AZERBAYCAN CUMHURIYETI EGITIM BAKANLIGI
AZERBAYCAN DEVLET IKTiSAT UNIVERSITESI

TURK DUNYASI ISLETME FAKULTESI

LiSANS BITIRME TEZI

AZERBAYCAN DUGUNLERINDE GOSTERIS TUKETIMIi

HAZIRLAYAN
Aqsin MEMMEDXANLI

1317.01024

BAKU - 2017



AZERBAYCAN CUMHURIYETI EGITIM BAKANLIGI
AZERBAYCAN DEVLET IKTiSAT UNIVERSITESI

TURK DUNYASI ISLETME FAKULTESI

LiSANS BITIRME TEZI

AZERBAYCAN DUGUNLERINDE GOSTERIS TUKETIMi

HAZIRLAYAN
Aqsin MEMMEDXANLI

1317.01024

DANISMAN

Dr. OQTAY QULIYEV

BAKU - 2017



OZET

Giiniimiizde tiikketim, sadece tiiketicilerin fizyolojik ihtiyaclarim
degil psikolojik ve sosyolojik ihtiyaclarimm da karsilamaktadir.
Tiiketiciler iiriinleri fonksiyonel amaclarin yam sira gosteris ve diger
sosyal amaclar icin tiiketmektedirler. Bu da iiriin ve hizmetlerin
gosteris ve sosyal boyutlarinin incelenmesi konusunu pazarlamacilar
acisindan onemli hale getirmektedir. Bu calismanin amaci; diger
tilkketim tarzlarmn yaminda  gosteris tiikketiminin, Azerbaycan
Diigiinlerinde Gosteris Tiiketimi sebeplerini ortaya koymaktir. Bu
baglamda, gosteris tilketimi ve diger tiiketim tarzlarina etki eden
faktorleri ol¢mek icin bir model gelistirilmeye cahsilmistir. Onerilen
modelin test edilmesi amaciyla Azerbaycan’in baskenti Bakii ve
cevresinde bir anket arastirmasi1 yapilmistir. Toplam 214 anket

uygulanmis ve analize tabi tutulmustur.

Arastirma sonucunda Azerbaycanh tiiketicilerin Diigiilere fazla
para ayirmadiklary, biiyiikk oranda tiiketicilerin fikirlerinin aym

olduklari, ihtiyaclar dogrultusunda haraket etdikleri goriilmektedir.
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GIRIS

Veblen, ilk olarak 1899-da yayinlanan The Theory of the Leisure
Class (Aylak Sinifin Teorisi) adli caligmasinda, Avrupa’daki iist siiflarin
yasam tarzlarin taklit etmeye calisan, Amerika’da igsveren sinifi igerisindeki
aylak bir kesimin ¢6ziimlemesini yapmistir. Veblen bu ¢6éziimlemesinde,
glinimiizde de pek ¢ok yazarin tiketimle 1ilgili ¢alismalarinda
vurguladiklart bir konuya, yani tiiketim mallarmin kullanim degeri
anlaminda islevsel niteliklerini kaybettigine deginmistir. Yapilan birgok
arastirmalar tiiketimlerin triinlerin islevsel Ozelliklerinin disinda farkl
amaclar dogrultusunda yapildigin1 gostermektedir. Tiiketicilerin farkli olma
istekleri, statiilerini koruma c¢abalari, baskalarini etkileme, bagkalarinin
dikkatini ¢cekme gibi istekleri onlar1 tiikketimin farkli yonlerine itmektedir.
Bunlarin yan1 sira, mallar, tanimlanmig bazi temel ihtiyaclarin karsilanmasi
icin gereken nesneler degil; daha ¢ok bos zamanlara dayali bir yasam tarzini
ve parasal giicii gosteren ya da gostermekte kullanilan statli isaretleridir.
Belirli bir kuliibe tiyelik, pahali tirin alimlarini bu davranislara 6rnek olarak

gosterilebilmektedir.

Bu tiiketim tarzi cagdas zamanimizda ortaya ¢ikmamakla beraber,
tarthi kokii c¢ok eskilere dayanmaktadir. Veblen’in ele aldig1 toprak
sahipleri, burjuvazi ve sonradan gormeler gibi birbirinden farkli kategorileri
bir araya getiren elit kesimin tyeleri, “gOsterisci tiiketim” olarak
nitelendiren bir siirecin i¢ine girerek kamusal alanda statiilerini agik bir
sekilde sergilemeye c¢alismislardir. Bu elit kesim goz Oniine alindiginda,
isaret edilmesi gereken en Onemli nokta; kisinin toplumsal hiyerarsideki

konumunun ve sosyal prestijinin temelinde maddi zenginlige sahip



olmasinin yatmasidir. Baska bir deyisle, maddi zenginlige sahip olma
sosyal zenginligin de en Onemli belirleyicilerinden biridir. Gelire bagh
olarak st tabakada yer alan tiiketiciler her zaman alt tabakalarindan
farklilagsmak istemislerdir. Buna gore de siirekli alt tabakalar1 izleyerek, bu
tiketicilerin  kendilerine benzer tiiketim sergileyip sergilemedikleri
ogrenilmege calisilmaktadir. Ayni sekilde alt gelir tabakasinda yer alan
tiikketiciler de her zaman {ist gelir grubundaki insanlar1 takip ederek onlara
benzer davranig ve tilketim sergilemeye caligmaktadirlar. Bu davranislarda
ist sinifa mensuplugun gosterilmesi, digerlerinden farklilasma gibi faktorler

on plana ¢ikmaktadir.

Veblen’in bu goriisii, ayn1 zamanda kisinin toplumdaki konumunun
parasal giiciiyle dogrudan iligkili oldugu, zenginligi oraninda hiirmet
gorecegi ve eger bu zenginlik kendi el emeginin lekelerine bulanmamissa
daha fazla itibar gorecegi soylemini icermektedir. Bu nedenle miras alinan
zenginlik, kisinin kendi emeginin meyvelerinden kazanmis oldugu servetten
daha yiiksek prestij degerine sahip oldugu Veblen tarafindan

vurgulanmaktadir.

Piyasa ekonomisine ge¢is yapan Azerbaycan’da da tiiketicilerin
gosteris ve diger sosyal amaglar dogrultusunda tiiketim gergeklestirdikleri

gozlemlenmektedir.



BIiRINCIi BOLUM

TUKETICI, TUKETICI DAVRANISLARI

1.1 TUKETICIi KiMiR?

Tiiketici olduk¢a genis bir kavramdir. Tiiketiciler kimlerdir, neyi ne
zaman, kimler i¢in, nereden ve neden satin alirlar, satin aldiklarini nasil
kullanir ve nasil elden cikarirlar gibi sorularin  yanitlarimi ararken
antropolojiden ekonomiye, tarihten psikolojiye kadar birgok disiplinden

yararlanilir.

Tiketict anlam itibariyle, talepte bulunan ve bu talepleri
dogrultusunda ihtiyaglarini giderme yolunu arayan kisidir. Ancak zamanin
sartlarima gore tliketici kavrami anlam degisikliklerine ugramis ve bu
degisim siireklilik gostermistir. Ornegin, Ingiltere’de 18. yiizyilda
tiikketicilerin korunmasi i¢in olusturulan Molany Komisyonu Raporu’na
gore “tliketici, kendi 6zel tiikketimi i¢in bir mali alan kisidir”. Giliniimiizde
ise tiketiciyi, ekonomik, sosyal ve kiltirel gereksinimlerini
karsilayabilmek i¢in {iretilen mal ve hizmetleri satin alip kullanan veya
bunlardan yararlanan ve bunlar1 higbir ticari degisime tabi tutmayan kisi,

kurum ve aile olarak tanimlamak miimkiindiir. (Giines, 2016:27)



1.2 EKONOMIK YAKLASIMDA TUKETIiCi KAVRAMI
(MAKRO/MIKRO DUZEY)

Mikro ve makro ekonomiye gore tiiketici kavramu farkli farklr sekille
rde ele
alimmaktadir. Bu nedenle ekonomik ac¢idan tiiketici kavramini incelerken he

r iki yaklagiminda dikkate alinmas1 gerekmektedir.

Mikro Ekonomik Yaklasim

19.yy-nin klasik ekonomistleri olarak adlandirilan yaklagimecilar
tilketici motivasyonu ve davranig hakkinda bir goriisii on gergek olarak
kabul etmistir. Bu goriis esas itibariyla degistirilmis olmasina karsin bugiin
halen kullanilmakta olan bir yaklasimdir. Bu yaklasima gore birey,
isteklerinin bilincinde ve isteklerini tatmin edebilmek i¢in gereken araglarin
ne oldugunun farkindadir. Buna ilaveten, s6z konusu tercihlerin ¢cevrenin
etkisi olmaksizin olustugu diisiiniilmektedir. Bu baglamda birey tercihlerini
herhangi bir siirlama, belirleyici olmaksizin uyum iginde yapmakradir.
Biitce, ihtiyaclarin1 maksimize edecek sekilde dagitilmaktadir. Ancak
burada s6z konusu olan biitge sinirlidir ve paylasim, yarart maksimize etme
amacindadir. Boylelikle tiiketici her sansi degerlendirecek, rasyonel
davranma sansina sahip olmaktadir. Yararin maksimizasyonu davranis i¢in
giidliniin tek oldugu hipotezine dayanir. Sonug¢ kesindir ve birincil talep

olusur.



Gelir ile tiiketim arasindaki iligski gilivenilir arastirmalar sonucu elde
edilen verilere bagli olarak degismektedir ve bu da mikroekonomik teorinin

ne kadar uzak olabildigine en giizel orengidir.

Makoekonomik Yaklasim

Bir kural olarak ekonomistler genellikle direct olarak satin alma
secenekleri ile ilgilenmez. Bunun yani sira genis gruplar tarafindan zaman
zaman gergeklestirilen tercih drnekleri iizerine odaklanirlar. ilgi alanlari
gelirin paylastirilmas1 yada liiks tiiketim mallarina yapilan yatirimlarin

akilcil gergeklestirilmesi gibi oldukca 6nemli davranis 6rnekleridir.

Pazarlamanin amaglar1 agisindan bakildiginda makroekonomistlerin
konuyu iligkin calismalarinda hedefi farkhidir, gelir ya da yas gibi cesitli
degiskenler ile satin alma arasindaki istatistiki iliskinin izole edilmesidir.
(http://www.tml.web.tr/download/ TUKETICI-DAVRANISLARI.pdf
Aydin: 8)

1.3 IHTIYAC, ISTEK, TALEP

Ihtiyag, istek ve talep kavramlari bir birileri ile yakindan iliskilidir.
Ihtiyag, her hangi bir seyin yoklugu zamani ortaya ¢ikan gerilim halidir.
Ozellikle yoklugu hissedilen seyin 6nem derecesi arttikca, bu seyin
yoklugunun getirecegi gerilim hali daha giiclii olacaktir. Ihtiyaglar
tiikketicileri harekete gecirmektedir. Maslow, ihtiyaglar1 bes kategoriye

ayirmis ve bunlar; fizyolojik, giivenlik, sosyal, sayilma ve basarma



ihtiyaclaridir. Istek ise hissedilen ihtiyaci karsilamak amaciyla tercih
edilendir. Yani, her hangi bir ihtiya¢ ortaya ciktigr zaman bu ihtiyaci
gidermek icin tiiketiciler mevcut alternatiflerden birini tercih etmektedirler
ki, bunlar da istekleri olusturmaktadir. Ihtiya¢ bir nesneye yoneldikten

sonra istege donlismektedir (Odabasi ve Barig, 2004 41).

Talep ise satin alma giicii ile desteklenmis isteklerdir. Tiiketicilerin
istekleri sonsuz sayida olabilmektedir. Fakat bu istekleri elde etmek i¢in her
zaman parasal giice sahip olmayabilir. Bu zaman tiiketiciler mevcut
kaynaklarla onlara en fazla miisteri memnuniyeti saglayacak iiriin ve

hizmetleri (istekleri) tercih edeceklerdir (Altunisik, 2006b).

Insanin acitkmasi sonucu yemek istemesi bir fizyolojik ihtiyactir. Bu
zaman achgmi gidermek igin tiiketicinin Oniine cesitli alternatifler
¢ikmaktadir. Ornek verecek olursak, doner, lahmacun veya hamburger birer
istektir. Fakat tiiketicinin cebindeki para bunlardan her hangi birini elde
etmeye yetmeye bilir. Eger doner 2TL, lahmacun 1TL ve hamburger STL
ise ve tiiketicinin cebinde 3TL mevcut ise bu zaman doner ve lahmacun
birer taleptir. Tiiketicinin hamburgeri satin alma giicii olmadigindan bu

zaman talep s6z konusu olmayacaktir. (Quliyev, 2012: 34)

1.4 IHTIYACLAR HiYERARSISI

Maslow teorisi veya ihtiyaglar hiyerarsisi teorisi, ABD’li psikolog
Abraham Maslow tarafindan 1943 yilinda yaymlanmis bir ¢aligmada ortaya

atilmis ve sonrasinda gelistirilmis bir insan psikolojisi teorisidir.



Maslow teorisi, insanlarin belirli kategorilerdeki ihtiyaglarim
karsilamalariyla, kendi i¢lerinde bir hiyerarsi olusturan daha ‘iist ihtiyaglari
tatmin etme arayisina girdiklerini ve bireyin kisilik gelisiminin, o an i¢in
baskin olan ihtiya¢ kategorisinin niteligi tarafindan belirlendigini so6z
konusu etmektedir. Maslow’un Kkisilik kategorileri kendi aralarinda bir
dizilim olustururlar ve her ihtiya¢ kategorisine bir kisilik gelisme diizeyi
karsilik gelir. Birey, bir kategorideki ihtiyaclar: tam olarak gideremeden bir
ust diizeydeki ihtiya¢ kategorisine, dolayisiyla kisilik gelisme diizeyine

gecemez.

Maslow’a gore birey i¢in o an baskin olan gereksinimler hangi
kategoriye ait gereksinimler ise, diger deyisle giinliik etkinlikleri agirlikli
olarak hangi gereksinimler1 doyurmaya yoneliyorsa, kisilik gelismislik
diizeyi de onun istencinden ya da seciminden bagimsiz olarak bu
gereksinim kategorisine karsilik gelen diizeyde bulunacaktir. Belirli bir
kategorideki gereksinimler tam olarak karsilanmadan kisi bir iist diizeydeki
kategorinin gereksinimlerini algilamaz, bdyle gereksinimleri yoktur. Ornek
olarak giinliik olarak karnin1 doyurabilen fakat giivenlik i¢inde bulunmayan,
kendini siirekli olarak olasi bir tehdit altinda algilayan bir insanin, diinya
gorisiinii gelistirmek icin kitap okumak gibi bir gereksinimi yoktur. Belirli
bir gereksinim kategorisindeki gereksinimlerin karsilanmasi durumunda
kisi, bir iist kategorideki gereksinimleri karsilamaya yonelecektir. Bu durum

kisilik gelisme diizeyini de bir iist diizeye siiriikleyecektir.

Maslow’un gelistirdigi bu kurami genel bir kalip olarak gormek daha
uygun olacaktir. Maslow da ortalama bir kisinin fizyolojik ihtiya¢larinin %

85 1ni, gilivenlik ihtiyaglarinin % 70 ini, sosyal ihtiyaglarmin % 50 sini,



saygt gorme ihtiyaclarmin % 40 ve kendini gerceklestirme ihtiyaglarinin %
10 unu tatmin etmis olabilecegini ileri siirmiistiir. Maslow,
giidiileri mertebeli bir yap1 icinde goriir ve insanlarin alt basamaktaki
gereksinmeleri  giderilir giderilmez 1iist basamaktakileri doyurmaya

yonelecegini kabul eder. Bu basamaklar sunlardir:

1. Fizyolojik ihtiyaglar: Insanin biyolojik olarak yasamini

stirdiirebilmesi i¢in gerekli aclik, susuzluk, barinma,
neslin devami gibi ihtiyaglar bu kategoridedir.

2. Giivenlik ihtiyaclari: Insanlarm sosyal ihtiyaglarinin karsilandig
sosyal cevresi, sosyal giivenlik kuruluslari ve devleti bu
kategoride degerlendirmek gerekir. Kendini giiven ve emniyet i¢inde ve

tehlikeden uzak hissetmek, vs bu kategoriye aittir.

3. Ait olma ve sevgi ihtiyaglari: Fizyolojik ve giivenlik ihtiyaglar
karsilanan insan bir gruba ait olma ve sevilme ihtiyaci duyar. Insan bu
thtiyacim1  karsilayabilecegi bir grup bulur ve onlarin i¢inde yasar.
Isyerlerindeki cay partileri, piknik ve yemek gibi etkinlikleri bu gergevede
degerlendirmek gerekir. Bagkalari ile iliski kurmak, kabul edilmek ve bir

yere ait olmak, vs. burada yer alir.

4. Deger (Sayg1 / Statii) ihtiyaglari: Bundan 6nceki kategorilerdeki
ihtiyaglar1 karsilanan insan artik tiyesi oldugu grupta saygi gérmek ve deger
verilmek isteyecektir. Basaris1 ve hizmetleri baskalar1 tarafindan takdirle
karsilanan, saygi duyulan insan kendine giiven duyacaktir. Ornek olarak
sayginlik, basari, yeterli olmak ve bagkalarinca benimsenip taninmak, vs.

verilebilir.



