.
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Tablo 13. Gelisime Agiklik, Oz-Denetim, Duisa Doniikliik, Duygusal Dengesizlik, Uyumluluk Kigilik Ozellikleri
Faktor Yukleri devam

Kendimi planlar yapan ve planina bagh

oD8 S o ,564 3,78 1,065
kalan birisi olarak gorurum.

OD6 Kendimi azimli birisi olarak goririm. ,519 3,93 ,931

oD9 Kendlml_ld}k_ll(atl kolay dagilan birisi 516 3,00 1,265
olarak goraram. (r)
Disa Doniikliik (7,284 — 0,730)

DD7 K_gr)_dluml cekingen birisi olarak 763 3,54 1,148
goruaram. (r)

DD5 Kendlmlusgsgz olmaya meyilli birisi 696 3,39 1,238
olarak goraram. (r)

DD1 Kendlml konugkan birisi olarak 622 3,70 1,079
goririm.

DD?2 Kendlml_lb_gz_gn utangag, cekingen birisi 583 2,97 1197
olarak goraram. (r)

DD6 Kepdimi idd'i.alnl, .hakklm savunan bir 543 3,94 977
kisi olarak goriiriim.

DD3 K'farldluml enerji dolu birisi olarak 523 3,76 1,005
gordram.
Duygusal Dengesizlik (6,364 — 0,735)

DDE2 Kendimi gergin birisi olarak gortram. ,781 2,86 1,169

DDES Kendlml_llgpl_:l;lyca sinirlenebilen birisi 732 3,11 1,300
olarak goraram.
Kendimi dakikas1 dakikasina

DDE4 uymayan(duygusal inis ¢ikislar ,629 2,60 1,384
yasayan) birisi olarak goriiriim.

DDE6 Kendimi kaprisli birisi olarak gorarim. ,593 2,03 1,154

DDE3 Kendimi endiseli birisi olarak goriiriim. ,540 2,84 1,202
Uyumluluk (5,236 — 0,637)

UY4 Kendimi affedici birisi olarak gorarim. ,676 3,93 1,043

UY7 K_endirr_li_ h_emen her{lelr.l llllerkese kars1 659 4,05 0931
Kibar birisi olarak goririm.

UY?2 Kendimi dlgerler%n‘d‘en bencil .(.)I{n?yan 617 4.19 864
ve yardimsever birisi olarak goriiriim.

UY5 Kendimi giiven verici birisi olarak 574 4.45 727

goruram.

KMO: 0,850 - A¢iklanan Toplam Varyans: 49,627 - Toplam Cronbach Alpha : 0.759 - Sig.:

0,000

Gelisime Acikhk Faktorii: Gelisime agiklik kavraminin literatiirde dile

getirilen

tanimlart  ve  smiflandirmalari

cercevesinde,

kisiligin

ozellikle

“Entelekttalizm” ile ilgili yapisina dikkat ¢ekilmektedir. Buna gore kisilik; sanat ve
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estetik degerlere verilen onem g¢ercevesinde olusmaktadir. Dolayisiyla kisinin
sanatsal meraklari, kesif¢i kisilik ozellikleri, diisiince sekli kisiligin niteligini de
etkilemektedir. Kisilerin gelisime agiklik diizeyleri tiim bunlardan baska; hayal gucl
ve orijinal disiinceyle de ilgili olup, bu faktorlin ifadeleri 5°li Likert O6lcegi
kullanilarak 6lciilmiistiir. Ifadeler John, Donahue ve Kentle (1991)’in yapmis
olduklar1 ¢calismadan alinmistir. Faktor analizi sirasinda gelisime agiklik boyutunda
bulunan iki degisken analiz disinda tutulmus, analiz disinda tutulan degiskenler
Tablo 14’te gosterilmistir. Degiskenlerin analiz disinda tutulmasinin sebebi, faktori
temsil edememesi ve yapilan analizi olumsuz etkilemesidir. Ankete katilim saglayan
kisileri, yiiksek diizeyde sanatsal ve estetik degerlere dnem veren bireyler olarak

tanimlamak mimkindiir.

Tablo 14. Faktor Analizi Sirasinda Gelisime Agiklik Boyutu Disinda Tutulan
Degiskenler

Soru Kodu Gelisime A¢iklik Boyutu Disinda Tutulan Degiskenler

GA2 Kendimi merakli birisi olarak goriiriim.

GA7 Kendimi rutin islerden hoslanan birisi olarak goriiriim. (r)

Oz-denetim Faktort: Oz-denetim kavramimn literatiirde dile getirilen
tanimlar1 ve simiflandirmalar ¢ergevesinde, kisiligin 6zellikle “Guvenilirlik” ile ilgili
yapisina dikkat ¢ekilmektedir. Buna gore kisilik; bireyin yaptigt ise verdigi onem
cercevesinde olusmakta ve isini eksiksiz yapma bic¢imiyle sekillenmektedir.
Dolayisiyla kisinin tembellik, daginiklik, ihmalkarlik seviyeleri kisiligin niteligini de
etkilemektedir. Kisilerin gelisime aciklik diizeyleri tiim bunlardan baska; kisinin
islerini becerikli yapma, yapilan plana sadik kalma, azimli birisi olma ve dikkati
kolay dagilma gibi kisilik 6zellikleriyle de ilgili olup, bu faktdr 5°1i Likert dlcegi
kullanilarak 6lgiilmiistiir. Ifadeler John, Donahue ve Kentle (1991)’in yapmus
olduklar1 ¢alismadan alinmigtir. Faktor analizi sirasinda 6z-denetim boyutunda
bulunan bir degisken analiz disinda tutulmus, analiz disinda tutulan degisken Tablo
15°te gosterilmistir. Degiskenin analiz diginda tutulmasinin sebebi, faktorii temsil
edememesi ve yapilan analizi olumsuz etkilemesidir. Ankete katilim saglayan

kisileri, islerini eksiksiz yapan bireyler olarak tanimlamak miimkiindiir.
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Tablo 15. Faktér Analizi Sirasinda Oz-Denetim Boyutu Disinda Tutulan Degiskenler

Soru Kodu Oz-Denetim Boyutu Disinda Tutulan Degisken

OoD3 Kendimi itibar edilir bir kisi olarak goriiriim.

Disa Doniikliik Faktorii: Disa doniikliikk kavraminin literatiirde dile getirilen
tanimlar1 ve siiflandirmalart ¢ergevesinde, kisiligin 6zellikle dis ¢evreyle kurulan
iletisimle ilgili yapisina dikkat ¢ekilmektedir. Buna goére kisilik; bireyin ¢ekingen
olmamas1 (girisken olmasi) cercevesinde olusmakta ve sessiz olmaya meyilli
olmamasi (giiriiltiilii olmasi) gercevesinde sekillenmektedir. Dolayisiyla kiginin
konuskanlik, utangaglik, iddialilik, enerjiklik seviyeleri kisiligin niteligini de
etkilemektedir. 5°li Likert 6l¢egi kullanilarak olgiilen bu faktoriin ifadeleri John,
Donahue ve Kentle (1991)’in yapmis olduklar1 ¢alismadan alinmistir. Faktor analizi
sirasinda disa doniikliik boyutunda bulunan iki degisken analiz disinda tutulmus,
analiz disinda tutulan degiskenler Tablo 16’da gosterilmistir. Degiskenlerin analiz
disinda tutulmasiin sebebi, faktorii temsil edememesi ve yapilan analizi olumsuz
etkilemesidir. Ankete katilim saglayan kisileri, ¢ekingen olmayan (girisken) bireyler

olarak tanimlamak mimkiindir.

Tablo 16. Faktor Analizi Sirasinda Disa Doniikliik Boyutu Disinda Tutulan
Degiskenler

Soru Kodu Disa Doniikliikk Boyutu Disinda Tutulan Degiskenler

DD4 Kendimi neseli (sevkli) birisi olarak goriiriim.

DD8 Kendimi sempatik, arkadas canlisi birisi olarak goriiriim.

Duygusal Dengesizlik Faktori: Duygusal dengesizlik kavraminin literatiirde
dile getirilen tanimlar1 ve siniflandirmalari ¢ergevesinde, kisiligin 6zellikle duygusal
stabilitenin zitt1 gergevesinde olusan yapisina dikkat cekilmektedir. Buna gore
kisilik; bireyin gergin olan ruh hali ¢ercevesinde olugmaktadir. Dolayisiyla kisinin
kolayca sinirlenebilen, duygusal inis-cikislar yasayan, kaprisli ve endiseli ruh hali
kisiligin niteligini de etkilemektedir. 5’li Likert 6l¢egi kullanilarak olgiilen bu
faktorin ifadeleri John, Donahue ve Kentle (1991)’in yapmis olduklari ¢aligmadan
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almmistir. Faktor analizi sirasinda duygusal dengesizlik boyutunda bulunan (g
degisken analiz disinda tutulmus, analiz disinda tutulan degiskenler Tablo 17°de
gosterilmistir. Degiskenlerin analiz disinda tutulmasinin sebebi, faktorii temsil
edememesi ve yapilan analizi olumsuz etkilemesidir. Ankete katilim saglayan
kisileri, yuksek dlzeyde gergin ruh haline sahip bireyler olarak tanimlamak

mUmkuindr.

Tablo 17. Faktor Analizi Sirasinda Duygusal Dengesizlik Boyutu Disinda Tutulan
Degiskenler

Soru Kodu Duygusal Dengesizlik Boyutu Disinda Tutulan Degiskenler

DDE1 Kendimi hizlnla birisi olarak gorarim.

