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Kusaklarin kendilerine 6zgii nitelikleri, satin alma tercihlerini etkilemektedir.
Teknolojide artan gelismelerle birlikte marka triinlerin kolayca taklit edilmesi, yiiksek
profilli ve pahali markalar1 satin alamayan tiiketicilerin taklit iirlinler1 satin almasini
beraberinde getirmektedir. Bu ¢alismanin amaci Y kusagi bireylerin taklit iirlinleri satin
alma egilimlerini gosterisci tiikketim baglaminda arastirmaktadir. Ulasilan sonuglara gore
Y kusaginda erkeklerin kadinlara gore gosterisci tiiketim egilimi yliksektir. Yiiksek lisans
mezunu olan Y kusagi bireylerde gosteris¢i tiikketim egilimi, lise ve lisans mezunu Y
kusag1 bireylere gore daha yiiksek olarak belirlenmistir. Bununla birlikte Y kusagi
bireylerin taklit {irtin satin alma tercihlerinde ailenin begenisi etkili olmaktadir. Calismada
ulagilan sonuglar, Y kusaginda gosteris¢i tiiketim egiliminin artmasmin taklit triinleri
satin alma davranisini da artirdigini géstermektedir. Calismanin sonuglar1 451 katilimcinin
verdigi yanitlarla sinirhidir.
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The unique characteristics of generations affect their purchasing preferences.
With the increasing developments in technology, the easy imitation of brand
products leads to the purchase of imitation products by consumers who cannot buy
high-profile and expensive brands. The aim of this study is to investigate the
tendency of Y generation individuals to buy imitation products in the context of
conspicuous consumption. According to the results, in the Y generation, men tend to
consume more conspicuously than women. The conspicuous consumption tendency
of generation Y individuals who have a master's degree was determined to be higher
than those of the Y generation who graduated from high school and bachelor's
degree. However, the taste of the family is effective in the preferences of Y
generation individuals to purchase imitation products. The results obtained in the
study show that the increase in the tendency of conspicuous consumption in the Y
generation also increases the buying behavior of imitation products. The results of
the study are limited to the responses of 451 participants.
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GIRIS

Uretim olanaklarmin gelismesi ve rekabetin artmasma paralel olarak
isletmeler tliketicilerin istek ve beklentilerini karsilamaya odakli bir sekilde
faaliyetlerini stirdiirmektedir. Tiiketicilerin sahip oldugu alternatiflerin ¢ogalmasi ve
olanaklarin artmasiyla birlikte tiiketici tatminini saglamak giderek zorlamstir.
Tiiketicilerin istek ve beklentilerini anlayabilmek adina tiiketici davraniglari
hakkinda yapilan arastirmalarin sayist giderek artmaktadir ve bu ¢alismada
tilkketicilerin gosterisci tiiketim kapsamindaki tutum ve davranislari incelenmektedir.
Tiiketici davranislari, farkli disiplinlerin arastirdigi disiplinler arasi bir konu niteligi
tagimaktadir. Tiiketici davraniglar1 alaninda yasanan degisimler boyle bir ¢aligma

konusu se¢ilmesindeki temel etkenlerden birisidir.

Teknolojinin gelismesi ve sosyal medyanin insan hayatinin bir pargasi halini
almasiyla birlikte insanlarin ¢evrelerinin tiiketim aligkanliklarini siirekli takip etmesi
daha kolay bir hal almistir. Tiketim yonelimleri farklilik gdsteren insanlar, bir
yandan kendi ihtiyaglarini tatmin etmek icin tiiketmek isterken bir yandan da bunu
cevrelerine gosterebilmek icin caba gostermektedir. Gosterisgi tiikketim, ¢cok boyutlu
bir sekilde ele alinmasi gereken bir konudur ve ¢alisma kapsaminda taklit iirlinleri

satin alma tutumu 6zelinde ayrintili olarak degerlendirilmektedir.

Yas, tiiketici davraniglarini belirleyen temel 6zelliklerden birisidir. Her yas
grubundan bireylerin ihtiyaclarmin farkli olmasina paralel olarak tiiketici satin alma
davraniglarinda farkliliklar gozlenebilir. Bu nedenle kusaklarin satin alma
davraniglar ile ilgili incelemeler yapilmaktadir. Y kusaginin taklit tirlin satin alma

davranigi ¢alisma kapsaminda arastirilmaktadir.

Bu ¢alismanin temel amaci gosteris¢i tiiketim baglaminda Y kusaginin taklit
triinleri satin alma davranisini incelemek olarak belirlenmistir. Tiiketicilerin
gosterisei tiilketime yoneliminde etkili olan faktdrlerin belirlenmesi, taklit {iriinleri

satin alma egilimini belirleyen etkenlerin ortaya koyulmasi, kusaklarin tiiketim



aligkanliklarinin  degerlendirilmesi calismanin Oncelikli amaglar1 arasinda yer

almaktadir.

Calismanin birinci boliimiinde tiiketici davranist hakkinda temel bilgilere yer
verilmekte, kusaklarin tiiketici davranmiglari iizerindeki etkilerini belirlemek igin

incelemeler yapilmaktadir.

Ikinci boliimde gosteris¢i tiikketim kavrami ele alinmaktadir. Tiiketicilerin

taklit iirtinleri satin almaya dair tutumlar1 da bu boliimde arastirilmaktadir.

Y kusagi bireylerin gosterisci tiiketim baglaminda taklit iirlinleri satin alma
davraniglarin1  6lgmek amaciyla c¢aligma kapsaminda anket uygulamasina yer
verilmesi tasarlanmaktadir. Boylece literatiirde yer alan bilgileri destekleyecek

arastirma bulgularina ulasilmasi beklenmektedir.

Calismanin benzer konuyu inceleyen ¢aligmalar i¢in rehber niteligi tagimasi
hedeflenmektedir. Yapilacak olan g¢alismanin ayrica tiiketici davranislari, gosterisei
tiketim, taklit trtinleri satin alma tutumu ile ilgili agiklayici nitelikte bulgulara

ulagsmas1 amaclanmaktadir.



BIRINCi BOLUM

TUKETICI DAVRANISI

Calismanin birinci boliimiinde tiiketici davranis1 hakkinda temel bilgiler
arastirilmaktadir. Buna gore tiiketici davraniginin tanimi ve kapsami, tiiketici
davranig tiirleri, tiiketici davranisini etkileyen faktorler, tiiketici davranigt modelleri,
tilketici davranisini etkileyen bir faktdr olarak yas ve kusak konulara dair

aciklamalar getirilmektedir.

1.1. Tiiketici Davramisinin Tanimi ve Kapsam

Tiiketici davranigi bugiin akademik camiada basli basina bir arastirma alani
halini almistir. Tiiketici davranislarinin arastirilmasinin ¢ok yonlii olarak 6nemli hale
gelmesi ve markalarin tiiketici odakli olarak pazarlama faaliyetlerini ylriitmesi
gerekliligi, tiiketici davramisinin gelisiminde etkili olmustur. Tiiketici davranisi
hakkinda tanimlayic1 nitelikte bilgilere yer verilmeden 6nce pazarlama alaninda yer
alan bir alt disiplin olarak kabul edildiginin ifade edilmesinde fayda vardir (Tiltay ve
Sen, 2019: 76).

“Tiiketici; ekonomik, sosyal ve kiiltiirel ihtiyaglarini gidermek icin mal ve
hizmet satin alan kisilerdir. Tiiketici davranislart hangi mal ve hizmetlerin satin
alinacagma kimden, nasil, nereden, ne zaman satin alinacagma veya satin alinip
alinmayacagina iliskin, bireylerin kararlarma ait siirectir” (Oz, 2012: 3). Bu tanimdan
hareketle tiiketici davranisinin bir siireg olarak ele alinmasi gerektigi, tiiketicinin

iriin ya da hizmetlerle ilgili degerlendirmelerini icerdigi sdylenebilir.

Bagka bir tanimda tiiketici davranisi soyle aciklanmaktadir: “Tiiketici

davranisi; bir karar verme birimi tarafindan tiriinlerin, hizmetlerin, fikirlerin ve



zamanin elde edilmesi, tiikketimi ve tliketim sonrasi elden c¢ikarilmasina iligkin
davramslardir” (Simsek ve Kurt, 2019: 218). Insanlarin hayatlarina devam etmesi
i¢in tiiketmek durumunda olmasi, tiiketici davranisinin insan hayatinin merkezinde
yer alan bir kavram olmasini beraberinde getirmektedir. Bu tanimda yer verilen

hususlar da bunu destekler niteliktedir.

Sekil 1°de tiiketici davranmiginin ilgili oldugu disiplinler yer almaktadir.
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Kaynak: Kog, 2019: 46.

Sekil 1. Tiiketici Davramisimin Diger Disiplinlerle Iliskisi




Sekil 1°de  gorilldigli  tlizere  tiiketici  davramisi;  antropoloji,
matematik/istatistik, biyoloji, felsefe, anatomi, mimarlk, cografya, ekonomik,
isletme, sosyoloji, psikoloji, hukuk gibi pek ¢ok disiplinle iligki igerisindedir. Tiim

bunlar tiiketici davranisinin genis kapsamli bir kavram olmasinda etkilidir.

Tiiketicinin alg1 yeteneklerine ve ikna etme egilimine gore belirlenen tiiketici
davraniglari, goriiniiste O6nemsiz ayrintilara da bagli olabilir. Yine de, belirli bir
mesajin  bir yanit ortaya ¢ikarip c¢ikarmamasi, tiiketici satin alma davranisi

kapsaminda agiklayici bir konumdadir (Makarewicz, 2013: 104).

Tiiketici satin alma davranisi, bireylerin beklentilerini karsilamak ve
gereksinimlerini gidermek adina yiiriitiilen girisimleri igermektedir (Cagliyan, Isiklar
ve Hassan, 2016: 11). Bir iirin ya da hizmetle ilgili olarak satin alma kararinin
verilmesinde tiiketicilerin beklenti ve gereksinimlerinin yaninda deneyimlerin etkisi
gozlenmektedir. Isletmeler ve pazarlamacilar bu durumun farkinda olduklari igin
tilketicilere olumlu deneyimler yasatmaya gayret etmektedir. Boyle bir durumda
tiketici satin alma davranisi, pazarlama ile ilgili silireclerin merkezinde yer
almaktadir (Bekar ve Govce, 2015: 496). Yogun rekabetin yasandigi giiniimiiz
kosullarinda basarili olmak isteyen isletmeler, tiikketici davraniglarini dogru bir
sekilde analiz etmek durumundadir. Aksi takdirde ¢ok sayida alternatife sahip olan

tiiketicilerin tercihleri baska markalara yonelik olacaktir.

Pazarlamacilar ve tiiketiciler bakis agisiyla tiiketici satin alma davranisi

kapsaminda yer alan hususlar tablo 1°de gosterildigi gibidir.

Tablo 1. Tiiketici ve Pazarlamaci Bakis Agisiyla Tiiketici Davramsi

TUKETICILERIN PAZARLAMACILARIN
BAKIS ACISI BAKIS ACISI

SATIN ALMA Tiiketiciler iiriine/hizmete Tiiketicinin {iriine/hizmete
ONCESINDEKI | gereksinim duyduklarinda | kars1 tutumlari ne sekilde
KONULAR ne sekilde karar degismektedir?




vermektedir? Ikame tiriinler/hizmetler

Ikame tiriin/hizmet hakkinda arasinda tstiinlik

en dogru bilgi kaynaklan noktasinda tiiketiciye neler

. i ir?
nedir? ipucu vermektedir?

SATIN ALMA Uriinii/hizmeti elde etmek Zaman kistaslar1 ve/veya
SURECI stresli veya memnuniyet teshir gibi durumsal etkenler
KONULARI veren bir deneyim midir? satin alma davranigini ne

Satin alma tiiketiciler sekilde etkilemektedir?

hakkinda ne soylemektedir?

SATIN ALMA Uriin/hizmet memnuniyet Tiiketicilerin tiriin/hizmet
SURECI SONRASI | saglar m? Vaat edilen memnuniyetini ve
KONULAR fonksiyon yerine getirilir devaminda yeniden satin
mi? alma kararini belirleyen

. .
Sonugta iiriinler elden nelerdir? Bireyler

cikartilifsa bu daytans urunle/hizmetle alakali

C deneyimlerini baskalarina
neticesinde ¢evresel

. ? i
sonuglar nelerdir? anlatir m1? Benzer sekilde

diger tiiketicilerin satin alma

davraniglarini etkiler mi?

Kaynak: Mucuk, 2014: 10.

Tablo 1’de yer alan bilgilerden hareketle tiiketiciler satin alma siirecinin
oncesinde nasil bir ilirline ya da hizmete ihtiya¢ duyduguna karar vermekte ve
alternatifler hakkinda bilgi toplamaktadir. Satin alma aninda tiiketiciler, stres ve
memnuniyet agisindan degerlendirmeler yapilmaktadir. Satin alma sonrasinda ise
iirliniin ya da hizmetin vaatlerini yerine getirip getirmedigiyle ilgili karar verilmesi
s06z konusudur. Tiiketici bu noktada ayni1 zamanda kararinin ¢evresel sonuglarini goz
oniinde bulundurmaktadir. Pazarlamacilar acisindan bakildiginda satin alma

oncesinde tiiketicilerin iirline ya da hizmete karsi tutumlarinin nasil degisecegine



odaklanilir. Satin alma siirecinde zaman baskist ve magaza atmosferi gibi etkenlerin
tiikketicinin davranisini olumlu yodnde etkileyecek konular 6n plana c¢ikmaktadir.
Pazarlamacilar, satin alma sonrasinda ise tiiketicinin {iriinii ya da hizmeti tekrar
almas1 i¢in neler yapilmasi gerektigiyle ilgili konular iizerinde durmaktadir. Tiiketici
davranisi, tiikketici ve pazarlamaci bakis acisiyla ele alindiginda tiliketicinin

davraniglarini etkilemenin gliniimiizde ne denli 6nemli oldugu anlagilmaktadir.

Giliniimiizde tliketici davranisi, pazardaki kosullar1 belirleyen bir kavram
niteligi tasimaktadir. Tiiketici davranisi kapsaminda; tiiketicinin iirlin ya da hizmetle
ilgili bilgi toplamasi, deneyimleri segmesi, satin alma karar1 vermesi, tiilketmesi ve
degerlendirmesi gibi eylemleri yer almaktadir. Tiim bunlar tiiketici davraniginin
dinamik bir siire¢ olmasini1 beraberinde getirmektedir. Tiiketici satin alma davranis,
mal ve hizmetlerin isteklerini tatmin etmek i¢in secilmesi, satin alimmasi ve
tilketilmesi anlamina gelir. Tiiketici davranigina dahil olan farkli siirecler vardir.
Karar verme siirecinde, alisveris aligkanliklarinda, satin alma davranisinda, satin
aldigr markalarda veya gittigi perakendecilerde bireyi oldugu gibi ve tiiketiciyi
etkileyen bir¢ok faktor, 6zellik ve 6zellik vardir. Bir satin alma karar1, bu faktorlerin

her birinin sonucudur (Ramya ve Ali, 2016: 76).

1.2. Tiiketici Davrams1 Tiirleri

Tiiketicilerin tutum ve davranislari, isletmeler tarafindan yakindan takip
edilmektedir (Ince ve Bozyigit, 2018: 54). Ciinkii isletmeler, hedeflerine ulasabilmek
i¢in tiiketicilerin tercihi olmak durumundadir. Aksi takdirde yogun rekabetin oldugu
piyasa kosullarinda rakiplerin gerisinde kalinacaktir. Tiiketicilerin sergiledigi
gosterisei, hedonik, faydaci, zorlayici, sembolik davranislar ¢caligmanin bu kisminda

farkli basliklar altinda incelenmektedir.

1.2.1. Gosterisci Tiiketici Davranisi

Gosterisci tiiketici davranisi, statli kazanmak ve ¢evre tarafindan fark edilmek

gibi amaglarla yapilan tiiketimi agiklamaktadir. Teknolojinin gelismesi, kitle iletisim



araglarinin yayginlasmasi, moda, kentlesme, reklamlar gibi faktdrler gosterisei
tilketimin yayilmasinda etkili olmustur (Kogak, 2017: 88). Gosterisei tiiketici
davranig1 c¢alismanin temel arastirma konusunu olusturmaktadir ve ilerleyen

kisimlarda ayrintili bigimde ele alinacaktir.

1.2.2. Hedonik Tiiketici Davranisi

Hazci1 tiiketici davranisi olarak da bilinen hedonik tiiketici davranisi,
tilkketicinin satin alma karar1 verdigi {iriin ya da hizmete dair duygular araciligiyla
tatmin olmasina yoneliktir. Bireyin satin alma siirecinde fonksiyonel degerler yerine
sembollere odaklanmasi, hedonik tiikketici davraniginin ayirt edici yonleri arasinda
yer almaktadir. Hedonik tiiketici davranigi, {iriin ya da hizmetin tiiketici i¢in
olusturdugu imajin belirleyici oldugu bir davramstir. Tiiketicinin sabirsiz ve
ertelenemez konumdaki tatmin olma duygusu, hedonik tiikketimi agiklamada 6nemli
bir yere sahiptir. Hedonik tliketici davranisinda haz ve zevk almak i¢in tiiketim

yapilmaktadir (Tiirk, 2018: 856).

1.2.3. Faydac Tiiketici Davramsi

Faydaci tiiketici davranisi, tliketicinin satin alacagy iiriin ya da hizmetle ilgili
duygusal olmayan faydalara odaklandigi bir davranis tiriidiir. Faydaci tiiketici
davranisinda tiiketicinin aligveris esnasinda satin alma zorunlulugu bulunmamaktadir
ve iirlin ya da hizmetlere dair bilgi almak da faydaci bir davranis niteligi tasir.
Faydac tiiketici davranisinda tiiketicinin iiriin ya da hizmetin fiyati ve kalitesine
onem verdigi, bunlara yonelik memnuniyetinin tiiketici davranigini yonlendirdigi
ifade edilmektedir (Acikalan ve Yasar, 2017: 572). Faydaci tiiketici davranisi,
hedonik tiiketici davranigina zit tutum ve davramiglar igerir ve fiziksel faydaya

odaklanmaktadir.
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1.2.4. Zorlayia Tiiketici Davranisi

Zorlayic tiiketici davranisi, tiiketicinin istek, ihtiya¢ ve olanaklarinin 6tesinde
satin alma egiliminin oldugu bir davranis tiirtidiir. Zorlayici tiiketici davraniginda
tiikketici; kullanacagindan fazlasini almakta, siirekli aligveris yapmak, satin almak i¢in
maddi giicli yeterli olmasa dahi satin almaya devam etmektedir (Kalan, 2010: 224).

Bu tiiketici davranisi, satin alma siirecinde asiriya gidilen bir yapidadir.

1.2.5. Sembolik Tiiketici Davranisi

Satin alma siireci i¢inde iriinlerin ya da hizmetlerin bir kisminin ya da
tamaminin sembolik degerlere gore tercih edilmesi, sembolik tiiketici davranigidir.
Bu tiir bir tiiketici davranisi, tiiketicilerin ihtiyaclarini karsilama ve fiziksel faydalar
elde etmenin yaninda psikolojik ve sosyal ihtiyaglarini tatmin etmeye yonelik satin

alma davranisi olarak goriinmektedir (Azizagaoglu ve Altunisik, 2012: 40).

Genel degerlendirme, tiiketici davranisi belirli asamalari takip eder. Tiiketici
davranis1 siireci, farkli tiiketici davraniglarinin anlasilmasina katki saglamaktadir.

Tiiketici davranisi siirecinin asamalari sekil 2°de gosterilmistir.
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Sorunun Belirlenmesi ve
Degerlendirilmesi

l

Bilgileri ve Alternatifleri
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l
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ediyor

Durmak

Satin Alma Sonrasi
Degerlendirmeler
Tatmin Tatminsizlik
(Stire¢ tamamlanir) (Birinci agamaya

donem olasiligy)

Sekil 2. Tiiketici Davrams Siireci

Kaynak: Ozcan, 2010: 31.
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Sekil 2’de goriildiigli iizere tliketici davranigi siireci; ihtiyacin (sorunun)
belirlenmesi ve degerlendirilmesi, bilgilerin ve segeneklerin aranmasi, segeneklerin
degerlendirilmesi, satin alma ya da satin almama kararinin verilmesi, satin alma
sonrasinda degerlendirme yapilmasi asamalarindan olusmaktadir. Dérdiincii asamada
tiiketicinin satin almama karar1 vermesi halinde sorun hala gegerlidir ve siirecin ilk
asamasina doniilmektedir. Bununla birlikte satin alma sonrasi degerlendirmede

tiikketicinin tatmin olmasi ya da olmamas1 seklinde sonug ortaya ¢ikmaktadir.