5. Kendini gerceklestirme ihtiyaglari: Birey yukarida belirtilen
kategorilerdeki ihtiyaclarini karsilamasina ragmen hala kendini bilgi, beceri
ve yetenekleriyle tam olarak ortaya koyamadigmi diisliniiyorsa, i¢inde bir
bosluk hissedecek ve bunu gidermeye calisacaktir. Burada bireyin yaptigi
isin zirvesine ¢ikma, Ornek (ideal) olma niteligine, yani bir 6rnek insan,
bilge kisi konumuna erisme hali s6z konusudur. Buna “kendini tamamlama,
kendini gerceklestirme” adi verilmektedir. Ornek: Kisinin amacim
gerceklestirmesi ve potansiyelini ortaya ¢ikarmasi, kisisel tatmin, kisisel
basari, bilimsel buluslar, vs. Bunu somut bir 6rnekle agiklayacak olursak,
alt diizeyde bir ekmekle karnimi doyurmak temel gereksinim iken, bu
gereksinim yerini st diizeyde dengeli bir beslenme aligkanligina birakar.
Ust diizeydeki gereksinimin mutlak degeri (en azindan parasal karsilig1) alt
diizeydekine gore daha biiyiiktiir. Buna karsin, iist diizeydeki temel
fizyolojik gereksinimlerin toplam gereksinimler igerisindeki payi, yani
goreli onemi, alt diizeydeki temel fizyolojik gereksinimlerin 6nemine gore
cok daha diisiiktiir. Burada iki noktaya dikkat ¢cekmek gerekiyor: Birincisi,

bireysel gelisim ile maddi refah diizeyi birbirine karistirilmamalidar.

Maddi refah, bireysel gelisimin bir Olgiitii degildir. Burada sozi

(4

edilen bireysel gelisim, “yasam kalitesi” ve “insani degerler” acisindan
gelismis olma ile iliskilidir. Tkincisi, “bireysel gelisim-gereksinim” iliskisi,
dogrusal degildir. “Beklentiler” ve “kisilik 6zellikleri” sonucu, her bireyin
“bireysel gelisim-gereksinim”leri birbirlerinden ¢ok farkli egriler halini

alabilir.



1.5 TUKETiCi DAVRANISI KAVRAMI

Hemen her giin ihtiyaclarimizi karsilayan, onlar yatigtiran ve bize
haz veren iiriinlerle ilgili davranislarda bulunuyoruz. Mallar ve hizmetler
hakkinda bilgi topluyor, secenekleri degerlendiriyor, satin alma veya
almama kararini veriyoruz. Tiiketicinin yaptig1 bu eylemleri incelemek,
yorumlamak ve etkilemek, pazarlama ile ugrasanlar i¢in ¢ok Onemlidir.
Tiiketici davranisinin ne oldugunu agiklamadan once genel olarak insan

davranisinin ne oldugunu belirtmek gerekir.(Yiicedag: 2005: 3)

Davranis beyin tarafindan algilanan bilginin cevabini yansitan bir
gorintiidir. Beynimiz kendisine gelen bilgileri degerlendirmekte,
yorumlamakta ve bir cevap olusturmaktadir. Bu cevap kaslarimiza ulasarak
davranis dedigimiz oriintiiyli meydana getirmektedir. Distan gézlemlenen
her tiirlii hal ve hareketimiz davranis olarak isimlendirilir (Ozakkas: 2004:

71).

Hemen her insanin bir tiiketici oldugu g6z Oniine alinirsa tiiketim
faaliyetinin hayatimizda ne kadar onemli bir faaliyet oldugu asikardir.
Tiiketme veya tiiketim su sekilde tanimlanmustir: 1) Yok etme ve bitirme
eylemi 2) Bir mal veya hizmeti, bir ihtiyaci yatistiracak sekilde kullanma
faaliyeti. Tiiketim eylemini yapan tiiketicileri incelemek tiiketici davranisi

admi verdigimiz bilim dali tarafindan yapilmaktadir (Allen, 2001: 390).

1.6 TUKETIiCi DAVRANISI OZELLIiKLERI

Tiiketici davranisi, “bir karar verme birimi tarafindan {riinlerin,

hizmetlerin, fikirlerin ve zamanin elde etmesi, tiikketimi ve tiiketim sonrasi
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elden ¢ikarilmasina iliskin davramslardir” (Islamoglu ve Altumisik, 2010:
6). Bagka bir tanima gore tiiketici davranisi, “kisinin 6zellikle ekonomik
tiriinleri ve hizmetleri satin alma ve kullanmadaki kararlar1 ve bunlarla ilgili
faaliyetlerdir” (Odabast ve Barig, 2004). Tiiketici davranisinin insan
davranisinin bir alt boliimii oldugu kabul edilmektedir. Kisinin cevre ile
olan etkilesim siireci olarak tanimlanabilen insan davranisi, temelde tiiketici
davranisinin ana yapisin1 olusturmaktadir. Her diisiince, duygu ya da eylem

insan davranisinin bir parcgasidir.

Tiketici faaliyetleri zihinsel, duygusal ve fiziksel niteliklerde
olabilmektedir. Tiiketici davranislarinin incelenmesinde Ozelliklerin ele

almmasinda yarar vardir. Bu 0zellikleri yedi ana konuda toplamak

miimkiindiir (Odabas1 ve Baris, 2004):

a) Tiiketici davranis1 giidiilenmis bir faaliyettir,

b) Tiiketici davranisi dinamik bir siirectir

c) Tiiketici faaliyetleri ¢esitli faaliyetlerden olugsmaktadir,

d) Tiiketici davranis1 karmasiktir ve zamanlama acisindan farkliliklar

gostertir,
e) Tiiketici davranigi farkli roller ile ilgilenmektedir,
f) Tiiketici davranisi ¢evre faktorlerinden etkilenmektedir,

g) Tiketici davramisi farkli kisiler i¢in farkliliklar gosterebilir.
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1.7 TUKETIM OLGUSU

Bauman’a gore, modernlesmenin itici giicii liretim olmakla birlikte,
yeni donemde tiiketim oOncelik kazanmustir (Bauman, 2006: 92). Bu
donemin tiiketime bakisi, hazciliga odaklanan ve ihtiyaclarla uyumluluk
kriterini 6nemsemeyen bir anlayis1 yansitmaktadir. Yeni bakis agisina gore,
tikketim simgeler ve imajlar i¢eren sosyo-Kkiiltiirel bir siirectir (Baudrillard,
2003:83;Bocock, 2005:13;Elliott, 1997:286). Robins’e gore ise tiikketim
artik sanal ve simgesel oldugu icin, hem gercek diinyanin i¢inde olmaya

hem de bu diinyanin acilarindan uzaklagsmaya imkan vermekte ve bu yolla

kisileri rahatlatmaktadir (Robins, 1999: 190).

1.8 TUKETiICi DAVRANISLARINA ETKi EDEN FAKTORLER

Uriin ve hizmetlerin pazarlanmasi sadece ekonomik bir faaliyet
degildir, bireylerin satin alma davramislarimi etkileyen bir¢ok etken
bulunmaktadir. Bu nedenle tiiketici davranist  ¢ok genis  bir
alanikapsamaktadir. Tiiketici davranisi, bireylerin ya da gruplarin istek ve
ithtiyaglarint tatmin etmek i¢in irlnleri, hizmetleri, disiinceleri ya da
deneyimleri se¢mesi, satin almasi, kullanmas1 ya da elden ¢ikarmasi ile
ilgili siiregleri ve bu siiregleri etkileyen faktorleri inceleyen ¢alisma alam
olarak tanimlanabilir (Solomon, 2009: 33). Tiiketici davranisi tanimindan
da anlasilacagi gibi sadece satin alma asamasini degil, bu asamanin
oncesini, sonrasini, bu asama ile ilgili deneyimleri ve c¢esitli etmenleri de
ele almaktadir. Tiiketici davranisinin incelenmesinde de bazi varsayimlari

ve alana ait 6zelliklerin incelenmesi gerekmektedir. Tiiketici davranigina
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ait Ozellikleri yedi ana konuda toplamak miimkiindiir (Odabas1 ve Baris,

2003: 30).

1. Tiiketici davranigi giidiilenmis bir davranistir.
2.Tiiketici davranist dinamik bir siiregtir.
3.Tiiketici davranisi ¢esitli faaliyetlerden olusur.

4 Tiiketici davranis1 karmasiktir ve zamanlama agisindan farkliliklar

gosterir.
5.Tiiketici davranigi farkli rollerle ilgilenir.
6.Tiiketici davranisi ¢evre faktorlerinden etkilenir.

7.Tiiketici davranis1 farkli kisiler icin, farkliliklar gosterebilir.

Tiiketici davranmisini agiklamada farkli modeller gelistirilmis olmasina
ragmen bu modellerin ortak noktasi, tiiketicilere etki eden faktorlerin
gruplandirilmasidir.  Tiiketici, ihtiyacinin  ne oldugunu ve nasil
karsilayacagim1  belirlerken bireysel 0Ozelliklerinin  yan1 sira  digsal

faktorlerden de etkilenir. Bu faktorler asagidaki gibi siralanmaktadir:

Digsal Faktorler (Toplumsal-Kiiltiirel Faktorler): Kiiltiir, alt
kiiltiir, demografik yapi, sosyal sinif, danisma gruplari, aile ve pazarlama
faaliyetlerinden olusmaktadir. Tiiketiciyi etkileyebilmek icin bu faktorleri
ve etki derecelerini gozoniinde bulundurmak gerekmektedir. Kiiltiirel ve
sosyal faktorler tiiketici tutum ve davranislarini  O6nemli Olgiide

etkilemektedir. Tiiketici bir sistemin ig¢inde yer almaktadir. Bu sistemi
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etkilemekte ayni zamanda da bu sistemden etkilenmektedir. Iginde yer
aldig1 sosyal gruplar, dogal olarak tiiketicinin karar almasinda sinirlayici rol
oynayabilir. Tiketicilerin satin alma karariniverirken mensup oldugu
tilkenin tiriinlerini tercih etmesi s6z konusu olabilir. Bu onun kendi tilkesine
karst olan tutumunun bir sonucudur. Tiketicilerin dogup biiytidiikleri ve
yasadig1 iklim tiikettikleri iiriinlerle birlikte karar verme bicimlerini de
belirleyebilir. Gelir diizeyi ve egitim seviyesi tiiketicinin karar vermede
etkilendigi kaynaklarin farklilasmasina neden olabilmektedir. Kisaca Sekil
1.6.’da yer alan toplumsal faktorler ve pazarlama faaliyetleri tiiketicinin

karar almasimi dissal olarak etkilemektedir (Altunisik, vd., 2006: 65).

Icsel Faktorler (Bireysel Faktorler): Davranisin  temel
belirleyicileri olarak bilinen bu grupta algilama, oOgrenme, bellek,

giidiilenme, kisilik, duygular ve tutumlar gibi konular yer almaktadir.

Algilama, bireylerin cevrelerindeki uyaranlari se¢mesi, bunlardan
gelen bilgileri toplamasi ve bunlariuyumlu ve anlamli bir bigime
doniistiirmesi  siirecidir. Ogrenme, bireylerin bilgileri davranislarinda
kalicibir degisiklik yaratacak ve gelecekteki satin alma davranisinda
yeniden kullanilabilecek bi¢cimde degerlendirmesidir. Bellek, 6grenme
deneyimlerinden elde edilen bilgilerin birikim alanidir. Giidiilenme, bir
davranis1 baslatan uyarici faktorlerdir. Kisilik her bireyin yasami boyunca
cevresiyle uyumunu saglayan bireye 6zgii diisiince, duygu ve davranis

bicimidir. Tutum, bir uyarana iliskin olumlu ya da olumsuz duygulardir.

(Odabas1, 2012: 46)
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1.8.1 Pisikojik Faktorler

Tiiketici ihtiyaclarmm1  karsilarken psikolojik faktorlerden de
etkilenmektedir. Ihtiyaci hissetme ve onun karsilanmasi gerektigi diirtiisii
tilkketicinin bir mal veya hizmeti satin almaya giidiiler. Tiiketiciler duyu
organlartyla ihtiyacin1 ya da ihtiyacim karsilayacak 12  kaynagi
algilamaktadir. Bu ihtiyaglarin da siddetine goére mal ya da hizmetleri
algilamada farklilik gostermektedirler. Sebebi ne olursa olsun higbir tiiketici

talep etmedigi tiriinii satin almaya ¢alismayacaktir (Guliyev, 2012: 11)

1.8.1.1 Giidii

Insanlar bazen bir giiciin kendilerini ¢esitli nesnelere ya da durumlara
yonelttigini, bazen de uzaklastirdigin1 hissedebilir. Cogu zaman aglik
hisseden birey restorana yonelirken, tamamen giivenlik ihtiyact duyan
birey, motorsiklete binmekten kaginabilir. Sinirsiz istek ve ihtiyaclara sahip
tilkketicileri, bu ihtiyaclar1 giderecek davraniglar yoniinde giidiilemek,

pazarlamanin temel amaglarindandir.

Gudiilenme siireci; istek, ihtiyag, diirti ve giidii gibi kavramlar
arasindaki farkliliklar1 ortaya koymayigerekli kilar. Insanin agzinin
kurumaya ya da midesinin kazinmaya baslamasi, susuzluk ya da aglik
ihtiyacinin ortaya ciktiginin gostergeleridir. “Ihtiya¢” giderilmediginde
yoksunlugundan dolay1 rahatsizlik duyulmasidir. Ancak agzin kurumaya
baslamasindan sonra bireyin susamis oldugunun farkina varmasiile giidi
ortaya c¢ikar. Cilinkii “giidii”, uyarilmis ihityactir. Her uyarilmis ihtiyag

(giidii) eyleme doniismeyebilir. Thtiyac1 gidermek iizere eyleme geciren
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giiciin ad1 ise “diirtii”’diir. Diirtli, ihtiyacimizigidermede mevcut segenekler
arasindan tercih yapmaya yoOnelterek ‘““isteki”i yani tercihi belirler. Bu
stirecte glidiilenme, bireyleri harekete gegiren giiclin nedenidir. Gerilimden
dogan bu gii¢, karsilanmamuisihtiyaglarin sonucudur. Bireyler, ihtiyaglara

bagli bu gerilimi azaltmak i¢in bilingli ve bilingsiz ¢cabalarda bulunur.

Gldiillenme, insan yasaminin degiskenligine bagli ve oldukca
dinamik bir yapiya sahiptir. Ozellikle istek ve ihtiyaclar1 ydnlendiren
diirtiiler, tiiketicileri belli satin alma davranisina yonlendirir. Ancak istekler
ve ihtiyaclar bireysel olarak farklilasabilir. Farkli ihtiya¢ i¢inde olan
insanlar, bu ihtiyaglarin1 ayniamaglarla giderme yolu arayabilecekleri gibi
aym ihtiya¢ i¢inde olan bireyler, bunu farkli amaclarla da gidermeye
¢alisabilir. Ornegin, dért ev hanimmin ayni sertifikali konfeksiyon kursuna
katilmasinin amaci, birinin vaktini degerlendirmek, ikincisinin sertifika
alarak isyeri agmak, tligiinciisiiniin toplumsallagsmak ve dordiinciisiiniin ise
kisisel gelisim saglamak olabilir. Diger yandan bireyler, aynithtiyac i¢in
farkli yollar da izleyebilir. Egosunu tatmin etmek isteyen bireylerin, birinin
akademik kariyer yapmasi, ikincisinin politikaya atilmasi, tgiinciisiiniin
doga sporlarina yonelmesi ve dordiinciisiiniin ise dans derslerine baslamasi
gibi.

Gtdiiler, insan davranisini yonlendirmede onemli islevlere sahiptir.

Bu islevler(Loudon ve Bitta, 1988:369):

1.Temel ihtiyaclar1 belirleme islevi: Giidiiler, 6zellikle diisiinsel ve
fiziksel ihtiyaglarin belirlenmesi islevi yaninda davranist yonlendirme

islevine de sahiptir.
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2. Nesneleri amacg olarak belirleme islevi: Tiiketiciler i¢cin ¢ogunlukla
irlin ve hizmetler, giidilemeyi saglayacak araclar olarak goriiliir.
Tiiketiciler i¢in bu iirlin ve hizmetler genellikle ulagilmasi istenen amaclarin
kendisidir. Tiiketiciyi etkileyen bu gildiileyici gilice yonelik olarak

pazarlamacilar amag haline gelen {iriinii belirleyerek stratejiler gelistirirler.

3. Secim Olgiitlerini etkileme islevi: Gidiiler, tirlinlerin
degerlendirilmesinde  gelistirdikleri secim Olgiitleri ile tiiketicileri
yonlendirmektedir. Ornegin, bir otomobil alicis1 i¢in konfor, stil ya da yakit
tasarrufu Onemli gidiiler olarak tiiketicileri yonlendirir. Cogu zaman
tilketiciler, mevcut giidiilerin farkinda degildir. Bu noktada pazarlamacilar,
farkinda olunmayan giidiilere farkindalik yaratmak amaciyla ¢esitli

stratejiler olustururlar.

4. Diger etkenleri yonlendirme islevi: Gudiiler, tiiketicilerin karar alma
siireclerini etkileyen algilama, 6grenme, kisilik, tutum ve bilgi degerleme
siirecini de etkiler. Bu durum, tiiketici davranis1 iizerinde dogrudan etki

yaratir.