DDES5 Kendimi duygusal agidan istikrarli birisi olarak goriiriim. (r)

DDE7 Kendimi en zor durumlarda bile sabirli olabilen birisi olarak goriiriim.

(n)

Uyumluluk Faktorid: Uyumluluk kavraminin literatiirde dile getirilen
tanimlar1 ve simiflandirmalar ¢ergevesinde, kisiligin 6zellikle anlasilabilirlik ile ilgili
yapisina dikkat cekilmektedir. Buna gore kisilik; bireyin affedici olma ozelligi
cercevesinde olusmakta, kibar olma Ozelligi ¢erg¢evesinde sekillenmektedir.
Dolayisiyla; bireyin yardimsever ve giiven verici kisilik 6zellikleri kisiligin niteligini
de etkilemektedir. 5’li Likert 6l¢egi kullanilarak olgiilen bu faktoriin ifadeleri John,
Donahue ve Kentle (1991)’in yapmis olduklari ¢alismadan alinmistir. Faktor analizi
sirasinda uyumluluk boyutunda bulunan bes degisken analiz diginda tutulmus, analiz
disinda tutulan degiskenler Tablo 18’de gosterilmistir. Degiskenlerin analiz diginda
tutulmasinin sebebi, faktorii temsil edememesi ve yapilan analizi olumsuz
etkilemesidir. Anket katilimcilarini, yuksek duzeyde affedici kisilik 6zelliklerine

sahip bireyler olarak tanimlamak miimkiindiir.
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Tablo 18. Faktor Analizi Sirasinda Uyumluluk Boyutu Disinda Tutulan Degiskenler

Soru Kodu Uyumluluk Boyutu Disinda Tutulan Degiskenler

Kendimi diger insanlarin hatalarin1 bulmaya meyilli birisi olarak

Uyl e
goraram. (r)

UY3 Kendimi digerleriyle kavga etmeye baglayan birisi olarak gortram.
(r)

UYo Kendimi resmi birisi olarak gorarim. (r)

uYs8 Kendimi bazen bagkalarina kars1 kaba birisi olarak goriiriim. (r)

UY9 Kendimi digerleriyle isbirligi yapmaktan hoslanan birisi olarak

gorarum.

Anhk Satin Alma Davramsi Ol¢eginde Yer Alan Degiskenlerin Faktor

Analizi: Olgek, toplamda 1 faktor ve 9 degiskenden olusmaktadir.

S Anlik Satin Alma Davranisi (9 degisken);

>

YV V. V V V V V V

Sik sik anlik olarak bir seyler satin alirim.

Sik sik diisiinmeksizin bir seyler satin alirim.

Satin almalarin biiyiik bir kismini dikkatle planlarim. (r)
“Harekete gec” ifadesi, bir seyleri satin alma tarzimi tanimlar.
“Gordiiglinii satin al” ifadesi beni tanimlar.

“Simdi satin al sonra diisiin” ifadesi beni tanimlar.

Bazen durup dururken bir seyler satin almaktan hoslanirim.

O an kendimi nasil hissediyorsam ona gore bir seyler satin alirim.

Bazen satin aldiklarim konusunda bir par¢ca umursamaz olurum.

Analize dahil edilen degiskenlerin 6rneklem yeterlilik KMO degeri 0,856,

Barlett’s testi anlamlilik degeri 0,000, Cronbach Alpha giivenilirlik degeri ise 0,857

olarak bulunmustur. Genel anlamda her bir faktorin giivenilirligi oldukga yiiksektir.

Bu faktdrlerin toplam varyansin 51,334’sini agikladigi goriilmiistiir. Degiskenlerinin

faktor yiikleri Tablo 19°da gosterilmistir.
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Tablo 19. Anlik Satin Alma Davranisi Faktor Yiikleri

Soru Degiskenler (Varyans - Cronbach Faktor Ortalama Standart
Kodu Alpha) YUKU Sapma

Anlik Satin alma Davramsi (51,334 — 0.857)

Sik sik diisiinmeksizin bir seyler satin

AN2 ,844 2,05 1,115
alirm.

AN1 Stk sik anlik olarak bir seyler satin alirim. 762 2.41 1,237

ANG Simdi satin al sonra diisiin” ifadesi beni 755 173 1,036
tanimlar.

ANS Gordiigiini satin al” ifadesi beni 746 173 1,033
tanimlar.

AN7 Bazen durup dururken bir seyler satin 706 273 1,365
almaktan hoslanirim.

ANO Bazen satin aldiklarim konusunda bir 705 258 1,232
parca umursamaz olurum.

AN4 Harekete geg¢” ifadesi, bir seyleri satin 604 212 1,064
alma tarzimi tanimlar.

ANS O an kendimi nasil hissediyorsam ona 571 3,16 1,330

gore bir seyler satin alirim.

KMO: 0,856 - Agiklanan Toplam Varyans: 51,334 - Toplam Cronbach Alpha : 0.857 - Sig.:
0,000

Anhk Satin Alma Faktori: Anlik satin alma kavraminin literatiirde dile
getirilen tanimlar1 ve smiflandirmalar cergevesinde, bireyin aligveris Oncesi satin
alma niyeti olmadan yaptigi ani satin almalara dikkat ¢ekilmektedir. Buna gore satin
alma faaliyeti, sik sik diistinmeksizin bir seyler satin alma ¢ergevesinde olusmakta,
sik sik anlik olarak yapilan satin almalar ¢ercevesinde sekillenmektedir. Dolayisiyla;
bireyin satin aldiktan sonra diisiinmesi, gordiigiinii satin almasi, bazen durup
dururken bir seyler satin almasi satin almanin niteligini de etkilemektedir. Bireylerin
anlik satin alma diizeyleri tiim bunlardan bagka; kisinin bazen satin aldiklari
konusunda bir parca umursamaz olma, satin alma igin direkt harekete gecme, ruh
haline gore satin alma gibi 6zellikler ile de ilgili olup, bu faktor 5°li Likert 6l¢egi
kullanilarak Ol¢tilmistiir. Anlik satin alma faktoriiniin ifadeleri Rook ve Fisher
(1995)’in yapmus olduklar1 ¢alismadan alinmistir. Faktor analizi sirasinda anlik satin
alma boyutunda bulunan bir degisken analiz disinda tutulmus, analiz disinda tutulan
degisken Tablo 20°de gosterilmistir. Degiskenin analiz disinda tutulmasmin sebebi,

faktorii temsil edememesi ve yapilan analizi olumsuz etkilemesidir. Ankete katilim
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saglayan kisileri, sik sik diisiinmeksizin satin almalar gergeklestiren bireyler olarak

tanimlamak mimkindiir.

Tablo 20. Faktér Analizi Sirasinda Anlik Satin Alma Boyutu Disinda Tutulan
Degiskenler

Soru Kodu Anlik Satin Alma Boyutu Disinda Tutulan Degisken

AN3 Satin almalarin biiyiik bir kismini dikkatle planlarim. (r)

Degiskenlerin Giivenilirlikleri: Skewness analizi sonucunda; ¢ikan deger >0
ise degisken saga carpik, ¢cikan deger <0 ise degisken sola garpiktir, ¢ikan deger =0
ise ¢arpiklik yoktur (simetrik dagilim s6z konusudur). Tablo 21°de verilen degerlere
bakildiginda; gelisime agiklik, duygusal dengesizlik, 6z-denetim ve uyumluluk
faktorlerinin sola carpik, duygusal dengesizlik ve anlik satin alma davranisi

faktorlerinin saga ¢arpik olduklar goriilmektedir.

Tablo 21. Normallik Analizi Carpikliklar

Faktor Carpiklik Degeri Std. Sapma
Gelisime Acgikhik -,242 ,109
Disa Doniikliik -,295 ,109
Duygusal Denge ,360 ,109
Oz-denetim -,189 ,109
Uyumluluk -, 773 ,109
Anlik Satin Alma 462 ,109

Ilgili faktorlerin normallik analizi (Kolmogorov-Smirnov) sonuglari ise Tablo

22’de ayrica incelenmektedir.
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Tablo 22. Normallik Analizi Sonuglari

Kolmogorov-Smirnov

Faktor — .
Statistic df Sig.
Gelisime Acikhk Faktorii ,053 500 ,002
Disa Doniikliik Faktorii ,080 500 ,000
Duygusal Denge Faktori ,090 500 ,000
Oz-Denetim Faktoru ,065 500 ,000
Uyumluluk Faktoru ,133 500 ,000
Anlik Satin Alma Faktori ,084 500 ,000

Katilimcilarin sorulara verdikleri yanitlarinin normal dagilima uygunlugunu
6lgmek icin Kolmogorov-Simirnov testi uygulanmis ve yanitlarin normal dagilima
uygun oldugu (Anlamlilik degerleri 0,05’den kiigiik) bulunmustur. Yapilan Skewness
analizinde ise verilerin normal dagilmadigi, fakat c¢arpiklik degerlerinin 1.00’dan

diisiik oldugu gortilmistiir. Bu sebeple, analiz parametrik tekniklerle yapilacaktir.

4.6.3. Parametrik Testler

Istatistiksel analiz yapmadan once, verilerin normal dagilima uygunluk
gosterip gostermedigine bakilmalidir. Normal dagilima uygunluk gosteren ifadeler
icin parametrik testler, parametrik test yapma 6n kosulunu saglamayan durumlarda
ise parametrik olmayan (non-parametric) testler uygulanmaktadir (Yazicioglu ve
Erdogan, 2007:227).