1.3. Tiiketici Davramisim Etkileyen Faktorler

Tiiketici davranisini etkileyen faktorleri dogru bir sekilde tespit edebilmek
icin tiiketici davraniglarinin 6zelliklerinin bilinmesi gerekir. Tiiketici davranigt; farkli
aktiviteleri icerir. Tiiketici davranisi, bir siirectir. Tiiketici davranisi, cesitlilik
gozlenen bir slire¢ olmakla birlikte farkli roller igermektedir. Tiiketici davranisi, dis
faktorlerden etkilenir ve kisiden kisiye gore degisir (Torun, 2017: 959). Bu bilgiler
esliginde tiiketici davramisim1 etkileyen faktorler; psikolojik, sosyo-kiiltiirel,

demografik faktorler seklinde ii¢ kategoride ele alinabilir.

1.3.1. Psikolojik Faktorler

Psikolojik faktorler, tiiketicilerin satin alma siirecindeki tutumlarimi
etkilemekte ve yonlendirmektedir. Tiiketicinin bir {iriinii ya da hizmeti satin almak
icin ikna olmasinda psikolojik faktorlerin belirleyici rolleri bulunmaktadir. Tiiketici
satin alma davranisi1 slirecinde psikolojik faktdrler, tiiketicileri harekete geciren bir

gii¢ olarak nitelendirilmektedir (Sahin ve Akballi; 2019: 53).

Comert ve Durmaz (2006: 357)’a gore tiiketici davramigini etkileyen

psikolojik faktorler;

i.  Motivasyon,
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ii.  Algilama,
iii.  Ogrenme,
iv.  Inanc,

V.  Tutum seklindedir.

Siralanan maddeler, tiiketici davranisin1 etkileyen psikolojik faktorlerin

bireyleri harekete gegirici nitelikte oldugunu desteklemektedir.

1.3.2. Sosyo-Kiiltiirel Faktorler

Bir toplumda yasayan bireyler, dogrudan ya da dolayli olarak sosyo-kiiltiirel
faktorlerin etkisi altinda kalmaktadir. Tiketici davraniglari i¢in de bu durum
gecerlidir. Toplum icindeki bireyler, gruplar ve sosyal siniflar arasindaki iligkilerin
varligi, tiikketici davramislarinin sosyo-kiiltiirel faktorlerin etkisi altinda olmasinda
etkilidir (Ozsungur ve Giiven, 2016: 134). Sosyo-kiiltiirel faktorlerin tiiketici
davraniglarina etkisin ¢ok boyutlu bir bakis agisiyla degerlendirmek gerekmektedir.

Erdemir (2017: 7)’e gore tiiketici davranigini etkileyen sosyo-kiiltiirel

faktorler;
i.  Kiiltir,
i Alt kiiltiir,
iii.  Sosyal smnif,
iv. Aile,
V. Rol ve statiiler,

vi.  Danigsma gruplan seklindedir.
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Goriildugii tizere bireyin i¢inde yer aldig1 toplum, toplumda hakim olan kiiltiir
ve bireyin ailesi basta olmak iizere yakin gevresi tiiketici davraniglarini etkileyen

sosyo-kiiltiirel faktorlerin belirleyicisi konumundadir.

1.3.3. Demografik Faktorler

Demografik faktorler, bireylerin sahip olduklar1 farkli 6zellik, istek ve
beklentilerin bir yansimasi olarak tiiketici davraniglarimi etkilemektedir. Her
tilkketicinin satin alacagi Uriin ya da hizmetle ilgili farkli istek ve beklentileri
olabilecegi gibi alim giicli, yasam tarzinin degismesi gibi Orneklerle birlikte
demografik faktorlerin tiiketici davraniglarini etkilemesi kaginilmazdir. Demografik
faktorler, ayn1 zamanda tiiketicileri sosyal, fiziksel, ekonomik ve psikolojik agidan
etkiledigi i¢in tiiketici davranmiglar1 {izerinde de etkisini gostermektedir (Sahin ve

Akballi, 2019: 47).

Durmaz ve Bahar Oru¢ (2011: 67)’a gore tiiketici davranisini etkileyen

demografik faktorler;
i. Yas,
ii.  Meslek,
ii.  Kisilik,
iv.  Yasam tarzi,
V.  Ekonomik durum seklindedir.

Gortldiigi  tizere tiketici davramisim  etkileyen ¢ok sayida faktor
bulunmaktadir. Tiiketicinin istek, ihtiya¢ ve beklentilerine gore bu faktorlerin etkisi

degiskenlik gosterir. Tiiketici davranigini etkileyen faktorler sekil 3’te derlenmistir.
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KIiSISEL
FAKTORLER
-Kisilik
-Cinsiyet

-Yas

-Yasam tarzi
-Sosyo-
ekonomik
durum

-Medeni durum

-Meslek

-Egitim diizeyi

PSIKOLOJIK
FAKTORLER

-Algi
-Giidiilenme
-Ogrenme

-Tutum

SOSYAL VE
KULTUREL
FAKTORLER

-Kiiltiir
-Sosyal sinif
-Referans grup

-Aile

Satin Alma Karar Verme Siireci

Satin Almak ve Almamak

Sekil 3. Tiiketici Davranisim Etkileyen Faktorler

Kaynak: Mucuk, 2014: 13.
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Gorildugi tlizere tliketici davramigint etkileyen faktorlerin etki bigimi ve
diizeyine gore tiiketiciler satin alma karar1 vermekte ya da satin alma diisiincesinden

vazgecerek arastirmaya devam etmektedir.

1.4. Tiiketici Davramis1 Modelleri

Tiiketici davranigi, son 50 yilda bir patlamaya tanik olan sosyal bilim
arastirmacilari i¢in her zaman 6nemli bir ilgi alan1 olmustur (Peighambari vd., 2016:
1). Boylece tiiketici davranisi ile ilgili literatiir, pek ¢ok farkli ¢alismada ilgi odagi
haline gelmistir. Farkli arastirmacilar tarafindan tiiketici davranisi modellerinin

gelistirilmesini bu agidan degerlendirmekte fayda vardir.

Satin alma siireglerinde goézlenen farkli Ornekler, arastirmacilari tiiketici
davranisi ile ilgili modeller gelistirmeye itmistir. Tiiketici davranis1 modellerinde
demografik oOzellikler ve markanin o6zelliklerinin yaninda sosyal kimlik, statii,

ekonomik durum gibi faktorlerin etkisi gozlenmektedir (Marangoz, 2006: 107).

Tiiketici davranist modelleri arasinda en yaygin olarak bilinenleri; Nicosia
modeli, Howard-Sheth modeli, Engell-Kollat-Blackwell modeli, Marshall modeli
seklinde siralanmaktadir (Seyidov, 2015: 389). Bunlardan Nicosia modeli; tiiketici
ile iiretici arasindaki iligkilere odaklanmaktadir. Modelde girdiler ve tiiketici
ozellikleri, tiiketicinin girdileri degerlendirmesi, degerlendirme sonucu satin alma
kararinin olugmasi, satin alma sonuclarinin geri bildirimi olmak iizere dort asama

bulunmaktadir (Kalan, 2010: 149).

Howard-Sheth modelinde ise tiiketicinin otomatik, sinirli sorun ¢ézme ve
siirsiz sorun ¢ozme seklinde {i¢ satin alma davranisi gozlenmektedir. Tiiketici
davranisinda Howard Sheth modeli satin alma siireclerinin her birisinin farkl
diizeyde 6neme sahip olabilecegi ve her bir slirecin farkliliklar icerdigi yaklasimi 6ne

cikmaktadir (Esener, 2006: 63).
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Engell-Kollat-Blackwell modeli, tiiketici davranigini karar verme islemi
olarak degerlendirmektedir. Modele gore tliketicilerin verecekleri karar; girdiler,
bilgi isleme, merkezi kontrol birimi, ¢iktilar seklinde dort boliimden olusur. Engell-
Kollat-Blackwell modelinde fiziksel ve sosyal dgeler ile ¢evresel etmenler girdileri
olusturmaktadir ve bu girdilere gore sorunun teshisi yapilmaktadir (Kalan, 2010:

150).

Tiiketici davranisi modellerinden Marshall modelinde tiiketicinin verecegi
karar ekonomik hesaplara gore sekillenmektedir Bu nedenle modelin ekonomik
model olarak literatiirde yer aldigi bilinmektedir. Marshall tiiketici davranisi
modelinde satin alma davranis1 yalnizca ekonomik agidan olacak sekilde

degerlendirmeye alinmistir (Esener, 2006: 66).

Tiiketici davranisi, karmasik bir siirectir. Tiiketici davranisinin karmasik bir
stire¢ olmasina paralel olarak bu konuyu ele alan ¢ok sayida model gelistirilmistir.
Calismanin bu kisminda tiiketici davranisini agiklayan modeller arasinda 6ne ¢ikan
modellerin temel hatlarmma yer verilmistir. Tiiketici davranisi siirecinin farklh
yaklagimlarla ele alinmasina paralel olarak farkli odak noktalarina sahip modeller
ortaya ¢ikmistir. Belirtilen modellerin disinda Freud, Pavlov, Veblen gibi tiiketici
davranig1 modellerinin literatiirde yer edinmistir (Seyidov, 2015: 389).

Tiiketici davranis1 siirecinde gozlenen davranislar tablo 2’de derlendigi

gibidir.

Tablo 2. Tiiketici Davramislarina Ornekler

SATIN ALMA ONCESI SATIN ALMA SATIN ALMA

SURECINDE SONRASINDA
Internette arastirma Markay1 diistinmek Kullanima hazirlamak
Magazalar1 dolasmak Fiyat1 diistinmek Uriinleri kullanmak
Etrafi gozlemleme Satin alma anin Deneyimlemek
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Reklamlar takip etmek belirlemek Odemeyi yapmak

Ne sekilde alacagini Bakimlarin planlamak

tespit etmek Uriinii elden ¢ikarmak

Satin alma karar1 vermek

Uriinle/hizmetle alakalt Odemeyi planlamak Cevreye anlatmak
diisinmek Detaylari netlestirmek [sletmeyi sikayet etmek
Alternatifleri Uriinii satin almak Sonraki satin alma
degerlendirmek

kararlari

Onerileri dinlemek

Bilgi toplamak

Kaynak: Penpece, 2006: 10.

Tablo 2’ye gore tiiketici satin alma kararinin verilmesinin Oncesinde
internette arama yapma, magaza gezme, farkli tiiketicileri gozlemleme, reklamlar
izleme, Ttriinle ilgili diistinme, ortaya cikan secenekleri degerlendirme, yakin
cevreden gelen Onerileri dinleme, bilgi toplama gibi davranislar gozlenmektedir.
Tiiketiciler satin alma aninda markay1 ve fiyati diisiindiikleri gibi ne zaman satin
alma karar1 vereceklerini belirlemektedir. Bu noktada nasil satin alacaginin kararim
veren tiiketici, 6deme plan1 hakkinda degerlendirmeler yapmakta, ayrintilara dair
secenekleri diisiinmekte ve iirlinii ya da hizmeti satin almaktadir. Satin alma
sonrasindaki davranis 0rnekleri arasinda ise kullanima hazirlayarak deneyim yasama
oncelikli bir yapidadir. Ayrica O6demeleri yapmaya devam etme (taksit gibi
secenekler icin), TUriinle ilgili c¢evreyle paylasma, tatmin duymama halinde
sikayetlerini markaya bildirme gibi Ornekler kendisini gostermektedir. Boylece
tilketicinin satin alma sonrasindaki memnuniyet ya da memnuniyetsizlik karari

kesinlesmektedir.
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1.5. Tiiketici Davramisimi Etkileyen Bir Faktor Olarak Yas ve Kusak

Aynm1 donemde dogan ve aym sartlarda gelisimleri devam eden Kkisileri
aciklamada kusak kavramindan yararlanilmaktadir. Kusak, aynmi yas grubundaki
insanlart aciklamaktadir. Kusak, insanlarin tutum ve davraniglarini etkileyen bir
yapidadir ve bunun tiiketici davranisi i¢in de gecerli oldugu diisiiniilmektedir.
Degisen diinyada yeni yasam bigimleri ortaya c¢ikmaktadir ve kusaklarin
davraniglarini etkilemektedir (Kuyucu, 2017: 846). Bu kisimda kusak kavraminin
tanimi ve kapsami, Y kusaginin temel ozellikleri, Y kusagimin gosteris¢i tiiketim

algis1 konularina yonelik agiklamalar getirilmektedir.

1.5.1. Kusak Kavraminin Tanimm ve Kapsami

Kusak; dogum yili, yasi, yeri ve Kkisiligini olusturan Onemli olaylarla
tanimlanabilen bir gruptur. Bir kusak, savaglar, yeni teknolojiler veya biiyiik
ekonomik gecisler gibi Onemli yasam olaylariyla gelistirilebilir. Bu olaylar, o
kusagin kisiligini, degerlerini ve beklentilerini olusturur (Smith ve Nichols, 2015:
39). Insanlarin gelisim dénemlerinde etkisinde kaldiklar1 olaylardan etkilenmeleri ve
bu olaylara gore bazi1 temel 6zelliklerin sekillenmesi, kusaklar hakkinda ¢ok sayida

arastirma yapilmasinda etkili olmaktadir.

Aynt  dogum yillarin1 paylasan kisiler, aymt kusagin {iiyesi olarak
tanimlanmaktadir. Bu sayede farkli kusaklarda yer alan kisiler kolay bir bigimde
ayirt edilmektedir. Boyle bir yaklasimla sessiz kusak, bebek patlamasi kusagi, X
kusagi, Y kusagi, Z kusagi gibi kusaklarin varhigi s6z konusudur (Yiiksekbilgili,
2013: 343). Giinlimiiz kosullarinda bu kusaklarin her birisinin farkli 6zellikleriyle 6n
plana ¢ikmasi s6z konusu oldugu i¢in kusaklarin temel 6zelliklerini agiklamaya

yonelik ¢abalarin arttig1 sdylenebilir.

Kusaklar1 tanimlamak ve farkliliklarini kesfetmek hem politik hem de
ekonomik ¢ikarlar1 igeren ¢ok giincel bir tartisma konusudur (Pyoria vd., 2017: 1).

Baska bir deyisle kusak konusu, ¢ok boyutlu ve giincel bir tartigma alani olarak
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Kusak kavrami kapsaminda tablo 3’te yer alan hususlarin

bilinmesinde yarar vardir.

Tablo 3. Kusak Simiflandirmasi ve One Cikan Hususlar

DOGUM | SOSYAL TEKNOLOJIK | DAVRANISLAR
YILI CEVRE CEVRE
SESSIiZ 1925- Korkulacak TV dogusu. Maddi olarak
KUSAK 1943 tek sey tutucu, disiplinli,
korkunun otoriteye saygl,
kendisidir. babaerkil, riskten
kaginir, ¢ok
calisan ve sisteme
guvenen.
BEBEK 1943- Bir hayalim Radyonun altin Hirsl, kural
PATLAMASI 1960 var. cagl. tanimaz, rekabetci,
yiiksek refah,
calismak i¢i yasar,
geng.
X KUSAGI 1960- Evde yasayan | Ev bilgisayarinda Bagimsiz,
1980 aile-cocuk arastirma kendisine giivenli,
sahibi olmak | yapabilen, video | teknolojiye adapte,
isteyen ve oyunlarini otoriteye giivensiz,
kariyeri geri | oynayan kisiler, | is-yasam dengesi
plana atan internetin hayata gozetir.
dahil olmasi.
Y KUSAGI 1980- Olaylar, Teknoloji ve Tyimser,
2004 liderler ve iletisimciler. teknolojiyle yasar,
trendler iyi egitimli, takim
tarafindan liyesi, aileye
yonlendirilme diiskiin, is ve
yasam dengesi
gozeten
Z KUSAGI | 2004-... Devamli Tamamen
¢evrimigi, teknoloji odakli
takma yasayan.
isimlerle
yasayan

Kaynak: Bayramoglu, 2018: 16.
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Tablo 3’te yer alan bilgiler kusaklarin dogum yillar1 araligi, sosyal ¢evreye
kars1 yaklasim, teknolojik ¢evreyi degerlendirme ve davranislar sergileme agisindan
ayirt edilmesinde yarar saglamaktadir. Kusaklarin gelisim siireglerinde maruz
kaldiklar1 olaylarin etkisiyle yaklasimlarimin degisebildigi, bunun da kusaklarin
davraniglarinin farkli olmasimi beraberinde getirdigi yukaridaki tabloda yer alan

bilgiler aracilifiyla anlasilmaktadir.

Verilen bilgiler de dikkate alinarak kusak kavrami sdyle tanimlanmaktadir:
“Kusak; belirli zaman araliklarinda dogmus, biliyiimiis ve yasamini slirdiirmiis, s6z
konusu donemde yasanan olaylardan etkilenmis dolayisiyla ortak 6zelliklere ve bakis
acilarina sahip olduklar1 varsayillan insan gruplaridir” (Konakay, 2018: 80).
Goriildugi tizere kusak yalnizca ayni yil araliklarinda dogmayla sinirli degildir. Ayni
olaylarin etkisi altinda gelisim gostermenin etkisiyle benzer bakis acilarina sahip
olunmasi, kusak kavraminin agiklanmasinda 6nemli bir yere sahiptir. Bdylece
kusagin agiklamasinda deger ve algi gibi hususlarin etkili oldugu degerlendirmesi

yapilabilir.

Her bir kusagin kendisine 6zgii degerleri bulunmaktadir. Degerler, kusaklarin

tutum ve davraniglarini etkiledigi icin konuyla ilgili arastirmalarda onemli bir yere

sahiptir. Tablo 4’te kusaklar sahip olduklar1 temel degerlere gore
karsilastirilmaktadir.
Tablo 4. Kusaklar ve Temel Degerleri
BEBEK X KUSAGI | YKUSAGI | ZKUSAGI
PATLAMASI
Sadakat Sadakat Sadakat Isbirlikgidir
duygusu duygular
Duygular .. .
degiskendir zayiftir
yiiksek
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Kusaklarin
Ozellikleri ve

Degerleri

Calismaya Otoriteye Otoriteyi Uretkendir
onem verir saygilidir kabul eder
Kanaat eden Toplumsal | Bagimsizligina | Teknolojiyle
olaylara diiskiindiir dogmustur
duyarlidir
Kaygilidir Ise kars1 Cok sik is -
motivasyonu degistirir
yiiksektir
Rekabet¢idir | Kanaatkardir | Bireyselcidir -
Teknolojiden Kaygilidir Teknolojiyle -
uzaktir biliytimiistiir
- Rekabetci, - -
teknolojiyle
iligkisi zayiftir

Kaynak: Demirkaya vd., 2015: 93.

Tablo 4’te yer alan bilgiler esliginde oOncelikle Z kusagiyla ilgili yeni

degerlerin ortaya cikabileceginin belirtilmesi gerekmektedir. Kusaklarin 6zellikleri,

iilke ve diinya diizeyinde yasanan gelismelerle ilgili oldugu gibi degerler de bu

faktorlerin  etkisi

altindadir.

Diinyada yasanan degisimle birlikte kusaklarin

degerlerinde 6nemli farkliliklar gériilmektedir. Otorite, teknolojiye kars1 tutum, isle

ilgili diistinceler kusaklar arasindaki ayrimin net bir bigimde goézlendigi alanlara

ornek olarak gosterilebilir.

Y kusagi, bu calisma kapsamindaki arastirmada ayrintili bir bicimde ele

alinmaktadir. 'Y kusagi, bugiin diinya niifusunun biiylik bir kismini olusturmasi
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yonilyle ayrica 6énemlidir. 2025 yilinda diinyada niifusunda yaklasik olarak yiizde
60’11 Y kusaginin olusturmasi beklenmektedir (Konakay, 2018: 81). Bu nedenle y
kusaginin i¢inde bulunulan dénem itibariyle ayr1 bir 6énemi oldugunun séylenmesi

yanlig olmayacaktir.

1.5.2. Y Kusagimin Temel Ozellikleri

Cogunlukla 1980-2000 yillar1 arasinda dogan bireyler seklinde agiklanan Y
kusagi, giiniimiizde diinyada en kalabalik kusaktir (Arslan ve Staub, 2015: 7). Bazi
kaynaklarda Y kusaginin 1978-2000, 1980-2004 arasinda dogan kisiler igin
kullanildig1 goriilse de yaygin sekilde kabul goren siniflandirma 1980-2000 yillari

arasinda dogan kisiler seklindedir.

Demirkaya vd. (2015: 93)’ne gore Y kusaginin temel ozellikleri maddeler

halinde siralanmaktadir:
I. Y kusag, otoriteyi zor kabullenen bir kusaktir.
ii. Y kusagi, sorgulayici bir kusaktir.
iii. Y kusagi, bagimsizligina diigkiin bireylerden olugsmaktadir.
iIv. Y kusagi bireyler, teknoloji ile birlikte bliytimiistiir.
V. Y kusagimin bireyci bir yapis1 vardir.
vi. Y kusag, girigsimci bireylerden olusur.
vii. Y kusagi, katilimci etkilesimlere 6nem vermektedir.
viii. Y kusagi i¢in is, bir tatmin kaynagi olarak kabul edilmektedir.
iX. Y kusagi, azimli bir kusak olarak goriinmektedir.