1.8.1.2 Ogrenme

Ogrenme konusunda bugiine kadar bir tanim birligi s6z konusu
olmasa da genel anlamda, deneyimler sonucu ortaya ¢ikan davranislardaki
kalic1 degisim olarak tanimlanir. Bununla birlikte pazarlama bakisagisi ile
ogrenme, tiiketicilerin gelecekteki davraniglarina yon verecek, satin alma ve

tilkketime dayali bilgi ve deneyimleri elde ettikleri siirectir. Bu tanimdan
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ortaya c¢ikan Onemli noktalar sunlardir (Schiffman ve Kanuk, 2004:207
Loudan ve Bitta, 1988:438 ):

Ogrenme bir siirectir: Bu siireg, yeni bilgilerin (bu bilgiler okuma,
tartisma, gozlem ve diistinme yoluyla edinilir) ve deneyimlerin kazanilmasi
ve degisiklige ugramasidir. Edinilen bilgi ve kisisel deneyimler,
tikketicilerin ~ gelecekteki davramiglarinda karsilasabilecekleri  benzer

durumlara temel olusturur. (Odabasi, 2012: 27)

Ogrenme, davraniglarda meydana gelen kalict  degisikliktir:
Davranislarda 6grenme yoluyla olumlu ya da olumsuz yonde degisiklik
olurken, ayni zamanda bu degisikligin elden geldigince uzun silirmesi

beklenir.

Ogrenme, bilingli ya da bilingsiz cabalarla isleyen bir sistemdir:
Ogrenmenin bilingli bir sekilde gerceklesmesi, bir sorunun/ihtiyacin
ortaya c¢ikmasi ya da bir Tlrine iliskin bilgiye gerek duyulmasi
durumunda s6z konusu olurken, bilingsizce gergeklesmesi tliimiiyle
rastlantt sonucu ve hicbir ¢aba harcamaksizin ortaya cikar. Ornegin

T.V. reklamlarinda izledigimiz ve 6grendigimiz marka adlar1 gibi.

Ogrenme kuramlart: Ogrenme kuramlari temelde
davranisci(cagrisimci/kosullu) 6grenme ve biligsel(zihinsel) 6grenme olmak

tizere iki grup altinda incelenir.

Davrams¢1 Ogrenme Kuramlar. Belirli uyariciya karst ortaya

¢ikan tepkileri agiklayan oOgrenme seklidir. Ogrenme, uyarici-tepki
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arasindaki iliski yoluyla gerceklesir. Davranisgt 6grenme ti¢ farklisekilde

gergeklesir:

Tepkisel (Klasik) Kosullanma Yoluyla Ogrenme. Rus fizyolog Ivan P.
Pavlov’un kopekler tlizerinde yaptig1 ¢alismalar sonucunda ortaya ¢ikan bir
kuramdir. Deneyin ilk asamasinda Pavlov tarafindan kopeklere belirli
araliklarla zil ¢calinmis fakat kopek zile hi¢ tepki vermemistir. Daha sonra
kopege yiyecek verilmeye baslandiginda kopek salyalamaya baglamustir.
Bir slire sonra zil g¢alinmasinin ardindan yiyecek verildiginde kopek
salyalamis, daha sonra ise yemek getirilmese bile zil sesini duydugunda
kopegin salyaladigi goriilmiistiir. Kopek zil sesi ile yemek arasinda bir iligki
kurarak kosullanmis ve bir sey 0grenmistir. Tepkisel kosullanma, bireyin,
kosullanmis (bagiml) bir uyarictya gosterdigi tepkiyi,

kosullanmamis(bagimsiz) bir uyariciya da gostermeyi 6grenmesidir.

Edimsel Kosullanma Yoluyla Ogrenme. Amerikali psikolog Frederic
Skinner tarafindan gelistirilen kuram, Pavlov’a benzer sekilde 6grenmeyi,
hayvanlar Tlzerindeki caligmalara dayandirmustir. Skinner, bir fareyi
“Skinner Kutusu” admi verdigi, i¢inde manivela ve yiyecek olan kutuya
yerlestirmistir. Onceleri tok olan fare, kutu icinde gezinirken aciktiginda
kutuyu arastirmaya baslamis ve manivelaya bastiginda yiyecege ulasinca,
her aciktiginda bu davranisi tekrarlayarak karnimni doyurmayi 6grenmistir.
Skinner, edimsel kosullanma olarak adlandirdigibasit 6grenme modelini,
giivercinlere dans etmeyi ve masa tenisi oynamay1 ogreterek desteklemistir.
Edimsel kosullanma yoluyla 6grenme, tepkisel kosullanmaya benzer sekilde
uyarici-tepki arasindaki iligkiye dayanir. Ancak edimsel kosullanmada

onemli olan, sonugtur. Davranislar, sonucta kazanilan édiillere bagli olarak
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deneme-yanilma yoluyla gergeklesir ve sonug, tatmin yaratiyorsa davranis
ogrenilir.

Model Alma (Goézlem) Yoluyla Ogrenme. Model alma, tiiketicinin
etrafindaki kisilerin davranislarin1 gézlemleyerek ve benzer durumlarda
aynidavranisi gostermek amaciyla 6rnek aldigi 6grenme seklidir. Model
alma yoluyla 6grenmede her zaman olumlu ya da olumsuz pekistireclerin
var olmasma gerek yoktur. Bir ¢cocugun ailede, ablasini ya da agabeyini
ornek almasi bu kurama ornek olusturur. Model alma yoluyla 6grenmede

dort onemli kosul s6z konusudur (Karalar, 2005:81):

1.Tiiketici, dikkati c¢ekici, giivenilir, statii sahibi olmasindan dolay1 ornek

almacak kisiye yonlendirilmeli,

2.0rnek kisinin ne sdyledigi ya da ne yaptigini tiiketici animsamal,
3.Tiiketici bu bilgiyi eyleme doniistiirmeli,

4 Tiiketici bu eylemeleri yliriitmek i¢in giidiilenmelidir.

Bilissel (Zihinsel) Ogrenme. Bilissel (zihinsel) &grenme, insami pasif
konumda tutan davraniggr O08renme kuramlarinin tersine, karsilasilan
sorunlarin  ¢oziimiinde insanin tiim diistinsel faaliyetlerini igeren
ogrenmedir. Bu yaklasim, sorunlarin ¢6ziimiinde tiiketicilerin onceden
higbir deneyim ve edindikleri tavsiye olmaksizin da diisiinceye odakli
ogrenebilmelerine dayanir. Davranisg1r 6grenmede onemli olan pekistireg ve

tekrarin yerini, biligsel 6grenmede giidiilenme ve diislinsel stireg alir.
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1.8.1.3 Algilama

Etrafimizda var olan uyaranlari i¢sel deneyimlerimiz, beklentilerimiz
ve gecmisimizle birlestiririz. Bu bilesim se¢gme, organize etme ve
yorumlama i¢in dayanak olusturur. Duyumsayacagimiz uyaranlar1 secer,
kavrayip organize eder ve bir anlama ulasiriz. Ulastigimiz anlam ise
verecegimiz tepkiyi belirler. Yemegin kokusunu begenmis isek siparis
veririz, siipermarkette tattigimiz peynirin tadinin giizel oldugu sonucuna

ulasmigsak satin aliriz.

Algilama siirecinin ilk asamasinda koku, renk, tat, parlaklik ve
benzeri cevresel uyaranlar ile beraber ig¢gsel uyaranlar vardir. Duyu
organlarimiza gelenleri algilariz ancak algilama sadece fizyolojik bir olay
degildir. Yemegin kokusunu duyumsadigimizda koku-burun iligkisinin de
disinda ¢ok daha derin ve yogun iliskiler ag1 yasanir. Algilama sadece
fizyolojik olsaydi, farkli gecmisleri, deneyimleri ve 6zellikleri olan kisiler
aynt kokuyu benzer bi¢cimde algilarlardi (Odabasi ve Baris, 2005:128).
Algilamada daha Onceki yasanti ve deneyimlerin etkisi biiyliktiir. Anne
yemeg8i gibi olma, eski ramazanlariyasatma, kirlenmek giizeldir gibi
mesajlar aslinda algilamanin gegmis deneyimlere, beklentilere gonderme

yaptig1 pazarlama uygulamalaridir.

1.8.1.4 Tutumlar

Tutum, bireyin bir nesneye, bir konuya, bir kisiye ya da bir eyleme
yonelik goreceli olarak genis ¢apl ve siirekliligi olan degerlendirmesidir
(Hoyer ve Maclnnis, 1997:114). “Yiiriimek rahatlatir”, “kolonya ferahlatir”,
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“konugmak sorun ¢ozer” gibi. Her insanin belirli bir hayat goriisii; belirli
mekanlara gitme ya da gitmeme istegi; bazi gidalar1 yeme, digerlerini
reddetme egilimi vardir. Bu egilimler, siireklilik arz eden
degerlendirmelerimizden beslenir. Birey et yemege, sigara igmeye, spor
yapmaya, sampuan kullanmaya, okumaya, yazmaya, gezmeye ve benzeri

sayisiz seye yonelik olumlu ya da olumsuz tutumlar gelistirerek yasar.

Bireylerin neden tutum gelistirdikleri sorgulandiginda Onceden
belirlenmis bir degerlendirmeye sahip olunmasinin yasami kolaylastirdigi
goriilmiistiir. Ornegin, kisi eger konusmanin sorunlari ¢6zmenin iyi bir yolu
olduguna inanirsa, ¢ézmesi gereken bir sorunla karsilastiginda konusmay1
secer, kolonyanin ferahlattigina inanirsa ferahlik ihtiyacinda ne yapacagini

bilir. Ozetle kendini mutlu edecek ¢dziimlere daha kisa siirede odaklanir

Is diinyas: tiiketicilerin tutumlarma ve verecekleri tepkilere
odaklanarak:  Uriinlerine, hizmetlerine, markalarina, sloganlarina,
fiyatlarina, reklamlarina ve aklimiza gelebilecek, pazarlama ile
iligkilendirebileceginiz, her “sey” e yonelik fikir edinir. Daha iyi pazarlama
karmas1 gelistirmenin yollarin1 arar. Tiiketicilerin tutumlarinin anlasilmasi
demek, tiiketicilerin pazarlama cabalarini nasil degerlendirdiklerini gormek,
bilmek, kavramak demektir. Gormek, bilmek ve anlamak ise tiiketicilerin
davraniglarinin  pekistirilmesinde ve hatta degistirilmesinde Onemdir.
Ornegin, marka tercihlerini giiclendirmek ya da marka tercihini bir baska

markadan yana kullandirmak gibi.

Sahip olunan tutumlar tiiketicinin satin alma Oncesinde, esnasinda ve
sonrasindaki kararlarini, davraniglarini dogrudan etkiler. Vejetaryen olan

birisi et satin almaz. Vegan bir birey icinde hayvansal {iriin icerigi bulunan
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her {irlinii satin almay1 ve tiikketmeyi reddeder. Konusarak sorun ¢ozen bir
misteri, mutsuzlugunu isletmeye iletirken, konusmanin ise yaramayacagina
yonelik degerlendirmelere sahip bir tiiketici rakip isletme ile is yapmay1 ve
hatta satin almay1 tiimden durdurmayi diisiinebilir. Hatta bazen tutumlar
Oylesine giiclii olur ki yalnmizca bireyin davraniglarina yansimaz, ayni
zamanda bireyin cevresindeki diger kimselerin de tiiketim davranislarim
etkilemesine bile yol agabilir. Sigara igmeyen biri kendisi i¢in sigara

almayacag1 gibi, bir bagkasi i¢in bile sigara almay1 reddedebilir.
Yukarida verdigimiz paragraflardan da ¢ikarmis olabileceginiz gibi,

1.Tutum bir “sey”’e yoneliktir. Tutumun bir “nesnesi” vardir. Ve pazarlama
acisindan bu nesne, markalar, iirlinler, isletmeler, hizmetler, reklamlar,

kisaca pazarlama karmasinin dort 6gesi i¢cinde sayilabilecek her sey olabilir.

2. Tutumlar bir durum cergevesinde ortaya konulurlar. Yemek yerken et

yememegi segmek, eglenirken belirli bir tarz miizigi dinlemek gibi.

3.Tutumlar siireklilik gosteriler. Birey bir giin vejeteryen ertesi giin et yiyen
birisi olmaz. Bir giin aktif bir miisteri olup sorunlarin1 konusurken ertesi
giin i¢ine kapanip, sorunu kendi i¢inde ¢ozmeye ¢alisan bir miisteri olmaz.

Eger bir tutuma sahipse o tutum siireklilikle ortaya cikar.

4.Bir tiiketicibir markaya, {iriine, bir konuya, bir kisiye ya da bir eyleme
yonelik bir degerlendirmeye varabilmesi i¢in o “sey” ile ilgili olarak bazi
bilgilere, fikirlere, o sey ile iliskilendirebilecegi temel degerlere sahip

olmasi gerekir.
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1.8.1.5 Kisilik ve Benlik

Kisilik. Kisilik, kisinin i¢ ve dis ¢evresiyle kurdugu, diger kisilerden
ayirt edici, tutarli ve yapilasmus iliski bicimidir (Ciiceloglu, 1991: 404). ice
doniik ya da disa doniik/sosyal biri olmak, kuralci ya da yenilikgi biri olmak
gibi. Bir baska tamim, kisiligi bir bireyin benzer durumlar karsisinda
gosterdigi karakteristik tepki olarak tanimlar (Hawkins ve Mothersbaugh
2010:373). Ornegin, sosyal etkilesim durumunda birey her zaman ya tek
basmalig1 (ice doniikliikk) ya da cok kisiyle birlikteligi (disa doniikliik)

seger.

Ote yandan kisilik davranislar acisindan bireyin diger bireylerden
farkli olmasi anlamina gelir. Ornegin bireylerin iliski kurma ihtiyaci vardir,
ama bireyin i¢e doniik ya da disa doniik tepkiler veriyor olmasi iliski kurma
ihtiyacini tatmin etme ydntemini de etkilemektedir. Ice déniik kisiler iliski
kurma ihtiyacini sevdikleri kisi ile bas basa, disa doniik kisiler ise digerleri
ile hep birlikte karsilama egiliminde olurlar. i¢e déniik birey dogum giiniinii
bir arkadasi ile kahve igerek kutlamayi tercih edebilirken, disa doniik kisiler
bliyiik partilerle kalabalik arkadas gruplarinda kutlamayi tercih edebilirler.

Kisiligin olusmasinda bir¢ok etken rol oynar. Bunlar1 dort ana grup

igerisinde incelemek olanaklidir (Eren, 1998:40-41):

1.Kisinin kendini digerlerinden ayiran fiziksel dig goriiniimii (boy, viicut

agirhid, giizellik ya da kusurlari),
2.Kisinin zeka, enerji, arzu, ahlak ve potansiyel yetenekleri,

3.Belirli bir yasa gelindiginde bir gorevi iistlenmesi sonucu ortaya ¢ikan ve

bununla ilgili olan rold,
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4.Kisinin i¢inde yasadigi toplumsal 6zellikler (toplumun yasam felsefesi,

kiiltiirel yapisi, ahlak anlayis1 gibi 6zellikler).

Benlik. Her insanin nasil biri olduguna yonelik inanislari, fikirleri,
diistinceleri ve duygulari vardir. Bilinen bir sarki, “mazeretim var asabiyim
ben”, bir digeri “ben 6zgiiriim” der. Iste, bir bireyin nasil biri olduguna

yonelik inaniglar ve diisiinceleri benlik kavramini glindeme getirmektedir.
Benlik kisinin kendini algilayis bi¢imidir. Kisinin kendini nasil gordigii,
kisiligine iliskin neler diistindiigiidiir. Birey nasil biri oldugunu iki boyutu
ile ifade eder:

1. Gergek benligi,

2. 1deal benlig

Gercek benlik sahip oldugu o6zellikleriyle, yani kim oldugu ile
ilgilidir. Ideal benligi kim olmak istedigi ile. Bunlara ek olarak birey nasil
biri olduguna sosyal cevresi ile iligkileri (sosyal benlik) ile yalnizken
(kendine ait benlik) sergiledigi davramiglarina bakarak da yorumlar. Bu

acidan benlige eklenilen iki boyut daha olur:
1. Sosyal benlik-Dis benlik
2. Kendimize ait-i¢ benlik

Birey ideal benligine ulasmaya, yani gercek benligi ile ideali
birbirine yakinlastirmaya ¢alisir. Kendini dakik ya da dikkatli bulmayan bir
tikketici, is ortaminda dakik ve Ozenli bir ¢alisan olabilmek i¢in cep

telefonuna hatirlatma programlari, kronometre yiikleyebilir, otellerde

25



uyandirma servislerini kullanma egilimi yiiksek olabilir. Sportif olmayan

bir tiiketici ise spor otomobil alarak ideal benligine yaklasmayisegebilir.