Carpiklik degerleri 1.00’dan diisiik oldugu i¢in; anlik satin alma davranisinin
katilimcilarin demografik 6zelliklerine gore degisip degismedigini gorebilmek i¢in
one-way ANOVA testi uygulanmistir. Sadece cinsiyet ve medeni durum ozellikleri
iki degiskenli oldugundan dolayi, faktdriin cinsiyet ve medeni durum ile ilgili
degisimine T testi ile bakilmistir. Bu testlerden alinan sonuglara gore aralarinda
anlamli farklilik bulunan 6zelliklere Tukey testi uygulanarak bu farkliliklar ortaya

konulmustur.
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Cinsiyet ve Medeni Durum Degiskenlerine Gore Parametrik Testler:

Igili faktoriin T testi ile 6lctlecek degerleri ile ilgili ortaya konulan hipotezler su

sekildedir;

» Hea: Katilimcilarin cinsiyetleri anlik satinalma davranigi faktori {izerinde

etkilidir.

» Heb: Katilimcilarin medeni durumlari anlik satinalma davranisi faktori

Uzerinde etkilidir.

Demografik farkliliklarin anlik satin alma faktoriine bakis agilarindaki farklilig:

tespit etmek amaciyla parametrik testlerden iki degiskeni kapsayan ifadeleri icin T testi

uygulanacaktir. Tkiden fazla degisken iceren ifadelerin analizinde ise one-way ANOVA

testi kullanilacaktir.

Demografik degiskenlerden; “cinsiyet” agisindan Cift Yonlii Anlamlilik degeri

0,004, “medeni durum” agisindan Cift Yonli Anlamlilik degeri ise 0,001 olarak

hesaplanmustir. Cinsiyet degiskeni T testi sonuglari Tablo 23’te, medeni durum

degiskeni T testi sonuglar1 ise Tablo 24°te gosterilmistir.

Tablo 23. Cinsiyet Degiskeni T Testi Sonuglari

Grup Grup Istatistikleri Homojenlik T Testi
n | Ortalama Std. F Sig. t df Sig.
Sapma (2
tailed)
Kadin | 281 2,4066 ,87586
Erkek | 219 2,1958 77026 | 2,814 | ,094 | 2,858 490,74 ,004
Tablo 24. Medeni Durum Degiskeni T Testi Sonuglari
Grup Grup Istatistikleri Homojenlik T Testi
n | Ortalama Std. F Sig. t df Sig.
Sapma (2
tailed)
Evli 137 2,1168 ,85039
Bekar | 363 2,3888 ,82083 ,002 | 962 | -3,220 | 237,429 | ,001
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Yapilan analiz sonucunda; kadinlarin anlik satin alma egilimlerinin
ortalamas1 2,40 erkeklerin anlik satin alma egilimlerinin ortalamasi ise 2,19 olarak
hesaplanmistir. Cift Yonlii Anlamlilik degerine bakildiginda da 0,004 olarak
bulunmus, yani 0,05’ten kiigiik bir deger olarak hesaplanmistir. Bu durumda

“kadinlar erkeklere gore daha fazla anlik satin alma gerceklestirmektedir” denilebilir.

Yapilan analiz sonucunda; bekarlarin anlik satin alma egilimlerinin
ortalamasi 2,38 erkeklerin anlik satin alma egilimlerinin ortalamasi ise 2,11 olarak
hesaplanmistir. Cift Yonlii Anlamlilik degeri 0,001 olarak bulunsa da; 6rneklem
icinde bekarlarin oran1 ¢ok yiiksektir. Orneklem icindeki orami cok yiiksek
oldugundan dolayi, deger yanmiltict olmakta; iki degisken arasinda anlamli bir etki

bulunmamaktadir.

Kabul Edilen Hipotezler;

Hea: Katilimcilarin cinsiyetleri anlik satin alma davranis1 faktorii tizerinde etkilidir.
Reddedilen Hipotezler;

Heb: Katilimcilarin medeni durumlart anlik satin alma davranisi faktorii lizerinde

etkilidir.

Yas, Egitim Durumu, Meslek, Ortalama Gelir ve ikamet Edilen il
Degiskenlerine Gore Parametrik Testler: Tlgili faktoriin one-way ANOVA testi ile

Ol¢iilecek degerleri ile ilgili ortaya konulan hipotezler su sekildedir;

» Hec: Katilimcilarin  yaglari anlik satin alma davranmigi faktorii {izerinde
etkilidir.

» Hed: Katilimeilarin egitim durumlarnt anlik satin alma davramisi faktori
tzerinde etkilidir.

» Hee: Katilimcilarin meslegi anlik satin alma davranisi faktorii {izerinde
etkilidir.

» Her: Katilimcilarin ortalama geliri anlik satin alma davranisi faktori tizerinde
etkilidir.

» Heg: Katilimcilarin ikamet ettigi il anlik satin alma davranigi faktorii tizerinde

etkilidir.
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Tlgili hipotezlere yonelik sonuglar Tablo 25°te gdsterilmektedir.

Tablo 25. Demografik Ozelliklere Yonelik Anova Testi Sonuglar

Demografik Ozellik Asymp. Sig.
Yas ,010
Egitim 604
Meslek ,010
Ortalama Gelir 420
ikamet Edilen il 402

Anketi cevaplayan tiiketicilerin yaslari, egitim durumlari, meslekleri,
ortalama gelirleri ve ikamet ettikleri iller ile anlik satin alma faktoriine bakis agilar
arasinda anlamli bir fark olup olmadig test edilmistir. Analiz sonucunda Tablo 25°te
goriildiigii gibi yas ve meslek hari¢ diger tiim degiskenlerde sig. degerleri 0,05’ten
biiylik ¢ikmistir. Bu durumda tiiketicilerin egitim, ortalama gelir ve ikamet ettikleri
illere gore “anlik satin alma davranislar1 farklilasmiyor”, yas ve meslek gruplarina

gore “anlik satin alma davraniglar farklilasiyor” denilebilir.

Kabul Edilen Hipotezler;

Hec: Katilimeilarin yaslart anlik satin alma davranisi faktorii iizerinde etkilidir.

Hee: Katilimcilarin meslegi anlik satin alma davranisi faktori tizerinde etkilidir.

Reddedilen Hipotezler;

Heda: Katilimcilarin egitim durumlart anlik satin alma davranisi faktorii tizerinde
etkilidir.
Her: Katilimcilarin ortalama geliri anlik satin alma davranisi faktorii iizerinde

etkilidir.

Heg: Katilimcilarin ikamet ettigi il anlik satin alma davramsi faktorii iizerinde
etkilidir.
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Yas gruplart arasinda anlik satin alma faktoriine farkli bakan grup/gruplar
Tablo 26°da incelenmektedir.

Tablo 26. Yas Gruplar1 Arasinda Anlik Satin Alma Faktoriine Farkli Bakan Grup

Yasiiz? n Ortalama  Standart F Anlamh
Deger Sapma Fark
1825 255 24284 81639 3,374 “18-25 yas
arasi ve
26— 35 149 2,2466 86272 26.35 yas
36 -45 53 2,2099 ,81776 arast”
4655 36 2,0451 85625 katilumealar
ile “56 ve
56 ve Uzeri 7 1,7679 27413 iizeri”
Toplam 500 2,3143 83703 katilimelar
arasinda

Yas gruplari arasinda anlik satin alma faktoriine farkli bakan grubun “18-25
yas arast” ve “26-35 yas aras1” oldugu yukaridaki tablodan anlasilmaktadir. 18-25
yas Ve 26-35 yas arasindaki tiiketicilerin 56 ve ilizeri yas grubundan farkli olarak,
daha fazla anlik satin alma faaliyetinde bulunduklar1 sdylenebilir. Ilgili fark, Tablo

27’de incelenmektedir.

Tablo 27. Yas Gruplar1 Arasinda Tukey Testi Sonuglari

Ortalama 9596 Guven
()} J) Standart Arahgi
Yasmmz? Yasmiz? Fa(lil_(;l)hk Hata Anlamhhik Diisiik  YUksek
Sinir Sinir
18-25 ?6 V(.a ,66057* ,11554 ,003 ,2396 1,0816
uzeri
26-35 ?6 V(_e 47879* ,12542 ,022 ,0558 ,9018
uzeri
56 ve 18-25 -,66057* ,11554 ,003 -1,0816  -,2396
uzeri 26 - 35 -,47879* ,12542 ,022 -,9018 -,0558

Meslek gruplari arasinda anlik satin alma faktoriine farkli bakan grup/gruplar

Tablo 28’de incelenmektedir.
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Tablo 28. Meslek Gruplart Arasinda Anlik Satin Alma Faktoriine Farkli Bakan Grup

Mesleginiz? n Ortalama Standart F Anlamh Fark
Deger Sapma

Isci 25 2,1750 ,64449 2,624 Tukey testi

Memur % 21458 80125 Sonuclijafﬁlamh

Emekli 8 1,7344 ,81678 bulunmamaktadir.

Ev Hanimi 17 1,8897 ,84766

Serbest 27 2,4954 ,93572

Meslek

Ogrenci 178 2,3673 , 77843

Calismiyor 45 2,3667 ,84586

Ozel Sektor 104 2,4567 ,92641

Calisam

Toplam 500 2,3143 ,83703

Meslek gruplariin sig. degeri 0,05’°ten kiiciik ¢iksa da Tukey testi sonucu,
degiskenler arasinda anlamli bir farklilik gostermemektedir. Bu durumun genel
nedeni, gruplarin homojen dagilim gostermemesi olabilmektedir. Fakat genel olarak,
serbest meslek calisanlari, 6zel sektor calisanlari, Ogrenci ve caligmayanlarin

ortalama degerlerinin diger meslek gruplarina gore, daha yiiksek oldugu sdylenebilir.