X. Y kusagi, hosgoriilii bir kusaktir.
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Xi. Y kusagi bireyler, hedef odakli bir bigimde yasamlarini

surdirmektedir.

Goriildugi tizere Y kusagimin iletisim, is, etkilesim, motivasyon, kisilerarasi
iligkiler, hayata kars1 bakis gibi konularda diger kusaklardan ayrilan kendine 6zgii

nitelikleri bulunmaktadir.

Y kusaginin temel 6zellikleri tablo 5°te gosterildigi gibidir.

Tablo 5. Y Kusaginin Temel Ozellikleri

Y KUSAGI (1980 — 1999 ARASI)

iS ETiGi VE DEGERI Siradaki nedir?
Coklu gorevler
Azimlidir
Girisimcidir
Hosgoriiliidiir
Hedefe odaklidir

IS ... DIR. Sona ulastiran bir aragtir

Tatmin (hosnut olmak)

LIDERLIK TARZLARI Geng liderler yiizyil1
ETKILESIM TARZLARI Katilimeidir
ILETISIM E-mail

Sesli mesajlar

GERI BILDIiRIiM VE ODULLER | Ne zaman istersem kolayca elde
edebilirim.

Anlaml1 bir is.

MOTIVE EDEN MESAJLAR Diger basarili/yaratici bireylerle
caligmak

IS VE AILE YASAMLARI Is ve yasam dengeli olmalidir.

Kaynak: Korelginer, 2018: 17.
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Tablo 5’¢ gore Y kusagi igin ig, sonuca ulagmada bir ara¢ ve tatmin
kaynagidir. Y kusaginin is degerleri; ¢oklu gorev, siradakinin ne oldugu, azimli,
girisimcilik, hosgoriilii olma, hedef odakli olma seklinde siralanmaktadir. Y kusagi
icin liderlik tarzi, gen¢ liderler yiizyili olarak kabul edilmektedir. Etkilesim tarzi
katilimc1 olan Y kusagi icin iletisim e-posta ve sesli mesaj gibi araglarla
yiriitiilmektedir. Geri bildirimler ve ddiiller konusunda anlamli bir is arayisinda olan
Y kusagi, iiretken insanlarla ¢alisma konusunda istek duymaktadir. Is-aile yasami
arasinda denge kurmaya Ozen goOstermesi, Y kusagi i¢in ayirt edici Ozellikler

arasindadir.

Isgiiciine en son katilan kusak, 1980-2000 arasinda dogmus bireyler olan Y
kusagidir. Yeni bin yila yakinliklar1 ve daha dijital bir ¢cagda yetismeleri nedeniyle Y
kusagi olarak adlandirilirlar. Y kusagi, teknolojiden, bilgisayarlardan ve geleneksel
olmayan ailelerin ve degerlerin daha fazla kabul gérmesinden etkilenmistir (Smith ve

Nichols, 2015: 39).

1.5.3. Y Kusagi ile Diger Kusaklarin Karsilastirilmasi

Y kusagi hakkinda temel bilgiler agiklanirken, degerler ve temel niteliklere
odaklanilarak hareket edilmistir. Bu kisimda ise belirli kriterlere gére Y kusagi ile
diger kusaklar arasinda karsilastirma yapilmaktadir. Y kusagi milenyum kusagi
olarak da adlandirilir. Teknoloji diinyasinda dogan dijital kusagin ilk dalgast Y
kusagidir. Degisiklikleri kolayca kabul ederler, bugiin i¢in yasarlar, uzun donemler
planlamay1 sevmezler ve kendi diinyalarinda eglenmeyi tercih ederler (Bencsik,
Horvath ve Jubasz, 2016: 92). Bunlar Y kusag: ile diger kusaklar arasindaki

karsilastirmada 6ne ¢ikan hususlardir.

Z kusagi ile Y kusag1 arasindaki karsilastirmalara yonelik ¢ok fazla aragtirma
heniiz olmadigi i¢in agirlikli olarak X kusagi ile karsilagtirma yapilmaktadir. Tablo

6’da buna yonelik bilgiler derlenmistir.
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KISTASLAR X KUSAGI Y KUSAGI
Ozgiirliik seviyesi Dengelidir Cok yiiksektir
Sosyalite seviyesi Dengelidir Diustiktiir

Tatmin seviyesi Dengelidir Diistiktiir
Caliskanlik Dengelidir Diisiiktiir
Hirs Dengelidir Diustiktiir
Bencillik Dengelidir Cok yiiksektir
Acik sozliliik Dengelidir Cok yiiksektir
Duygusallik Dengelidir Diisiiktiir
Elestirme Dengelidir Yiksektir
Sadakat Dengelidir Cok distiktiir
Inang Dengelidir Cok dustktir

Kaynak: Gurlas, 2016: 13.

Tablo 6’ya gore X kusagi; oOzgirliik, sosyalite, tatmin, caligkanlik, hirs,
bencillik, agik sozlii olma, duygusallik, elestirme, sadakat ve inan bakimindan
dengeli bir kusaktir. Y kusag1 ise 6zgiirliigiine diiskiin, sosyalligi daha az, tatmin
diizeyi diisiik, ¢aliskanligr ve hirs1 diisiik bir kusaktir. Y kusagimin agik sozliliigi
yiiksek olmast ayirt edici bir 6zellik olarak goriinmektedir. Yine Y kusaginin
bencillik seviyesi de yiiksektir. Duygusallig1 diisiik olan Y kusaginin elestirel yonii
yiiksektir. Bunlara ek olarak Y kusaginin sadakat ve inan¢ diizeyinin ¢ok diisiik
oldugu ifade edilmektedir. X kusagiin dengeli yapisina karsin Y kusaginin yiiksek
ya da diisiik diizeyde olacak sekilde yonleri oldugu degerlendirmesi yapilabilir.

Y kusagi, yeni iletisim, calisma kosullari, bilgi aligverisi ve bilgi liretme
yollarint miimkiin kilan yeni teknolojiler tarafindan donistiiriilmiis bir diinyada
blylimistiir. Bilgi toplumu ve bunun yasam iizerindeki doniistiiriicii etkisi, Y
kusagimnin  Ozelliklerine  yonelik  yapilan  degerlendirmelerde  bir  siiredir

vurgulanmaktadir (Kelan ve Lehnert, 2009: 2).
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Diger kusaklarla kiyaslandiginda Y kusaginin en Onemli Ozelliklerinden
birisi, isi kendi yontemleriyle yapmay1 sevmeleri ve bagimsiz olmalaridir. Ciinkii
internet gibi teknolojilerin yardimiyla verilen gorevi yerine getirme konusunda
kendilerine yiliksek diizeyde giiven duymaktadirlar ve 6zgiliven diizeyleri oldukca

yiiksektir (Saaban, Ismail ve Mansor, 2013: 550).

Y kusaginin ayirt edici Ozelliklerine yonelik temel bilgiler tablo 7’de

derlenmistir.

Tablo 7. Y Kusag ve X Kusagi Karsilastirmasi

X KUSAGI

Y KUSAGI

Bagimsizlik

Stiphecilik

Yasamak i¢in ¢alismak

Mevcut birikimleri tiikketerek yasamak

Calistig1 kadar tiiketmek

Az galisip ¢ok tliketmek

Otoriteye slipheyle yaklagsmak ve

otoriteyi sorgulamak

Otoriteye kars1 giivensizlik

Eglence

Asir eglence

Resmi olmamak

Sosyal biling, 6zgiir ruh, neden sorulari

Duygusallik ve rasyonellik dengesi

Duygusallik

Degisime agik olmak

Degisim ve farklilik, sabirsizlik, birden

fazla konuyla ayn1 anda ilgilenmek

Farkliliklara kars1 hosgoriilii olmak

Fart yaratmak, sonuca odaklanmak

Yaratic yetenek sahibi olmak

Dijitale olan yatkinlik, kiiresel bakis

agilar

Stiphecilik

Gergekeilik, sorumluluk alma istegi

Yiiksek bosanma oranlari

Her konuda aileye danigmak ve

giivenmek

Geg evlenmek, aileye deger vermek

Geg evlenmek

Bebek sahibi olmaya siipheci

Bebek sahibi olunmali
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yaklagmak

Alternatif miizik tarzlari Dijital kusak, internet, teknoloji temelli

olmak ve ¢evrimigi oyunlar.

Kaynak: Gurlas, 2016: 12.

Tablo 7°de yer alan bilgilere gore Y kusagi, stiphecidir. Bu kusak, yasamak
icin c¢alisan X kusagindan farkli olarak mevcut birikimlerini tiikketerek yasamay1
tercih etmektedir. Otoriteye karsi gilivensizligin olmasi, Y kusagi igin ayirt edici
ozelliklerden birisidir. Eglencesine diiskiin olan Y kusagi, sosyal biling diizeyi de
yiiksek bir kusak olarak goriinmektedir. Sonu¢ odakli bir kusak olarak Y kusaginin
fark olusturacak bir yapida oldugu sdylenebilir. Dijital yatkinligin bir getirisi olarak
kiiresel bir bakis acisiyla hareket eden Y kusagi, 6zgiir ruhlu bir bigimde hareket
etmek istemektedir. Sorumluluk alma istegi yiiksek olan Y kusagi, gercekei bir bakis

acistyla olaylara kars1 yaklagsmasi yoniiyle ayrilmaktadir.

Y Kusagi, isgiicline girecek ve organizasyona liderlik edecek yeni kusak
olarak bilinmektedir. Ayrica X kusagi ve diger kusaklarla birlikte ¢aligmas1 gereken
Y kusagi, kiiltiirii kolayca kabul edebildikleri ve diger kiiltiirlerle kendilerini rahat
ettirebilecekleri i¢in herhangi bir zorlukla karsilagsmayacaktir. Bugiinlerde
organizasyon farkli nesil, kiiltlir ve 1rkla dolu. Organizasyonun amacina ulagsmak icin
birlikte ¢aligmalar1 gerekir. Y kusagi, bu duruma kolayca uyum saglayabilen bir nesil
olarak goriilmektedir. Onceki nesil ile karsilastirildiginda Y kusag: ik, din, kiiltiir,
cinsel yonelim ve ekonomik durumdaki farkliliklara karst daha hosgoriiliidiir

(Saaban, Ismail ve Mansor, 2013: 550).

Y kusagi ile ilgili pek ¢ok olumlu ve olumsuz nitelik var. Her seyden 6nce Y
kusagi, aragtirmalarin ¢cogunun destekledigi gibi kendinden emin bir kusaktir. Bu
durum, onlarin giivenlerinden ve iyimserliginden kaynaklanmaktadir. Bir kusagin
giiveninin  Onceki kusaklar tarafindan beslendigi ve sekillendirildigi ifade

edilmektedir. Giliven, Y kusaginin isyerindeki liderlik pozisyonlar1 igin dikkate
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alimmasini saglayan seydir. Arastirmalar, Y kusagiin ayni yastaki onceki kusaklara
kiyasla benlik saygisi ve giriskenlikte daha iist siralarda yer aldigini géstermektedir

(Smith ve Nichols, 2015: 40).

1.5.4. Y Kusaginin Gosterisci Tiiketim Algisi

Y kusagi, kendisinin 6zel oldugunu diisiinmektedir. Y kusagi bireylerde
onemli gilinler kutlanmaktadir ve bu kisiler kendilerini 6zel ve Onemli olarak
hissetmektedir (Bayramoglu, 2018: 17). Bu durum, Y kusaginin tiiketimle ilgili
tutum ve davraniglarini etkileyecegi igin gosterisci tliketim konusundaki algiy1

etkileyecek bir yapida oldugu ¢ikariminit miimkiin kilmaktadir.

Para ile iliski bakimindan kusaklarin arastirilmasi, Y kusaginin parayi
harcamak i¢in kazanilan bir sey olarak gordiigiinii ortaya koymaktadir (Kuyucu,
2017: 850). Y kusagmin para konusundaki bu yaklagimi, gosteris¢i bir tiiketim

yonelimini beraberinde getirebilir.

Y kusagi ve gosteris¢i tiiketim konusunda yapilmis cok fazla arastirma
yoktur. Yapilan arastirmalar i¢in de Y kusagi bireylerin tamamu i¢in genellenmesi
miimkiin degildir. Bu nedenle Y kusagi ve gosterisci tiikketim konusunda literatiirdeki

bilgilere dair ayrintili inceleme yapilmasina gerek goriilmemistir.
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IKINCi BOLUM

GOSTERISCI TUKETIM VE TAKLIT URUNLERE KARSI
TUKETICI TUTUMU

Calismanin ikinci boliimii gosterisgi tiikketim ve taklit iirlinlere kars: tiiketici
tutumu arastirmasina ayrilmistir. Buna gore oncelikle gosterisci tiiketim hakkinda
temel bilgilere yer verilecek ardindan taklit {iriinlere kars1 tiikketici tutumuyla ilgili

degerlendirme yapilacaktir.

2.1. Gosterisci Tiiketim

Tiiketim davraniglarinin sosyal statiiye gore sekillenmesi gabalar1 gdsterisci
tiketimle agiklanmaktadir (Kaplan, 2019: 35). Son donemde insanlarin tiiketim
aligkanliklarinin degismesi ve tiikketim deneyimlerinin sosyal mecralarda paylasilmasi
s6z konusudur. Gosterisci tiiketimle ilgili olarak bu kisimda gosterisci tiiketim
tanimi, Veblen’in gosterisgi tiiketim teorisi ve gosterisgi tiikketimi etkileyen faktorler

konularina yonelik agiklamalar getirilmektedir.

2.1.1. Gésterisci Tiiketim Ozellikleri

Gosteriggl  tiikketim  kisilerin - ¢evrelerine —statiilerini  ve saygiliklarini
gostermek amaciyla yaptigr tiiketimdir. Bu tiiketim big¢iminde bireyin kendini
topluma gosterme ve kanitlama gibi bir amaci bulunmaktadir (Sabuncuoglu, 2015:
372). “Gosterisei tiiketim temel olarak belirli bir sosyal statiiye ulasmanin ya da
korumanin bir araci olarak ekonomik giiciin gosterilmesi i¢in lilks mal ve hizmetlerin

kamuya acik olarak tiiketilmesini icerir” (Sesen ve Siker, 2019: 3347). Bu tanima
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gore gosterisci tiikketim igin likks tiiketim deneyimlerinin paylasilmasina yonelik bir

igeriginin oldugu sdylenebilir.

Baska bir tanimda gosterisci tiiketim sOyle agiklanmaktadir: “Gdsterisci
tilkketim, bir insanin toplumdaki statiisiinii mevkiini ve maddi giiciinii gostermeye
yarayan ve belki de baskalarini kiskandirmaya sevk eden tiiketim anlayisidir”
(Kogak, 2017: 81). Tiiketim aracilifiyla statii kazanilacagi diislincesi, gosterisci
tilketim kavramini ortaya c¢ikarmistir. Bu baglamda disiiniildiigiinde gosterisci

tikketim bazi 6zellikler barindirmaktadir. Bu 6zellikler asagidaki gibi siralanabilir:

Nispi Pahalilik: Satin alinan iiriin, gdsterisci tiiketim yapan birey kadar diger bireyler
tarafindan da begenilip pahaliligi ile gosterisci tiiketim anlayisina hizmet etmis

olmaktadir (Hiz, 2009:45).

Sosyal Statii: Gosteris¢i tiiketimi agiklayan en temel gostergelerden biri kisinin
sosyal statiislinii ortaya koyma, toplumun hangi sinifinda bulundugunu sergileme
cabasidir (Oz, 2018:28). Bu nedenle gosterisci tiiketim sosyal sinif atlama arac1 ve

sayginlik araci olarak da diisliniilmektedir.

Teshir: Toplum igerisinde birey giiclinii ve sayginligini ancak malini teshir ederek
gosterebilmektedir bunu yaparken bireyin temel arzusu ise digerlerinden {istiin ve

degerli oldugunu gosterebilmektir (Yilmaz, 2018: 41).

Taklit: Gosterisgi tiiketimde bulunan bireyler sosyal sinif icerisinde toplumsal statii
bakimindan digerlerinden geri kalmama duygusu ile tiiketimlerini iist seviyelere

¢ekmektedirler (Kogak, 2017:81).

21. yiizyll kosullarinda gosteris¢i tiiketimi isaret eden bir hayat tarzi
benimsenmeye baslamistir. Gosterisci tiiketimin yasadigi gelisimle birlikte gdsterisei
tiketim toplumu ortaya c¢ikmistir. Tiiketicilerin gosteris¢i tiiketim davraniglari
araciligiyla toplumda yer edinecekleri diisiincesi, pahali ve liiks tiiketim iiriinlerinin
tercih edilmesine neden olmaktadir (Bayuk ve Oz, 2018: 2847). Gosterisci tiiketim
uzun siiredir giindemde olan bir kavramdir ve bu konuyla ilgili Veblen’in gosterisci

tiiketim teorisi altinda agiklamalar getirilecektir.
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2.1.2. Veblen’in Gosterisci Tiiketim Teorisi

Veblen, gosterisei tiiketimi ilk kez kullanan kisidir. Veblen’e gore gosterisci
tiiketim, tiiketicilerin tiikketim tercihleri vasitasiyla kendilerini alt siniftan ayirma, st
sinifa yaklagsma bicimidir (Babiir Tosun ve Karsu Cesur, 2018: 169). insanlarin
toplumdaki diger bireylerle kendilerini kiyaslamalarinin sonucu olarak gosterisgi
tilketim kapsaminda yer alan davraniglar ortaya ¢ikmaktadir. Veblen’in gosteris¢i

tiikketim teorisinin temelinde bu husus yer almaktadir.

Tiiketimin fiziksel ihtiyaclar1 karsilamakla sinirli olmadigi savunan Veblen,
gosteris amagli bir sekilde tiiketim yapildigini, tliketimin toplum ve ekonomik
arasindaki iliskide belirleyici konumda oldugunu ifade etmistir. Her bir toplumda
tilkketicilerin toplumdaki statiilerini gosterme amaciyla tiikketim egilimlerinin oldugu
Veblen tarafindan gelistirilen gosteris¢i tiilketim teorisinin dne ¢ikan yoOnlerinden

birisidir (Aslay, Unal ve Akbulut, 2013: 44).

Toprak ve Ozdemir (2019: 172)’¢ gore Veblen’in gdsterisci tiiketim

teorisinde belirleyici olan hususlar asagidaki gibi siralanmaktadir:
i.  Ust sinifa ait olma istegi,
ii.  Tiketimin maddi gli¢ gostergesi olarak goriilmesi,
iii.  Kendini bagkalarina begendirme istegi,
iv.  Insanlara kendini kanitlama cabasi,

V. Maddi agidan sahip oldugu zenginligi baska insanlarin gérmesini

saglama,
vi.  Tiiketim araciligiyla iistiinliik elde edecegini diisiinme,
vii.  Sehir hayatinin atmosferi,

viii.  Popiiler kiiltiir,



33

ix. Insanlar etkileme cabasi,

X.  Insanin gevresi tarafindan kiskanilmay: istemesi,

xi.  Tiketilen triinlerle toplumda saygi kazanilacag: diisiincesi,
xii.  Itibar kazanma istegi,
xiii.  Baskalari tarafindan takdir edilme istegi seklindedir.

Goriildigii lizere insanlarin tiiketim araciligiyla toplumda statii kazacaklar
diisiincesi ve topluma kendilerini tiiketimle kabul ettirecekleri yoOniindeki
beklentileri, gosteris¢i tiiketim teorisinin temelini olusturmaktadir. Tiiketimin bir
itibar aract olarak goriilmesi, gosteris¢i tiiketim teorisinde odak noktasinda yer

almaktadir.

Veblen’in gosterisci tiiketim teorisiyle ilgili temel alanlar tablo 8’de

agiklanmaktadir.
Tablo 8. Gosterisci Titketim Alanlari
GOSTERIS ALANLARI
GOSTERISCI BOS GOSTERISCI
ZAMAN TUKETIM
STATU GOSTERME Aylaklik ve bos zaman Liiks tiiketim nesneleri
BiCIMLERI etkinlikleri
CALISMA Cok az calisir Calisiyor ya da
DURUMLARI calismiyor
TOPLUM Ust toplumsal sinifta Ust orta ve alt siniflarda
KATMANLARI [k toplumlardan feodal Endiistrilesmis
toplumlara kadar toplumlarda
ZENGINLIGI TEMELI Toprak sahipligi Sermaye sahipligi
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Kaynak: Giileg, 2015: 73.

Tablo 8’de yer alan bilgilere gore gosterisgi tiiketim teorisine gore statii
gosterme bigimleri liikks tiiketim nesneleri araciligiyla olmaktadir. Gosterisei
tiketimde bireyin calisiyor olabilecegi gibi calismayabilecegi olasiligr vardir.
Endiistrilesmis toplumlarda farkli siniflarda gosteris¢i tiikketim egilimlerinin oldugu
gorilmektedir. Gosteris¢i tiiketimde zenginligin temeli sermaye sahipligidir. Tiiketim
nesnelerinin siirekli bir bicimde degismesi de gosterisci tiikketim teorisinde yer alan

hususlar arasinda gosterilmektedir.