Benzer sekilde, bireyin sosyal benligi ile kendine ait benligi de
birbirine yakinlagirsa birey huzur bulur. Sosyal benlige ayna benlik
denildigi de olur (bakmiz Wright, 2006). iki benligin birbirinden
uzaklasmasi demek geriliminin artmasi demektir. Ornegin kendini basarili
ve c¢aliskan goren bir 6grencinin ailesi, onu ¢aligkan ve basarili bulmuyorsa
sorun var demektir. Tiiketiciler kullandiklaritiriinler ile i¢ ve dis benliklerini
desteklemeye ve zenginlestirmeye calisirlar. Ornegin birey kendini gezen,
seyahat eden biri olarak goriiyorsa gittigi yerlerden kiigiik hediyelikler
almay1, ya da buzdolabina gittigi yerlerin magnetlerini yapistirmay1 uygun
bulabilir. Bu davranigi bir yandan digerlerine nasil biri olduguna yonelik
ipuclant verecektir, 6te yandan bireyin, gezdigi yerleri duygusunda ve

hatiralarinda canli tutma ihtiyacini tatmin edecektir

1.8.1.6 Yasam Bic¢imi

Yasam bicimi, nasil yasandigini anlatir. Tiketicinin, diger
tiikketicilerle kiyaslandiginda farkli olan yasamini, parasini ve zamanini
harcama tercihleri, faaliyetleri, ilgileri ve fikirleri ile ilgilidir. Yasam
tarzitiikketicinin neyin énemli neyin énemsiz olduguna yonelik inaniglaridir.
Spor yapmak ya da yapmamak, saglikli beslenmek ya da zevke sefaya
diiskiin olmak, bos zamanlarin gecirilmesinde 6n plana ¢ikan eylemler,

kisacas1 tiiketicinin parasini nerelere harcadigi ile ilgilidir (Solomon,
2004:198).
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Bireyin kendini nasil gordiigii, yasam bi¢imi ile yakindan bagintilidir.
Kendini bagimsiz biri olarak algilayanlarin seyahat ve dinlenme ihtiyaglari,
bagimsiz olarak algilamaya bir tiiketiciden farki olacaktir. Bu nedenle
yasam bicimi benlik kavramindan sonra ele alan tiiketici davranisi kitaplari
coktur. Ancak degerler, kiiltiir, sosyal smif gibi temel konular ile de
yakindan iligkisi vardir, bu iliski nedeni ile bazidiger tiiketici davraniglar

caligmalar1 yasam bi¢imini bu konulardan sonra ele almay1 tercih etmistir.

Gegmis deneyimlerimiz ve su andaki durumumuz, kiiltiirtimiiz,
demografik ozelliklerimiz, ekonomik kosullarimiz ve psikolojik yapimiz
sirdiigiimiiz yasam bicimini etkiler. Birey yasam evrelerinden (dogmak,
biliylimek, evlenmek, ¢ocuk sahibi olmak gibi) gectikce yasadigi sosyal
etkilesimler onun bireysel Ozelliklerini yapilandirir ve sekil wverir,

yasambi¢imi ise bu bireye ait tiim 0zelliklerinin bir fonksiyonudur.

Bireyin kendini nasil gordiigii, yasam bi¢imi ile yakindan bagmntilidir.
Kendini bagimsiz biri olarak algilayanlarin seyahat ve dinlenme ihtiyaclari,
bagimsiz olarak algilamaya bir tiiketiciden farki olacaktir. Bu nedenle
yasam bic¢imi benlik kavramindan sonra ele alan tiiketici davranisi kitaplari
coktur. Ancak degerler, kiiltiir, sosyal sinif gibi temel konular ile de
yakindan iligkisi vardir, bu iliski nedeni ile bazidiger tiiketici davranislari
calismalar1 yasam bi¢imini bu konulardan sonra ele almayi tercih etmistir.
Gegmis deneyimlerimiz ve su andaki durumumuz, kiiltiiriimiiz, demografik
ozelliklerimiz, ekonomik kosullarimiz ve psikolojik yapimiz siirdiigiimiiz
yasam bicimini etkiler. Birey yasam evrelerinden (dogmak, biiylimek,

evlenmek, ¢ocuk sahibi olmak gibi) gectikce yasadigi sosyal etkilesimler
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onun bireysel 0zelliklerini yapilandirir ve sekil verir, yasambic¢imi ise bu

bireye ait tiim 6zelliklerinin bir fonksiyonudur. (Odabasi, 2012: 54)

1.8.2 Sosyo-Kiilturel faktorler

Kisi ve ailelerin satin alma davraniglari iizerinde ¢evrenin ¢ok onemli
rolii vardir. Insan c¢evresi ilk olarak aileden baslar. Yas ilerledik¢e okul,
daha sonra is ve yeni arkadashik cevreleri olusmaya baslar. Insan 6nce
ailesinde anne ve babadan bir siirli davraniglarda nasil yapilmasi gerektigini
ogrenmektedir. Daha sonra okulda 6gretmeninden ve daha sonra da arkadas
ve 1§ cevresinden etkilenmektedir. Bir tiiketicinin mal ve veya hizmeti
neden satin aldigini veya almadigini anlayabilmek icin grup i¢indeki
iliskilerini ve konumunu anlamak gerekmektedir. Tiiketici davraniglarini
etkileyen sosyolojik faktorleri dort baslik altinda toplayabiliriz. (Quliyev,
2012: 19)

1.8.2.1 Aile

Aile, bireylerin zamana bagli oynadiklar1 rollere ve bu roller
arasindaki gecislere bagli olarak tanimlanmasi zor kavramlardan biridir.
Kimi zaman aile, hane (ev) halki olarak tanimlansa da her hane halki, aile
olmayabilir. Aile; birbirlerine kan ya da evlilik ile bagh ya da evlatlik
iliskisi bulunan birden ¢ok kisinin olusturdugu gruptur. Ornegin, ayn1 evde
yasayan evlilik ya da kan bagi ile birbirleri ile bagi olmayan (evli olmayan
ciftler, ev arkadaslar) kisiler aile degildir. Hane halki ise bir konutta (ev,

apartman, oda, vb.) birlikte yasayan aile iiyelerini ya da birbiri ile herhangi
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bir iligkisi olmayan kisileri ifade eder. Bu anlamda hane halki, aileden daha

genis bir kavramdir. (Loudon ve Bitta, 1988:288).

1.8.2.2 Kiiltiir

Kiiltiir toplumun {irettigi ve deger verdigi maddi ve manevi
ozelliklerin biitlinii olup, soyut kavramlari(6rnegin degerleri ve ahlaki),
gelenekleri (asure dagitmak) ve materyalleri (cep telefonlarini, saatleri,
glilsuyunu) kapsar. Bir baska degisle, kiiltir bir topluluktaki ya da
kurumdaki tyelerin paylastigigeleneklerin, normlarin, rituellerin ve
anlamlarin bir bitliniidiir (Solomon, 2004: 526). Kiiltiir ¢alismalariile
taninan Hofstade 2001 yilindaki calismasinda kiiltiirii, bir grup kimseyi
diger gruplardan ayiran ve grubun tamaminin hep birlikte sahip olduklari
zihinsel program olarak tanimlar (Mrez ve digerleri, 2008: 167). Toplum
uyum i¢inde yasamak icin ortak bir zihinsel program yaratir ve programin

davraniglara, duygulara, diistincelere etki etmesini saglamaya calisir.

Tanimlardan da goriilecegi lizere, kiiltiir topluma aittir. Toplum
tarafindan yaratilir, anlagilir, anlatilir ve paylasilir. Topluluk iiyeleri sosyal
faaliyetlerini koordine etmek ve uyum icinde yasamak icin kiiltiire ihtiyag

duyar. Bu nedenle kiiltiirii yaratir, liyelerine 6gretir ve kusaklara aktarirlar.

1.8.2.3 Statii Ve Sosyal Simif

Statii. Sosyal yasamda onemli olan bir diger kavram “statii”diir.

Sosyal sinif toplum.sal bir 6zellik gosterirken, statii daha bireysel bir 6zellik

29



gosterir.  Statli  bireyin, sosyal hiyerarside belli Olciitlere gore
derecelenmesidir. Statii bireyin prestiji konusunda toplumun ulastigi kanidir
ve glic kavrami ile bagintilidir. Gii¢ koklii, zengin, bilindik bir aile soyadina
sahip olmaktan, iist diizey gorevler yapmaktan, paradan ve zenginlikten
geliyor olabilir. Toplum bireyin statiisiiniin ne olduguna baz1 gosterge {iriin
sahipliklerine bakarak karar verir (Henry, 2005:767). Ornegin arabasi, evi,
giyimi kusami, saati, cep telefonu gibi. Iste bu nedenle statii kavrami

tiikketici davranislar1 a¢isindan 6nemlidir.

Bireyin derecelenmesi, i¢inde bulundugu toplumda hangi
davranislarin beklenen, onaylanan davranislar oldugunu, hangilerinin ise
beklenmedigini anlatan ipuglar1 verir. Bu konuya tiiketimden c¢ok sik
rastlanan bir 0rnek verelim. “Koskoca genel miidiirsiin, 6gle yemeginde
simit mi yiyorsun?” tarzikonusmalari duymussunuzdur. Iste bu tiir
konugmalar, statiiyli ortaya koyan ve o statli icinde de neyin belenen ve
onaylanan bir davranis oldugunu ifade eden bir durumdur. Statii, bireye
kararlarinda davraniglarinda faydali yollar gosteren bir ara¢ olarak hizmet
eder, kaynaklarin dagilimi, ¢atismalarin ¢oziilmesi, grup i¢indeki eylemlerin

koordineli bir sekilde yiiriitiilmesi i¢in arag olur.

Kisiler daima kendilerini, etrafindaki kisi ya da kisiler ile kiyaslamak,
olemek, degerlendirme yapmak egilimindedir. Statii bir dereceleme siireci
olduguna gore, kullanilacak kriterlerin 6l¢iilebilir olmasina 6zen gostermek
gerekmektedir.  Sosyal statiiniin 6l¢timiinde kriterler (egitim durumu,
meslek vb.) secildikten sonra, bu kriterler ayn1 zamanda kisileri giidiileyici

bir rol oynamaktadirlar (Odabas1 ve Baris, 2005: 296). Ciinkii bireyler, statii
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sembolii {liriin ve hizmetler satin alarak sosyal duruslarimi iyilestirmeye

giidiilenmislerdir (Mai ve Tambyah, 2011: 77).

Sosyal Sinif. Bir topluluk i¢inde birbirine goéreceli olarak benzeyen,
benzer degerleri, yasam tarzlari, ilgileri, refahi, statiisii, egitimi olan gruplar
“sosyal sinif” olarak tanimlanmaktadir. Bu tanim birbirine benzer gruplarin
ayrismast ve farkli davraniglar gostermesi esasina dayanir. Bu esasa
dayanarak, sosyal smif sosyal hayat icinde kisilerin siniflanmasi, gruplara

ayrilmasidir denilebilir.

Gruplara ayirma eyleminin dogasinda bazi degiskenleri esas alarak,
bu degiskenler baglaminda birbirine benzer olanlar1 bir araya getirmek

vardir. Sosyal olarak gruplama yapabilmek i¢in kullanilan degiskenler:
1.Meslek,

2.Gelir diizeyi,

3.Gelirin kaynagi,

4. Egitim,

5.Yasanilan evin tipi,

6.Yasanilan ¢evrenin yapisi olarak siralanabilir.

Kentlesmeye baktiginizda baz1 meslek gruplariin kentin belirli semtlerinde
oturduklarini, belirli mekanlara gittiklerini gorebilirsiniz. Kazang acisindan
benzerlik gdsteren gruplarin benzer otomobilleri aldiklarmi, belirli yerlerde

yemek yediklerini de gormek miimkiindiir. (Odabasi, 2012: 42)
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1.8.2.4 Referans Gruplari

Tiiketiciler satin almada yanilmamak i¢in ¢ogu zaman bagkalarindan
yardim istemektedirler. Daha 6nce ayni veya benzer iiriinleri kullanmis olan
diger kisilerin deneyim ve tecriibelerinden yararlanmak isterler ki, bu
referans gruplaridir. Referans gruplar1 “’birincil’” ve “’ikincil’” olmak {lizere
iki gruba ayrilmaktadir. Birincil grup tiiketicinin komsu, arkadas gibi her
giin karsilastig1 kisilerdir. Ikincil grup ise tiiketicinin her giin karsilasmadig1
kuliip tyeleri, cami, konser gibi etkinliklerde karsilastigi kisilerdir. Her
referans grubu icerisinde tiiketicilerin giivendikleri “’fikir liderler1’’
bulunmaktadirlar.  Fikir liderleri tiiketicilerin satin  alma isini
kolaylastirmaktadir. Ozellikle iiriin ve hizmetlerin maddi degeri yiikseldikge
referans gruplarinin da 6nemi artmaktadir. Ornegin, Azerbaycanli bir
ailenin ilk defa Antalya’da tatil yapmak istemesini 6rnek gostere biliriz. Bu
zaman en fazla faydayr saglayacak otelin rezervasyonundan, gidilecek
restoranlarin se¢imine kadar daha 6nce Antalya’da tatil yapmis bir aileye
fikirlerinin sorulmasini 6rnek gostere biliriz. Ozellikle otomobil, elektronik
esya, liks irilinler v.s. gibi iirlinlerde referans gruplarinin 6nemi daha
fazladir. Odabasi ve Barig (2002) bu olay1 kisisel etkiler olarak
degerlendirmektedir. Baska birisi tarafindan bigimsel olmayan etkilesim
yoluyla, tiiketicinin inanglarinda, tutumlarinda ve davranislarinda ortaya
cikabilecek degisme “kisisel etki” olarak degerlendirilmistir. Bu etkileri
olusturan kaynaklar icerisinde arkadaslar, akrabalar, komsular ve calisma
arkadaslar sayilabilir. Tiiketiciler bu insanlara reklam ve diger tutundurma
karmasi elemanlarindan daha ¢ok giivenmektedirler. Tiiketiciler arasindaki

egitim farkliligindan ve bilgiye duyulan ihtiya¢ farkliligindan

32



kaynaklanarak, satin almada sinirli bilgiye sahip olan tiiketici, riskleri
azaltmak i¢in, iirlin ya da marka hakkinda daha c¢ok bilgiye sahip olan
kisilere yoneleceklerdir. (Quliyev, 2012: 21)
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IKiINCIi BOLUM

GOSTERIS TUKETIMI

2.1. FAYDACI TUKETIM

Glinlimiiz tliketicisinde hedonik tiiketimin davramis egilimi genel
kabul gorse detiiketiciler satin alma karar1 verirken, hem hazci hem de
faydac1 tiiketim giidiilerindenetkilenmektedirler (Altunisik ve Calls,
2004:235; Ceylan, 2007:36; Kop, 2008:71;Erkmen ve Yiiksel, 2008:689;
Enginkaya ve Ozansoy, 2010:142). Tiketim kiiltiiriagisindan
hedonik(hazc1) tiiketim, faydaci tiiketimin tam karsisinda yer
almaktadir.Faydaci tiiketim davranist gosteren bireyler tiiketim ve satin
alma siireclerinde tirtin vehizmetlerin islevsel somut oOzelliklerine
yogunlasirken, hazci tiiketim egiliminde ise birey tirlin ve hizmetin islevsel
ozelliklerinden ¢ok, yaratmis oldugu diis ve fantezigiiclerine
yogunlagsmaktadir(Akbulut, 2006:19). Bu yiizden hazci tiiketim kisisel,
oznel,zevk ve eglenceye lizerine odaklanan bir yaklasimken(Carpenter,
Moore ve Fairhurst,2005:44), faydaci tiikketim agirlikli olarak fayda —

maliyet unsurlar ¢ercevesinde, {irlinyada hizmetin bireye sunacagi somut
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yararlar {izerine odaklanan bir yaklagimdir(Altunmisik ve Calli, 2004:232).
(Koker ve Maden, 2012: 101)

“Utilitirianizm” yani faydacilik, bir nesnenin ya da bir eylemin
degerinin onun faydasiyla belirlenecegi seklindeki inan¢ olarak
tanimlanmaktadir (Quliyev,27,2012). Kop’a (2008:112) gore faydacilik,
iirin yada hizmetin fonksiyonellik ve duygusalolmayan nitelikleri ile
ilgilidir ve tamamen tiiketicilerin fayda beklentilerineodaklanmaktadir.