4.6.4. Regresyon Analizi

Regresyon analizi bir bagimli degisken ile bir veya birden ¢ok bagimsiz
degisken arasindaki iligkiylr incelemek amaciyla kullanilmaktadir. Bagimsiz
degiskenin yalniz bir tane oldugu regresyon tek degiskenli, birden fazla oldugu
regresyon ¢ok degiskenli regresyon analizi seklinde agiklanmaktadir (Yazicioglu ve

Erdogan, 2007:263). Durumla ilgili ortaya konulan hipotezler asagidaki sekildedir;

» Ha: Disa doniikliik kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranigi faktori
uzerinde etkilidir.

» H2: Uyumluluk kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranisi faktori
uzerinde etkilidir.

» Has: Gelisime agiklik kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranigi faktorii

Uzerinde etkilidir.
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> Ha: Oz-disiplin kisilik dzelligi faktorii anlik satin alma davranisi faktorii
uzerinde etkilidir.

» Hs: Duygusal dengesizlik kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranist
faktoru tzerinde etkilidir.

Faktor analizinde incelenen; gelisime agiklik, disa doniikliik, duygusal denge,
0z-denetim ve uyumluluk alt faktorlerinin, anlik satin alma davranis1 faktorii
Uzerindeki etkilerini incelemek Uzere ¢oklu regresyon analizi uygulanmistir. Analiz
sonuglarina gore, analize dahil edilen gelisime agiklik, disa doniikliik, duygusal
denge, 6z-denetim alt faktorlerinin; anlik satin alma davranigi faktorii tizerinde etkisi
bulunmakta, uyumluluk alt faktériiniin ise etkisi bulunmamaktadir. Uyumluluk alt
faktorunin etkisinin bulunmamasinin nedeni; anlamlilik degeri 0,826 olup, Olgit
kabul edilen 0,05 degerinden biiyiik olmasidir. TUm degerler Tablo 29’da
gosterilmektedir.

Tablo 29. Bes Faktor Kisilik Ozellikleri ve Anlik Satin Alma Davranisi Regresyon
Katsayilar

Standart Olmayan Standart

Model Katsayilar Katsayilar t Anlamhhk
B Std. Sapma Beta
(Constant) 1,527 374 4,081 ,000
Gelisime Agkhik  ,192 ,051 172 3,766 ,000
Disa DOnuklik ,118 ,053 ,102 2,244 ,025
! Duygusal Denge  ,191 ,045 ,198 4,254 ,000
Oz-Denetim -,236 ,060 -,196 -3,936 ,000
Uyumluluk ,013 ,061 ,010 ,220 ,826

R: 0,341, Diizeltilmis R?:0,116, F: 12,959, Anlamhihik: 0,000

Analiz sonucuna gore; gelisime agiklik, disa doniikliik, duygusal denge, 6z-
denetim alt faktorlerinin anlik satin alma davramisina etkisi bakimindan anlamli
farkliliklar bulunmaktadir (anlamlilik 0,05’in altinda). Ancak uyumluluk alt
faktoriinlin, anlik satin alma davranisina etkisi bulunamamistir (anlamlilik 0,05’in
uzerinde). Uyumlulugun anlik satin alma davranigina etkisinin olmamasi iki sekilde

aciklanabilir; hem ¢arpiklik degeri yiliksek hem de giivenilirlik degerleri diistiktir.
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Alt faktorlerin anlik satin alma davranigina etki dereceleri karsilastirildiginda ise;
gelisime agiklik alt faktoriintin 0,172, disa doniikliik alt faktoriiniin 0,102, duygusal
dengesizlik alt faktérinin 0,198 ve 0z-denetim alt faktorunin ise -0,196 etki
katsayisina sahip oldugu goriilmektedir.

Tim bu ifadelerden sonra modelin regresyon formiilii asagidaki sekilde
olusmaktadir;
2 ANLIK SATINALMA= 0,192 GA + 0,118 DD + 0,191 DDE - 0,236 OD +

1,527

Kabul Edilen Hipotezler;

Hi: Disa doniikliik kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranisi faktorii iizerinde
etkilidir.

Hs: Gelisime acgiklik kisilik o6zelligi faktorii anlik satin alma davranisi faktorii
uzerinde etkilidir.

Ha: Oz-disiplin kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davramisi faktorii iizerinde
etkilidir.

Hs: Duygusal dengesizlik kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranisi faktori
uzerinde etkilidir.

Reddedilen Hipotezler;

H2: Uyumluluk kisilik 6zelligi faktorii anlik satin alma davranisi faktorii iizerinde
etkilidir.

4.6.5. Katilmcilarin Anlik Satin Alma Egilimlerini Belirlemeye Yonelik
Frekans Analizi

Ankete katilim saglayan kisilerin son bir ay icinde anlik satim alma

gerceklestirdikleri Girlinler Sekil 7°de gosterilmektedir.
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Parfim 153
icecek 254
Makyaj Malzemeleri 114
Cerez 155
Mucevher 26
Tath 192
Cikolata 265
Cicek 26
Tuzlu Kraker 94
CcD 7
Ayakkabi 158
Seker 56
Kiyafet 273
Kitap 138
Resim / Poster 17
Mendil 107
Kahve 207

0 50 100 150 200 250 300

m Son 1 Ay iginde Anlik Satinalinan Uriinler

Sekil 7. Son Bir Ay I¢inde Anlik Satin Alma Yapilan Uriinler

Katilimcilarin son 1 ay iginde yaptiklari anlik satin alimlar incelendiginde;
satin alma oranin en yiiksek oldugu iriiniin kiyafet (katilimecilarin %54,6’s1
tarafindan tercih edilmistir) oldugu goriilmektedir. Kiyafet iiriiniinden sonraki
tirtinleri (ikinci, ticlincii ve dordiincii irtinler) ise hizl tiiketim mallarinin olusturdugu
gorulmektedir. Katilimeilarin %531 ¢ikolata, %50,8’1 igecek ve %41,4’t kahve
tirtinlerini son bir ay i¢inde anlik olarak satin almaktadir. Katilimcilarin anlik satin
alim gerceklestirdikleri diger tirlinler ise (oran olarak en yiiksekten en diisiige dogru);
%31,6 ayakkabi, %31 cerez, %30,6 parfum, %27,6 kitap, %22,8 makyaj
malzemeleri, %21,4 mendil, %18,8 tuzlu kraker, %11,2 seker, %5,2 micevher, %5,2
cicek, %3,4 resim / poster seklindedir. Katilimcilarin en az satin aldiklari iiriin ise
CD (katilimcilarin yalnizea %1,4’1 tarafindan satin alinmistir) olmaktadir.

Katilimeilarin diger segenegi altinda kendi beyanlariyla belirttikleri Grtinler
ise; bilgisayar oyunu %0,4, meyve ve sebze %0,4, internet teknolojileri %0,2,
elektronik (genel) %0,2, gida (genel) %0,2, ev mobilyast %0,2, benzin %0,2, flash
bellek %0,2, taki ve toka %0,2, kek %0,2 ve sarj aleti taki %0,2 seklindedir.
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Kisaca; genel olarak her iki katilimcidan biri son bir ay i¢inde anlik olarak
kiyafet satin almistir. Katilimeilarin kiyafetten sonra en ¢ok satin aldiklari diriinler ise
genel olarak gida irlinlerini  kapsamaktadir. Giyim, yiyecek ve parfim
ihtiyaclarindan sonra, katilimcilarin “kitap” iriinlinii satin almasi, anlik satin alma
davraniginin faktor yikiinii en ¢ok entelektiielite anlamina gelen Gelisime Aciklik
faktoriiniin karsiladigini destekler niteliktedir. Teknolojik triinleri de tercih eden
(diger segenegi icerisinde ¢okga belirtilmistir) katilimcilar, {irlin yasam donemini
doldurmak Gzere olan CD uriinu ¢ok fazla tercih etmemektedir.

Katilimcilarin “Son bir aylik anlik aligverisinizde ortalama ne kadar harcama
yaptiniz?” ve “Son bir ay i¢indeki aligveriglerinizi diisiindiigiiniizde, aligverisinizin
harcama olarak yiizde kagin1 anlik olarak yaptigimiz1 diisiintiyorsunuz?” sorularina

verdikleri cevaplar ise Tablo 30’de gosterilmistir.

Tablo 30. Katilimcilarm Son 1 Ay Igindeki Anlik Satin Alma Egilimleri

Harcama Tutarn N % Harcama Orani N %

50 £’den az 60 12,0  %24’¢ kadar 309 61,8
51-99 £ 68 13,6 %25 - %49’a kadar 122 24,4
100-199 £ 126 25,2 %50 - %74’e kadar 59 11,8
200-399 £ 114 22,8 %75 ve (stl 10 2,0
400-999 £ 93 18,6  Toplam 500 100,0
1000 £ ve tizeri 39 7.8

Toplam 500 100,0

Sonuglara gore; katilimcilarin 1/4’tinden fazlas1 (%25,2) son bir ayda 100-
199 Lt araliginda anlik satin alma gerceklestirmistir. Bunun diginda; katilimcilarin
%22,8’1 200-399 £ araliginda, %18,6’s1 400-999 t araliginda, %13,6’s1 51-99 £
araliginda, %12’si 50 £°den az ve %7,8’1 ise 1000 £ ve iizeri anlik satin alma
isleminde bulunmustur.