Veblen tarafindan gelistirilen goOsterisgi tliketim teorisi, tiiketicilerin
statiilerini toplumdaki diger bireylerle paylasma isteginin sonucudur (Babiir Tosun
ve Ulker, 2017: 3). Veblen’in gdsterisci tiiketim teorisinde tiiketicinin liikks ve pahall
tiriinler tercih ederek statii kazanacaklar1 diisiincesinin etrafinda sekillenen siirecler
bulunmaktadir. Gosterisgi tiiketim teorisi, tliketicilerin olmak istedikleri sosyal sinifa

yonelik tutum ve davraniglarinin sonucu olarak nitelendirilebilir.

2.1.3. Gosterisci Tiiketimi Etkileyen Faktorler

Tiiketimle birlikte imaj ve statii kazanilacagi diisiincesi, gosterisci tiikketim
davraniglarina yon vermektedir (Sesen ve Siker, 2019: 3348). Gosterisei tiiketimi
etkileyen ¢ok sayida faktor olmakla birlikte bunlar arasindan 6ne ¢ikan sosyal statii,
degisen ihtiyaglar ve tercihler, iirlin ve hizmet ¢esitliliginin artmasi, gelir seviyesinin

artmasi faktorlerine yer verilmektedir.

2.1.3.1. Sosyal Statii

Giliniimiizde tiiketim toplumunda bireyler tiikettikleri liikks markali iirtinlerle
birlikte sosyal statiilerini gostermeye caligmaktadir (Kogak, 2017: 81). Gosteris¢i

tilketimi etkileyen faktorlerin basinda gelen sosyal statii, bireylerin toplumun {ist
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smifinda ait olma cabalarin bir iiriiniidiir. Maddi giici araciligiyla sosyal statii
kazanmak isteyen tiiketiciler, buna yonelik olarak gosteris¢i tiikketim davraniglari

sergilemektedir.

2.1.3.2. Degisen Ihtiyaclar ve Tercihler

Uretim olanaklarmin gelismesiyle birlikte tiiketiciler cok sayida alternatife
sahip olmustur. Bu durum tiiketim esnasinda fiziksel ihtiyaglarin karsilanmasinin
yaninda psikolojik ihtiyaglarin karsilanmasi gerekliligini ortaya c¢ikarmustir.
Tiiketicilerde boylece prestij, saygi kazanma gibi amaglar goriilmiistiir (Bayuk ve
Oz, 2018: 2847). Degisen ihtiyaclar ve tercihler, gosteris¢i tiiketim egilimini

etkileyen temel faktorlerden bir tanesidir.

2.1.3.3. Uriin ve Hizmet Cesitliliginin Artmasi

Insanlar, ihtiyaglarini karsilamak igin tiiketmektedir. Ancak son yillarda iiriin
ve hizmet g¢esitliliginin artmasi insanlarin tiikketim amaglarimi degistirmistir.
Gosterisci tiiketimi etkileyen faktorleri de bu agidan ele almak miimkiindiir. Tiiketim
eylemleri, tiiketicilerin sosyal etkilesimleri ve davraniglar1 yansitmaktadir (Toprak ve
Ozdemir, 2019: 171). Uriin ve hizmet cesitliginin artmasi, bu durumun ortaya

cikmasinda etkili bir unsur olarak goriinmektedir.

2.1.3.4. Gelir Seviyesinin Artmasi

Gelir seviyesinin yiiksek olmasi, tiiketicilerin gosterisei tiikketime yonlendiren
faktorlerden bir tanesidir (Kaplan, 2019: 36). Yiiksek gelire sahip olan bireyler,
toplumun alt smiflarindan ayirt edilebilmek amaciyla gosterisci tiiketim yapmaya
yonelmektedir. Artan gelir seviyesi, gosterisci tiiketimle dogru orantili bir etkilesim

icindedir denilebilir.
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Kusaklara gore tiikketim aligkanliklarinin da yer aldigi bilgiler tablo 9°da

derlenmistir.
Tablo 9. Tiiketim Ahskanhklar: ve Kusaklar
BEBEK X KUSAGI Y KUSAGI Z KUSAGI
PATLAMASI
TUKETIM ALISKANLIKLARI
Markay1 Markay1 tanimak. Asirt marka Kaliteye 6nem
onemsemek Fiyat bilinci bagimlisi. Verir.
yiiksektir.
Kanaatkar Kanaatkardir. Aligveris tutkunu. | Sagliksiz tiiketir.
Cok calisip az Calistig1 kadar Hizl tiiketir.
tiikketen tiketir. Az galisip ¢cok
tiiketir.
CALISMA PRENSIPLERI
Otoriteye Otoriteye Otoriteyi zor kabul Bagimsizliga
saygilidir. saygilidir. eder. diiskiindiir.
Kurallara uyar. Kurallar1 Kurallar1 yeniden Dogru ve yanlis
reddeden. belirler. ayrimi yapabilir.
Fedakarliga inanir. Sorumluluk Sorumluluktan Yeni sorumlu
istlenir. kagar. muhafazakar.
Rekabetgidir. Rekabete onem En rekabetgi. -
Verir.
Takim ¢alismasini - Bireyci. Isbirlikgi
onemser.
- Statii kaygilidir. Statiiye 6nem -
Mal-miilk sahibi Verir.
olmak ister.
Caligsmak icin Yasamak i¢in - -
yasamak caligmak ister.
felsefesine
sahiptir.
Gorev bilinci Cok yonlii gorev Birden fazla is Ayni1 anda birgok
vardir. tistlenebilir. tistlenir. isi yapabilir.
Is ahlak yiiksektir. Ise esnektir. Is yasam dengesi
Iskolik. Is-yasam dengesi kurar.
Calismayla zaman vardir. Mevcut birikimleri
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gegirir. Rahat yagam tilkketerek yasar.
onceliklidir.
Sadiktir. Kurumlara Sadakat duygusu Beklentiler
Ise bagimlilig giivenmez. azdir. yiiksektir.
yiiksektir. Sadakat duygulari Is bagimlilik
Uzun siireli degiskendir. diisiiktiir.
istihdam. Ise bagimlilik Is motivasyonu
yiiksektir. yiiksektir.
Is motivasyonu Siirekli is
yiiksektir anca is degistirir.
yeri baglhilig Iddial1 ve kariyer
distiktiir. odakli.
Kendini
gostermeye istekli.

Kaynak: Danigsman ve Giindiiz, 2018: 711.

Tablo 9’da gorildiigii tizere tiiketicim aligkanliklart bebek patlamasi
kusaginda markayr 6nemsememe, kanaatkar olma gibi yonleriyle 6ne ¢ikarken X
kusagmin fiyat bilinci yliksek, calistigi kadar tiiketme egilimi gostermesi s6z
konusudur. Z kusagi ise kaliteye dnem veren ve sagliksiz bir sekilde tiiketen kusak
olarak goriinmektedir. Arastirmaya konu olan Y kusagi ise asir1 marka bagimlisi
olmanin yaninda aligveris tutkunu, hizl tiikketme, az calisip ¢ok tiikketme gibi tiiketim
aliskanliklarina sahiptir. Bu bilgilerden hareketle Y kusagi bireyler i¢in gosterisci

tilkketim egilimi gosteren bir yapida oldugu degerlendirmesi yapilabilir.

Reklamlar, gosteris¢i tiiketimi etkileyen faktorlerden birisidir. Reklamlar
araciligiyla tiiketicilere sunulan yasam bicimleri, tiikketimin tesvik edilmesi,
tikketicileri harekete gecirecek sloganlarin  kullanilmasi, {riinlere anlamlar
yiiklenmesi ve imaj unsurunun On plana ¢ikarilmasi gibi hususlar tiiketicilerin
gosterisei tiiketim egilimini artirmaktadir (Adali Aydin, 2018: 132). Giindelik
hayatinin 6nemli bir kisminda reklamlara maruz kalan tiiketiciler, reklamlardan
etkilenmekte ve gosterisci tiiketimle dogrudan ya da dolayli olarak iligkili satin alma

kararlar1 vermektedir.
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Kiiltiir, tiketim davranigini dolayisiyla da gosterisgi tiiketimi etkileyen
faktorler arasinda yer almaktadir. Kiiltiir unsurlarinin tiikketim davranisina etkileri

tablo 10°da gosterildigi gibidir.

Tablo 10. Kiiltiir Unsurlarimin Tiiketim Davramsina Etkileri

KULTURUN UNSURLARI TUKETIM DAVRANISINA
MUHTEMEL ETKILERI
DEGERLER Cevreyi koruma degeri olan iirtinler

tilketicileri geri doniisiimlii paketlerden

almaya yonlendirebilir.

DIL Markanin isimlerini, sloganini, edebi
figiirlerini, tiiketimle alakal1 atas6zleri.

Ornek: Ucuza alacak kadar zengin degilim.

DIN Faizsiz kuruluglara yonelmek. Helal

yiyecek secimleri vs.

INANCLAR Tiirbelerde adak adamak, iki bayram arasi

evlenmemek gibi.

GELENEK Goruci usulii ile evlilik, onemli kararlarda

biiyiiklerden onay istemek.

TOREN Kina gecesi, slinnet torenleri vb.

MADDI KULTUR UNSURLARI | Alyans, altin takmak, nazar boncugu vs.

Kaynak: Baycan, 2017: 47.

Tablo 10’da goriildiigii tizere degerler, dil, din, inanglar, gelenek, téren gibi
kiiltiir unsurlart tiiketim davraniglarini etkilemektedir. Toplumdaki genel egilime
paralel olarak diigiin ve silinnet torenlerinin yapilmasi, altin takilmasi, markalarin

tercihinde toplumun genel algisinin takip edilmesi gibi 6rnekler, kiiltiiriin gosterisgi
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tikketimle iligkisini meydana getirmektedir. Kiiltiiriin unsurlari, gosteris¢i tiiketim
egilimi artirabilecegi gibi gosterisci tiikketim egiliminin terk edilmesi yoniinde etkisini

gosterebilecek niteliktedir.

Gosterisei tiiketim, fonksiyonel faktorlerin yani sira psikolojik faktorlerin
etkisi altindadir. Uriin ve hizmet kalitesi, atmosfer gibi érnekler gdsterisci tiiketimi
etkileyen fonksiyonel faktorler arasindadir. Bununla birlikte beden imaji, kendini
izleme, kisiler arasi etkisi, kendini teshir etme, benlik saygis1 gibi psikolojik faktorler
de gosterisei tiikketim egilimini etkilemektedir (Akin, 2021: 221). Gosterisci
tilketimde ihtiyaci karsilamak i¢in satin alma yerine statii sahibi olma ve ¢evredeki
bireylerin saygisini kazanma gibi amaclar 6n planda oldugu icin fonksiyonel ve
psikolojik faktorlerin etkisinin 6nemi biiyiiktiir. Bireylerin giindelik hayatinda
etkilesim halinde oldugu insanlar, gdsterisci tiiketimi etkilemekte, tiiketicilerin satin

alma tercihlerini biiyiik oranda degistirmektedir.

Her ne kadar gosterisei tliketimi etkileyen faktorler konusunda dogrudan ya
da dolayli etkisi olan pek cok faktorden bahsedilse de genel tiiketici davranisi
modelinde yer alan hususlar, gosterisci tiikketimi etkilemede 6nemli bir yere sahiptir.

Sekil 4’te genel tiiketici davranigi modeli agiklanmaktadir.
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PAZARLAMA
CABALARI
(URON, FIYAT,
DAGITIM VE
TUTUNDURMA)
PSIKOLOJIK
ETKILER TUKETICI SATIN
-Ogrenmek ALMA SURECI
-Guidiilenmek
-Tutum
-Kisilik -Sorunun belirlenmesi
SOSYO-
KULTUREL -Alternatiflerin
ETKINLIKLER belirlenmesi
-Danisma gruplart | —»
-Sosyal siif
-Aile -Alternatiflerin
-Kisisel Etkiler degerlendirilmesi
-Kiltiir
DEMOGRAFIK -Satin alma karari
ETKILER
-Yas
-Cinsiyet —» | -Satin alma sonrasi
-Egitim degerleme
-Cografi yerlesim
-Meslek
-Gelir

Tatmin

T

Tatmin
olmamak

DURUMSAL
ETKILER

-Fiziksel ¢evre
-Sosyal ¢evre
-Zaman

-Satin alma deneyimi
-Duygusal ve finansal
durum

Sekil 4. Genel Tiiketici Davranis1t Modeli

Kaynak: Baycan, 2017: 30.
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Sekil 4’e gore genel tiiketici davranigi modeli kapsaminda yer alan pazarlama
cabalari, psikolojik etkiler, sosyo-Kkiiltiirel etkiler, demografik etkiler, tatmin olma ya
da olmama durumu, durumsal etkiler ve tiiketici satin alma davranisi siirecinin
ilerleyisi gosteris¢i tiiketimle iligkilidir. Tiiketicinin bir {irline olan ihtiyacinin
yaninda kendisini g¢evresine ve topluma karsi iistiin gosterme c¢abasi yani statii
arayislari, gosterisci tiiketime yonelik satin alma kararlarinin verilmesinde etkisini

gosterebilmesi yoniiyle g6z 6niinde bulundurulmalidir.

Tiiketim kaliplar, gosterisci tiikketim tizerinde etkili olan faktorlerden bir
digeridir. Icinde bulunulan dénem itibariyle tiiketim kiiltiiriiniin de etkisiyle birlikte
bireyler genel tiiketim kaliplarina uymaktadir ve bunun sonucunda tiiketimde tek tip
davranislar kendisini géstermektedir (Hiirmeri¢ ve Baban, 2012: 90). Diinyanin farkl
yerlerinde ayn1 akilli telefonu kullanan, ayn1 marka kosu ayakkabilarin1 giyen, ayni
restoran zincirinden yemek yiyen insanlarin varligi tek tip tiiketim davraniglarina
ornek olarak gosterilebilir. Tiiketim kaliplari, 6zellikle internetin yayginlagmasi ve
sosyal medyanin insan hayatinin bir parcasi olmasiyla birlikte gosterisci tiikketim
lizerindeki etki diizeyini artirmaktadir. insanlar satin alma tercihlerini sosyal medya
hesaplarindan paylagarak cevrelerine sahip olduklari irlinleri gdsterme ihtiyaci

hissetmektedir. Bu da gosterisci tiiketim egilimini artirmaktadir.

2.2. Taklit Uriinlere Kars1 Tiiketici Tutumu

Taklit tUrtinler konusundaki arastirmalarda ¢ogunlukla arz yonlii bir bakis
acist vardir (Ozkog, Eroglu ve Kazanci, 2018: 319). Ancak taklit iiriinler konusu
talep yani tliketici yonlii olarak da ele alinmasi gereken bir konudur. Taklit iiriinlere
kars1 tiketici tutumunun arastirildigit bu kisimda tanim ve kapsam, etkileyen

faktorler, gosterisci tiiketimle iliski agisindan degerlendirmeler yapilmaktadir.
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2.2.1. Taklit Uriinlere Kars: Tiiketici Tutumu Tanim ve Kapsamu

“Taklit markali tirtinler, ambalaji, etiketlemesi, ticari markas1 da dahil olmak
izere, 6zel karakteristikleri, orijinalinden ayirt edilemez sekilde yeniden, yasadisi bir
sekilde ¢ogaltilmis, iiriinler olarak ifade edilmektedir. Uluslararasi Taklitle Miicadele
Komisyonu ise taklitciligi; diinya ¢apinda endise verici bir oranda yayilan, orijinaline
0zdes taklit tiriinlerin {iretim ve satisi1 olarak ifade etmektedir” (Nasir ve Deveciyan,
2020: 2). Bu iirtinlerin tiiketiciler tarafindan tercih edilmesi siireci, taklit Uriinlere

kars1 tiiketici tutumu kavramini ortaya ¢ikarmaktadir.

Diinya genelinde kabul gormiis, popiilerlik diizeyi yiiksek ve iin yakalamis
markalarin taklit iirlinlerinin yapilmasiin uzun bir ge¢misi vardir. Tiketicilerin
taklit iirlinlere kars1 cogunlukla bilingli bir sekilde satin alma egilimi gosterdikleri
ifade edilmektedir (Karahan ve Sahin, 2020: 157). Bu da tiiketicilerin taklit {iriinleri
alarak yiiksek profilli markalar1 tercih ettikleri imaj1 vermeye yonelik ¢abalarinin bir

sonucu olarak goriinmektedir.

Teknolojinin gelismesinin etkisiyle birlikte iiriinler kolaylikla taklit edilebilir
durumdadir (Hacioglu Deniz, 2011: 261). Koklii ve popililer olan markalarin
tirtinlerinin taklit edilmesi, tiiketicilerin bu markalar1 tercih etmeyi istemesi ile
iliskilidir. Tiiketicilerin bu triinleri tercih etme egilimlerinin bilingli ya da bilingsiz
sekilde gergeklesebilecegi ifade edilmektedir. Taklit tirtinlere kars1 tutum, tiiketiciden

tilkketiciye gore farklilik gosterebilir.

2.2.2. Tiiketicilerin Taklit Uriinleri Satin Alma Tutumunu Etkileyen Faktorler

Marka degeri, tiliketicilerin taklit iiriinleri satin alma tutumunu etkileyen
faktorlerin basinda gelmektedir. Marka degeri yiiksek oldukga tiiketicilerin satin
alma egilimlerinin yliksek olmasi beklenmektedir (Y1ildiz ve Avci, 2019: 189). Taklit
bir {irlin satin alacak olan tiiketicinin marka degeri yiiksek olan bir markaya yonelim

gostermesi anlasilabilir bir durumdur.
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Tiiketicilerin taklit markali iiriinlere yonelik tutumunu etkileyen faktorler
arasinda taklit pazarinin biliylimesi 6nemli bir yere sahiptir. Bu kapsamda yer alan

hususlar sekil 5’te gosterilmistir.

Diisiik
Maliyetli
Yiiksek
Teknoloji
Pazarin ve TAKLIT Kiiresellesme
Dagitim URUN Ticaret
Kanallarinin PAZARININ Engellerinin
Genislemesi BUYUMESI Yetersizligi
Ulusal ve Tiiketici Sug
Uluslararasi Ortaklig1
Yaptirimlarin
Yetersizligi
Giiglii Kiiresel Yiiksek Gilimriik
Isletmeler Vergileri

Kaynak: Yaprak, 2018: 22.

Sekil 5. Taklit Pazarini Biiyiiten Nedenler
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Sekil 5’te gortldugi lizere taklit pazarmi biiyiiten ticaret engellerinin
yetersizligi, yiiksek giimrik vergileri, gii¢lii kiiresel isletmeler, yaptirimlarin
yetersizligi, pazarin biiylimesi, dagitim kanallarinin genislemesi, diisiik maliyetle
yiiksek teknolojinin kullanimi gibi nedenler tiiketicilerin taklit iiriin satin alma

egilimlerini etkilemektedir.

Karahan ve Sahin (2020: 3)’e gore taklit iiriin satin alma tutumunu etkileyen

diger faktorler ise asagidaki gibi siralanmaktadir:
i. Fiyat,
ii.  Etik endisesinin olmamasi,
.  Kiltirel etki,
iv.  Sosyal stat,
v.  Ekonomik fayda,
vi.  Ayricalikli goriinme istegi,

vii.  Sosyal kimlik arayisi seklindedir.

Tiiketim kiiltiirliniin bireyi tiiketme konusunda ikna etmeye dair basarili
olmasi, tiiketicilerin satin alma tercihlerini etkilemektedir (Sentiirk, 2012: 65). Alim
giicii yiiksek olmayan bireyler, orijinal markalarin {riinlerini satin almada
zorlandiklar1 ig¢in taklit drlinleri satin alarak tiikketme zorunlulugunu yerine
getirmektedir. Boyle bir durumda icinde bulunulan dénemdeki tiiketim kiiltiiriiniin
taklit iiriinleri satin alma davranisini etkiledigi sdylenebilir. Elbette bu durum alim
giicii diisiik olan her tiiketici i¢in gecgerli degildir ancak bu yondeki orneklerin sik

gozlendigi degerlendirmesi yapilabilir.
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X ve Y kusagi icin satin almada harekete geciren unsurlar, taklit tirlinleri satin

almada etkili faktorlerle iliskilendirilebilir. Tablo 11°de X ve Y kusagini satin

almada harekete gegiren unsurlar derlenmistir.

Tablo 11. X ve Y Kusagim Satin Almada Harekete Gegiren Unsurlar

X KUSAGI

Y KUSAGI

Aileye kars1 yabancilagsma duygusu.

Aileden uzaklagma istegi azdir.