Tiiketici tarafindan algilanan davramisin kullaniglihik, deger ve
bilgisi,davranisin faydaci durumu ile iligkilidir. En basit sekilde fayda iiriin,
hizmet vefikirlerin insanlarin somut ihtiyaglari1 gidermesi olarak
tanimlanabilmektedir (Mucuk,1996:4). Giinlimiizde faydac1 tiiketim
egiliminde bulunan kisilerin bu davramislardakimotivasyonlar1 benzerlik
gostermektedir. Her davranisin hem hazci hem de faydaciozellikleri olabilir.
Ancak yapilan tercihlerde daha oOnce kazanilan deneyimlerdensaglanan
fayda etkilidir(Kop, 2008:112). Faydaci tiikketim davramiglart {iriin
vehizmetlerin  fonksiyonel Ozellikleri tiizerine odaklanmaktadir(Celik,
2009:58-62). Uriinyada hizmetin &zellikleri nelerdir, tiiketicinin hangi
thtiyaclarim1 biinyesindeki hangifonksiyon ile karsilamaktadirlar, dolayisi
ile tliketiciye hangi faydalar1 sunmaktadirlar?Bu sorular faydaci tiikketim
esnasinda cevaplart aranan sorulardir. Ayrica faydacitiiketim egiliminde
olan bireylerin karar verme siirecleri agirliklt olarak rasyonelsiirecler
tizerinden ilerlemektedir. Tiiketiciler bu siirecte rasyonel karar vericiler
olarak degerlendirilmekte, onlara sunulan pazarlama iletisimi mesajlar1 bu
fonksiyonelozellikler ~ ilizerinden  kurgulanan  mesajlar  seklinde

olusturulmaktadir. Ancak Westbrook ve Black’a (1985:89) gore tiiketiciler
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cogu zaman iirlin yada hizmetlerin tiiketimindeher iki tip fayda beklentisine
girmekle birliktedir. Kimi zaman bazi triinleri hedonik isteklerini tatmin
etmek, bazilarm1  ise  faydact  unsurlarindan  dolayr  tercih
etmektedirler.Yapilan bazi arastirmalar, tiiketici algilariin ve tercihlerinin
hedonik ve faydaci beklentileri kimi zaman ayni anda kimi zamanda farkli
zamanda icerdigini gostermektedir(Dhar ve Wertenbroch, 2000:60). (Koker
ve Maden, 2012: 101)

2.2 PLANSIZ SATIN ALMA

Plansiz (impulsive) satin alma tiiketici davranisi ve perakendecilik
alanlarinda onemli bir kavramdir. Literatiirde plansiz satin alma davranigina
iliskin c¢esitli tanimlamalar yapilmistir. Plansiz satin alma davranisina
iliskin olarak ilk calismalarda- 1950’lerde- plansiz satin alma davranisi bir
sey satin almaya niyetli olmamakla iliskilendirilmistir. Bu calismalarda
tiikketiciden ¢ok satin alma faaliyeti {izerinde durulmustur. Ilerlerleyen
calismalarda Stern (1962) dort tiir plansiz satin alma durumu tanimlamastir.
Bunlar, onerilerle yapilan, hatirlamalarla yapilan, daha onceden planlanmis
ve tamamen plansiz yapilan satin alimlardir. Daha Onceden planlanmis
plansiz satin alimlar, tiiketicilerin aligveris niyetiyle iligkilidir. Soyle ki,
tiikketici bir magaza bir sey satin almak amaciyla girmekte ancak satin
almay1 planladigi {irtin disinda bir {iriin satin alarak plansiz bir satin alma
gergeklestirmektedir. Plansiz satin alma davranisi, tiiketicinin diisiinmeden,
ani, kuvvetli ve 1srarli bir satin alma arzusu i¢inde olmasidir. Plansiz satin
almada, tiiketici belirli bir ihtiyaci karsilamak veya belirli bir iirlin
kategorisini satin almak gibi satin alma Oncesi belirlenmis bir niyet

tasimamaktadi. Plansiz satin alma davranisinin iirtinlerle degil de tiiketiciyle
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iligkili oldugu yapilan calismalarda ortaya konmustur. Bir baska deyisle,
plansiz satin alma davranisi iiriine iliskin 6zelliklerden degil, tliketicinin
belirli bir egilimi olmasindan kaynaklanmaktadir. Buradan hareketle
kigilerin plansiz satin alma egilimi tanmimlanmistir. Plansiz satin alma
egilimi tiiketicinin aniden gelisen bir sey satin alma diirtiistine olan
egilimidir. Tiketicilerin plansiz satin alma egilimleri bir kisilik faktorii
olarak belirlenmistir ve dolayisiyla plansiz satin alma egilimi bireysel bir
farklilik olarak kavramsallastirilmistir. Plansiz satin alma egilimi duygusal
ve biligsel olmak iizere iki boyuttan olusmaktadir. Plansiz satin alma
egilimindeki duygusal boyut, duyular, hisler, ruh hali, diirtii gibi durumlari
icerirken, biligsel boyut satin almayr planlamama ve gelecegi dikkate
almadan anlik hareket etmeyi ve Dbilissel diisinmemeyi ifade

etmektedir.(Akturan,201: 110)

2.3. HEDONIiK TUKETIM

Hedonizm, zevkin pesinde kosma ya da zevke, 6zellikle de duyumsal
zevklere kendini adama seklinde ya da psikolojik anlamda; zevk arama
arzusuyla veya acidan kacma seklinde motive edilen davranis bi¢imini
savunan doktrin olarak tanmimlanir (Celik, 2009:47). Hedonizm veya
hazcilik felsefi bir terim olarak haz almay1 yasamin amaci olarak gérmekte
ve stirekli olarak metalardan edinilebilecek hazlar1 6n plana ¢ikarmaktadir.
Yani varolmak ya da ihtiyaclar1 karsilamak i¢in degil haz almak i¢in

tilkketmek anlamina gelmektedir (Baudrillard, 2004:94).
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Hedonizm, hazzin amag¢ bi¢imine geldigi en yiiksek diizey olarak
degerlendirilebilir. Hedonizme ¢ogu kez bencillik eslik eder, birey onceligi
kendine vererek , kendisi i¢in en iyiye, hazzi arayacagi noktaya odaklanir.
Haz belirli eylemlerle, diislerle, fantezilerle elde edilebilir. Diis kurmayi,
fantezi yaratmayi1 saglayabilen {irlinler hedonik tatmin yaratmanin ana
kaynaklaridir. Hedonist bireyde sabir ve ertelenmis tatmin yerine ¢abuk ve
hemen tatmin istegi baskindir. Cagdas anlamda zevk ve haz i¢in fanteziler,
diisler ve imajlar cok 6nemli araclar haline gelmis ve toplum sonsuz ihtiyag

ve istekleriyle daha fazla tiiketime ve sahip olmaya odaklanmistir (Odabasi,

2006:108-112).

Hedonizmin carpict bir sekilde karsimiza ¢ikan yoni aligveris
yapmadaki beklentiler olmaktadir. Aligveristen beklenenler nesnel ve
islevsel yararlardan daha fazlasini igerir. Hedonik beklentilerde duygusal
tepkiler, duygusal hazlar, diis kurma, fanteziler, eglence, tensel zevkler,
sembolik degerler, statii arayislar1 ve estetik kaygilar 6n plandadir.
Yiikseltilmis arzular, genisletilmis ilgilenimler, algilanan O6zgiirliiliikler,
fantezileri gerceklestirmeler ve gercegin tatsizhigindan kagmalar gibi

faktorlerin hepsi hazsal aligveris deneyimlerinin belirtileridir (Celik,

2009:58).

Hedonik tiiketim, duygusal, anlik ve haz yaratan aligverisleri ifade
eden bir kavramdir ve giinlimiizde bi¢imlenisi sadece nesnelere sahip
olmakla ilgili degil, nesnelerin diisiinsel ve diissel imgelemi ile de ortaya
cikmaktadir. Yani iiriiniin ne oldugundan ¢ok neyi temsil ettigi onemlidir.
Hedonik tiiketim diis giicline dayali oldugu i¢in hedonik tiiketicinin neyi

gercek olarak bildigine degil, gercegin nasil olmasini istedigine baghdir.
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Ornegin bir iiriinii alan tiiketici, ona etkileyici, hayranlik uyandirici, pahali
gibi anlamlar yiikledigi i¢in alabilir. Tiiketicinin kendi ig¢inde yarattig
gercek, disaridaki dogrulugu nesnel olarak kabul edilebilir diinya ile
uyumlu olmayabilir (Odabasi, 2006:120).

Tiiketim kiiltiiri de yeni zevklerin benimsenmesini, yeni hazlarin
alimmasini bireyin hakki ve kendine karsi gorevi olarak sunarak hedonik
tilkketime yonlendirir. Var olmak ya da ihtiyaclar karsilamak icin degil, haz
almak icin tiketmek anlamina gelen tiiketimcilik olgusu da haz almayi;
gercekci ve gilindelik yasamin erisilebilir amaci olarak gostererek
metalardan edinilebilecek hazlar1 6n plana ¢ikarir (Yaniklar, 2006:100).
Reklamlar, kitaplar, dergiler, filmler, televizyon dizileri insanin sahip
oldugu kadar degerli oldugunu vurgulayarak basariy1 daha cok sahip
olmaya, mutlulugu da metalardan alinan hazlara baglar ve hedonik tiiketimi

Ozendirir.

Hedonik tiiketim kiiltiire, Ttlkelerin ekonomik kalkinmighigina,
duruma gore degisiklik gostermekte ve bu unsurlar bireyleri farkl
diizeylerde etkilemekte (Kaul, 2006:2-8) ise de Arnold ve
Reynolds(2003:80) genel olarak hedonik aligverisin nedenlerini su sekilde

siiflandirmigtir:

1. Sosyal Amagla Alisveris: Arkadaslarla ve aileyle yapilan
aligveristen keyif alma, aligveris esnasinda sosyallesme, aligveris sirasinda

diger insanlarla etkilesim kurma olanagi elde etme seklinde ifade edilebilir.

2. Macera Arayist: Bu tiirdeki arayislar, uyarilma, macera ve baska

diinyada olma hissini ifade etmektedir. Bu nedenle yapilan aligverisler,
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macera, heyecan, uyarilma, cosku ve heyecan verici goriintiilerin, kokularin
ve seslerin oldugu bir diinyaya giris kelimeleriyle tanimlanabilir. Cogu
insan aligveris merkezlerine ya da magazalara gittiklerinde, kendilerinden
gectiklerini ve akintiya kapilmis gibi hissettiklerini ifade etmektedir. Bu
akintiya kapilma durumu, tiiketicinin ¢evresindeki diinyayi, zamanin nasil
gectigini ya da kendilerini fark etmeyecekleri oranda tiiketim deneyiminin

icine girmelerini, siiriklenmelerini agiklayan bir kavramdir.

3. Rahatlamak Ii¢in Alsveris: Bircok kisi, yasadiklari stresi
hafifletmek veya sorunlarim1 unutmak ic¢in aligverise ¢iktiklarimi
belirtmektedir. Alisveris deneyimi bazi zamanlarda dinlenip sakinlesmek,
rahatlamak, olumsuz ruh halinden kurtulmanin yontemi olarak

goriilebilmektedir.

4, Baskalarmi Mutlu Etmek: Kisilerin bir baskasi icin aligveris
yaparken yasadiklar1 keyfi igcermektedir. Bazi kisiler i¢in, aileleri ve
arkadaslar1 i¢in aligveris yapmak c¢ok onemli olmakta ve bu aligveris

kisilerin kendilerini daha iyi hissetmelerini saglayabilmektedir.

5. Fikir Edinmek: Yeni egilim ve modalar takip etmek, yeni iirlin ve
gelismelerden haberdar olmak amaglhidir. Belli bir satin alma ihtiyaci veya
karar1 olmaksizin sadece bilgi toplama amaciyla yapilan bu aligveriste,
kisiler aligverisi bir tiir eglence ya da bos vakit degerlendirme yolu olarak

kullanmaktadirlar.

6. Yans Heyecani (Firsatlar1 Yakalama Amacgli): Bazi insanlarca
aligveris bir oyun gibi goriilmekte, bu oyun ig¢inde; ucuzluk dénemlerini

beklemek, indirimleri takip etmek ve bulmak biiyiik bir haz saglamaktadir.
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Bu haz iki yonlii olabilmektedir. Ilki kisinin en iyi iiriinii, en uygun fiyatla
almas1 nedeniyle kendisini akilli bir tiiketici olarak gormesinin sagladigi
hazdir. Diger yandan bazi insanlar piyasa bilgileri ile kendilerinden gurur
duyarlar. Uriinlerin nerede, kaga oldugunu etraflarindaki kisilere aktarmak

oldukga haz verici bir doyum saglayabilmektedir.

Aciklamalardan da goriildiigii gibi; hedonik tiiketiciler ilke olarak haz
alma ile ilgilenen, bireyci ve genel olarak kendi amaglarini
gerceklestirmeye calisan, ama digerlerine aldirmayan hedonistler olarak
tanimlanir. Insan1 miisrif hale getiren haz arayis1 yeni bir “iyi yasam” ilkesi
olarak goriiliir. Modern tiiketim toplumunun gerekleriyle ortiisen bu ilke,
kendisini maddi edinimlerden haz almanin miimkiin oldugu diisiincesine
dayandirir.Ancak, nesnelerin maddi ve simgesel acidan manipiile
edilmesinden edinilen haz bos bir caba olabilir. Bu nedenle, tiiketici,
arzularin1 tatmin edecegini disiindigi bir tutsakligin icine girebilir

(Yaniklar, 2006:101). (Kirc1, 2014: 92-103)

2.4 SEMBOLIK TUKETIM

Daha once de bahsedildigi gibi tiiketim olgusuna sadece yararcilik
acisindan bakmak ve ekonomik bir siire¢ olarak diistinmek yeterli degildir.
Gilintimiizde tiiketimin gosterge ve sembollerin de i¢cinde oldugu sosyal ve
kiiltiirel bir siire¢ olarak ele alinmasi1 gerekmektedir (Bocock, 2005:13). Bu
baglamda modernizimden postmodernizme gecisin tartisildigi giinilimiiz
diinyasinda, yasanilan degisimlerin sonucu olarak; tiretim kiiltiirlinden

tikketim kiiltiirine, iiriin kiltiirinden marka ve imaj Kkiiltiiriine, islevsel
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tilketimden sembolik tiiketime dogru yonelmelerin oldugu ifade edilebilir
(Odabasi, 2006b:129). Postmodern donemde gercek, imgeler {istiine
oturmus simgeler araciligiyla iiretilmektedir. Birey gorsel simgenin ¢esitli
medyalar araciligi ile kullanilmasi sonucunda kendi gergegini kendisi
tiretebilecek bir konuma gelmistir (Kahraman, 2004:187-188). (Azizagoglu,
2010: 39)

Ugar (2004:24)’a gore sembol; “bir kavrami temsil eden somut bir
sekil, bir nesne, bir isaret, bir s6z ya da bir hareket’tir. Sembolik kavrami
ise; “Sembol olarak kullanilan, sembol niteliginde olan” (MEB, 1996:2487)
ya da baska bir ifadeyle; “sembollerle anlatilmis, anlatiminda sistemli
olarak sembol kullanilmis” (MEB, 1996:2487) olarak tanimlanmaktadir. Bu
baglamda sembolik tiikketim; “lrtinlerin kismen de olsa sembolik
degerlerine gore degerlendirilip, satin alinmasi ve tiiketilmesidir” (Odabasi,
2006b:139). Bu tanimda, {rlinlerin sembolik bir unsur olarak
degerlendirildigine ve dolayisiyla tiiketimin sembolik bir dogasinin

olduguna vurgu yapilmaktadir (Azizagoglu ve Altunisik,2012: 39-42).

Sembolik tiiketimde; tiiketicilerin Uriinleri, fiziksel ihtiyaglarini karsi-
lamanin yanisira psikolojik ve sosyal ihtiyaglarini karsilamaya yonelik
olarak da satin alip tiiketmeleri s6z konusudur. Her zaman satin almayla
sonug¢lanmasa da tiiketiciler benlik kavramina uygun imaja sahip {iriinlere
yonelmektedirler. Benlik kavrami; gergek benlik ve ideal benlik olmak
lizere iki boyutu i¢ine alir. Bireyin “kimim?” sorusuna verdigi cevapla
gercek benlik sekillenirken, “kim olmak istiyorum?”” sorusunun karsiligi ile
de 1ideal benlik gelistirilir. Kisinin kendisini algilayis bi¢imi olarak

tanimlanan benlik kavraminin olusmasina, kisinin toplumda iletisim halinde
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oldugu ve onun i¢in 6énemli olan kisiler katkida bulunur. Benlik kavrami
imajlarin, davranislarin, hedeflerin, hislerin, rollerin, 06zelliklerin ve
degerlerin toplamini igermektedir (Arnould vd., 2002:233; Odabas1 ve
Baris, 2006:204). Bir bakima tiiketim kim oldugumuzu sembolize etmenin

bir yoludur. Dolayisiyla iiriinlerin ve markalarin kullanimi sembolik bilgi

vericidirler (Levy, 1981:542-543).(Azizagoglu ve Altunisik,2012: 39-42)

Sembolik tiiketim tarzinda {riinler; tiiketicinin benligine uygun
olmasinin yan sira tiiketicinin kimligini yansitmasina, sosyal varligini olus-
turmasina ve korumasina, statiisiinii ya da sosyal sinifini belirlemesine
yonelik olarak da tiiketilmektedir (Odabasi, 2006a:85). Ge¢cmisten giinii-
miize statii arayis1 her zaman 6nemli bir kavram olmustur. Statii sembolii
haline gelen {iriinler sosyal yasamda olduk¢a 6nemli roller tistlenmektedir.
Bu {iriinler insanlarin toplum igindeki yerini, duygularini, yasam tarzini
ifade etmelerine katkida bulunmaktadir (Solomon, 2003:35). Baska bir
ifade ile bireyin statiisii ve toplumsal siniflar i¢indeki yeri onun tii- ketim
davraniglarii etkileyen 6nemli bir degiskendir. Bireylerin davraniglari
bulunduklari sosyal yapiya gore degerlendirilir ve her bireyin bu yapida bir
statiisii vardir. Statii sosyal sistem i¢inde bireyin yetkilerinin ve gorevlerinin
ne oldugunu gosterir. Sosyal sinif ise; sosyal hiyerar- si iginde kisilerin
derecelenmesi islemi olarak tanimlanabilir. Baska bir ifade ile sosyal simif
toplumun aym degerleri, ilgileri, yasam tarzin1 ve davranis bigimini
benimsemis alt boliimleri olarak degerlendirilebilir. Ayni sosyal smiftaki
bireyler hemen hemen ayni statiiye sahiptirler. Tii- keticiler statiilerine

uygun olacak sekilde roller tistlenirler ve her statii sembollerle ifade edilir
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(Altunisik vd, 2006: 71; Mucuk, 2007:73; Odabasi1 ve Baris, 2006:295-296).
(Azizagoglu ve Altunisik, 2012: 39-42).