Harcama oranlarina bakildiginda ise; oran olarak en yiiksekten en diistige
dogru, katilimcilarin %61,8’1 toplam harcamalarinin %24’e kadarini, %?24,4’1

toplam harcamalarinin = %25-%49’a kadar olan kismmi, %11,8’1 toplam
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harcamalarinin %50-%74’e kadar olan kismini, %2,0’si ise toplam harcamalarinin

%75 ve Ustlnii anlik satin alma olarak gerceklestirmistir.
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BESINCIi BOLUM
5. SONUC VE ONERILER

“Bes Faktor Kisilik Modelinin Anlik Satin Alma Davranisina Etkisinin
Belirlenmesine Yonelik Ampirik Bir Calisma” konulu tez kapsaminda yapilan teorik
ve uygulama caligsmasi neticesinde asagidaki sonuglara varilmis ve yeni ¢aligmalar

Icin oneriler gelistirilmistir.
5.1. Sonug

1950’11 yillardan beri pazarlama alaninda yapilan calismalar/arastirmalar
genellikle tuketici davraniglarini incelemeye yonelik olmaktadir. Yapilan bu
caligmalar/arastirmalar, tiiketici davranislarini; ekonomi, sosyoloji, sosyal psikoloji
ve sosyal antropoloji gibi birgcok bilim dali ile iligkili olarak ele almaktadir
(Kassarjian, 1971 409).

Pazarlama biliminin konusu olan anlik satin alma davranisi ile psikoloji
biliminin konusu olan bes faktor kisilik modeli arasindaki etkilesimin arastirildigi bu
caligmanin bulgulari genel olarak arastirma oncesindeki tahminlerle paralellik
gostermektedir. Kisilik 0Ozelliklerinin anlik satin alma davranigi tizerindeki
etkisinin/iliskisinin  belirlenmesine yoOnelik yiiriitiilen arastirmalar sonucunda

asagidaki bilgilere ulasilmistir;

» “Disa doniiklik kisilik 6zelliginin anlik satin alma davranisi ile etkilesimi
veya iligkisi oldugu” (Verplanken ve Herabadi, 2001; Shahjehan vd., 2012;
Badgaiyan ve Verma, 2014; Mathai ve Haridas, 2014)

» “Gelisime aciklik kisilik 6zelliginin anlik satin alma davranisi ile etkilesimi
veya iligkisi oldugu” (Verplanken ve Herabadi, 2001; Shahjehan vd., 2012)

> “Oz-disiplin kisilik 6zelliginin anlik satin alma davranisi ile etkilesimi veya
iliskisi oldugu” (Verplanken ve Herabadi, 2001; Shahjehan vd., 2012;
Badgaiyan ve Verma, 2014; Saklakoglu, 2018)

» “Uyumluluk kisilik 6zelliginin anlik satin alma davranisi ile etkilesimi veya

iliskisi oldugu” (Shahjehan vd., 2012)
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» “Duygusal dengesizlik kisilik Ozelliginin anlik satin alma davranigi ile

etkilesimi veya iligkisi oldugu” (Shahjehan vd., 2012; Saklakoglu, 2018).

Yapilan bu arastirmalar, anlik satin alma davranisginin dinamikleri hakkinda
bazi kanitlar sunmasina ragmen, demografik faktorlerin karsilagtirmali olarak
incelenmesi (0rnegin; katilimcilarin yerlesim yerleri niifus bazli oranlanarak, yas
araliklar1 Ulkenin niifus piramidi bazli oranlanarak) arastirmalara dahil edilmemistir.
Bu calismada ise, anlik satin alma davranisi, kisilik o6zellikleri ve demografik
Ozellikler ile birlikte ele alinmis, il bazli karsilastirmaya gidilmis, anlik satin alinan
urtnlerin hangisi/hangileri oldugu ve anlik satin alma harcamalarinin katilimcilarin
biit¢esinin ne kadarmi etkiledigi sorular1 cevaplanmaya calisilmistir. Aragtirmanin il

bazli olarak baz1 limitleri oldugundan dolay1 bazi yanitlar analiz disinda birakilmistir.

Yapilan analizler sonucunda; disa doniiklilk, duygusal dengesizlik, 06z-
denetim ve gelisime agiklik alt boyutlarinin anlik satin alma davranisini etkiledigi
sonucuna varilmaktadir. Gelisime aciklik, diga doniiklik ve duygusal dengesizlik
faktorlerinin anlik satin alma davranisini pozitif yonde etkiledigi, 6z-denetim
faktorunin ise negatif yonde etkiledigi belirlenmektedir. Fakat, uyumluluk
faktoriiniin -~ anlik  satin alma davranist  iizerinde anlamhi  bir  etkisi

gozlemlenmemektedir. Analiz sonuglarindan hareketle;

» Kisinin entelektiiel olarak merakli olma, estetik degerlere Onem verme,
yenilik¢iligi takdir etme, sanat, miizik gibi glzelliklere ilgi duyma, yeni
degerlere acik ve yaratict olma, hirsh, iddiali, arkadas canlisi, heyecan
arayan, hizli tempolu, yiksek ruhlu ve pozitif duygu duruma sahip olma,
strese, endiseye, cesaretsizlige, sinirlilige, depresyona, ofke/diismanliga, 6z-
bilinglilige kars1 direng gosterme egilimlerinin anlik satin alma davranisini
pozitif yonde etkiledigi,

» Kisinin diiriist, diizenli, temkinli, 6z disiplinli ve basari ¢abasi i¢erisinde olma
egilimlerinin anlik satin alma davranigini negatif yonde etkiledigi,

» Kisinin baskalara giiven, mutevazilik, fedakarlik, sempatiklik egilimlerinin

ise anlik satin alma davranigini etkilemedigi sonuglarina ulagilmaktadir.

Ulasilan bu sonuclar Tablo 31’de gésterilmektedir.
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Tablo 31. Bes Faktor Kisilik Ozelliklerinin Anlik Satin Alma Davramisina Etki Diizeyleri

Anlik Satin
Faktor Almaya Etkinin Yona Faktor Tamimi
Etkisi
Disa Bu faktoriin ortak 6zellikleri arasinda kisinin konuskan, atilgan ve hakkini savunan kisilik
o Etkili Pozitif Yonde  yapist bulunmaktadir. Disa doniik kisilik 6zelligi  bireylerin anlik satin alma
Dontikluk davranislarinda bulunma ihtimallerini arttirmaktadir.
Gelisime Bu faktorun ortak ozellikleri arasinda sanata ve estetik degerlere 6nem verme, orijinal
Aqiklik Etkili Pozitif YOnde  diislince ve entelektiielite bulunmaktadir. Gelisime agiklik kisilik 6zelligi bireylerin anlik
satin alma davraniglarinda bulunma ihtimallerini arttirmaktadir.
Bu faktoriin ortak 6zellikleri arasinda kisinin kendisini isini eksiksiz ve becerikli bir
Oz-denetim Etkili Negatif Yonde sekilde yapmasi bulunmaktadir. Oz-denetim kisilik 6zelligi bireylerin anlik satin alma
davranislarinda bulunma ihtimallerini azaltmaktadir.
Bu faktoriin ortak ozellikleri arasinda kisinin affedici, diger insanlara karsi kibar ve
Uyumluluk  Etkili Degil - yardimsever kisilik yapist bulunmaktadir. Uyumluluk kisilik 6zelligi bireylerin anlik satin
alma davraniglarinda bulunma ihtimallerini etkilememektedir.
Bu faktoriin ortak ozellikleri arasinda kisinin gergin, sinirli ve duygusal inis-¢ikislar
D[::zzsiz?ilk Etkili Pozitif YOnde  yasayan ruh hali bulunmaktadir. Duygusal dengesizlik kisilik 6zelligi bireylerin anlik

satin alma davranislarinda bulunma ihtimallerini arttirmaktadir.
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Yiriitilen c¢alisma ve kisilik Ozelliklerinin anlik satin alma davranisi
Uzerindeki etkisini/iliskisini inceleyen diger 5 ¢alisma ortak olarak ele alindiginda su

sonuclar ¢ikmaktadir;

» Calismalarin 5/6’sinda “Disa doniiklik kisilik 6zelliginin anlik satin alma
davranisi ile etkilesimi veya iliskisi oldugu” belirlenmistir.

» Caligmalarin 3/6’sinda “Gelisime agiklik kisilik 6zelliginin anlik satin alma
davranisi ile etkilesimi veya iligkisi oldugu” belirlenmistir.

> Calismalarin 5/6’sinda “Oz-disiplin kisilik 6zelliginin anlik satin alma
davranisi ile etkilesimi veya iliskisi oldugu” belirlenmistir.

» Caligmalarin yalnizca 1/6’sinda “Uyumluluk kisilik 6zelliginin anlik satin
alma davranisi ile etkilesimi veya iliskisi oldugu” belirlenmistir.

» Calismalarin 3/6’sinda “Duygusal dengesizlik kisilik 6zelliginin anlik satin

alma davranisi ile etkilesimi veya iligkisi oldugu” belirlenmistir.