Aileden uzaklasma diisiincesi
igindedirler. Ozgiirliikk duygusu
baskindir. Satin alma agsamasinda

bagimsizlik odaklidirlar.

Erken yastan itibaren bagimsizlik ve
kendini gergeklestirme duygusuna sahip
ancak maddi olarak satin alma giicleri
olmadigindan dolay1 kendilerini tanima
noktasinda tiriinleri satin alma sanslari

olmaz.

Satin alinan tirtinde/hizmette kendisini

bulmaktadir.

Genglik yillarinda asi ve kural ¢igneyen
yapidadirlar. Bu sebeple baskalarinin
fikirleri ile hareket etmezler.
Bagkalarmin satin aldig iiriinlerle

ilgilenmezler.

Gruba uyum saglar ve arkadas grubuna

kars1 bireysellik duygusunu vurgular.

Markalarin kimliklerini yansittiklarini
diistinmezler. Markalarin kimliklerine
ve gereksinimlerine hitap etmedigini

diisiinmektedirler.

Kendi kimligini ve imajin1 yansitan

urtinleri/markalan tercih eder.

Satin alma noktasinda gerekli bilgilerin
toplanmas1 hususunda uzmanliklar

vardir.

Moda, imaj, markalar ve iiriin itibar1
hakkinda miithim gordiigii bilgileri aym
kusaktaki kimselerle paylasirlar.

Uzun vadeli diisiinmezler. Kisa

zamanda tatmin i¢in satin alma

Fiyat ve kalitenin yaninda deger

kavramini da dikkate almaktadir.
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eylemine gecerler.

Markaya kars1 bagliliklar1 distiktiir. Satin alma tercihlerinde marka isminin
Ailelerinin tercih ettikleri markaya kars1 | verdigi giiven 6gesini dikkate alir.

stiphecidirler.

Kaynak: Arikan Kilig, 2018: 86.

Tablo 11°de Y kusagi tiiketicileri satin almada harekete gegiren unsurlar
arasinda Ozglrlik duygusu ve modanin 6n plana ¢iktigin1 gdsteren bilgiler yer
almaktadir. Y kusagi bireyler i¢in iriinlerin kalitesinin yaninda marka degeri ve
marka imaj1 gibi konularin 6nemli oldugu anlasilmaktadir. Tiiketicilerin biiyiik
¢ogunlugunun bildigi markalarin tercih edilmesini bu ac¢idan ele almak miimkiindiir.
Ayrica Y kusagr bireylerin markanin kendi kimliklerini yansitan nitelikte olmasina
Ozen gosterdikleri vurgulanmaktadir. Tiim bunlar Y kusagi bireylerde taklit iiriin
satin alma konusundaki yaklasimlar1 aciklamada dikkate alinmasi gereken unsurlar

olarak degerlendirilmeye miisaittir.

2.2.3. Gosterisci Tiiketim ve Taklit Uriinleri Satin Alma Tutumu Tliskisi

Gosteriggi tilketim triinlerinin Kullanilmasi, tiiketicilerin imajini artirabilir
(Ocakoglu, 2020: 77). Boyle bir disiinceyle birlikte tiiketicilerin {iriin tiikketme
yonelimi artmaktadir. Tiiketici i¢in fiyatlarin yliksek gelmesi (yani tiiketicinin o
rakami1 gozden ¢ikarmamast ya da o ekonomik giiciiniin olmamasi) sebebiyle taklit
iriinler satin alinmaktadir. Bu da gosterisci tiikketimle taklit {iriinleri satin alma

tutumu arasindaki iligkiyi ortaya ¢ikarmaktadir.

Sekil 6’da taklit iiriin pazarma katilimda belirleyici olan hususlar yer

almaktadir.
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Demografik
Ozellikler

Taklit Uriinlere

Kars1 Tutum )
I¢sel Faktorler

Kiiltiirel Degerler

Ahlaki Bakis
Acilar

Tuketici
Katilimi

Sosyal Pazarlama
Iletisimi

/ \\/

Aligveris Digsal Faktorler

Deneyimleri

\

/

Uriin Ozellikleri

Sekil 6. Tiiketicilerin Taklit Uriin Almaya Yoneliminde Belirleyici Hususlar

Kaynak: Yaprak, 2018: 43.

Sekil 6’da yer alan bilgilere gore taklit iiriin almada belirleyici olan digsal
faktorler, gosterisci tiiketimle taklit {irtin satin alma tutumu arasindaki iligki agisindan

daha fazla etkiye sahiptir.
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2.2.4. Y Kusaginin Gésterisci Tiiketim Baglaminda Taklit Uriinleri Satin Alma

Tutumu

“Gliniimiizde tiiketim, sadece sunulan mal ve hizmetlerin ¢esitliligini veya
fonksiyonel olarak ne ise yaradigimi degil, daha 6te bir takim nedenleri de i¢inde
barindirmaktadir. Tiiketiciler, toplumda statii ifadesi veya imaj gibi, {iriiniin veya
markanin aktardigi sosyal anlam tarafindan da etkilenmektedirler. Hatta, tiiketicilerin
sadece hazci tiikketimle aciklanmayacak sekilde, kendilerini ifade eden ve sosyal
ortamlarinda kendilerini gosterecek {iriin veya markalara da tiikketim amagh
yaklastiklar1 goriilmektedir” (Ozer ve Dovganiun, 2013: 61). Sosyal agidan tiiketim
tiriinlerine yiiklenen anlamlar, tiiketicilerin taklit iirlinleri tercih etmesinde bir etken
olmakla birlikte satin alma giicii yani ekonomik bakimdan i¢inde bulunulan durumla
yakindan ilgili goriinmektedir. Y kusaginin gosterici tiiketim baglaminda taklit
triinleri satin alma tutumunda glinlimiiz tiiketim aligkanliklarinin  deginilen

niteliklerinin dikkate alinmasinda fayda vardir.

Tiiketicilerin taklit {irin satin almalar1 halinde tablo 12’de yer alan etkilerin

ortaya ¢ikmas1 beklenmektedir.

Tablo 12. Taklit Uriin Satin Almanin Etki Alanlar

ANA OLASI ETKIiLER

ETKi ALANI GENEL SOSYAL VE EKONOMIK ETKIiLER

[novasyon ve Biiyiime | -Inovasyon istekliligindeki azalis.
-Orta ve uzun dénemde biiylime diizeyini diisiiriir.

Sug Niteligi Tasiyan -Sug sebekelerine mali kaynak aktarimindaki artis,

Faaliyetler ekonomi iizerindeki olumsuz etkiler.
Cevre -Standarda uygun olmayan iirlinlerin ¢evreye etkisi.
-Sahte tirtinlerin atik sorunlari
Istihdam -K6tii ¢alisma kosullarina sahip firmalara insan
kaynagi akist.
Dogrudan Yabanci -Dogrudan yatirimdaki azaliglar.
Yatirim
Ticaret -Saglik ve giivenlige duyarli {iriin iiretimindeki

azaliglar.
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HAK SAHIPLERIi UZERINDEKI ETKILER

Satis Hacmi ve fiyatlar

-Hak sahibi satislarinda diisus.
-Fiyatlardaki diisiis baskis.

Marka Degeri ve Firma

-Marka degerleri ve isletme degerindeki azalislar.

Itibari
Telif Haklar -Hak sahiplerinin telif gelirlerindeki diisiis.
Firma Diizeyinde -Ar-ge faaliyetlerine ayrilan biitge diisiisii.
Yatirim -Firma yatirimlarimin diismesi.
Taklit ve Sahtecilikle | -Sorusturma maliyetleri.
Miicadele Maliyeti -Farkindalik yaratma maliyetleri.

-Hiikiimetin teknik destek giderleri.
-Hak ihlali davalart.
-Taklidi zorlastirmak i¢in ambalaj gibi ek giderler.

Faaliyet Alani

-Hak sahiplerinin faaliyet alanindaki daralma.
-Piyasadan ¢ekilme riskleri.

TUKETICILER UZERINDEKIi ETKIiLER

Saglik ve Giivenlik Riski

-Diisiik standartlar nedeniyle karsilagilan maliyetler)
saglik problemleri ve hatta 6liim gibi).

Tiketici Refahi

-Istemeden satin almada tiiketici magdur olur.
-Bilerek alma durumunda ise beklenen fayda
karsilanamaz.

HUKUMET UZERINDEKI ETKILER

Vergi Gelirleri

-Hak sahiplerinden alinan vergilerin diigmesi.
-Sahte tiriinlerden vergi alamamak.

Taklit ve Sahtecilikle
Miicadele Maliyetleri

-Yaptirim uygulama, farkindalik meydana getirme
calismalarinin getirdigi mali ytk.

Kaynak: Yaprak, 2018: 36.

Tablo 12°de yer alan bilgilere gore taklit¢i lirlin satin almanin; inovasyon,

biiylime, sug isleme, cevre, istihdam, yatirimlar, ticaret, satis hacmi, fiyatlar, marka

degeri, isletme itibari, vergi gelirleri, telif haklar1 gibi konularda etkisinin olmasi

beklenmektedir. Tiiketiciler acisindan bakildiginda diisiik standartli Giriinlerin satin

alinmasiyla birlikte saglik ve gilivenlik risklerinin ortaya cikabilecegi dikkat

¢ekmektedir. Bununla birlikte farkinda olmadan taklit iiriin satin alan tiiketicinin

cogunlukla magdur oldugu goriilmektedir. Bilerek satin alan tiiketiciler ise {iriiniin
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sagladig1 faydanin diizeyine dair fikir sahibi olamamaktadir. Taklit {iriinlerin satin
alinmasinin sosyal a¢idan, ekonomik ac¢idan, hak sahipleri agisindan, tiiketiciler
acisindan, iilkeler agisindan etkilerinin oldugu yukaridaki tabloda yer alan bilgiler

araciligiyla anlagilmaktadir.

Satin alma siireci i¢indeki belirleyici faktorlere gore Y kusagi bireylerin
tercihleri degisebilir. Tablo 13°te buna yonelik 6rnekler derlenmistir ve Y kusaginin

taklit iirlin satin alma tutumu bu 6rneklere goére yorumlanmaktadir.

Tablo 13. Y Kusagimin Satin Alma Tercihinde Belirleyici Faktorler ve Taklit Uriin
Tutumu

BELIRLEYICi FAKTOR

Y KUSAGININ SATIN ALMA
DAVRANISI

Uriin tedariki

Firsat ve fikir kaynagidir.

Bilginin kaynag1

Bilgi diinyasindan yararlanmay1

bilmektedir. Sorun yoktur.

Satin alma kriterine olan vurgu

Duygusaldir.

Riskler

Sosyal riskler vardir.

Uriin segimleri

Duygusallik 6n plandadir.

Perakendeci se¢imleri

Gergekei se¢imler yapilir.

Perakendeye baglilik

Baglilik diistiktiir.

Cekict tirlinler

Inovatif bakis acis1 vardir.

Sosyal etkiler

Yiksektir.

Sosyal etkinin kaynaklari

Iyi tanman kimseler, niifus sahibi

kimseler ve yakin arkadas ¢evresi.

Markalarin rolleri

Imaj, sosyal statii ve kalite.

Kaynak: Arikan Kilig, 2018: 87.




o1

Tablo 13’te yer alan bilgiler Y kusagi bireylerin aligveris aliskanliklarini tiriin
tedarik etme, bilgi kaynagi, satin alma kriteri, risk, perakendeci, ¢ekicilik, sosyal
etki, sosyal etkinin kaynagi, markanin rolii gibi faktorlerin belirledigini
gostermektedir. 'Y kusagi tiiketiciler, satin alma kararlarinda duygusal hareket
etmekte, buna karsin diisiik baglilik gostermektedir. Uriinlerin yenilik¢i nitelikte
olmasi, Y kusagi tiiketicilerin satin alma kararlarinda belirleyici rol iistlenmekle
birlikte taklit triinlere karst mesafeli bir yaklasim sergilenmesi beklentisini
beraberinde getirmektedir. Yine de bu konuda tiiketiciden tiiketiciye gore

degisiklikler olacagi i¢in genelleme yapilmasi olas1 degildir.

Y kusaginin taklit irin satin alma konusundaki tutumuna dair literatiirde
arastirmaya rastlanmamistir. Bu calisma kapsaminda yapilacak olan anket

calismasiyla birlikte bu konuda 6zgiin verilere ulasilmasi beklenmektedir.
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UCUNCU BOLUM

YONTEM

3.1. Arastirmanin Amac ve Onemi

Bu arastirma, Y kusag tiiketicilerin gosterisci tiikketim triinlerinin taklitlerini
satin alirken onlarin tutumlarini, tutumlart etkileyen faktorlerin yasa, egitim
durumuna, meslek durumuna, gelir durumuna gore farklilik gosterip gostermedigini
ve satin alma niyetlerini 6grenmeye yardimci olacaktir. Bu boliimde arastirma
sonucunda ortaya ¢ikan veriler ile birlikte katilimcilarin demografik 6zellikleri ve
arastirmada yer alan anket formundaki degiskenler ile ilgili bulgular ortaya
konulmaya ¢alisilmistir. Bu dogrultuda arastirma sorular kapsaminda nitelikli bilgiler
ve degiskenler arasindaki farkliliklar ortaya konulmaya calisilmigtir. Bireylerin
sosyal ¢evresi ile taklit iirlin kullanimi arasinda bir iliski olup olmadiginin
belirlenmesi, bireylerin sosyal iliskilerinde kendilerini temsil etmek ve prestij sahibi
olabilmek i¢in taklit {iriin tercih edip etmediklerinin belirlenmesi de bu arastirmay:

olusturan diger amagclardandir.

3.2. Arastirmanin Yo6ntemi

Bu arastirmada anket metodundan yararlanilmistir. Arastirmaci tarafindan
hazirlanan anket formu demografik form ve o6lgek formundan olusmaktadir.
Demografik formda cinsiyet, yas, medeni durum, cocuk sayisi, gelir diizeyi, egitim
durumu ve meslek degiskenleri yer almistir. Olgegin olusturulmasinda ise Oztas
(2019) tarafindan hazirlanan yiiksek lisans tezi ve dlgek kaynagi olarak belirtilen
Chaudhuri vd. (2011) “Tiiketicilerin Gosteris¢i Tiiketim Egilimleri ve Marka



53

Farkindaliklarinin Kiiresel Marka Tercihleri Uzerindeki Etkisi” tezinden, Giiveng
(2015) tarafindan hazirlanan ve birden fazla yabanci kaynaktan yararlanilan
“Tiiketicilerin Taklit Uriinlere Karst Tutumu: Bursa Ilinde Bir Arastirma” isimli
yiiksek lisans tezinden yararlanilmigtir. Olusturulan 6l¢ek formu Gosterisgi tiiketime
yonelik 10 madde, Taklit Uriinlere Kars1 Tutuma ydnelik 11 madde, Taklit Uriinlere
Kars1 Algilanan Risk yonelik 6 madde, Taklit Uriinlere Kars1 Oznel Norma yonelik 7
madde ve Taklit Uriinlere Kars1 Satin Alma Niyetine yonelik 3 madde olmak iizere
37 maddeden olugmaktadir. Bu calismada 6l¢ek maddelerinin gilivenilirlik degerleri

Tablo 14’te verilmistir.

Tiirkiye’de yasayan 1980 ve 2000 yillar1 arasinda dogan bireylerin tiimii
aragtirmanin ana kiitlesini meydana getirmektedir. Calismada Y kusagi bireyleri
temsil eden bir 6rneklem grubu olusturulmustur. Arastirmada veri toplama araci

olarak kullanilan anket formu 30 kisilik 6rneklem grubuna pilot galisma olarak

uygulanmistir.
Tablo 14. Giivenilirlik Analizi Sonuglar:
Cronbach's Alpha Madde Sayisi

Gosterisci Tiiketim 0.902 10
Taklit Uriinlere Kars1 Tutum 0.715 11
Taklit Uriinlere Kars1 Algilanan Risk 0.690 6
Taklit Uriinlere Kars1 Oznel Norm 0.790 7
Taklit Uriinlere Kars1 Satin Alma Niyeti 0.790 3

Tablo 14’te Gosterisgi Tiiketim olgegi giivenilirligi 0,902; Taklit Uriinlere
Kars1 Tutum &lgegi 0,715; Taklit Uriinlere Kars1 Algilanan Risk 6lcegi 0,690; Taklit
Uriinlere Kars1 Oznel Norm 6lcegi 0,790 ve Taklit Uriinlere Kars1 Satin Alma Niyeti
Olcegi glivenilirligi 0,790 olarak bulunmustur.
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3.3. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Anket sorular internet ortaminda anketi doldurmay1 kabul eden 451 kisiye
uygulanmistir. Bu ¢alismada gosterisci tiikketim baglaminda Y kusagimin taklit
tirtinleri satin alma davranisinin ne yonde oldugu ve tiiketiciye ne yonde etki ettigi

ortaya konulmustur.

Ankette veri toplama 2021 yilinda Mayis ve Haziran aylar1 arasinda
gergeklestirilmistir. Veri toplama yontemi olarak online anket uygulamasi yapilan
katilimcilara yoneltilen sorular ile gosterisci tiiketim baglaminda Y kusaginin taklit
tirtinleri satin alma davraniginin etkisi ortaya konulmaya calisilmistir. Veri toplama
araci olarak kullanilan anket formlari toplamda 44 sorudan meydana gelmektedir. Bu
anket formunda yer alan sorularin 7 tanesi katilimcilarin demografik o6zelliklerini
ortaya koymak amaciyla hazirlanan yas, cinsiyet, egitim ve gelir durumu gibi
demografik sorulardan olusmaktadir. Diger 37 soru ise 5’li Likert olgeginden
yararlanilarak hazirlanmis gosterisci tilketim baglaminda Y kusagi taklit tirlinleri
satin alma davranigmin ne yonde etki ettigini belirlemeye yonelik sorulardan

olusmaktadir

3.4. Arastirma Sorulari

Aragtirmanin amacina, kavramsal c¢ercevesine bagli kalinarak hazirlanarak
olusturulan ve asagida yer alan arastirma sorularnin aragtirmanin kapsamina cevap

vermesi hedeflenmektedir:

Gosterisgi  tilketime  karst  tutumunuzla ilgili olarak asagidaki ifadeleri

degerlendiriniz;

1. Y kusag gosterisei tiikketim iirlinlerini satin alma niyeti lizerinde aile ve arkadas

cevresi etkili midir?

2. Y kusag tiiketicilerin sosyal faktorleri demografik Ozelliklere gore farklilik

gosterir mi?
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3. Y kusag katilimcilarin gosterisci tiikketim iirlinlerin taklitlerine karsi tutumlari

demografik 6zelliklere gore farklilik gdsterir mi?

4. Taklit lirtin kullanan Y kusagi tiiketicilerin taklit iirlinleri satin almasina etki

ettigini diislindiigli motivasyonlar nelerdir?

5. Y kusag iketiciler taklit {irlin kullanarak ait oldugu sosyal ¢evre igerisinde

gorliniir olma arayisinda midir?

6. Y Kusag tiiketicileri iiriin ve hizmetleri gdsteris yapma amacgli m1 yoksa kendi

ithtiyaglarini gidermek i¢in mi satin almayi tercih ederler?

7. Y Kusagi bireylerinin sahte tiiketim aligkanliklart ve algilart demografik

ozelliklere gore farklilik gostermekte midir?

3.5. Verilerin Analizi

Calismanin nicel boyutuna yonelik olarak Olgme araglarinin uygulanmasi
sonucunda elde edilecek veriler SPSS for Windows 25.0 paket programiyla analiz
edilmistir. Tanimlayici 6zelliklerinin belirlenmesinde ylizde, frekans, ortalama ve
standart sapma istatistiklerinden yararlanacaktir. Olgek alt boyut puanlarini normal

dagiima uyup uymadigi Shapiro-Wilk testi ve Kolmogrov-Smirnov testi

uygulanmustir.
Tablo 15. Normallik Analizi Sonug¢lari
Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk

Ort. (SS) Medyan (IQR) Statistic df p Statistic df p
Gosterigei Tiiketim 1.57 (0.77) 1.20 (0.80) 0.230 451 | 0.000 0.752 451 | 0.000
Taklit Uriinlere

2.68 (0.73) 2.64 (0.91) 0.057 451 | 0.001 0.991 451 | 0.006
Kars1 Tutum
Taklit Uriinlere 352(0.91) | 3.67 (L17) 0.097 |451| 0000 | 0952 |451| 0.000
Kars1 Algilanan
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Risk
Taklit Uriinlere
. 2.70 (0.90) 2.71(1.14) 0.053 451 | 0.004 0.986 451 | 0.000
Kars1 Oznel Norm
Taklit Uriinlere
Kars1 Satin Alma 2.41 (1.09) 2.33(1.33) 0.114 451 | 0.000 0.936 451 | 0.000

Niyeti

Tablo 15’te Shapiro-Wilk testi ve Kolmogrov-Smirnov testi sonucunda

degiskenlerin normal dagilim sergilemedigi tespit edilmistir. Bu duruma cinsiyet ve

medeni durum degiskenleri ile 6lgek dagilimlar1 arasindaki farkliligr belirlemek i¢in

Mann Whitney u testi uygulanmustir. Yas, egitim durumu, gelir diizeyi, ¢ocuk sayis1

ve meslek degiskenleri ile 6lgek dagilimlari arasindaki farkliligi belirlemek igin

Kruskall Wallis testi uygulanmistir. Kruskall Wallis sonucunda farkliliga sebep olan

gruplarin belirlenmesi i¢in Bonferroni Diizeltmesinden yararlanilmigtir. Gosterisei

tilkketim, taklit tirlinlere kars1 tutum, taklit iiriinlere kars1 algilanan risk, taklit tirtinlere

karsi 6znel norm ve taklit iirlinlere karsi satin alma niyeti arasindaki iliski

Spearman’s Rho korelasyon katsayisi ile belirlenmistir. Tiim testlerde hata orani

(alfa= 0,05) belirlenmistir. p<0.05 oldugu durumlarda gruplar arasi fark istatistiksel

olarak anlamli kabul edilmistir.
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3.5.1. Demografik Verilerin Analizleri

Arastirmanin bu bdliimiinde elde edilen verilerin uygun istatistiksel yontem
ile analizi sonucunda ortaya ¢ikan bulgulara ve bu bulgulara yonelik tablo ve

yorumlara yer verilmistir.