Buradan hareketle sembolik tiiketim baglaminda iiriinlerin islevinin
iki yonde etkili oldugunu sdylemek miimkiindiir: Sosyal sembolizm olarak
adlandirilabilecek disa dogru sosyal diinyanin yapilandirilmasi ve benlik
sembolizmi olarak ifade edilebilecek ice dogru kisinin kendi kimligini
yapilandirmasi (Elliott, 1995). Bu bilgiler dogrultusunda, tii- keticilerin i¢
ice olduklar1 ¢ok sayida triinlerin farkli sembolik anlamlar yiiklenmesine
katki saglayacak marka kavraminin sembolik tiiketim tarzinda son derece
onemli bir yeri oldugunu vurgulamak gerekmektedir. Dolayisiyla
postmodern baglamda tliketicinin markay1 bir farklilag- ma araci olarak
kullandiginin da irdelenmesinde yarar bulunmaktadir. (Azizagoglu ve

Altunisik, 2012: 39-42).

2.5 EKONOMIK VE SOSYAL DUSENCELERDE GOSTERIS
TUKETIMI

Gosteris tiikketiminin tarihi ¢ok uzak zamanlara dayanmaktadir. Roma
imparatorlugunda gosteris tiiketimi amaciyla iirtinler kullanmak ciddi bir
sorun olmus ve bunun karsisinin alinmasi i¢in yasalar mevcut olmustur.
Orta asirlarda bu tiikketim sekli genel olarak ahlak degerleri bakimindan
suclantyordu (Allah nezdinde gereginden fazla tiiketmek gilinah sayilirdi).
Bunun yani sira gosteris tiikketimi sosyal simiflar arasindaki iliskileri
olumsuz etkilediginden, bu tiiketim sekline sicak bakilmiyordu (Mortensen,
1995: 157; O’Guinn ve Belk, 1989). 1600’li yillara kadar, cesitli

44



zamanlarda, biitlin Avrupa’da giyim ve gida iriinleri disinda tiiketimi
sinirlandiran bir¢ok yasa basarisiz bir sekilde uygulanmaya calisilmistir
(Mason, 1981). Gosteris tiiketiminin biitlin zamanlarda gerceklestirildigi
soylenebilir (Pease, 1969). Gosterisin Islam dininde yasaklanmis olmasina
ragmen, Miisliiman toplumlarda da sadece tiiketimin degil, ibadetlerin bile

bazilarinda insanlarin gosterise merakli olduklart goézlemlenmektedir

(Okumus, 2004: 34).

1600’1l yillara kadar gosteris, etik diisiincelere dayanmaktaydi, bu
yillardan sonra ise konu etik alanlardan ekonomik alanlara dogru kaymaya
baslamisti. Sahsi miitevaziligin diisiik olmasi sadece smiflar arasindaki
adaletsizlikler bakimindan degil, hem de o halkin iiretim giicliniin
zayiflamas1 1ile de bagdaslastiriliyordu. Bu tiikketim tarzi, ithalatin
artmasinda ve yerel pazarlarin zayiflamasindan sorumlu tutuluyordu ve
ayrica ekonomide israfa neden oluyordu. Bu donemde siklik ve gosteris
sosyal ve ekonomik bir hastalik olarak degerlendiriliyordu. Gereginden
fazla tiikketim, ekonominin gelismesi olarak degil, ekonomide bir diisis
olarak degerlendiriliyordu. Ozellikle, “orta ve asag1 ziimre insanlarin bu
tarz davramislarda bulunmasi oldukg¢a tehlikeli kabul edilmekteydi ve

yuksek pozisyona sahip insanlardan bu insanlara Ornek olmasi

istenmekteydi. (Quliyev, 2012: 51-52)

Veblen’in aylak simif incelemelerinde gereginden fazla tiiketim israf
olarak degerlendirilmektedir. Gosterise yoOnelik aylaklik ve tiiketimin
cogalmasi arastirildiginda her ikisi de itibar amaciyla kullanilmakta ve her

ikisinde de israf unsurunun 6n planda oldugu goriilmektedir. Gosterise
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yonelik aylaklikta tiiketici zaman ve ¢abalarini, tiiketimin ¢ogalmasina yani

fazla tiikketimde ise iirlinleri israf etmektedir (Torlak, 2007: 148).

Liks tiketimle ilgili goriisler 17. yy’in son c¢eyregine dogru
degismeye baslamistir. Bu zaman gosteris tiiketiminin bazi yararlar1 fark
edilmeye baglanmustir. Liiks iiriinlere olan ihtiyag¢ bu {iriinleri tiretenler i¢in
bir mesguliyet olmustur. Kontrol politikasinin uygulanmasi ile ekonominin
bundan sadece fayda saglayacagi savunulmaya baslanmistir. 1700’1
yillardan sonra bu tiiketim olumlu karsilanmaya basladi ve iireticiler bu
kisith pazara yeni trlinler saglamaya basladilar. Bu donemlerde tiiketimde
yararlarin, bu {riinlerin sadece tiketilmesi ile ortaya c¢iktig
savunulmaktaydi. Gosteris tliketiminde fiyatin 6nemini ortaya c¢ikmaya

baslamustir. .(Quliyev,2012: 52)

Adam Smith ise, insanlarin fizyolojik yasamdan sosyal ihtiyaclara
gectigini ve fiziksel viicut ihtiyaglarindan sosyal ve kiiltiirel ihtiyaglarin
tatminine gectigini vurgulamistir. Sosyal ihtiyaclarla karsit karsiya kalan
insanlar, toplumda kendi konumlarini ve statiilerini bulmaya ¢alismiglar. Ve
toplumdaki statiiniin kazanilmasinin en 1iyi yollarindan biri de sahsi

zenginligin sergilenmesi seklindedir.(Quliyev, 2012: 52)

Smith, insanlarin toplumda kendi konumlarini bulabilmeleri i¢in
semboller elde etmeye calisan gosteris tiikketimini bir sosyal davranis olarak
gormektedir. Zenginlik ve tiiketici Uriinleri i¢in verilen miicadele, prestij,
konum ve gii¢ i¢in verilen miicadeledir. Genel olarak o, zenginligin ilk 6nce
tiiketici tirlinline donlismesi gerektigini savunmaktaydi. Zenginler bu pahali
triinleri “bagskalarinin bu paray1 6deyip de sahip olamayacagi” i¢in elde

etmeye ¢aligmaktadirlar (Mason, 1981: 23).
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Bu tiir tiketim eylemi, 19. yiizyilin sonlart ve 20. yiizyilin
baslarindan itibaren degisik yazarlarca gosterisci tiiketim, gosteri etkisi,
bolluk toplumu, statii arayisi, satislarda semboller, sembolik tiiketici
davranis1 seklinde isimlendirilmistir. Holbrook ise daha once sembolik
tilketici davranisi ve stati degeri olarak adlandirdigi bu durumu

“sergileyicilik™ olarak isimlendirdigini belirtmektedir (Torlak, 2007: 148).

Sovyetler Birliginin par¢alanmasindan sonra bagimsizlik kazanan
devletlerde de kisa bir siire icerisinde Ozellestirme programlari
uygulandiktan sonra piyasaya cok fazla {iriin sunulmaya basladi.
Globallesmenin de etkisi ile planli ekonomi anlayisi tamamen ortadan
kalkmis ve insanlarin sosyal amacl tiiketimleri de boylece hiz kazanmaya
baslamistir (Gerasimova, 2003; Jackson, 2004: 170-171). (Quliyev, 2012:
53)

2.6 ZENGIN TOPLUMLARDA GOSTERIS TUKETIMI

20. yy’in ortalarinda Amerika ve Britanya toplumlarinin hizh
ekonomik gelisme doneminde, bu tilkeler olgunlagmis sanayi devletleri
yarattilar. Fakat bir¢ok arastirmacilara gére 1945 yilindan itibaren sosyal ve
ckonomik degisiklikler ilk olarak Amerika’da gergeklesmistir. Yeni
teknolojik gelismeler ile beraber burada yeni tip toplum-“refah toplumu”

yaranmuigtir. (Quliyev, 2012: 53)

Genel yaygin olan diisiinceye gore, sehirlesmenin artmasi ve insan ve
organizasyonlar arasindaki iletisimin yiiksek olmasi, bu toplumu diger

soydaglar1 ve gelismekte olan toplumlara gore daha “sosyal” yapti. Fertlerin
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sosyallesmesi gercek ve potansiyel gosteris tiiketimine Onemli Olgiide

etkilemistir (Radayev, 2005: 19).

1950’11 yillarin basinda bir¢ok gbézlemci gosteris tiiketiminin ileriki
donemlerde azalacagimi diisiinmekteydi. Onlara gore gosteris tiiketimi
belirli bir asama kaydederek sadece onlarin referans grubunun izin verecegi
kadar artig gosterecektir ve bu noktadan sonra gosteris tiiketimi azalacaktir.

Bunun bir diger nedeni, egitim olarak gdosterilmektedir. Statiiniin
kazanilmasi i¢in insanlarin ferdi ¢abalar1 degil de, egitimin sart oldugu

konusunda insanlar ikna edilmisti. (Quliyev, 2012: 53)

Bir¢ok sosyal faktorlerin gosteris tiikketiminin aleyhine gelismesine
bakmayarak bu tiiketim ortaminin yaranmasini tesvik eden ortamlar

yaratilmaktaydi. Sanayilesme, korporatif gibi faktorler bunun en 6nemli

nedenlerindendi (Mason, 1981). (Quliyev, 2012: 53)

2.7 GOSTERIS TUKETIMI ILE ILGILI TEORILER

Gilintimiiziin toplumunda insanlar bir-biri ile siki rekabet etmek icin
mal ve hizmetleri rekabet aract gibi kullaniyor. Fakat bu rekabet
gilinlimiiziin toplumu ile baglamamis, eksi tarihlerden bugiiniimiize kadar
gelib ¢cikmistir. Bu yapilan rekabet, insanlarin kendilerini daha iist sosyal
siniflarda gostermek istemesi insanlar1 gosterise sevk etmektedir. GOsteris
tilketiminin ilk goriindiigii toplumlar feudal toplumlar olmustur. Gosteris
tiketiminin bu boliimii ile ilgili kisimda gosteris teoreminin en bilinen

teorisi olan “Aylak sinif ” teorisi agiklanacaktir.
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2.7.1 Aylak Sinif Teorisi

Veblen “aylaklig1i”, zamanin {iretici olmayan tiiketimi olarak
tanimlar. Bu baglamda anlasilmak istenen temel sorun, ¢calismadan yasayan
bir smifin toplumun i¢ dinamikleri tarafindan nasil yaratildigidir. Veblen’e
gore bazi toplumlar, bariscil (ilkel), barbar (yagmaci toplumlar) ve parasal
olmak iizere lic evre gecirir. Aylak sinifin heniiz olusmadig diistk
gelismislik diizeyine sahip topluluklarin gelenekleri ve kiiltiirel 6zellikleri
bu smifin barigsever yapidan savasci yapiya gecis slirecinde ortaya ¢iktigini
gostermektedir. Bu gecis, yagmaciligin grup tiyeleri i¢in genel bir aliskanlik
ve kabul goren bir tavir haline gelmesi, insanin ve diger varliklara dair
algilayisin savasla sekillenmesi ve savasmanin degerli goriilmesi ile birlikte

gerceklesmistir.

Veblen bir aylak smifinin en 1y1 6rneklerinin, barbar kiiltiiriin yiiksek
asamalarinda, oOrnegin Feodal Avrupa ya da Feodal Japonya’da
goriildiigiinii belirtmistir. Buna gore, bu tiir topluluklarda siniflar arasindaki
ayirim titizlikle korunur ve bu sinifsal farklar kapsamindaki en énemli olgu
cesitli smiflar icin uygun goriilen istihdam bigimleri arasindaki
farklilasmadir. Ust simiflar tére geregi sinai islerden muaf tutulurlar ve seref
atfedilen belirli islere yonlendirilirler. Tiim feodal topluluklarin serefli
saydig1 islerin basinda askerlik, ikinci olarak rahiplik gelir. Ister savasci
ister rahip olsunlar, st siniflarin smai islerden muaf tutulmas: kuraldir ve
bu muafiyet onlarn istiin konumlarinin ekonomik ifadesini olusturur. Bu
sanayi dis1 iist sinifi ugrasilar1 kabaca hiikiimet isleri, askerlik, dini térenler

ve spor etkinlikleri olarak siniflandirilabilir
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Veblen’e gore, barbarligin kismen erken bir asamasinda aylak simif
daha az ayrismis bigimdedir. Ne smif ayrimlar1 ne de aylak smifa 6zgii
calisma alanlar1 arasindaki ayrimlar, daha sonra ortaya ¢ikacak ayrimlar
olgiisiinde ince ve karmasik degildir. Polynesia Adalar1 ve Izlanda’daki
Saga toplulugu bu gruba ornek teskil etmektedirler. Barbarligin daha alt
asamalarina dogru gidildiginde tiimiiyle gelismis bir aylak sinifa rastlamak
miimkiin degilse de bunun olusumuna kaynaklik etmis olan adetler, giidiiler
ve kosullar ile sinifin ilk gelisme adimlar1 gézlemlenebilmektedir. Kuzey
Amerika’daki aver kabileleri bu gruba girebilirler. Belirli bir aylak smifi
bulunmayan ilkel topluluklar arkaik yapiya sahip kiiciik topluluklardir ve
bireysel miilkiyet iktisadi sistemlerinin baskin bir 6zelligi degildir. Bu
kiiltiirel asamay1 olabildigince iyi temsil eden 6rnekler, Andaman kabilileri
ya da Nilgiri Tepeleri’nde yasayan Toda gruplaridir. Veblen’e gore, bu

kategori ilkel insan gruplar1 arasinda en bariscil olan1 kapsamaktadir.

Veblen kiiltiirel evrimin bir sonucu olarak aylak smifinin ortaya
cikmas1 miilkiyetin ortaya cikisi ile iliskilendirir. Buna gore, aylak simifin
ortaya ¢ikmasi i¢in toplulugun yagmaci bir topluluk olmasi ve (toplulugun
bir kismu islerden muaf tutulacagi icin) rutin bir is programina gegiste
gecinmenin kolay olmasi gerekmektedir. Barbarligin ilk asamalarinda aylak
ve c¢alisan smifin  birbirinden ayrilmast  kadin-erkek  islerinin
farklilasmasinda kendini gosterir. Ilkel toplumlarda erkek yiyecek ve diger
gerekli ihtiyaglar1 saglayarak grup yasaminda katkida bulunur. Endiistri
gelistikce, erkegin iistlendigi isler, din, siyaset egitim gibi alanlara kayar.

Barbar toplumda fireticilik anlayis1 farklidir. Erkek kendini isci olarak
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gérmez ve kadindan ayn tutulmak ister. Erkegin yaptig1 is grubun
stirekliligini saglar.

Barbar toplumdan “parasal evre” ye gecildiginde ise topluluk
yasamini devam ettirmek icin av veya baska bir etkinlige bagimli degildir.
Bu andan itibaren aylak siif her tiirlii ise yarar ¢calismadan belirgin bicimde
uzaklasir. Devlet, savas, spor ve dini inanglar aylak sinifin mesguliyetlerini
olugturur. Emekten kagis hem serefli bir hareket sayilmakta, hem de

terbiyenin geregi ve servetin kanit1 haline gelir.

Veblen’e gore, 1y1 orgiitlenmis her endiistriyel toplum maddi gilice ve
bu giicii gostermenin araglarina dayanmaktadir. Bu yiizden iy1 bir isim
yapmak ve bunu silrdiirmek gosterigsel tiiketime ve aylakliga baglhdir.
Gosterigsel tiikketimin hayat semasinin bir unsuru oldugu her toplumda
bireyin 6deme yetenegindeki bir artis gosterigsel tiiketim c¢esitli igin
yapiliyor olabilir. Artan endiistriyel verimlilik ve yasam i¢in gerekli
araclarin daha az emekle elde edildigi durumda, toplumun ¢alisan lyeleri
enerjilerini daha rahat bir tempoya dogru gevsetmek yerine gosterigsel
harcamalara arttirmaya yonlendirir. Bu baglamda aylak sinif, yiiksek gelirli
siif oldugu i¢in basinda bulunmay1 gerektirmeyen yani absentee sahipligi
tercih ederler. Eger mutlaka c¢alismak istenirse sirket tiist yonetimi,

finansman veya bankacilik gibi isler torensel bigimde kabul edilir.

Veblen Aylak Sinifin Teorisi isimli eserinde, ¢alismayan sinifin
apacik veya belli belirsiz bir gayretle gizlemeye calistig1 asir1 harcamalarla
Ustiinliigiiniin reklamin1 yaptigint ve temel 6zelligi olan aylakligini halkin
gormesinden biiyiik bir zevk duydugunu iddia etmistir. S6z konusu tavr1 da

“daha pahalinin” zorunlu olarak “daha 1yi” oldugu anlamina geldigini
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gosteren Orneklerle sorgulamustir. Heilbroner da belirttigi gibi “bu bir

calismayan smif kurami arastirmasiydi”. (Giileg, 2015: 67-69)

2.8 MATERYALIZM

Materyalizm igerdigi "materia" sozclgiinden dolayr giinliik dilde
maddeye onem vermek anlaminda kullanilir. Bir¢ok disiplinde genis olglide
incelenmesine ragmen kavramin ortak bir tanimi yapilamamistir. Kavram
ilk olarak Wackman ve Ward (1971) tarafindan arastirilmis; “bireylerin
para ve materyalleri kisisel mutluluk ve sosyal ilerleyislerine giden bir yol
olarak gormesi” seklinde tanimlanmistir. Arastirmacilar tarafindan
gelistirilen materyalizm ol¢egi (Wackman vd., 1972) sonraki ¢alismalarda
sikga kullanilmistir (Churchill and Moschis 1979; Moschis and Moore
1982). 1985 yilinda Belk tarafindan materyalizm 0Olgegi gelistirilmis ve bu
alanda en ¢ok yararlanilan 6l¢ek haline gelmistir. Belk (1985) materyelizm
kavramini “kisinin diinyevi esyalara verdigi 6nem” seklinde tanimlamustir.
Belk’e gore materyalist egilimli kisiler, sahip olduklar1 ya da olamadiklar
varliklar1 yasamlarinin merkezi haline getirmekte ve yagamlarindaki tatmin

ya da tatminsizligin en biiyiik nedeni olarak s6z konusu bu maddi varliklar

gostermektedirler (Parker vd. 2009; Christopher vd. 2004).