Faktorler tizerinde yapilan varyans analizi sonuglarn ise, anlik satin alma
Uzerindeki varyansin ¢ogunlugunun Gelisime Agiklik tarafindan agiklandigini
gostermektedir. Bu gosterge, sanatsal agidan duyarli, genis gorislii, kiiltiirlii, merakl,
0zgun bireylerin, anlik satin alma davranislarini sergileme olasiliklarinin daha
yiiksek oldugunu belirtmektedir. Aksine, bes tip kisilik faktorii arasindan en disiik
varyansi ise, uyumluluk faktoriiniin aldigir goriilmektedir. Bu iki faktoriin varyans
igerisinden aldiklar1 paylarin siralamasi; Shahjehan, Qureshi, Zeb ve Saifullah
(2012)’nin arastirmasi ile tipa tip benzerlik gostermektedir. Gelisime agikligin bu
derece varyans yiikiinii almasi; isletmeleri bir nevi ¢evrimigi satin alma kampanya ve
reklamlarma itebilir. Isletmeler, sanatsal ve edebi iiriinler pazarlamayanlar bile,
cevrimigi olarak sanat ve edebi eserlerin satimi1 yapilan ¢evrimici sitelerde reklam ve
kampanyalarin1 potansiyel miisterilerine duyurarak kendi iirlinlerinin anhik satin

alinma potansiyellerini artirabilirler.

Yapilan arastirmada, bes tip kisilik Ozelligine ek olarak katilimecilarin
demografik 6zelliklerinin anlik satin alma davranisina etkisi de incelenmektedir. T-
testi sonuclarina bagli olarak, kadinlarin erkeklere gore daha fazla anlik satin alma
davranisinda  bulunduklari sonucuna ulagiimistir. Bu bulgu; Olgiin (2017) nin

“kadinlarin erkeklere gore daha fazla aligverise diiskiin olduklar1 ve aligveris
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bagimlist olmaya daha yatkin olduklar1” ve Kas (2017)’nin “Erkek tiketicilerin
rasyonel davrandigi, kadin tiiketicilerin ise duygusal odakli ve kendilerini iyi
hissetmek adina anlik satin almalar yaptiklar1” ifadeleriyle benzerlik gostermektedir.
Bu nedenle, perakendeciler cinsiyet grubuna dayali (kadin) etkili bir pazarlama

stratejisi gelistirmelidir.

Yapilan ANOVA analizi sonuglari ise, belirli yas gruplarinin anlik satin alma
davranigina istatiksel olarak daha egilimli olduklarmi belirtmektedir. Anlik satin
alma davranigina egilimli olan yas grubunun “18-25 yag aras1” ve “26-35 yas aras1”
olduklar1 sonucuna ulagilmaktadir. Bu bulgu; Kas (2017)’nin “Yas gruplarina gére
bakildiginda 55 ve istii yas grubunun en az anlik satin alma davranisi sergileyen
grup oldugu” ifadesiyle benzerlik goOstermektedir. Anlik satis potansiyellerini
artirmak isteyen isletmelerin 6zellikle Y ve Z kusaklarini hedefleyerek pazari
segmentlere ayirmasi isletmelere strateji  gelistirme yOniinden farkindalik
saglayacaktir. Katilimecilarin gelir diizeylerinin ise, anlik satin alma davranisini
etkilemedigi sonucuna ulasilmaktadir. Bu bulgu; Khan vd. (2016)’nin “Gelirin anlik

satin almay1 tegvik etmedigi” ifadesiyle benzerlik gostermektedir.

Anlik satin alma davraniglarinin frekans sonuglari ise, 500 katilimcinin son
bir ay i¢inde en fazla anlik satin aldigi {iriiniin kiyafet (%54,6) oldugunu
belirtmektedir. Bu bulgu; Oker (2018)’in “Kiyafetin c¢evrimici olarak en ¢ok anlik
satin alman triin oldugu” ifadesiyle benzerlik gdstermektedir. Katilimcilarin diger
anlik tercihleri ise, genel olarak hizli tiketim mallart (FMCG) iizerine
yogunlagsmaktadir. Kiyafet ifadesini; cikolata (%53), icecek (%50,8) ve kahve
(%41,4) izlemektedir. Katilimeilarin anlik satin alma egilimlerinin en diisiik oldugu
tiriiniin ise CD (%]1,4) oldugu sonucuna ulasilmaktadir. CD Urdnln{n satis faaliyetini
gerceklestiren isletmeler i¢in, anlik satim potansiyelinin diisiikk oldugunu bilmek yeni
taktik ve stratejiler gelistirme Tlzerindeki calismalar1 gerekli kilacaktir. Ayrica
katilimeilarin  diger segenegi altinda belirttikleri iiriinlerin genellikle teknolojik
tirlinler oldugu goze ¢arpmaktadir (bilgisayar oyunu, internet teknolojileri ve flash
bellek gibi). Bu iiriinleri 6deme noktalarina yakin yerde konumlandiran isletmeler
anlik satin almayi tesvik edeceklerdir. Katilimcilarin yaklasik 1/4’i (%25,2) anlik

satin alma islemi icin 100-199 & araliginda harcama islemi gerceklestirirken,
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katilimcilarinin  sadece %7,8’inin anlik harcama tutar1 1000 £ ve iizerine
cikmaktadir. Son bir aylik anlik harcama tutarinin, toplam harcama igerisindeki
payina bakildiginda ise; anlik satin alma katilimcilarin %61,8°1 i¢in toplam harcama
tutariin  “%?24’e kadarmi” olusturmakta, %2,0’si i¢in ise anlik satin alma
harcamasinin toplam harcama i¢indeki pay1 “%75 ve Ustlinii” ifade etmektedir. Genel
olarak bakildiginda anlik satin almanin katilimcilarin biit¢elerinden ¢ok fazla pay
almadig1 goriilmektedir. Reklam kampanyalari araciligiyla bireylere iiriinii tanitmak,
satis gorevlileri vasitasiyla da bireyleri satin almaya tesvik etmek isletmelerin satig

hacmini 6nemli oranda artiracaktir.

Ozetle, arastirma genelinde incelenen disa déniikliik, gelisime agiklik,
duygusal dengesizlik ve 0z-denetim faktorlerinin anlik satin alma davranisini
etkiledigi sonucuna ulagilmistir. Uyumluluk faktorii ile anlik satin alma davranisi
arasinda olumlu ya da olumsuz bir sonuca ulasilamamistir. Cinsiyet ve yas
degiskenleri ile anlik satin alma davranigi arasinda farklar ortaya ¢iksa da bunlarin
onemli farkliliklar degil, kiigiik farkliliklar oldugu ifade edilmistir. Diger demografik
oOzellikler (medeni durum, egitim durumu, meslek, ortalama gelir, ikamet edilen il) ve
anlik satin alma davranis1 arasinda olumlu ya da olumsuz bir sonuca ulasilamamastir.
Arastirmanin problem kisminda ortaya konulan il bazli olarak anlik satin alma
davraniginin degistigi yoniindeki goriis desteklenmemistir. Cografi olarak birbirine
yakin illerde yasayan bu katilimcilarin, anlik satin alma davraniglar1 arasinda belirli
bir farkliik bulunmamaktadir. Isletmeler acisindan ise, magaza ici pazarlama
faaliyetlerinin anlik satin almalarn tesvik edebilir potansiyelde oldugu; bu
faaliyetlerin isletmeye verimliliginin ise, Uriinlerin tiiketici 6zellikleriyle etkilesime
girmesi durumunda daha yiiksek olacagi Ongoriilmektedir. Perakendecilerin
magazalarim1 miisterilerin her rafi ve magaza koridorunu dolagmasimi saglayacak
diizende tasarladiklar1 takdirde, anlik satin almalarin artacagi diistintilmektedir.
Arastirmanin sadece 5 ilde ikamet eden 500 katilimcinin cevaplarina yonelik
yuriitildigi ve tim Tirkiye’yi temsil etmedigi ise unutulmamasi gereken bir

gercektir.
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5.2. Oneriler

Gelecek arastirmalar igin;

» Verilerin demografik 06zellikler agisindan homojen gruplar arasindan
toplanmasi; anlik satin alma davranisina etkisinin daha genis ¢erceveden ele
alinmas1 yonlinde yararli olacaktir.

» Demografik o6zellikler arasinda bulunan gelir durumu ve meslek faktorleri
seceneklerinin detaylandirilmasi, yiiriitilen ¢aligmada daha net sonuglar
ortaya gikaracaktir.

» Magaza ici sosyal faktorlerin (satis elemanlart gibi) anlik satin alma davranisi
tizerindeki etkisini arastirmak pazarlama disiplinine yeni bir bakis acist
kazandiracaktir.

> Uriiniin; boyut ve renk, markanin; logo gibi &zelliklerinin anlik satin alma
davranisi iizerindeki etkisini aragtirmak farkli sonuglar ortaya koyabilecektir.

» Aragtirmanin, niifus yapisi olarak birbirine benzer fakat cografi yakinlik ve
kiiltirel yap1 olarak birbirlerinden ayrilan illerde/bolgelerde/iilkelerde
kargilagtirmali ve es zamanli olarak yapilmas:t farkli sonuglar ortaya
cikarabilecektir.

» Magazanin vitrin ve/veya Urlin raflarinin diizeni gibi durumlarla anlik satin
alma davranisinin arastirilmasi yararl olacaktir.

» Her bir kisilik 6zelliginin farkli ¢alismalarda incelenmesi ve bunlarin liretim
tirtin hatt1 iizerindeki veya satig personeli tizerindeki etkilerinin belirlenmeye
calisilmasi farkli sonuglar ortaya ¢ikarabilecektir.

» Anlik satin alma davranisinin; ¢evrimigi anlik satin alma ve magazadan anlik
satin alma seklinde iki boyutlu olarak ele alinmasi arastirmalara 6zgiinliik

getirecektir.