3.5.1.1. Cinsiyet Degiskenine Gore Dagilim

Tablo 16. Cinsiyet Degiskenine Ait Frekans ve Yiizde Degerleri

N %

Cinsiyet Erkek 106 23.5
Kadin 345 76.5

Toplam 451 100.0

Tablo 16’da arastirma katilan y kusagi bireylerinin %23,5’1 erkek ve %76,5’1

kadin oldugu belirlenmistir.

3.5.1.2. Yas Degiskenine Gore Dagilim

Tablo 17. Yas Degiskenine Ait Frekans ve Yiizde Degerleri

N %

Yas 22-25 yas 146 32.4
26-29 yas 135 29.9

30-33 yas 80 17.7

34-37 yas 30 6.7

38-41 yas 60 13.3

Toplam 451 100.0
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Tablo 17°de Y kusagi bireylerin %32,4’1i 22-25 yas, %29,9’u 26-29 yas,
%17,7°1 30-33 yas, %6,7°st 34-37 yas ve%13,3’ii 38-41 yas arasinda oldugu

belirlenmistir.

Yas

160

140
120
100
80
60
40
z 7
0

22-25 yas 26-29 yas 30-33 yas 34-37 yas 38-41 yas

=]

Sekil 7. Yas Degiskenine Ait Grafik

3.5.1.3. Medeni Durum Degiskenine Gore Dagilim

Tablo 18. Medeni Durum Degiskenine Ait Frekans ve Yiizde Degerleri

N %

Medeni Durum Evli 204 45.2
Bekar 247 54.8

Toplam 451 100.0

Tablo 18’de medeni durum degiskeninin dagilimina bakildiginda ise Y kusagi

katilimeilarin %45,2°si evli ve %54,8°1 bekar oldugu belirlenmistir.
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Medeni Durum

Bekar
55%

Sekil 8. Medeni Durum Degiskenine Ait Grafik

Tablo 19. Cocuk Sayis1 Degiskenine Ait Frekans ve Yiizde Degerleri

N %

Cocuk Sayisi Yok 290 64.3
1 ¢cocuk 62 13.7

2 cocuk 56 12.4

3 cocuk 35 7.8

4 cocuk ve lizeri 8 1.8

Toplam 451 100.0

Tablo 19’da ¢ocuk sayisi incelendiginde ise, katilimeilarin %64,3’ ¢cocugu
yok, %13,7°si 1 c¢ocuk sahibi, %12,4’ii 2 ¢ocuk sahibi, %7,8’1 3 c¢ocuk sahibi ve

%1,8’1 4 cocuk ve lizeri cocuga sahip oldugu belirlenmistir.
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Cocuk Sayisi

1)
I 7 » -~
Yok 1 cocuk 2 cotuk 3 Cotuk 1 cocuk ve

Sekil 9. Cocuk Sayis1 Degiskenine Ait Grafik

3.5.1.4. Egitim Durum Degiskenine Gore Dagilim

Tablo 20. Egitim Durumu Degiskenine Ait Frekans ve Yiizde Degerleri

N %

Egitim Durumu [kogretim 19 4.2
Lise 60 13.3

On lisans 42 9.3

Lisans 235 52.1

Yiiksek lisans 95 21.1

Toplam 451 100.0

Tablo 20’de egitim durumunda ise katilimcilarin %4,2’si ilkdgretim mezunu,
%13,3’1 lise mezunu, %9,3’1 6n lisans mezunu, %52,1°1 lisans mezunu ve %21,1°1

yiiksek lisans mezunu oldugu belirlenmistir.
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Egitim Durumu
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Sekil 10. Egitim Durumu Degiskenine Ait Grafik

Tablo 21. Ortalama Aylk Gelir Degiskenine Ait Frekans ve Yiizde Degerleri

N %

Ortalama Aylik Gelir 1.000 TL’den az 122 27.1
1.001 —2.000 TL aras1 22 4.9

2.001 - 3000 TL aras1 45 10.0

3.001 —4.000 TL aras1 48 10.6

4.001 —5.000 TL aras1 59 13.1

5.001- 6.000 TL aras1 57 12.6

6.001 TL ve tizeri 98 21.7

Toplam 451 100.0

Tablo 21°de katilimcilarin ortalama aylik geliri %27,1°1 1.000 TL’den az,
%4,9’u 1.001 — 2.000 TL aras1, %10’u 2.001 — 3000 TL arasi, %10,6’s1 3.001 —
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4.000 TL aras1, %13,1°’1 4.001 — 5.000 TL aras1, %12,6’s1 5.001- 6.000 TL aras1 ve
%21,7’s1 6.001 TL ve tizeri aylik gelire sahip oldugu goriilmiistiir.

3.5.1.5. Gelir Durum Degiskenine Gore Dagilim

Ortalama Aylik Gelir

1.000 1.001- 2.001- 3.001- 4.001- 5.001- 6.001TL
Tl'denaz 2.000TL 3000TL 4.000TL 5.000TL 6.000TL ve lizeri
arasl arasl arasl arasl arasl

140
120
100
80
6

o

4

o

2

=]

Sekil 11. Ortalama Aylik Gelir Degiskenine Ait Grafik

Tablo 22. Meslek Degiskenine Ait Frekans ve Yiizde Degerleri

N %

Meslek Isci 13 2.9
Esnaf 24 5.3

Ev hanimi 59 13.1

Ogrenci 109 24.2

Issiz 24 5.3

Kamu ¢alisan1 70 15.5

Ozel sektor calisani 112 24.8

Diger 40 8.9
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Toplam 451

100.0

Tablo 22’°de meslek degiskeninde ise katilimcilarin %2,9°u is¢i, %5,3°1 esnaf,
%13,1’1 ev hanimi, %24,2’si 6grenci, %5,3’1 issiz, %15,5’1 kamu ¢alisani, %24,8’1

0zel sektor galisan1 ve %8,9°u diger meslege sahip oldugu belirlenmistir.

Meslek

120

=]

=]

isci Esnaf Ev Ogrenci issiz Kamu Ozel
hanimi caligami  sektor
calisani

Sekil 12. Meslek Degiskenine Ait Grafik
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Tablo 23. Gosterisci Tiiketim Olgegi ifadelerine Ait Tamimlayia: istatistikler

Ort. (SS)
Bazi iirlinleri diger insanlara zengin oldugumu gostermek i¢in satin alirim 1,56 (1,05)
Ust diizey markalar1 kullandigimda ben de diger basaril insanlar gibi daha 1,66 (1.12)
popiiler olabilirim
Eger arkadaglarim beni bir marka ya da tirlinii kullanirken goreceklerse, o
marka ya da tirliniin beni ilgi odag1 yapabilecek olan pahali bir versiyonunu 1,54 (1,01)
satin alirim
Her zaman ithal iirinler satin almayi tercih ederim, ¢linkii onlar pahalidirlar 1,34 (0,79)
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Yiiksek kaliteli iirtinleri satin alinca, diger insanlara kim oldugumu anlattigim

hissederim 1,60 (1.08)
Tasarimcilardan (bir {iriinii tasarlayan kisilerin 6zel olarak sunduklari

triinlerden) iiriin satin almaktan hoslanirim ¢iinkii bir¢ok kisinin buna maddi 1,46 (1,02)
glicu yetmez

Daha pahali oldugu i¢in belirli markal1 {iriinleri satin alirim 1,51 (1,03)
Cogunlukla alabilecegim en pahali kiyafeti satin alirim 1,49 (1,01)
Ust diizey iiriinler kullandigim zaman, diger insanlar tarafindan daha kolay fark 1,86 (1,30)

edildigimi hissederim

Misafirlerimi restorana gotiirdiigiimde genellikle pahali yemekler siparis ederim 1,64 (1,08)

Tablo 23’te Y kusaginda gosterisei tiiketim Olgegi ifadelerine katilimcilarin
verdikleri cevaplar incelenmis ve en disik (M=1,34; SD=0,79) katilimin “Her
zaman ithal {riinler satin almay1 tercih ederim, ¢iinkii onlar pahalidirlar.” ifadesi
oldugu goriilmiistiir. En yiiksek (M=1,86; SD=1,30) katilimin ise “Ust diizey {iriinler
kullandigim zaman, diger insanlar tarafindan daha kolay fark edildigimi hissederim.”

ifadesi oldugu goriilmiistiir.

Tablo 24. TakKlit Uriinlere Karst Tutum Olcegi ifadelerine Ait Tammlayici istatistikler

Ort. (SS)
Taklit tiriinleri satin almak genellikle tiiketicilere yarar saglar 2,41 (1,37)
Taklit tiriinleri satin almak, yasal Uriinlerin tiretimini yapan firmalara zarar
. 3,69 (1,43)

Vverir
Insanlar taklit iiriinleri, orijinal markalarin yiiksek fiyatlarindan dolay1 satin

4,14 (1,35)
alirlar
Orijinal iiriinleri satin almaya giiciim yetmiyorsa taklit iiriinleri alirim 2,81 (1,55)
Eger taklit {irtinleri satin alma sansim varsa tereddiit etmeden alirim 2,53 (1,47)
Taklit iiriin ile orijinal iiriin arasindaki farki ayirt etmek zor oldugunda

2,59 (1,52)

genellikle taklit {irlinii tercih ederim

Taklit tirtinleri alan kisiler sug islemektedirler 2,54 (1,50)
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Taklit tiriinleri almak, ahlaki agidan yanlistir 2,61 (1,55)
Taklit Giriinleri satin almak, akilli bir miisteri oldugumu gosterir 2,18 (1,32)
Orijinal iiriine satin alma giiciim yetse bile taklit {irlin alirim 1,92 (1,24)
Taklit tirlin aligverisi yapmay1 severim 2,08 (1,31)

Tablo 24’te Y kusaginda taklit {iriinlere karsi tutum Olcegi ifadelerine
katilimcilarin  verdikleri cevaplar incelenmis ve en disik (M=1,92; SD=1,24)
katilimin “Orijinal iiriine satin alma giicim yetse bile taklit {irlin alirim.” ifadesi
oldugu goriilmiistiir. En yiiksek (M=4,14; SD=1,35) katilmi ise “Insanlar taklit
tirtinleri, orijinal markalarin yiiksek fiyatlarindan dolay1 satin alirlar.” ifadesi oldugu

gorilmiistiir.

Tablo 25. Taklit Uriinlere Kars1 Algilanan Risk Olgegi ifadelerine Ait Tanimlayici

Istatistikler

Ort. (SS)
Taklit Girtin satin alirken risk almamayi tercih ederim 3,19 (1,55)
Taklit {iriinii satin almadan 6nce onun iyi bir iirlin oldugundan emin olmak
isterim 3,83 (L47)
Satin aldigim taklit tiriin hakkinda tereddiit hissetmemek isterim 3,78 (1,48)
Taklit tirlin satin almanin riski yiiksektir 3,45 (1,44)
Taklit tirtiniin iyi ¢tkmama olasilig1 yiiksektir 3,77 (1,30)
Taklit tirline para harcamak kotii bir karardir 3,07 (1,46)

Tablo 25’te Y kusaginda taklit Girlinlere kars1 algilanan risk 6lgegi ifadelerine
katilimcilarin  verdikleri cevaplar incelenmis ve en disik (M=3,07; SD=1,46)
katilimin “Taklit tirline para harcamak kotii bir karardir.” ifadesi oldugu goriilmiistiir.
En yiiksek (M=3,83; SD=1,47) katilimin ise “Taklit {irlinii satin almadan 6nce onun

1yi bir iiriin oldugundan emin olmak isterim.” ifadesi oldugu goriilmiistiir.

Tablo 26. Taklit Uriinlere Kars1 Algilanan Oznel Norm ifadelerine Ait Tanimlayici
Istatistikler
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Ort. (SS)
Ailem, taklit tirlin almamu olumlu karsilar 2,76 (1,36)
Arkadaglarim, taklit {irtin almami olumlu karsilarlar 2,71 (1,31)
Aldigim seylerin ailem tarafindan begenilmesi benim i¢in 6nemlidir 3,59 (1,44)
Ailem taklit iirlin almami Onerir 2,04 (1,20)

Aldigim seylerin arkadaslarim tarafindan begenilmesi benim i¢in énemlidir 3,22 (1,45)

Arkadaslarim, taklit {iriin satin almami Onerir 2,22 (1,29)

Bazen arkadagslarim da aldig1 igin bir taklit tir{inii satin alirim 2,36 (1,35)

Tablo 26°da Y kusaginda taklit {irlinlere kars1 6znel norm 6lgegi ifadelerine
katilimcilarin  verdikleri cevaplar incelenmis ve en disik (M=2,04; SD=1,20)
katilimin “Ailem taklit iirlin almami Onerir.” ifadesi oldugu goriilmiistiir. En ytliksek
(M=3,59; SD=1,44) katilimin ise “Aldigim seylerin ailem tarafindan begenilmesi

benim i¢in 6nemlidir.” ifadesi oldugu gorilmistiir.

Tablo 27. Taklit Uriinlere Kars1 Satin Alma Niyeti Olcegi ifadelerine Ait Tamimlayici

istatistikler
Ort. (SS)
Taklit tiriin satin alabilirim 3,16 (1,41)
Genellikle taklit tiriin satin alirim 2,20 (1,25)
Her firsatta taklit iirin satin alirirm 1,88 (1,23)

Tablo 27°de Y kusaginda taklit iirlinlere karsi satin alma niyeti Olgegi
ifadelerine katilimcilarin verdikleri cevaplar incelenmis ve en diisik (M=1,88;
SD=1,23) katilimin “Her firsatta taklit {irlin satin alirim.” ifadesi oldugu goriilmistiir.
En yiiksek (M=3,16; SD=1,41) katilimin ise “Taklit {iriin satin alabilirim.” ifadesi
oldugu goriilmiistiir.
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Gosterisci tiiketim, taklit tirlinlere karsi tutum, taklit Uirtinlere karst algilanan
risk, taklit trlinlere kars1 6znel norm ve taklit iirlinlere karsi satin alma niyeti
algilarmin Y kusaginda demografik degiskenlere bagli olarak degisip degismedigini
belirlemek i¢cin Mann Whitney U testi ve Kruskall Wallis analizi yapilmistir. Baslica
demografik degiskenleri olarak, cinsiyet, yas, medeni durum, gelir diizeyi, egitim

durumu ve meslek alinmstir.

Bu kapsamda, taklit iiriinlere kars1 tutum, taklit tiriinlere kars1 algilanan risk,
taklit tiriinlere karst 6znel norm ve taklit iirlinlere karsi satin alma algilarmin
cinsiyete gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gosterip gostermedigi Mann

Whitney U testi ile analiz edilmis ve sonuglar Tablo 28’de sunulmustur.

Tablo 28. Gosterisci Tiiketim, Taklit Uriinlere Karsi Tutum, Taklit Uriinlere Kars
Algilanan Risk, Taklit Uriinlere Karsi Oznel Norm Ve Taklit Uriinlere Karsi Satin
Alma Niyeti Dagihmlarinin Cinsiyet Degiskenine Gére Farklihgin Tespiti Icin Mann
Whitney U Testi Sonuglari

N| Medyan (IQR) z p
Gosterisci Tiiketim
Erkek | 106 1.40(0.82) | -2.767| 0.006
Kadin | 345 1.20 (0.75)
Taklit Uriinlere Kars1 Tutum
Erkek | 106 2.59 (0.91) | -0.514| 0.607
Kadin | 345 2.64 (0.95)
Taklit Uriinlere Kars1 Algilanan Risk
Erkek | 106 3.67(1.17)| -0.867 | 0.386
Kadm | 345 3.67 (1.17)
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Taklit Uriinlere Kars:i Oznel Norm
Erkek | 106 2.43(1.00) | -2.850| 0.004
Kadn | 345 2.71(1.14)

Taklit Uriinlere Kars1 Satin Alma Niyeti
Erkek | 106 2.00 (1.42)| -1.111| 0.267
Kadm | 345 2.33 (1.67)

Tablo 28’de Y kusagi kadin ve erkek katilimcilarin gosterisgi tiiketim
dagilimlar arasinda fark olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y
kusaginda kadin ve erkek katilimecilarin gosterisci tiiketim dagilimlart arasinda
farklilik oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda
erkeklerin kadinlara gore daha fazla gosteris¢i tiikketim egiliminde oldugu

gorilmistir.

Y kusagi kadin ve erkek katilimcilarin taklit tiriinlere karsi tutum dagilimlar
arasinda fark olup olmadigini belirlemek icin yapilan test sonucunda; Y kusaginda
kadin ve erkek katilimcilarin taklit {irlinlere kars1 tutum dagilimlar arasinda farklilik
olmadig: tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda kadin ve

erkeklerin taklit iirtinlere kars1 tutumlarinin benzer oldugu gortilmiistiir.

Katilimcilarin taklit iiriinlere karsi algilanan risk dagilimlart arasinda fark
olup olmadigin belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y kusaginda kadin ve erkek
katilimcilarin taklit {riinlere karsi algilanan risk dagilimlar arasinda farklilik
olmadig tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda kadin ve
erkeklerin taklit triinlere karsi algilanan riskin benzer oldugu goriillmistiir.
Katilimeilarin taklit iiriinlere karst 6znel norm dagilimlar1 arasinda fark olup
olmadigimi belirlemek igin yapilan test sonucunda; Y kusaginda kadin ve erkek

katilimeilarin taklit iirlinlere kars1 6znel norm dagilimlar arasinda farklilik oldugu
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tespit edilmistir (p<0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda kadinlarin erkeklere

gore daha fazla taklit tiriinlere kars1 6znel norm egiliminde oldugu gorilmiistiir.

Taklit triinlere karsi satin alma niyeti dagilimlar1 arasinda fark olup

olmadigint belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y kusaginda kadin ve erkek

katilimcilarin taklit iiriinlere karst satin alma niyeti dagilimlar1 arasinda farklilik

olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda kadin ve

erkeklerin taklit {irtinlere kars1 satin alma niyetinin benzer oldugu goriilmiistiir.

Tablo 29. Gosterisci Tiiketim, Taklit Uriinlere Karsi Tutum, Taklit Uriinlere Kars:
Algilanan Risk, Taklit Uriinlere Karst Oznel Norm Ve Taklit Uriinlere Karsi Satin
Alma Niyeti Dagihmlarinin Yas Degiskenine Gore Farkhhgin Tespiti i¢in Kruskall
Wallis Testi Sonuclar

Bonferroni
N | Medyan (IQR) x° p| Diizeltmesi
Gosterigei Tiiketim 22-25 yas 146 1.10 (0.60) | 10.680 | 0.030 | 26-29> 22-25
26-29 yas 135 1.30 (0.80)
30-33 yas 80 1.30 (0.88)
34-37 yag 30 1.20 (0.92)
38-41 yas 60 1.10 (0.88)
Taklit Uriinlere Kars1 22-25 yas 146 2.73(1.09) | 1.0140.908
Tutum 26-29 yas 135 2.45(0.91)
30-33 yas 80 2.64 (1.00)
34-37 yag 30 2.64 (1.05)
38-41 yag 60 2.73(0.73)
Taklit Uriinlere Kars1 22-25yas | 146 3.5(1.00)| 7.8720.096
Algilanan Risk 26-29 yas 135 3.67 (1.17)
30-33 yas 80 3.67 (1.17)
34-37 yas 30 3.50 (1.25)
38-41 yas 60 3.50 (1.33)
Taklit Uriinlere Kars1 22-25 yas 146 2.71(1.14)| 6.211|0.184
Oznel Norm 26-29 yas | 135 2.71(1.14)
30-33 yas 80 2.50 (1.50)
34-37 yas 30 2.57 (1.07)
38-41 yas 60 2.79 (1.29)
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Taklit Uriinlere 22-25 yas 146 2.67 (2.00) | 12.541| 0.014 | 22-25> 30-33

Karg1 Satin Alma Niyeti 26-29 yas 135 2.33(1.67)

30-33 yas | 80 2.00 (1.33)

34-37yas | 30 2.00 (2.08)

38-41 yas 60 2.33(1.67)

Tablo 29’da katilimcilarin yaglarina gore gosterisei tiiketim dagilimlari arasinda
fark olup olmadigin1 belirlemek igin yapilan test sonucunda; Y kusaginda yas
gruplarina gore gosterisci tiketim dagilimlart arasinda farklilik oldugu tespit
edilmistir (p<0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda 26-29 yas arasi katilimcilarin
gosterisci tiketim egiliminin 22-25 yas arast katilimcilardan daha fazla oldugu

gOriilmiistiir.