Gegmiste oldugu gibi giinlimiiz kosullarinda da maddi varlik sahibi
olmak “itibar sahibi olmak™ seklinde ifade edilmektedir (Veblen, 2005).
Watson (2003) gelismis iilkelerdeki yasam sartlarinin materyalist yasam
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bicimini zorunlu hale getirdigini ifade etmistir. Ancak yazar bu durumun
ayn1 zamanda insanin kendisine olan saygisinin azalmasi gibi olumsuz bir
bedeli oldugunu belirtmektedir. Yapilan caligmalarda materyalist degerlere
sahip bireylerin fazla miktarda tiiketim egiliminde bulunduklar1 ve bunun
yani sira statii sahibi ve benzersiz iirlinler tiiketmeye odaklandiklari
gozlenmistir (Fournier and Richins, 1991; Mason,1981; Lynn and
Haris,1997).

Richins ve Dawson (1992) materyalizmi insanlarin tiiketim
kararlarin1 yonlendiren ve ¢esitli durumlarda onlar1 yoneten bir deger olarak
tanimlamistir. Ayrica materyalist degerleri yiiksek olan bireylerin,
iriinlerden saglanan sosyal ve psikolojik faydalarla ilgili ger¢ek¢i olmayan
beklentiler i¢cinde olduklarini ve satin alma sonrasi bir seylere sahip olma
mutlulugunu ¢abucak unuttuklarini1 ve daha fazlasini istemeye basladiklarin
ifade etmislerdir. Yaptiklar c¢alismada yiiksek diizeyde materyalist kisiler
icin finansal amaglara ulasma, diisiik diizeydeki materyalistler i¢in 6z-saygi,
bagkalariyla sicak iliskiler kurma ve basar1 duygusunun énemli oldugunu
tespit etmislerdir. Ayrica materyalizm ile gonillii sade yasam arasinda
anlamli bir iliskinin oldugu gorilmiistiir. Ayn1 ¢alismada materyalizm ile
gelir ve yasam standardindan tatmin olma arasinda giiglii, aile hayatindan
tatmin olma arasinda zayif bir iliski oldugu saptanmistir. Sangkhawasi ve
Johri (2007) Mercedes Benz markasini ele alarak markanin materyalizm
tizerindeki etkisini Ol¢gmiislerdir. Calismalarinda markanin ii¢ onemli
ozelligi olan sembolik anlam, kalite ve ilgi ¢ekiciligin materyalistler

tizerinde oldukca gii¢lii etkisinin oldugunu belirtmislerdir.
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Yapilan caligmalar sonucunda materyalizmin hem psikolojik hem de
sosyolojik bir olgu oldugu kabul gormiistiir. Materyalizme yonelik
kuramlarin {i¢ ortak noktasi1 dikkat ¢cekmektedir (Odabasi, 1999:97; Richins
and Dawson, 1992:309). Bunlar:

Basar1 Gostergesi Olarak Materyalizm: Materyalist egilimli
bireylerin pek ¢ogu, kendilerinin ya da bagkalarinin basarilarini, sahip
olduklari mal ve paraya gore degerlendirmektedirler. Arzulanan imaji
yansitan iirlinlere sahip oldukga kendilerini basarili addeden bu bireyler i¢in
sahip olduklarimin maliyeti, sagladiklari tatminden daha onemlidir. Dahasi,
maddi varlik sahipligi basarinin en Onemli gostergesi iken dogru
diisinmenin de ispatt olarak goriilmektedir. Sahip Olma Odakh
Materyalizm: Materyalist egilimli bireyler, sahip olduklar1 ya da sahip
olmay1 istedikleri mal ve miilkleri yasam amaglar1 haline getirmektedirler.
Materyalizm bir yasam tarzidir ve bu yasamda yiiksek diizeyde maddi
tiketimler aractan Ote amactir. Bodylece materyalizm, gilindelik
faaliyetlerdeki amacglardan, yasamin anlamini olusturacak kadar genis bir
alanda kendini gostermekte ve tiikketim adeta bir tutku haline gelmektedir.
Mutluluga Erismek Odakli Materyalizm: Materyalist bireyler igin
kendilerini tatmin etme ve daha iyi hissetmenin vazgecilmez yolu; mal,
milk ve paraya sahip olmaktan gecer. Pek ¢ok insan mutlulugu, kisisel
iliskiler, deneyimler ve basarilarda bulurken, materyalistler i¢in biitlin
bunlar yeteri kadar 6nemli degildir. Onlara gore herkesin yasamdan tatmin

olmas: sahip olduklar1 varliklarla yakindan iligkilidir.

Pazarlama alaninda materyalizm {izerine yapilan ¢aligmalarda

cogunlukla kisilerin materyalist egilimlerinin tiiketici olarak tercih ve

54



davraniglarina etkisi incelenmistir. Eastman vd. (1997) yilinda statii
tilkketimi ve materyalizm arasindaki iligkiyi kiiltiirler arasi bir c¢alisma
yaparak incelemislerdir. Amerikali, Cinli ve Meksikali 6grenciler tlizerinde
yaptiklar1 calismada materyalizm ve statii tiikketimine farkli bakis agilarinin
oldugunu ancak her ii¢ kiiltiirde de statii tiiketimi ve materyalizm arasinda

iliski bulundugunu belirlemislerdir

Heaney vd. (2005) caligmalarinda materyalizm, farkli olmak ve statii
aligverisi arasindaki iliskiyi Malezya’da Ogrencilere yaptigi bir anket
calismast ile incelemislerdir. Arastirmacilar materyalizm ve statii
tiketiminin 1iligkili kavramlar oldugunu belirtmistirler. Buna gore
materyalizm, tek, farkli olmak ve statii alisverisi arasinda iliski
bulunmaktadir. Roberts (2000) yaptig1 calismada takintili aligveris,
materyalizm ve statii aligverisi arasindaki iliskiyi incelemistir. Teksas’ta
ogrenciler lizeride yapilan anket ¢aligmasinin sonuglarina gore materyalist
kisilerde ve statli aligverisi egilimi yiiksek olanlarda takintili aligveris daha
fazla goriilmektedir. Roberts vd. (2004) calismalarinda ailenin mal varligi,
yapist ve tikketim egiliminin takintili aligveris ve materyalizm tlizerindeki
etkisi incelenmistir. Ayrica takintili alisveris ile ara degisken olarak dikkate
alman statii tliiketimi arasindaki iliski de incelenmistir. Sonucglara gore
ailenin materyalist olmasi, bir arada veya boliinmiis olmas1 (6liim, ayrilma)
ve ailenin statii tiikketimi egilimi ile takintili aligveris arasinda iliski oldugu
belirlenmistir. Materyalist, boliinmiis ailelerde statii tiiketimi ve takintili

aligveris egilimi daha ytiksektir.

Belk (1984), yaptig1 calisma sonucunda materyalizm ve mutluluk

arasinda negatif bir iliski oldugunu 6ne siirmiistiir. Kasser ve Ahuvia (2002)
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caligmalarinda gilicli materyalist degerlere sahip Ogrencilerin kendini
gerceklestirme, mutluluk ve yasama baglilik diizeylerinin diisiik; anksiyete
gibi fiziksel rahatsizliklara yakalanma risklerinin yiiksek oldugunu ayrica
bu kisilerin endiseli ve mutsuz olduklarini belirlemislerdir. Watson (2003)
tarafindan materyalizm ile tasarruf, bor¢ ve harcama egilimleri arasindaki
iligkiler arastirilmis arastirma sonucunda yiiksek materyalist egilime sahip
bireylerin harcamalarinda (6zellikle liiks alimlar i¢in) daha fazla bor¢lanma

egilimi gosterdikleri ve tasarruflarmi sik sik erteledikleri sonucuna

ulasilmastir. (Aslay,Unal,Akbulut, 2013: 46-48)

2.9 GOSTERIS TUKETIMINE STATU KAZANDIRAN
FAKTORLER

Tiiketim toplumunun ortaya ¢ikmasiyla birlikte bir toplumsal
farklilasma mantig1 ortaya cikar. Ihtiyag artik bir nesneye duyulan
ihtiyagtan c¢ok, bir farklilasma ihtiyacidir. Toplumsal olarak iiretilmis
hiyerarsik ihtiyag¢lar sisteminde tiiketici, tek tek nesnelere degil, bir biitlin
olarak mal ve hizmet sektoriinii satin almaya yonlendirilir; bu siiregte bir
yandan kendini toplumsal olarak digerlerinden ayirt ettigine inanirken, bir

yandan da tiiketim toplumuyla biitlinlestiginin farkina bile varamaz.

Dolayisiyla tiikketmek, birey icin bir zorunluluga doniisiir. Ciinki
temel toplumsal biitiinlesme bicimi, tiikketim etkinliginin ta kendisidir. Bu
anlamda tiiketim, elbette bireyin 6zgiir bir etkinligi degildir. Birey, tiikketim

mallarinin kazandirdig1r goreceli toplumsal prestiji ve degeri belirleyen
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anlamlandirma diizeninin zorlamasi altindadir. Yabancilasmanin ciddi

boyutlara ulastig1 toplumlarda da bir yap1 haline gelerek kalicilik kazanir.

Tibor Scitovsky’e gore; bireyler belirli bir gruba iiye bireylerinin
ozelliklerine bakarak bu 6zellikler ile kendi aralarindaki benzerlikleri tespit
etmeye caligmakta ve bu baglamda bu bireylerin mensup olduklar1 gruba
kabul edilmeye g¢alismaktadirlar. Ancak sadece kabul edilmek her zaman
yeterli olmamaktadir. Baz: tiiketiciler mensup olduklari grup tarafindan fark
edilmek istemekte ve bu isteklerine de ‘statii’ sayesinde ulagsmaya
calismaktadirlar. Iste bu noktada tiiketiciler bu statiiyii bazi {iriin ya da
markalar sayesinde digerlerine aktarma cabasi  giitmektedirler.(

http://www.havadiskibris.com/statu-tuketimi/)

Statii tiiketimi; bireylerin kendilerine ve toplumdaki diger bireylere
gore statii sembolize eden irlinleri satin almalar1 yolu ile toplumdaki
duruslarim1  gosterme ¢abalarmin  motivasyonel bir siireci olarak
tanimlanmaktadir (Heaney ve ark. 2005: 85). Csikszentmihalyi ve
RochbergHalton (1981) statii tiikketimini kiiltiiriin temelini ifade eden diger
bireylerin saygi, itibar ve kiskancliklarindan olusan bir gii¢ sekli olarak
tanimlamaktadir. Statli tiiketimi kavrami literatiirde bazi akademisyenler
tarafindan gosteris tiiketimi kavrami ile ayni olarak kabul edilmekte ya da
bu iki kavram birbirinin yerine kullanilmaktadir. Ornegin; J.C. Kilsheimer
statii tiiketimi kavramini tanimlarken her iki kavramu i¢ i¢ce kullanmakta ve
statii tiiketiminin; bireylerin c¢evresindeki diger bireylere statiisiinii ya da
prestijini gostermek adina yaptiklari gosteris amacli tiikketim oldugunu

savunmaktadir.( Iletisim, 2011: 38)

57


http://www.havadiskibris.com/statu-tuketimi/

Bayraktar ve Ozkan (2002)’a gore gosteris tiiketimine statii
kazandiran {riinler, o triinleri kullananlara “sinif tyeligi” kazandiran
triinlerdir. Ayrica demografik ozelliklere, cinsiyete, etnik kdkene gore
gosteris tiikketimine statii kazandiran iirlin veya hizmetler de degisiklik
gosterebilmektedir (Kaus, 2010). Ayrica bu {riinler fonksiyonel
ihtiyaglardan ¢ok sosyal amagli ve prestij kazanmak icin tiiketilmektedir
(Belk, 1988; Amaldoss ve Jain, 2005: 1449). Tiiketicilerin statii
kazanmalar1 i¢in tiikettikleri {Uriin veya TUriin gruplarinin bir kismu

asagidakilerdir (Quliyev, 2012: 68)

Tiketicilerin disarida yemek yerken luks restoranari, pahali
yemekleri, ekzotik meyveleri tercih etmeleri. Bu siraya bircok pahali

icecekleri, sigaralar1 ve sigarlari da ait etmek miimkiindiir.

Giyim ve miicevherler- Eski zamanlardan giiniimiize kadar pahali
taglardan yapimis miicevherlerin kullanimi gosteris amaci tasimatir.
Ozellikle bu miicevherlerde ve giyimlerde yapilmis dzel tasarim, ancak bir
kisi icin bir adet tasarim olunmasi farkli olmak isteyenler icin daha biiyiik

bir firsat haline gelmistir.

Villa ve otomobiller- Deniz kenarinda yapilmis pahali villalar,
degisik mimari yapisi olan villalar, gelismis tilkelerde olan yiiksek motorlu
ve farkli goriiniislu spor arabalar gosterile bilir. Ancak spor arabalar ile
birlikte genellikle daha yash is adamlarmin kullandiklar1 Rolls-Royce,

Bentley gibi business-class arabalarda gosterile bilir.

Ev dosemelerinde liiks {riinlerin kullanimi - Liiks {riinlerin,

mobilyalari kullanilmasi buna birer 6rnektir.
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Seyahetler- biraz uzakta, her kesin gitmedigi, luks otellerin, eglence
yerlerinin sec¢ilmesini gosterer biliriz. Maldiv adalari, Havai adalarini buna
niimune olarak gostere biliriz. Bu iirlin ve hizmetlere ek olarak son yillarda
gosteris  tiketimine konu olan baska faktorlerde vardir. Bunlar

asagidakilardir:

Cep telefon hatlar1 ve araba plaka numaralari- Ulkemizde son
zamanlarda pahali arabalarda pahali, sonu “900”, “009” ve s. gibi plakalari
gormeye alistik artik. Bundan baska cep telefonu hatlarinda gosteris
yaratmak i¢in ayni rakamin daha ¢ok tercih edildigi numaralar1 gore bilirz.

Mesela 05* 500 05 50

Unlii sanatgilarin  diigiinlerde ve cemiyyetlerde yer almasi-
Glinlimiizde zenginligini gostermek icin ve dikkat cekmek i¢in insanlar
diiglinlerine iilke ve diinya genelinde taninan sanatgilari davet ediyorlar.

Bunun yani sira diigiinlerde pahali menyularin olmasida diger bir gosteris

seklidir.

Fakat tiiketicilerin yasadigi cografya, gelir diizeyi, etnik yapilari,
bolge, cinsiyet gibi faktorler degistiginde tiiketicilerin gosteris yapacagi

tiriin ve hizmetlerde degisecektir.

59



UCUNCU BOLUM

YONETIM VE ANALIZ

Bundan Onceki boliimlerde tiiketici davranislari, tiiketim tarzlari,
gosteris tiikketimi incelenmistir. Azerbaycan diigilinlerinde gosteris, gosteris
tiketimi  ve gosterise iten nedenlerin tespiti ile ilgili Azerbaycan’in
bagkenti Bakii’de arastirma yapilmistir. Calismanin amaci, piyasa
ekonomisiyle 20 yillik bir yakin zaman diliminde tanigsmis, ekonomisi hizla
gelisen Azerbaycan tiliketicisinin diigiinlerde gosterdiyi gosteris tiiketimine
yonelik egilimleri ve gosteris tiiketimine bakis agilar1 ortaya konulmaya

calisilmaktadir.

3.1 ARASTIRMA YONETIMI

Bu ¢alismada yontem olarak anket arastirmasi uygulanmistir. Mevcut
aragtirma Haziran 2017 tarihinde Azerbaycan’in baskenti Bakii’de
yapilmistir. Arastirma yaklasik 10 giinlik zaman zarfinda yapilmustir.

Anket arastirmasi, Azerbaycan tiiketicisinin gosteris tiiketimi ile ilgili
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tutumlarinin tespiti i¢in yapilmistir. Bu bdoliimde tiiketicilerin gosteris
tilkketimine iliskin davramislarinin  neler oldugu ortaya konulmaya
calisilmistir. Tiketici davraniglarini etkiyen faktorler arasinda ekonomik,
sosyolojik faktorlerinin 6nemi biiyiik oldugundan, tiiketici yasam tarzi,

sosyal sinif gibi bir sira sorular da anket igerisinde yerini almustir.

3.1.2 Anket Tasarimi

Anket tasarimi yapilirken gosteris tiketimi ile 1ilgili yapilan
arastirmalar incelenmistir. Literatiir incelemesi sonucunda gosteris tiikketimi
ile ilgili yapilan aragtirmalar anket tasarimina 1sik tutmustur. Gosteris
tilketiminin yan1 sira diger tarzlar ile ilgili ifadeler de ankete eklenmistir.
Anket sorularima demografik faktorler, sosyokiiltiirel faktorler ve miisteri
yasam memnuniyeti ile ilgili sorular da eklenmistir. Anket caligsmasi
Haziran 2017 tarihinde Bakii’de yapilmistir. Analizde giivenirliligi bozan

baz1 Likert sorular1 nihai anketten ¢ikarilmistir.