Isletmeler icin;

» Bes Faktor Kisilik Modeli uygulanmasi kolay bir dlgek olmasindan dolay1
gerek isletmelerin miisteri hizmetleri kanallari, gerekse aidiyet kartlari

formlar1 vasitasiyla miisterilere uygulanarak; sadakati yiiksek miisteriler
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oncelikli olmak kosuluyla tiim miisterilerin kisilik Ozellikleri belirlenebilir.
Bu yontemle belirlenen kisilik 6zelliklerine gore;

o Konumlandirma faaliyetleri daha saglikli yuritilecek, bu durum da
isletmenin miisteri temelli pazarlama faaliyetlerini olumlu yodnde
etkileyecektir.

o Pazar boliimlendirme stratejileri daha saglikli uygulanabilecek, bu
durum da tiiketicinin iirlinden/markadan elde ettigi faydayi
artiracaktir.

» Katilimcilarin en ¢ok anlik satin alma gergeklestirdigi {iriinlerin; kiyafet,
cikolata, icecek ve kahve oldugu goriilmektedir. Ozellikle bu alanlarda
faaliyet gosteren iiretici firmalarin, rakip iirlin ambalajlarindan farkli renk,
boyut ve 0zellikteki ambalajlarda iiriinlerini miisterilere sunmasi liriiniin diger
tirtinler arasinda fark edilmesini artiracaktir.

» Katilimcilarin en az anlik satin alma gergeklestirdikleri tirtinlerin; CD,
miicevher, resim/poster ve seker oldugu gériilmektedir. Ozellikle perakende
isletmeleri bu drinler ile ilgili 6zendirme temelli faaliyetler yiritmeli ve
magaza diizeni uygunsa; bu iiriinler anlik satin alma potansiyeli en yiiksek

irlinlerle yakin raflarda konumlandirilmalidir.
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Geleneksel Yontemle Hazirlanan Anket Formu
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Bu anket Diizce Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Isletme Anabilim Dalinda ‘Bes Faktor Kisilik
Modelinin Anlik Satin Alma Davranis1 Uzerindeki Etkisinin Belirlenmesi’ amaciyla yapilan Yiiksek
Lisans Tez calismasidir. Anket bilgilerinin dogrulugu vereceginiz samimi cevaplara baghdir.
Vereceginiz yanitlar tamamen akademik olarak kullanilacak olup, ii¢ilincii bir kisi ile kesinlikle
paylagilmayacaktir. Simdiden ayirdiginiz degerli zamaniniz igin tesekkiir ederim.

Ogr.Gor. Enis HICYILMAZ

Cinsiyetiniz nedir? ( )Kadm () Erkek
Medeni durumunuz nedir? | ( ) Evli ( ) Bekar
Yasiniz nedir? ()18-25 ()26-35 ()36-45 ( )46-55 ( )56 ve Uzeri

Egitim durumunuz nedir?

() Ilkdgretim Mezunu () Lise Mezunu
() Yuksek Lisans Mezunu ( ) Doktora Mezunu

( ) Universite Mezunu

()isci ( YMemur ( )Emekli
Mesleginiz? ( )Serbest Meslek ( )Ogrenci
( )Ozel Sektdr Calisant () Diger

( )Ev Hanimu
( )Caligmiyor

(1) 2020 £ ve alt1

iriniz?
Ortalama geliriniz~ ( ) 6000-7999 £

(1)2021-3999 ¢
(1) 8000 £ ve iisti

() 4000-5999 £

ikamet ettiginiz il? ( )Bolu ( )Dizce  ( )Kocaeli

( )Sakarya

( )Yalova

1) Asagida verilen kisilik ifadelerinin sizin kisilik ozelliklerinize ne kadar uydugunu gosterecek

sekilde ilgili kutucuga (X) isareti koyarak belirtiniz?

Bes Faktor Kisilik Ozellikleri Olcegi

@ E § g| Elg &
X & o N 5| g 5
=4 2| 2| 2| c 3
gf £| £| 2|53

1. | Kendimi konuskan birisi olarak goriirim.

2. | Kendimi bazen utangag, ¢ekingen birisi olarak goririim.

3. | Kendimi enerji dolu birisi olarak goririm.

4. | Kendimi neseli (sevkli) birisi olarak goririim.

5. | Kendimi sessiz olmaya meyilli birisi olarak gorirum.

6. | Kendimi iddial1, hakkini savunan bir kisi olarak goririm.

7. | Kendimi gekingen birisi olarak goririm.

8. | Kendimi sempatik, arkadas canlist birisi olarak gériram.

9. | Kendimi isini eksiksiz yapan birisi olarak géruriim.

10. | Kendimi ihmalkar birisi olarak goraram.

11. | Kendimi itibar edilir bir kisi olarak goriirim.

12. | Kendimi daginik birisi olarak goriiriim.

13. | Kendimi tembel olmaya egimli birisi olarak goririm.

14. | Kendimi azimli birisi olarak gérurim.

15. | Kendimi isleri becerikli yapan birisi olarak géruriim.

16. | Kendimi planlar yapan ve planina bagli kalan birisi olarak goririm.

17. | Kendimi dikkati kolay dagilan birisi olarak goriiriim.

18. | Kendimi diger insanlarin hatalarini bulmaya meyilli birisi olarak

gorurum.
19. | Kendimi digerlerinden bencil olmayan ve yardimsever birisi olarak
gorurum.
20. | Kendimi digerleriyle kavga etmeye baglayan birisi olarak goriiriim.
21. | Kendimi affedici birisi olarak goririm.
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22. | Kendimi gliven verici birisi olarak goririm.

23. | Kendimi resmi birisi olarak gérurtim.

24. | Kendimi hemen hemen herkese karg1 kibar birisi olarak goriiriim.

25. | Kendimi bazen baskalarina karsi kaba birisi olarak gortiriim.

26. | Kendimi digerleriyle isbirligi yapmaktan hoslanan birisi olarak
gorarim.

27. | Kendimi orijinal fikirler ortaya koyan birisi olarak géririm.

28. | Kendimi merakl birisi olarak goriiriim.

29. | Kendimi bir diisiiniir olarak goriiriim.

30. | Kendimi hayal giicii olan birisi olarak gorurim.

31. | Kendimi kesfeden, icat eden birisi olarak gortiriim.

32. | Kendimi sanatsal ve estetik degerlere 6nem veren birisi olarak
gorarim.

33. | Kendimi rutin islerden hoslanan birisi olarak goriiriim.

34. | Kendimi fikirler izerinde diisiinmeyi seven birisi olarak goriiriim.

35. | Kendimi ¢esitli sanatsal meraklari olan birisi olarak géririm.

36. | Kendimi guzel sanatlar (muzik, edebiyat, sanat) alaninda kiiltiirlii
birisi olarak gérarim.

37. | Kendimi huziinli birisi olarak goririm.

38. | Kendimi gergin birisi olarak goririm.

39. | Kendimi endiseli birisi olarak goriram.

40. | Kendimi dakikasi dakikasina uymayan (duygusal inis ¢ikiglar
yagayan) birisi olarak goririm.

41. | Kendimi duygusal agidan istikrarli birisi olarak gortrim.

42. | Kendimi kaprisli birisi olarak goririim.

43. | Kendimi en zor durumlarda bile sabirl1 olabilen birisi olarak
gorurim.

44, | Kendimi kolayca sinirlenebilen birisi olarak goririm.

2) Asagidaki ifadelere katilim diizeyinizi belirtecek sekilde ilgili kutucuga (X) isareti koyarak

belirtiniz?

Anlik Satin Alma Davranisi

Kesinlikle
Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katilhyorum

Tamamen

Sik sik anlik olarak bir seyler satin alirim.

Sik sik diigiinmeksizin bir seyler satin alirim.

Satin almalarin biiyiik bir kismin1 dikkatle planlarim.

‘Harekete geg’ ifadesi, bir seyleri satin alma tarzim1 tanimlar.

‘Gordiigiinii satin al’ ifadesi beni tanimlar.

‘Simdi satin al sonra diisiin’ ifadesi beni tanimlar.

Bazen durup dururken bir seyler satin almaktan hoglanirim.

O an kendimi nasil hissediyorsam ona gore bir seyler satin alirim.

© PN AW N

Bazen satin aldiklarim konusunda bir par¢a umursamaz olurum.

3) Asagidaki iiriinlerin hangilerinden son bir ay igerisinde anlik olarak satin aldiniz? (Birden fazla
isaretleyebilirsiniz)

() Kahve

() Kuyafet

(') Tuzlu kraker
() Micevher

(

() Seker () Ayakkabi
() Cicek () Cikolata
()

) Mendil () Resim / Poster

Cerez () Makyaj malzemeleri

() Kitap

()CD

() Tath
() Icecek
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() Parflim (Tiras losyonu, deodorant, vb. dahil) () Diger

4) Son bir aylik anlik aligveriginizde ortalama ne kadar harcama yaptiniz?
()50 £’den az ()51-99L () 100-199 £
() 200-399 £ () 400-999 £ () 1000 £ ve lzeri

5) Son bir ay i¢indeki aligveriglerinizi disiindiigiiniizde, aligveriginizin harcama olarak yilizde kagin
anlik olarak yaptiginizi diisiiniiyorsunuz?