Katilimeilarin yaglarina gore taklit tirlinlere karst tutum dagilimlari arasinda
fark olup olmadigimi belirlemek icin yapilan test sonucunda; Y kusaginda yas
gruplarma gore taklit tirlinlere karsi tutum dagilimlari arasinda farklilik olmadigi
tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda yas gruplarina gore
taklit iirlinlere kars1 tutumlarinin benzer oldugu goriilmiistiir. Y kusagi katilimcilarin
yaslarina gore taklit iirlinlere karsi algilanan risk dagilimlari arasinda fark olup
olmadigim belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y kusaginda yas gruplarina gore
taklit trlinlere karsi algilanan risk dagilimlar1 arasinda farklilik olmadigi tespit
edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda yas gruplarina gore taklit

uiriinlere kars1 algilanan riskin benzer oldugu goriilmiistir.

Oznel norm dagilimlar arasinda fark olup olmadigini belirlemek igin yapilan
test sonucunda; Y kusaginda yas gruplarina gore taklit iirlinlere kars1 6znel norm
dagilimlari arasinda farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda
Y kusaginda yas gruplarina gore taklit tirtinlere karsi 6znel norm egilimlerinin benzer
oldugu goriilmiistiir. Y kusagi katilimcilarin yaslarina gore taklit Giriinlere karsi satin
alma niyeti dagilimlar1 arasinda fark olup olmadigini belirlemek icin yapilan test
sonucunda; Y kusaginda yas gruplarina gore taklit iiriinlere kars1 satin alma niyeti

dagilimlan arasinda farklilik oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Bu bulgu sonucunda
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Y kusaginda 22-25 yas arast katilimcilarin taklit iiriinlere karsi satin alma niyetinin

30-33 yas aras1 katilimcilardan daha fazla oldugu goriilmiistiir.

Tablo 30. Gosterisci Tiiketim, Taklit Uriinlere Kars: Tutum, Taklit Uriinlere Karsi
Algilanan Risk, Taklit Uriinlere Kars1 Oznel Norm Ve Taklit Uriinlere Karsi Satin
Alma Niyeti Dagihmlarinin Medeni Durum Degiskenine Gore Farklihgin Tespiti I¢in
Mann Whitney U Testi Sonuclar

N | Medyan (IQR) Z p

Gosterisei Tiiketim Evli 204 1.20 (0.77) | -0.297 | 0.766
Bekar 247 1.20 (0.90)

Taklit Uriinlere Kars1 Tutum Evli 204 2.73(0.91)| -1.332| 0.183
Bekar 247 2.55(0.91)

Taklit Uriinlere Kars1 Algilanan Risk Evli 204 3.67 (1.33)| -1.561| 0.118
Bekar 247 3.50 (1.00)

Taklit Uriinlere Kars1 Oznel Norm Evli 204 2.71(1.14)| -0.772| 0.440
Bekar 247 2.71 (1.14)

Taklit Uriinlere Kars1 Satin Alma Niyeti | Evli 204 2.33(1.67)| -1.353| 0.176
Bekar 247 2.33(1.67)

Tablo 30’da Y kusagi evli ve bekar katilimcilarin gosterisgi tiiketim
dagilimlar arasinda fark olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y
kusaginda evli ve bekar katilimcilarin gosterisei tiiketim dagilimlari arasinda farklilik
olmadig1 tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda evli ve
bekarlarin gosterisei tiiketim egilimlerinin benzer oldugu goriilmiistiir. Evli ve bekar
katilimcilarin taklit tirlinlere kars1 tutum dagilimlart arasinda fark olup olmadigim
belirlemek icin yapilan test sonucunda; y kusaginda evli ve bekar katilimcilarin taklit
tirlinlere kars1 tutum dagilimlari arasinda farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05).
Bu bulgu sonucunda Y kusaginda evli ve bekarlarin taklit iiriinlere kars1 tutumlariin

benzer oldugu goriilmiistiir.

Yapilan test sonucunda evli ve bekar katilimcilarin taklit iiriinlere karsi

algilanan risk dagilimlar1 arasinda fark olup olmadigini belirlemek i¢in; Y kusaginda
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evli ve bekar katilimcilarin taklit irtinlere karsi algilanan risk dagilimlar1 arasinda
farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda evli ve

bekarlarin taklit tirtinlere kars1 algilanan riskin benzer oldugu goriilmiistiir.

Evli ve bekar katilimcilarin taklit triinlere karst 6znel norm dagilimlari
arasinda fark olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y kusaginda
evli ve bekar katilimcilarin taklit iirtinlere karsi 6znel norm dagilimlari arasinda
farklilik olmadig tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda evli ve bekarlarin
taklit triinlere karsi 6znel norm egilimlerinin benzer oldugu gorilmiistiir.
Katilimeilarin taklit dirlinlere karsi satin alma niyeti dagilimlart arasinda fark olup
olmadigin1 belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Katilimcilarin taklit iiriinlere karsi

satin alma niyeti dagilimlar1 arasinda farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05).

Bu bulgu sonucunda y kusaginda evli ve bekarlarin taklit iirlinlere kars1 satin

alma niyetinin benzer oldugu gorilmistiir.

Tablo 31. Gosterisci Tiiketim, Taklit Uriinlere Karsi Tutum, Taklit Uriinlere Kars:

Algilanan Risk, Taklit Uriinlere Kars1 Oznel Norm Ve Taklit Uriinlere Kars1 Satin

Alma Niyeti Dagihmlarinin Cocuk Sayis1 Degiskenine Gore Farklihgin Tespiti I¢in
Kruskall Wallis Testi Sonuclari

N Medyan (IQR) x? p

Gosterigei Tiiketim Yok 290 1.25(0.90) 7.440 0.114
1 gocuk 62 1.30 (0.73)
2 gocuk 56 1.20 (1.05)
3 ¢cocuk 35 1.10 (0.20)
4 ¢ocuk ve lzeri 8 1.70 (1.85)
Taklit Uriinlere Kars: Tutum Yok 290 255(0.91) 11.389 0.023
1 gocuk 62 2.45 (0.82)
2 gocuk 56 2.86 (1.00)
3 gocuk 35 2.82(0.82)
4 ¢ocuk ve lizeri 8 2.50 (0.75)
Taklit Uriinlere Kars1 Algilanan Risk Yok 290 3.58 (1.17) 3.717 0.446

1 ¢ocuk 62 3.67 (1.21)
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2 gocuk 56 3.83(1.08)
3 ¢ocuk 35 3.50 (1.67)
4 ¢ocuk ve iizeri 8 3.75(2.21)
Taklit Uriinlere Kars1 Oznel Norm Yok 290 2.71(1.14) 7.705 0.103
1 ¢ocuk 62 2.57 (1.00)
2 ¢ocuk 56 3.00 (0.82)
3 ¢ocuk 35 2.29 (1.00)
4 ¢ocuk ve lizeri 8 2.50 (1.46)
Taklit Uriinlere Kars1 Satin Alma Niyeti Yok 290 2.33(1.67) 6.464 0.167
1 ¢ocuk 62 2.00 (1.67)
2 gocuk 56 2.33(1.58)
3 gocuk 35 2.33 (1.00)
4 ¢ocuk ve lzeri 8 1.67 (1.50)

Tablo 31’de Y kusagi katilimcilarin sahip olduklari ¢ocuk sayisina gore
gosterisci tilketim dagilimlar arasinda fark olup olmadigini belirlemek igin yapilan
test sonucunda; Y kusaginda sahip olduklari ¢ocuk sayisina gore gosterisci tiikketim
dagilimlar arasinda farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda
Y kusaginda sahip olduklari ¢ocuk sayisina gore gosteris¢gi tiiketim egilimlerinin

benzer oldugu gorilmiistiir.

Sahip olduklart ¢ocuk sayisina gore taklit {irlinlere karst tutum dagilimlar
arasinda fark olup olmadigini belirlemek icin yapilan test sonucunda; Y kusaginda
sahip olduklar1 ¢ocuk sayisina gore taklit Uiriinlere karsi tutum dagilimlar1 arasinda
farklilik oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Bu bulgu sonucunda yapilan Bonferroni

diizeltmesi sonucunda gruplar arasinda farklilik bulunmamustir.

Y kusagi katilimcilarin sahip olduklar1 ¢ocuk sayisina gore taklit {irlinlere
kars1 algilanan risk dagilimlar1 arasinda fark olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan
test sonucunda; y kusaginda sahip olduklari ¢ocuk sayisina gore taklit tirtinlere karsi

algilanan risk dagilimlari arasinda farklilik olmadig tespit edilmistir (p>0,05).

Bu bulgu sonucunda sahip olduklar1 ¢ocuk sayisina gore taklit tirlinlere karsi

algilanan riskin benzer oldugu goriilmiistiir. Sahip olduklar1 ¢ocuk sayisina gore
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taklit tirlinlere kars1 6znel norm dagilimlar arasinda fark olup olmadigini belirlemek
i¢cin yapilan test sonucunda; Y kusaginda sahip olduklari ¢ocuk sayisina gore taklit
tirtinlere karsi 6znel norm dagilimlari arasinda farklilik olmadig: tespit edilmistir
(p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda sahip olduklar1 ¢ocuk sayisina gore taklit

tirtinlere kars1 6znel norm egilimlerinin benzer oldugu goriilmistiir.

Katilimcilarin sahip olduklar1 ¢ocuk sayisina gore taklit liriinlere kars1 satin
alma niyeti dagilimlar1 arasinda fark olup olmadigini belirlemek icin yapilan test
sonucunda; Y kusaginda sahip olduklar1 ¢ocuk sayisina gore taklit tirtinlere karsi
satin alma niyeti dagilimlar1 arasinda farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Bu
bulgu sonucunda Y kusaginda sahip olduklari ¢ocuk sayisina gore taklit {irlinlere

kars1 satin alma niyetinin benzer oldugu goriilmiistir.

Tablo 32. Gosterisci Tiiketim, Taklit Uriinlere Karsi Tutum, Taklit Uriinlere Kars:
Algilanan Risk, Taklit Uriinlere Karst Oznel Norm Ve Taklit Uriinlere Karsi Satin
Alma Niyeti Dagihmlarimn Egitim Durumu Degiskenine Gore Farkhligin Tespiti icin
Kruskall Wallis Testi Sonuclari

Bonferroni
N Medyan (IQR) ¥’ p Diizeltmesi
Gosterisci Tiiketim  [Ikogretim 19 1.20(1.20) 22.792 0.000 Yiiksek lisans>Lise
Lise 60 1.20 (0.70) Yiiksek lisans>
On lisans 42 1.30(0.83) Lisans
Lisans 235 1.10 (0.60)
Yiiksek lisans 95 1.60 (0.90)
Taklit Uriinlere 1lkdgretim 19 2.55(0.91) 5.975 0.201
Karg1 Tutum Lise 60 2.64 (1.16)
On lisans 42 2.45 (0.93)
Lisans 235 2.64 (0.91)
Yiiksek lisans 95 2.73 (1.00)
Taklit Uriinlere Ilkogretim 19 3.17(1.67) 5912 0.206
Kars: Algilanan
Risk Lise 60 3.83(1.33)
On lisans 42 3.33(1.04)

Lisans 235 3.67 (1.17)
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Yiiksek lisans 95 3.67 (1.00)

Taklit Uriinlere 1lkdgretim 19 2.29(1.71) 4.603 0.331
Kars1 Oznel Norm  Lise 60 2.57 (0.96)

On lisans 42 2.79 (1.18)

Lisans 235 2.71(1.14)

Yiiksek lisans 95 2.86 (1.29)
Taklit Uriinlere Ilkogretim 19 2.00 (1.00) 2.787 0.594
Kargi Satin  Alma
Niyeti Lise 60 2.33(1.33)

On lisans 42 2.00 (1.75)

Lisans 235 2.33(1.33)

Yiiksek lisans 95 2.33 (2.00)

Tablo 32°de Y kusagi katilimcilarin egitim durumuna gore gosterisgi tiikketim
dagilimlar arasinda fark olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y
kusaginda egitim durumuna gore gosterisci tliketim dagilimlar arasinda farklilik
oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Bu bulgu sonucunda y kusaginda yiiksek lisans
mezunlarinin gosterisci tiiketim egilimlerinin lise ve lisans mezunlarindan daha fazla
oldugu goriilmiistiir. Katilimeilarin egitim durumuna gore taklit iirtinlere karsi tutum
dagilimlar arasinda fark olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y
kusaginda egitim durumuna gore taklit {riinlere karsi tutum dagilimlart arasinda
farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda y kusaginda egitim
durumuna gore taklit {irtinlere karsi tutumun benzer oldugu goriilmiistiir. EZitim
durumuna gore taklit lirlinlere karsi algilanan risk dagilimlari arasinda fark olup
olmadigini belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y kusaginda egitim durumuna
gore taklit lirlinlere karst algilanan risk dagilimlart arasinda farklilik olmadig: tespit
edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda egitim durumuna gore taklit
tirtinlere karsi algilanan riskin benzer oldugu goriilmiistiir. Y kusagi katilimcilarin
egitim durumuna gore taklit iiriinlere kars1 6znel norm dagilimlar: arasinda fark olup
olmadigin1 belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y kusaginda egitim durumuna
gore taklit Girlinlere kars1 6znel norm dagilimlart arasinda farklilik olmadigi tespit
edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda egitim durumuna gore taklit

tirtinlere kars1 6znel norm egilimlerinin benzer oldugu goriilmiistiir.
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Egitim durumuna gore taklit iirlinlere karsi satin alma niyeti dagilimlar
arasinda fark olup olmadigini belirlemek igin yapilan test sonucunda; Y kusaginda
egitim durumuna gore taklit tirlinlere karsi satin alma niyeti dagilimlar1 arasinda
farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda y kusaginda egitim

durumuna gore taklit {irtinlere kars1 satin alma niyetinin benzer oldugu goriilmiistiir.

Tablo 33. Gosterisci Tiiketim, Taklit Uriinlere Karsi Tutum, Taklit Uriinlere Kars:

Algilanan Risk, Taklit Uriinlere Kars1 Oznel Norm Ve Taklit Uriinlere Kars1 Satin

Alma Niyeti Dagihmlarimin Aylik Gelir Diizeyi Degiskenine Gore Farklihigin Tespiti
Icin Kruskall Wallis Testi Sonuclari

Medyan Bonferroni
N (IQR) x° p Diizeltmesi
Gosterisgi Tiiketim  1.000 TL’den az 122 1.10(0.50) 11.608 0.071
1.001 —2.000 TL aras1 22 1.50(0.92)
2.001 — 3000 TL aras1 45 1.20(0.90)

3.001 - 4.000 TL arasi 48 1.30 (0.90)
4.001 — 5.000 TL aras1 59  1.40 (0.80)

5.001- 6.000 TL aras1 57 1.20(0.75)

6.001 TL ve tizeri 98 1.30(0.90)
Taklit Uriinlere 1.000 TL’den az 122 2.64(1.18) 3.924 0.687
Kars1 Tutum 1.001 —2.000 TL aras1 22 2.64(1.48)

2.001 — 3000 TL aras1 45 2.55(0.82)

3.001 —4.000 TL arasi 48  2.55(0.82)
4.001 - 5.000 TL aras1 59  2.45(1.00)

5.001- 6.000 TL aras1 57 2.82(0.86)

6.001 TL ve tizeri 98 2.55(0.75)
Taklit Uriinlere 1.000 TL’den az 122 3.50(1.00) 3.376 0.760
Karsi Algilanan
Risk 1.001 —2.000 TL aras1 22 3.83(1.08)

2.001 -3000 TL arasi 45  3.67 (1.25)

3.001 — 4.000 TL aras1 48 3.42(1.33)
4.001 —5.000 TL aras1 59 3.67(1.17)

5.001- 6.000 TL arast 57 3.67 (1.17)

6.001 TL ve tizeri 98 3.67(1.17)
Taklit Uriinlere 1.000 TL’den az 122 2.86(1.14) 11.816 0.066
Kars1 Oznel Norm  1.001 —2.000 TL arasi 22 293(1.57)

2.001 — 3000 TL arast 45 2.71 (1.36)

3.001 —4.000 TL arasi 48 2.57 (1.39)
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4.001 —5.000 TL aras1 59 2.57 (1.43)

5.001- 6.000 TL aras1 57 2.86(1.14)

6.001 TL ve tizeri 98 2.50(1.18)
Taklit Uriinlere 1.000 TL’den az 122 2.33(2.00) 16.745 0.010 1.000 TL’den az>
Karst Satin  Alma 6.001 TL ve tizeri
Niyeti 1.001 - 2.000 TL aras1 22 2.17(1.83)

2.001 - 3000 TL aras1 45 2.33(1.67)

3.001 — 4.000 TL aras1 48 2.33(1.33)
4.001 — 5.000 TL aras1 59 2.00(1.67)
5.001- 6.000 TL aras1 57 2.67(1.33)
6.001 TL ve lizeri 98 2.00(1.67)

Tablo 33’te Y kusagi katilimcilarin ortalama aylik gelire gore gosterigei
tiketim dagilimlar1 arasinda fark olup olmadigini belirlemek icin yapilan test
sonucunda; Y kusaginda ortalama aylik gelire gére gosterisei tilketim dagilimlart
arasinda farklilik oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda

ortalama aylik gelire gore gosterisci tilketimin benzer oldugu gorilmistiir.

Ortalama aylik gelire gore katilimcilarin taklit {riinlere karsi tutum
dagilimlar arasinda fark olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y
kusaginda ortalama aylik gelire gore taklit Uirtinlere karst tutum dagilimlar1 arasinda
farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda

ortalama aylik gelire gore taklit tiriinlere kars1 tutumun benzer oldugu goriilmiistiir.

Katilimeilarin ortalama aylik gelire gore taklit iiriinlere karsi algilanan risk
dagilimlar arasinda fark olup olmadiginmi belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y
kusaginda ortalama aylik gelire gore taklit liriinlere karsi algilanan risk dagilimlar
arasinda farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y
kusaginda ortalama aylik gelire gore taklit iirlinlere karsi algilanan riskin benzer

oldugu goriilmiistiir.

Ortalama aylik gelire gore taklit triinlere karsi 6znel norm dagilimlari

arasinda fark olup olmadigini belirlemek icin yapilan test sonucunda; Y kusaginda
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ortalama aylik gelire gore taklit {irlinlere karst 6znel norm dagilimlari arasinda
farklilik olmadig1 tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda
ortalama aylik gelire gore taklit iiriinlere karsi 6znel norm egilimlerinin benzer
oldugu goriilmiistiir. Katilimcilarin ortalama aylik gelire gore taklit iiriinlere kars
satin alma niyeti dagilimlar1 arasinda fark olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan
test sonucunda; Y kusaginda ortalama aylik gelire gore taklit {iriinlere karsi satin
alma niyeti dagilimlar1 arasinda farklilik oldugu tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu
sonucunda y kusaginda ortalama aylik geliri 1000 TL’den az olan katilimcilarin taklit
tirlinlere kars1 satin alma niyeti aylik geliri 6001 TL ve iizeri olan katilimcilardan

daha fazla oldugu goriilmiistiir.