() %24’e kadar () %25-%49’a kadar () %50-%74’¢ kadar () %75 ve Ustl
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Elektronik Ortamda Hazirlanan Anket Formu

Bu anket Duzce Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisti, Isletme Anabilim Dalinda
"Bes Faktor Kisilik Modelinin Anlik Satin Alma Davranisi Uzerindeki Etkisinin
Belirlenmesi" amaciyla yapilan Yiiksek Lisans Tez c¢alismasidir. Anket bilgilerinin
dogrulugu vereceginiz samimi yanitlara baglidir. Vereceginiz yanitlar tamamen
akademik olarak kullanilacak olup, ti¢lincii bir kisi ile kesinlikle paylasilmayacaktir.
Simdiden ayirdigimiz degerli zamaniniz icin tesekkiir ederim. o

Ogr.Gor. Enis HICYILMAZ

Onemli Not: Bu anket calismasi; Bolu, Diizce, Kocaeli, Sakarya ve Yalova illerinde
uygulanmaktadir

* Gerekli

1. Cinsiyetiniz? * Yalnizca bir sikk: isaretleyin.
Kadin

Erkek

2. Medeni durumunuz? * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
Evli
Bekar

3. Yasimiz? * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
18-25

26-35

36-45

46-55

56 ve Uzeri

4. Egitim durumunuz? * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
[Ikogretim Mezunu

Lise Mezunu

Universite Mezunu (Lisans/On Lisans)

Yiksek Lisans Mezunu

Doktora Mezunu

5. Mesleginiz? *
Yalnizca bir sikki isaretleyin.
Isci

Memur

Emekli
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Ev Hanimi

Serbest Meslek
Ogrenci

Calismiyor

Ozel Sektor Calisant
Diger:

6. Ortalama geliriniz? * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
2020 £ ve alt1

2021-3999 £

4000-5999 £

6000-7999 £

8000 £ ve istii

7. [kamet ettiginiz il? * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
Bolu

Duzce

Kocaeli

Sakarya

Yalova

Bes Faktor Kisilik Ozellikleri Olcegi
44 Soru
8. Kendimi konuskan birisi olarak goriirim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

Q. Kendimi bazen utangag, cekingen birisi olarak goririm. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

10. Kendimi enerji dolu birisi olarak goririm. *
Yalnizca bir sikki isaretleyin.
1 2 3 4 5
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Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum
11. Kendimi neseli(sevkli) birisi olarak goriirim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

12. Kendimi sessiz olmaya meyilli birisi olarak goririim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

13. Kendimi iddial1, hakkini savunan bir kisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

14, Kendimi ¢ekingen birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

15. Kendimi sempatik, arkadas canlisi birisi olarak goriirim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

16. Kendimi isini eksiksiz yapan birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

17. Kendimi ihmalkar birisi olarak goriirim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

18. Kendimi itibar edilir bir kisi olarak goriirim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum



19. Kendimi daginik birisi olarak goririm. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

20. Kendimi tembel olmaya egimli birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

21. Kendimi azimli birisi olarak goriirim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

22. Kendimi isleri becerikli yapan birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

23. Kendimi planlar yapan ve planina bagli kalan birisi olarak goriirim. *
Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

24, Kendimi dikkati kolay dagilan birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

25.  Kendimi diger insanlarin hatalarin1 bulmaya meyilli birisi olarak gorurim.

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum
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*

g6. Kendimi digerlerinden bencil olmayan ve yardimsever birisi olarak goriiriim.

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

27.  Kendimi digerleriyle kavga etmeye baslayan birisi olarak goriiriim. *
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Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

28. Kendimi affedici birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikk: isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

29. Kendimi giiven verici birisi olarak géririm. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

30. Kendimi resmi birisi olarak goriirim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

31. Kendimi hemen hemen herkese karsi kibar birisi olarak gériirim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

32. Kendimi bazen baskalarina kars1 kaba birisi olarak goriirim. * Yalnizca bir
sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

33. Kendimi digerleriyle isbirligi yapmaktan hoslanan birisi olarak goriiriim. *
Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

34.  Kendimi orijinal fikirler ortaya koyan birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir
sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

35. Kendimi merakli birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
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Katilmiyorum Katiliyorum

36. Kendimi bir diisiiniir olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

37. Kendimi hayal giicii olan birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

38.  Kendimi kesfeden, icat eden birisi olarak goriirim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

39. Kendimi sanatsal ve estetik degerlere onem veren birisi olarak goriirim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

40. Kendimi rutin islerden hoslanan birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

41. Kendimi fikirler iizerinde diislinmeyi seven birisi olarak goriiriim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

42.  Kendimi gesitli sanatsal meraklari olan birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir
sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

43.  Kendimi giizel sanatlar(miizik, edebiyat, sanat) alaninda kiiltiirlii birisi olarak
gOrarim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
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Katilmiyorum Katiliyorum

44, Kendimi hiiziinlii birisi olarak goriirim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

45, Kendimi gergin birisi olarak goriirim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

46. Kendimi endiseli birisi olarak gériirim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5
Kesinlikle Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum

47, Kendimi dakikas1 dakikasina uymayan(duygusal inis ¢ikislar yasayan) birisi
olarak goririm. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

48. Kendimi duygusal acidan istikrarli birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

49, Kendimi kaprisli birisi olarak goririm. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

50. Kendimi en zor durumlarda bile sabirli olabilen birisi olarak goriiriim. *

Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

51.  Kendimi kolayca sinirlenebilen birisi olarak goriiriim. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum
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Anlik Satinalma Davramsi Olcegi

9 Soru

52. Sik sik anlik olarak bir seyler satin alirim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

53. Sik sik diisiinmeksizin bir seyler satin alirim. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

54.  Satin almalarin biiyiik bir kismini dikkatle planlarim. * Yalnizca bir sikk1
isaretleyin.

1 2 3 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

55.  ‘Harekete ge¢’ ifadesi, bir seyleri satin alma tarzimi tanimlar. * Yalnizca bir
sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

56. ‘Gordiigiinii satin al’ ifadesi beni tanimlar. * Yalnizca bir sikki isaretleyin.
1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

57.  ‘Simdi satin al sonra diislin’ 1fadesi beni tanimlar. * Yalnizca bir sikki
isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

58.  Bazen durup dururken bir seyler satin almaktan hoslanirim. * Yalnizca bir
sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

59. O an kendimi nasil hissediyorsam ona gore bir seyler satin alirim. *
Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

60. Bazen satin aldiklarim konusunda bir par¢ca umursamaz olurum. *
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Yalnizca bir sikki isaretleyin.

1 2 3 4 5

Kesinlikle Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum

61. Asagidaki tirlinlerin hangilerinden son bir ay igerisinde anlik olarak satin

aldiniz? (Birden fazla isaretleyebilirsiniz) * Uygun olanlarin tiimiinii isaretleyin.
Kahve

Mendil

Resim / Poster

Kitap

Kiyafet

Seker

Avyakkabi

CD

Tuzlu kraker

Cicek

Cikolata

Tath

Mucevher

Cerez

Makyaj Malzemeleri

Icecek

Parfiim (Tiras losyonu, deodorant vb. dahil)
Diger:

62. Son bir aylik anlik alisverisinizde ortalama ne kadar harcama yaptiniz? *
Yalnizca bir sikki isaretleyin.

50 £’den az

51-99 £

100-199 £

200-399 £

400-999 L.

1000 £ ve Uzeri

63. Son bir ay i¢indeki alisverislerinizi diisiindiigliniizde, alisverisinizin harcama

olarak yiizde kagini anlik olarak yaptiginizi dustiniiyorsunuz? *
Yalnizca bir sikki isaretleyin.
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%24’ e kadar
%25 - %49’a kadar
%50 - %74’e kadar
%75 ve Ustl

Anket Linki: https://docs.google.com/forms/d/1gXfMCxSTNfOoBjnUAPDiomI-z-
nADYohSgyhyfSA ac/edit



https://docs.google.com/forms/d/1qXfMCxSTNfOoBjnUAPDiomI-z-nADYohSgyhyfSA_ac/edit
https://docs.google.com/forms/d/1qXfMCxSTNfOoBjnUAPDiomI-z-nADYohSgyhyfSA_ac/edit

T.C.
DUZCE UNiVERSi'TESi
BILIMSEL ARASTIRMA VE YAYIN ETiK KURULU KARARLARI

TOPLANTI SAYISI KARAR SAYISI KARAR TARIHI
13 2019/56 20/06/2019

KARAR NO: 2019/56

Diizce Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii isletme Anabilim Dali, Yiiksek Lisans Programi
ogrencisi  Enis HICYILMAZ "Bes Faktor Kisilik Modelinin Anlik Satin Alma Davranisi
Uzerindeki Etkisinin Belirlenmesi " tez ¢alismasi kapsaminda uygulamak istedigi anket 6lgeginin

etik olarak uygun olduguna,

Oy birligi ile karar verildi.

_ASLI GIBIDIR.
270062019

. Metin POLAT
Etik Kurul Biirosu Birim Sorumlusu Vekili



Adi1 Soyadi

Surekli Adresi
Dogum Yeri ve Yili
Yabana Dili
Yuksek Lisans

Lisans

Lise

TIkogretim

Calisma Hayati
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Kuyudiizii Mahallesi, Golyaka Yerleskesi Golyaka/Diizce

-Ar-ge Sefi, Unibim Bilisim Damis. Miih. San. Tic. Ltd. Sti.
(May.2017-Haz.2017 ve Tem.2017-Ara.2017 Arasi)

Orhangazi  Mahallesi,  Teknopark  Caddesi, No:1
Merkez/Dizce

-Miisteri Damismam, Garanti BBVA, (Haz.2015-Kas.2016)
Cedidiye Mah. Istanbul Cad. 3/A Merkez/Diizce
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