Tablo 34. Gosterisci Tiiketim, Taklit Uriinlere Karsi Tutum, Taklit Uriinlere Kars:
Algilanan Risk, Taklit Uriinlere Karst Oznel Norm Ve Taklit Uriinlere Kars1 Satin
Alma Niyeti Dagihmlarinin Meslek Degiskenine Gére Farklihigin Tespiti icin Kruskall
Wallis Testi Sonuclar:

N Medyan (IQR) x’ p

Gosterisei Tiiketim Isci 13 1.30(0.85) 11.021 0.138
Esnaf 24 1.45 (0.88)
Ev hanim 59 1.20 (0.50)
Ogrenci 109 1.20 (0.80)
Issiz 24 1.10 (0.63)
Kamu ¢alisani 70 1.35(0.73)
Ozel sektor calisan1 112 1.40 (0.80)
Diger 40 1.15 (0.88)
Taklit Uriinlere Kars1 Isci 13 2.45(0.64) 4.738 0.692
Tutum Esnaf 24 2.73 (1.16)
Ev hanimi 59 2.82(0.91)
Ogrenci 109 2.64 (1.09)
Issiz 24 2.50 (1.25)
Kamu ¢alisani 70 2.73(0.86)
Ozel sektor caligant 112 2.55 (0.89)
Diger 40 2.59 (0.70)
Taklit Uriinlere Kars1 Isci 13 3.00 (0.75) 22.249 0.002

Algilanan Risk Esnaf 24 3.00 (1.46)
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Ev hanim 59 3.83(1.33)
Ogrenci 109 3.50 (1.00)
Issiz 24 3.50(1.17)
Kamu ¢alisan 70 3.67 (1.00)
Ozel sektor calisan1 112 3.83(1.17)
Diger 40 3.50(1.13)
Taklit Uriinlere Kars1 Isci 13 2.71(2.07) 9.816 0.199
Oznel Norm Esnaf 24 2.43(1.07)
Ev hanim 59 2.86 (1.00)
Ogrenci 109 2.71(1.14)
Issiz 24 2.93 (2.07)
Kamu ¢aligsani 70 2.93(1.43)
Ozel sektor calisan1 112 2.57 (1.25)
Diger 40 2.86 (1.14)
Taklit Uriinlere Kars1 Isci 13 2.33(1.83) 8.713 0.274
Satin Alma Niyeti Esnaf 24 2.67 (1.58)
Ev hanim 59 2.33(1.33)
Ogrenci 109 2.33(1.83)
Issiz 24 2.33(1.92)
Kamu galigsani 70 2.33 (1.67)
Ozel sektor calisan1 112 2.00 (1.67)
Diger 40 2.00 (1.83)

Tablo 34’te Katilimcilarin meslege gore gosteris¢i tiiketim dagilimlari
arasinda fark olup olmadigini belirlemek igin yapilan test sonucunda; Y kusaginda
meslege gore gosterisci tiiketim dagilimlar arasinda farklilik oldugu tespit edilmistir
(p<0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda meslege gore gosterisgi tiiketimin benzer

oldugu goriilmiistiir.

Meslege gore taklit iirlinlere karsi tutum dagilimlar arasinda fark olup
olmadigimi belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y kusaginda meslege gore taklit
tirtinlere kars1 tutum dagilimlari arasinda farklilik olmadig tespit edilmistir (p>0,05).
Bu bulgu sonucunda y kusaginda meslege gore taklit iirlinlere karsi tutumun benzer
oldugu gorilmistir. Y kusag katilimcilarin meslege gore taklit iiriinlere karsi

algilanan risk dagilimlar arasinda fark olup olmadigini belirlemek icin yapilan test
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sonucunda; Y kusaginda meslege gore taklit iiriinlere karsi algilanan risk dagilimlari
arasinda farklilik olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y
kusaginda meslege gore taklit {irtinlere karsi algilanan riskin benzer oldugu
goriilmistiir. Y kusagi katilimcilarin meslege gore taklit tirlinlere karsi 6znel norm
dagilimlar arasinda fark olup olmadigini belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y
kusaginda meslege gore taklit iirlinlere karsi 6znel norm dagilimlari arasinda farklilik
olmadigi tespit edilmistir (p>0,05). Meslege gore taklit tirinlere karsi 6znel norm

egilimlerinin benzer oldugu gorilmiistiir.

Meslege gore taklit tirtinlere karsi satin alma niyeti dagilimlar1 arasinda fark
olup olmadigin belirlemek i¢in yapilan test sonucunda; Y kusaginda meslege gore
taklit tirlinlere karsi satin alma niyeti dagilimlar1 arasinda farklilik olmadig: tespit
edilmistir (p>0,05). Bu bulgu sonucunda Y kusaginda meslege gore taklit iiriinlere

kars1 satin alma niyetinin benzer oldugu goriilmiistiir.

Y kusaginda gosterisci tiiketim, taklit tirlinlere karsi tutum, taklit iirlinlere karsi
algilanan risk, taklit iiriinlere kars1 6znel norm ve taklit {liriinlere karsi satin alma
niyeti arasindaki iligkinin belirlenebilmesi i¢in Spearman Rho kolerasyon katsayisi

kullanilmistir.

Tablo 35. Gosterisci Tiiketim, Taklit Ul:iinlere Karg1 Tutum, Taklit Uriinlere Karsi
Algilanan Risk, Taklit Uriinlere Kars1 Oznel Norm Ve Taklit Uriinlere Kars1 Satin
Alma Niyeti Arasindaki Iliskinin Belirlenmesine Yonelik Korelasyon Analizi Sonug¢lari

1 2 3 4 5

1. Gosterigei Tliketim r 1

p .

N 451
2. Taklit Uriinlere Kars1 r 126** 1
Tutum p 0.007

N 451 451
3. Taklit Uriinlere Kars1 r A19* 213** 1
Algilanan Risk p 0.011 <0.001 .

N 451 451 451
4. Taklit Uriinlere Kars1 r .190** b513**  297** 1
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Oznel Norm p <0.001 <0.001 <0.001
N 451 451 451 451
5. Taklit Uriinlere Kars1 r 0.069 B600**  102*  .656** 1
Satin Alma Niyeti p 0.143 <0.001 0.03 <0.001 .
N 451 451 451 451 451

** p< 0.01; *p<0.05.

Tablo 35’te gosterisgi tiiketim ile taklit tiriinlere kars1 tutum arasinda r=0,126
diizeyinde pozitif, diisiik ve istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugu tespit
edilmistir (p<0,05). Boylece Y kusaginda gosterisci tutum arttikga taklit triinlere

kars1 tutum artmakta oldugu goriilmiistiir.

Gosterisci tiiketim ile taklit tirlinlere karsi algilanan risk arasinda r=0,119
diizeyinde pozitif, diisiik ve istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugu tespit
edilmistir (p<0,05). Boylece Y kusaginda gosterisci tutum arttik¢a taklit tiriinlere

kars1 algilanan risk oldugu gortilmiistiir.

Gosterisci tiikketim ile taklit triinlere karsi 6znel norm arasinda r=0,190
diizeyinde pozitif, diisiik ve istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugu tespit
edilmistir (p<0,05). Boylece Y kusaginda gosteris¢i tutum arttikca taklit iirlinlere

kars1 6znel norm artmakta oldugu goriilmiistir.

Taklit triinlere karsi tutum ile taklit {irinlere karsi algilanan risk arasinda
r=0,213 diizeyinde pozitif, diisiik ve istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugu
tespit edilmistir (p<0,05). Boylece Y kusaginda taklit iirlinlere kars1 tutum arttik¢a

algilanan riskin artmakta oldugu goriilmiistiir.

Taklit riinlere karsi tutum ile taklit iirlinlere karsi 6znel norm arasinda
r=0,513 diizeyinde pozitif, orta ve istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugu tespit
edilmistir (p<0,05). Boylece Y kusaginda taklit iirlinlere kars1 tutum arttikga 6znel

normun arttig1 gorilmiistiir.

Taklit tirlinlere kars1 tutum ile taklit iirlinlere karsi satin alma niyeti arasinda

r=0,600 diizeyinde pozitif, orta ve istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugu tespit
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edilmistir (p<0,05). Boylece Y kusaginda taklit iirlinlere karsi tutum arttikga satin

alma niyetinin artmakta oldugu goriilmistiir.

Taklit tirtinlere karsi algilanan risk ile taklit iiriinlere karsi 6znel norm
arasinda r=0,297 diizeyinde pozitif, diisiik ve istatistiksel olarak anlamli bir iliski
oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Boylece Y kusaginda taklit iirlinlere karsi 6znel
norm arttik¢a algilanan riskin arttig1 goriilmiistiir. Taklit {iriinlere kars1 algilanan risk
ile taklit iirinlere karst 6znel norm arasinda r=0,102 diizeyinde pozitif, diisiik ve
istatistiksel olarak anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Boylece Y
kusaginda taklit triinlere karsi 6znel norm arttik¢a satin alma niyetinin artmakta
oldugu goriilmiistiir. Taklit tiriinlere kars1 6znel norm ile taklit tirlinlere karsi satin
alma niyeti arasinda r=0,656 diizeyinde pozitif, orta ve istatistiksel olarak anlaml1 bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). Boylece Y kusaginda taklit {iriinlere karsi

O0znel norm arttikga satin alma niyetinin artmakta oldugu goriilmistiir.



83

SONUC

Tiiketim aligkanliklarinin degistigi giiniimiiz kosullarinda satin alma tercihleri
statli gostergesi halini almistir. Bu durum tiiketicilerin kendilerine ¢evrelerinde statii
saglayacak markalarin1 tercih etme egilimini artirmaktadir. Gosterisgi tliketimi
artiran bu durum tiiketicilerin taklit iriinleri tercih etmeleri {izerinde -etkili

olmaktadir.

Bagimsizligina diiskiin ve sorgulayici bir kusak olarak Y kusagi, katilimci
etkilesimlere 6nem vermektedir. Etkilesimlere verilen 6nem, Y kusaginin satin alma

tercihleri lizerinde dogrudan etkili olmaktadir.

Y kusagmin ayirt edici 6zelliklerinden birisi de kendi yontemleriyle islerini
yerine getirme egilimlerinin olmasidir. Y kusagi bireyler bunun bir getirisi olarak
kendilerine giivenmektedir. Ozgiiven diizeyinin yiiksek olmasmin da satin alma
tercihlerini etkilemesi beklenmektedir ve Y kusaginin kendisini 6zel olarak
algilamas1 gosterisci tiiketimle iligkilendirilmistir. Bu kusaktan olan bireylerin satin
alma tercihlerini toplumda bir statii olarak gorme olasiliginin daha yiiksek olmasi

beklenmektedir.

Insanlarin toplumdaki konumunu ve maddi giiciinii gdstermeye yonelik
tikketim anlayis1 gosterisci tiiketimle ifade edilmektedir. Calismada ulasilan sonuglar
Y kusaginda gosterisci tiikketimin sosyal statii, degisen ihtiyaclar ve tercihler, iirlin ve
hizmet cesitliliginin artmasi, gelir seviyesinin artmasi ile iligkili oldugunu ortaya
koymaktadir. Dolayisiyla gosterisgi tiiketim sosyo-ekonomik faktorlerin etkisi
altinda sekillenen bir yapidadir. Ayrica Kkiiltiirin gosteris¢i tiiketim agisindan

belirleyici roller iistlendigi ¢calismada ulasilan sonuglardan birisidir.

Teknolojide yasanan gelismeleri yakindan takip eden Y kusagi gelismelerle
birlikte taklit iirlinlere egiliminin artmasi, tiiketicilerin bu {irlinleri satin alarak yiiksek

profilli markalar tercih ettikleri izlenimi verme girisimlerini artirmistir. Baska bir
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deyisle tiiketiciler taklit iiriinleri alirken tercih edilen linlii markalarin kendilerine
statii saglayacag1 disilincesine sahiptir. Tiiketiciden tiiketiciye gore degiskenlik

gosteren taklit iirlin satin alma egilimi, bilingli ya da bilingsiz olarak gergeklesebilir.

Y kusagi bireylerde gosterisci tiiketim ve taklit iiriinleri satin alma davranisi
arasindaki iliskiyi incelemeye yonelik olarak yapilan arastirmada 451 kisinin katilim
gosterdigi bir anket yapilmistir. Katilimcilarin verdikleri yanitlara gore taklit tirtinleri
satin almanin temel nedeni orijinal iirlinlerin yiiksek fiyatlaridir ve tliketiciler satin
alma giicleri yettigi takdirde orijinal {riinleri tercih edeceklerdir. Y kusagi
tiiketicilerin ekonomik agidan i¢inde bulunduklari durum yani satin alma giicti, taklit

tiriinlerin tercih edilmesinde temel etken olarak belirlenmistir.

Arastirma sonuglaria gore Y kusag tiiketicileri, taklit tirtinleri satin almadan
once lrliniin 1yi oldugundan emin olmak istemektedir. Bununla birlikte icin satin
alinan bir seyin ailesi tarafindan begenilmesinin 6nemli oldugu belirlenmistir ve bu

durum taklit iiriinlerin satin alinmasi tercihinde dogrudan etkilidir.

Ulasilan sonucglara gdre cinsiyet, yas ve egitim degiskenleri, Y kusagi
tilketicilerin gosterisci tiikketim egilimleri {izerinde etkilidir. Buna gore erkeklerin
kadinlara gore daha yiiksek gosteris¢i tliketim egilimi bulunmaktadir ve 26-29 yas
arasindaki tiiketicilerin gosterisci tiiketim egilimleri daha yiiksektir. Yiksek lisans
mezunu Y kusagi bireylerde, lise ve lisans mezunlarina gore daha yiiksek gosterisci

tiiketim egilimi vardir.

Yapilan arastirmanin sonuglari, Y kusaginda gosterisci tiikketimin artmasinin
taklit Urtinlere kars1 algilanan risk niteligi tasidigini géstermektedir. Bunun yaninda
Y kusaginda gosterisci tiikketimin artmasi, taklit iiriinlere karst 6znel normun

artmasini beraberinde getirmektedir.

Y kusagi bireylerin taklit iirinlere karsi tutumlarmin artmasi, algilanan risk
diizeyinin de artmasiyla sonuglanmaktadir. Yine bu bireylerde taklit iirtinlere karsi
tutumun artmasi, 6znel normun artmasi seklinde etkili olmaktadir. Ulasilan sonuglara
gore, Y kusaginda taklit tirlinlere karsi 6znel normun artmasi, taklit iirlinleri satin

alma niyetini artirmaktadir.
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Alt boyutlar arasindaki bu iligkiler dikkate alinarak calismada su temel
sonuca ulasilmistir: 'Y kusagi bireylerde gosterisci tiiketim egilimi arttikga taklit

tirlinlere kars1 satin alma tutumu da artmaktadir.

Gosterisci tiikketim ve taklit iiriinleri satin alma arasindaki iliski Y kusagi
Ozelinde incelenirken bu kusaktan farkli demografik Ozelliklere sahip bireylerin
katilimlarinin saglanmasi gelecekteki arastirmalar i¢in Onerilmektedir. Bu arastirma
sadece Y kusagi ele almistir. Diger arastirmacilar ise bunu ii¢ kusak seklinde ele alip

farkli bir 6zellikten de yola ¢ikarak arastirma yapabilirler.
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EK-1. ANKET FORMU ORNEGI

Demografik Ozellikler

1. Cinsiyet

Erkek () Kadin ()

2. Yasmz

18-25() 26-33() 34-41() 42 - 49 ()
50-57 () 58 ve tizeri ()

3. Medeni Durumunuz
Evli () Bekar ()

4. Cocugunuz Var m1?
Yok () 1 Cocuk () 2 Cocuk ()
3 Cocuk () 4 Cocuk () 5 ve lizeri ¢ocuk ()

5. Egitim Durumu

ko gretim () Lise () On lisans () Lisans () Lisansiistii ()

6. Ortalama Aylk Geliriniz Ne Kadardir?
1.000 TL’den az () 1.001 —2.000 TL aras1 () 2.001 — 3000 TL aras1 ()
3.001 — 4.000 TL aras1 () 4.001 - 5.000 TL aras1 () 5.001- 6.000 TL aras1 ()

6.001 TL ve tizeri ()
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7. Mesleginiz nedir?

Isci () Esnaf () Emekli() EvHammi() Ogrenci()

Issiz () Kamu Calisani ()

8. Memleketiniz; cccoeeeneenn...

Ozel Sektdr Calisani ()
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Asagidaki ifadelere ne derece katildiginiza iliskin goriisiiniizii
1-Hi¢ Katilmiyorum
2-Katilmiyorum
3-Kararsizim
4-Katiliyorum g
5-Kesinlikle Katiliyorum’a dogru uzanan 6lgek tizerinde belirtiniz. g %
E =
Gosterisgi tiiketime kars1 tutumunuzla ilgili olarak asagidaki ifadeleri degerlendiriniz; § § c g §’
= |2 |5 |52
= g 14 2| =
= = = = =
3 Gl Gl s 1
N4 . 4 4 N
1 Bazi iiriinleri diger insanlara zengin oldugumu géstermek igin satin alirim 1 2 3 4 5
2 Ust diizey markalar1 kullandigimda ben de diger basarili insanlar gibi daha popiiler olabilirim | 1 2 3 4 5
3 Eger arkadaslarim beni bir marka ya da tiriinii kullanirken goreceklerse, o marka ya da tiriiniin | 1
beni ilgi odag1 yapabilecek olan pahali bir versiyonunu satin alirim
4 Her zaman ithal iiriinler satin almayi tercih ederim, ¢iinkii onlar pahalidirlar 1 2 3 4 5
5 Yiiksek kaliteli tirtinleri satin alinca, diger insanlara kim oldugumu anlattigim1 hissederim 1 2 3 4 5
Tasarimcilardan (bir iiriinii tasarlayan kisilerin 6zel olarak sunduklari iriinlerden) iiriin satin 1 2 3 4 5
almaktan hoslanirim ¢iinkii bir¢ok kisinin buna maddi giicii yetmez
7 Daha pahali oldugu igin belirli markal @irtinleri satin alirm 1 2 3 4 5
8 Cogunlukla alabilecegim en pahali kiyafeti satin alirim 1 2 3 4 5
Ust diizey iiriinler kullandigim zaman, diger insanlar tarafindan daha kolay fark edildigimi 1 2 3 4 5
hissederim
10 | Misafirlerimi restorana gotiirdiigiimde genellikle pahali yemekler siparis ederim 1 2 3 4 5
Taklit tirtinlere kars1 tutumunuzla ilgili olarak asagidaki ifadeleri degerlendiriniz;
11 | Taklit tiriinleri satin almak genellikle tiiketicilere yarar saglar 1 2 3 4 5
12 | Taklit irtinleri satin almak, yasal {irinlerin {iretimini yapan firmalara zarar verir 1 2 3 4 5
13 | Insanlar taklit iiriinleri, orijinal markalarin yiiksek fiyatlarindan dolay: satin alirlar 1 2 3 4 5
14 | Orijinal iriinleri satin almaya giiciim yetmiyorsa taklit {iriinleri alirim 1 2 3 4 5
15 | Eger taklit tirtinleri satin alma sansim varsa tereddiit etmeden alirim 1 2 3 4 5
16 | Taklit {iriin ile orijinal iirlin arasindaki farki ayirt etmek zor oldugunda genellikle taklit Griinii 1 2 3 4 5
tercih ederim
17 | Taklit tirtinleri alan kisiler sug islemektedirler 1 2 3 4 5
18 | Taklit iriinleri almak, ahlaki agidan yanhstir 1 2 3 4 5
19 | Taklit irtinleri satin almak, akilli bir miisteri oldugumu gésterir 1 2 3 4 5
20 | Orijinal iiriine satin alma giictim yetse bile taklit {iriin alirim 1 2 3 4 5
21 | Taklit irtin aligverisi yapmay1 severim 1 2 3 4 5
Satin aldigmiz taklit iiriinlerin riskiyle ilgili olarak asagidaki ifadeleri degerlendiriniz;
22 | Taklit iirin satin alirken risk almamayi tercih ederim 1 2 3 4 5
23 | Taklit iirtinii satin almadan 6nce onun iyi bir {iriin oldugundan emin olmak isterim 1 2 3 4 5
24 | Satin aldigim taklit tirtin hakkinda tereddiit hissetmemek isterim 1 2 3 4 5
25 | Taklit {iriin satin almanin riski ytiksektir 1 2 3 4 5
26 | Taklit Girtiniin iyi ¢tkmama olasilig1 yiiksektir 1 2 3 4 5
27 | Taklit iiriine para harcamak koéti bir karardir 1 2 3 4 5
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Satm aldigmiz taklit iriinlere yonelik yakin ¢evrenizin gorisii ile ilgili olarak asagidaki ifadeleri degerlendiriniz;

28 | Ailem, taklit tiriin almami olumlu karsilar 1 2 3 4 5
29 | Arkadaslarim, taklit iiriin almami olumlu karsilarlar 1 2 3 4 5
30 | Aldigim seylerin ailem tarafindan begenilmesi benim i¢in 6nemlidir 1 2 3 4 5
31 | Ailem taklit iirlin almami 6nerir 1 2 3 4 5
32 | Aldigim seylerin arkadaslarim tarafindan begenilmesi benim i¢in 6énemlidir 1 2 3 4 5
33 | Arkadaslarim, taklit tirlin satin almami Onerir 1 2 3 4 5
34 | Bazen arkadaglarim da aldig: i¢in bir taklit {iriinii satin alinm 1 2 3 4 5
Taklit tirtinlerle ilgili olarak asagidaki ifadeleri degerlendiriniz;

35 | Taklit iiriin satin alabilirim 1 2 3 4 5
36 | Genellikle taklit iirlin satm alirim 1 2 3 4 5
37 | Her firsatta taklit iirlin satin alirim 1 2 3 5
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