3.1.3 Arastirma Evreni ve Ornekleme

Arastirma evreninde 16 yas lizerindeki tiim tliketiciler yer almaktadir.
Arastirma baglaminda orneklem cercevesi Bakii sehri secilmistir. Elektron
anket dagitilmistir ve 220 anket doniisiimii olmustur. Anket arastirmasinda

kolayda 6rnekleme yontemi kullanilmastir.

3.2 VERILERIN ANALIiZI VE DEGERLENDIRILMESI
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Yukarida da belirtildigi gibi elektron anket dagitilmis ve 220 anket
geri donmiistiir. Yanlis ve eksik anket doldurulmasindan dolayi bazi

anketler iptal edilmis ve toplam 214 anket arastirmaya tabi tutulmustur.

Veriler toplandiktan sonra elde edilen veriler kodlanmis ve SPSS for

Windows 24.0. paket programina girilmistir.

3.2.1 Giivenirlilik Analizi

Tablo 1. Giivenirlilik Analizi

Case Processing Summary
N %
Cases Valid 128 59,8
Exclude 86 40,2
4
Total 214 100,0

a. Listwise deletion based on all

variables in the procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's N of
Alpha Items
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,844 11

Yaptigimiz arastirmanin  Giiverliligi 84.4’diir. Bu ise arastirmamizin

giivenirli olmasi i¢in yeterlidir.

3.3. DEMOGROFIK OZELLIKLER

3.3.1 Cinsiyyet Ozellikleri

Aparilan aragtirmaya 214 kisi katilmistir. Yas frekanslarina

bakildiginda onlardan 131 kisinin erkek, 82 kisinin ise kadin oldugu

gorilmektedir.
Tablo 2. Cinsiyyet Frekansi
Frequen Valid Cumulative
cy Percent Percent Percent
Valid erkek 131 61,2 61,5 61,5
kadin 82 38,3 38,5 100,0
Total 213 99,5 100,0
Missin Syste 1 5
g m
Total 214 100,0
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3.3.2 Yas Ozellikleri

Orneklemdekilerin yas araligina bakildiginda biiyilk cogunlugun
gencler oldugunu goriiyoruz. Katilanlardan 145 kisi 16-25 yas
araligindadir. 60 kisi ise 26-35 yas araligindadir. 36-45 ve 56 ve {stii yas

gruplarinin her birinden 4 kisi uygulamaya katilmistir.

Tablo 3. Yas Frekansi
Frequen Valid Cumulative
cy Percent Percent Percent
16-25 145 67,8 68,1 68,1
26-35 60 28,0 28,2 96,2
36-45 4 1,9 1,9 98,1
56 ved4 1,9 1,9 100,0

uzeri

Total 213 99,5 100,0
System 1 9

Total 214 100,0

3.3.3 Medeni Durum Gostericileri
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Ankete katilan 214 kisinin medeni durumlarina bakildiginda
katilanlarin 26.4%’nin evli, geride kalan 73,6% oraninda kisinin ise bekar

oldugu goriilmektedir.

Tablo 4. Medeni Durum Frekansi

Frequen Valid Cumulative
cy Percent Percent Percent
Valid evli 56 26,2 26,4 26,4
bekar 156 72,9 73,6 100,0
Total 212 99,1 100,0
Missin Syste 2 9
g m
Total 214 100,0
3.3.4 Egitim Durumu

Orneklemdekilerin egitim durumlarina bakildiginda ankete katilan
kisilerin 62.1%’1 lisans egitimi alanlardir. 28% oraninda kisi yiiksek lisans
egitimi alanlar, orta okul ve lise egitimi olanlarin orani ayri-ayrilikda
9%’ dir. Meslek lisesi egitimi olanlarin orani 7%/ dir. 1% oraninda kisilerin

ise hi¢ bir egitimi yoktur.
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Tablo 5. Egitim Durumu Frekansi

Frequen Valid Cumulative
cy Percent Percent Percent
Valid okumadim 1 5 ) 5
orta okul 2 9 9 1,4
lise 2 9 9 2,3
meslek 15 7,0 7,0 9,4
lisesi
lisans 133 62,1 62,4 71,8
lisansustu 60 28,0 28,2 100,0
Total 213 99,5 100,0
Missin System 1 5
g
Total 214 100,0

3.3.5 Meslek Durumu

Orneklemdekilerin meslek durumlarina bakildiginda c¢ogunlugun
47.7%’le o6grenci oldugu gorulmektedir. 31.8% oraninda kisi ise is
adamudir. Yerde kalan kisilerin 9.8%’1 memur, 6.1%°’1 issiz, 4.2%’1 ev

hanimuidir.

Tablo 6. Meslek Durumu Frekansi
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Frequen Valid Cumulative
cy Percent Percent Percent
Valid issiz 13 6,1 6,1 6,1
ogrenci 102 47,7 479 54,0
memur 21 9,8 9,9 63,8
is adam 68 31,8 31,9 95,8
ev 9 4,2 4,2 100,0
hanimi
Total 213 99,5 100,0
Missin System 1 5
g
Total 214 100,0

3.4 TUKETICILERIN DUGUNLERDE HARCANAN PARA VE
GOSTERIS NEDENLERI ILE ILGIiLI DUSUNCELERI

Diigiinlere c¢ok para aywriyorum -Bu fikre kararsiz olan ve

kesinlikle katilmayanlarin orani her biri ayrilikta 21.9%’dir. Bu fikre

Katilmiyorum cevabini veren insanlarin orani ise 46.9%’dir. Diigiinlere ¢cok

para harcayan insanlarin orani ise yaklasik 9.4 %’dir.

Tablo 7. Diigiinlere ¢ok para ayiriyorum

Frequen

Cy

Valid

Percent Percent

Cumulative

Percent
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Valid

kesinlikle
katilmiyorum
katilmiyorum
kararsizim
katiliyorum
kesinlikle
katiliyorum
Total

Missin System

g
Total

28

60

28
10

128
86

214

13,1

28,0

13,1
4,7

59,8
40,2

100,0

21,9

46,9
21,9
7,8
1,6

100,0

21,9

68,8
90,6
98,4
100,0

En cok parayi kiyafet icin ayiriyyorum- Katilimcilarin 14%’1 bu

fikre kesinlikle katilmiyor. Burada da katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugu

yani 42.2% insan bu fikre katilmiyorum fikrini bildirmistir. 14.1%

katilimcr diglinlerde en c¢ok parayr kiyafet icin ayirip ayirmadiklar

konusunda kararsizlar. Bu fikre katilanlarin orani 23.4%, kesinlikle

katilanlarin orani 5.5%/’dir.

Tablo 8. En cok paray kiyafet icin ayirryorum

Frequen

Cy

Percent Percent

Valid

Cumulative

Percent
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Valid kesinlikle 19
katilmiyorum
katilmiyorum 54
kararsizim 18
katiliyorum 30
kesinlikle 7
katiliyorum
Total 128

Missin  System 86

g

Total 214

8,9

25,2
8,4
14,0
3,3

59,8
40,2

100,0

14,8

42,2
14,1
23,4
5,5

100,0

14,8

57,0
71,1
94,5
100,0

En cok para ayirdigim kiyafetler diigiin kiyafetlerimdir- 45.3%

oraninda katilimci bu fikre katilmiyor. Kesilnlikle katilmayanlarin orani

28.9%’dir. Bu fikre karasiz olanlar 9.4% oranindadir. 12.5% oraninda

kisinin en ¢ok para harcadig kiyafetler diigiin kiyafetleridir. 3.9% oraninda

kisi ise bu fikre kesinlikle katiliyor.

Tablo 9. En ¢ok para ayirdigim kiyafetler diigiin kiyafetlerimdir

Frequen Valid Cumulative
cy Percent Percent Percent
Valid kesinlikle 37 17,3 28,9 28,9
katilmiyorum
katilmiyorum 58 27,1 45,3 74,2
kararsizim 12 5,6 9,4 83,6

69



katiliyorum
kesinlikle
katiliyorum
Total

Missin System

g
Total

16

128
86

214

7,5 12,5
2,3 3,9
59,8 100,0
40,2

100,0

96,1
100,0

Her diigiinde mutlaka farkh Kkiyafet giyinmeliyim- Bu fikre

kesinlikle katilmayanlarin orani1 24.2%’dir. 46.1% oraninda kisi bu fikre

katilmiyor. 13.3% oraninda kisi her diigiine farkli kiyafet giyinmek

konusunda kararsiz. 14.1% oraninda kisi her diigiine farkli kiyafet

giyinenlerdir. 2.3% oraninda kisi ise bu fikre kesinlikle katiliyor.

Tablo 10. Her diigiinde mutlaka farkh kiyafet giyinmeliyim

Frequen Valid Cumulative
cy Percent Percent Percent
Valid  kesinlikle 31 14,5 24,2 24,2

katilmiyorum
katilmiyorum 59 27,6 46,1 70,3
kararsizim 17 79 13,3 83,6
katiliyorum 18 8,4 14,1 97,7
kesinlikle 3 1,4 2,3 100,0
katiliyorum
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Total 128 59,8 100,0

Missin System 86 40,2
g
Total 214 100,0

Insanlardan secilmek icin pahali aksesuarlar (saat, kravat)
kullamyorum- 32.0% oraninda kisi bu fikre Kesinlikle katilmiyorum
yorumunu vermis, 39.1% oraninda kisi ise katilmiyorum fikrini vermis.
18.0% oraninda kisi karasiz kalmis. 10.2% oraninda kisi ise diigiinlerde
se¢ilmek i¢in pahali aksesuarlar kullaniyor. 8% oraninda kisi ise bu fikre

Kesinlikle katiliyorum yorumunu vermis.

Tablo 11. insanlardan secilmek icin pahali aksesuarlar (saat,

kravat) kullaniyorum

Frequen Valid Cumulative
cy Percent Percent Percent
Valid kesinlikle 41 19,2 32,0 32,0
katilmiyorum
katilmiyorum 50 23,4 39,1 71,1
kararsizim 23 10,7 18,0 89,1
katiliyorum 13 6,1 10,2 99,2
kesinlikle 1 5 8 100,0
katiliyorum
Total 128 59,8 100,0
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Missin  System 86 40,2

g
Total 214 100,0

Fikrimce pahal diigiiniin gostergesi sanatgidir- Katilimcilarin
28.1%’1 bu fikre kesilnlikle katilmiyor. 36.7% kisiye gore sanatci1 pahali
diigliniin gostergesi degildir. 15.6% oraninda kisi bu fikre kararsiz
yorumunu vermisler. Ayni oranda kisi bu fikre katiliyorum yorumunu

vermis. 3.9% oranda kisi ise bu fikre kesinlikle katiliyor.

Tablo 12. Fikrimce pahah diigiiniin gostergesi sanatcidir

Frequen Valid Cumulative
cy Percent Percent Percent
Valid kesinlikle 36 16,8 28,1 28,1
katilmiyorum
katilmiyorum 47 22,0 36,7 64,8
kararsizim 20 9,3 15,6 80,5
katiliyorum 20 9,3 15,6 96,1
kesinlikle 5 2,3 3,9 100,0
katiliyorum
Total 128 59,8 100,0
Missin System 86 40,2
g
Total 214 100,0
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Bir diigiinde bir kac¢ inlii sanatcimin  olmasindan
hoslaniyorum- Katilimcilarin 25.0%’1 bu fikre kesinlikle katilmiyor.
24.2% oraninda kisi diigiinde bir kac¢ {inlii sanat¢inin olmasindan
hoslanmiyor. 19.5% oraninda katilimci1 bu fikre Kararsizim yorumu
vermis. Katilimcilarin 22.7%’1 bu fikre katiliyor, 8.6% oranda katilimc1

ise Kesinlikle katiliyorum yorumu vermis.

Tablo 13. Bir diigiinde bir kag iinlii sanatcinin olmasindan

hoslaniyorum
Frequen Valid Cumulative
cy Percent Percent Percent
Valid kesinlikle 32 15,0 25,0 25,0
katilmiyorum
katilmiyorum 31 14,5 24,2 49,2
kararsizim 25 11,7 19,5 68,8
katiliyorum 29 13,6 22,7 91,4
kesinlikle 11 51 8,6 100,0
katiliyorum
Total 128 59,8 100,0
Missin  System 86 40,2
g
Total 214 100,0
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3.5 CINSIYYETE GORE GOSTERIS TUKETIMIi

Bu analizde erkekler ve kadinlarin Diigiinlere Cok Para Ayirtyorum

ve En Cok Para Ayirdigim Kiyafetler Diigiin Kiyafetleridir fikirlerine

verdikleri yorumlar analiz edilmistir. Analiz sonucunda qruplarin verdigi

fikirler arasinda hig bir farklilik goriilmemektedir. (0,744>0,05, 0,61>0,05)

Tablo 14. Group Statistics

cinsiyyeti Std. Std. Error
niz N Mean  Deviation Mean
Diigiinlere ¢ok para erkek 81 2,2099 ,93161 10351
ayirtyorum kadin 47 2,1915 92403 ,13478
En cok para erkek 81 2,0247 ,99969 ,11108
ayirdigim kiyafetler kadin 47 2,4255 1,22908 ,17928
diigiin
kiyafetlerimdir
Levene's Test
for Equality of
Variances t-test for Equality of Means
Sig. Std. 95%
(2- Mean Error  Confidence
tailed Differ Differe Interval of the
F Sig t daf ) ence nce Difference
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Upp

Lower er

Diigiinlere Equal ,107 744 108 126 ,914 ,0183 ,17032 -,31867 ,355
cok  para variances 9 44
ayirtyorum assumed

Equal ,108 96,8 ,914 ,0183 ,16995 -,31891 ,355

variances 85 9 69

not

assumed
En cok Equal 10,64 ,001 - 126 ,047 - ,19969 -,79603 -
para variances 7 2,00 ,4008 ,005
ayirdigim  assumed 7 4 66
kiyafetler Equal - 81,2 ,061 - , 21090 -,82045 ,018
diigiin variances 1,90 13 ,4008 77
Kiyafetleri not 1 4

mdir assumed

3.6 MEDENI DURUMA GORE GOSTERIS TUKETIMIi

Analizde evli ve bekar olan katilimcilarin Diiglinlere Cok Para

Ayirtyorum ve Fikrimce Pahali Diigiiniin Gostergesi Sanatcidir fikirlerine

verdikleri yorumlar analiz edilmistir. Analiz sonucunda qruplarin fikirleri

arasinda anlamli bir farkin olmadig: goriilir. (0,991>0,05, 0,643>0,05)

Tablo 15. Group Statistics
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medeni Std. Std. Error
durumunuz N Mean Deviation Mean
Digiinlere ¢ok para evli 15 2,3333 ,89974 23231
ay1irryorum bekar 112 2,1786 ,93205 ,08807
Fikrimce pahal1 evli 15 2,4667 1,24595 32170
diigliniin  gostergesi bekar 112 2,2857 1,15023 ,10869
sanat¢idir
Levene's
Test for
Equality of
Variances  t-test for Equality of Means
95%
Confidence
Interval of
Std. the
Sig.  Mean Error Difference
(2- Differe Diffe Lo
F Sig. t df tailed) nce rence wer Upper
Diigiinlere  Equal ,000 ,991 ,606 125 545 15476 ,2552 - ,6600
cok para variances 8 ,350 0
ayirtyorum  assumed 48
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Fikrimce
pahali
diigiiniin
gostergesi

sanatcidir

Equal
variances
not
assumed
Equal
variances
assumed
Equal
variances
not

assumed

,215

623 18,26 ,541

6
,643 567 125 572
033 17,35 ,601

0

15476 ,2484
4

,18095 ,3193
1

,18095 ,3395
7

6761

,366 8

66

,8129

451 0

00

,8962

934 7

37

3.7 GELIiR QRUPLARINA GORE GOSTERIS TUKETIMI

Bu analizde farli gelir qruplarinin Gésterisli Diigiiniin Olmast I¢in i1k

Once Pahal1 Restoran Olmalidir fikrine verdigi yorumlar analiz edilmistir.

Analizin sonucu olarak tiim gelir qruplarinin fikirlerinin asagi-yukar1 ayni

oldugu ve wverdikleri cevaplar arasinda anlamli bir farkin olmadigi

gozikmektedir. (0,794>0,05)

Tablo 18. Descriptives

Gosterisli diigiinlin olmasi i¢in ilk dnce pahali restoran olmalidir
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95%

Confidence
Interval for
Std. Mean Min
Deviati Std. Lower Upper imu Maximu
N Mean on Error Bound Bound m m
0-250 73 3,150 1,3811 ,1616 2,8284 3,4729 1,00 5,00
7 4 5
251-500 28 3,107 1,4230 ,2689 2,5553 3,6590 1,00 5,00
1 7 4
501-750 11 3,272 11,3484 ,4065 2,3669 4,1786 1,00 5,00
7 0 6
751- 9 2,666 1,2247 ,4082 1,7252 3,6081 1,00 4,00
1000 7 4 5
1000+ 7 2,142 11,2149 ,4592 1,0192 3,2665 1,00 4,00
9 9 2
Total 128 3,062 1,3732 ,1213 2,8223 3,3027 1,00 5,00

5 3) 8

Test of Homogeneity of VVariances
Gosterisli diigiiniin olmasi i¢in ilk 6nce
pahali restoran olmalidir

Levene
Statistic dfl df2 Sig.

420 4 123 , 7194




3.8 YAS QRUPLARINA GORE GOSTERIS TUKETIMI

Bu analizda farkli yas qruplarinin Diigiinlere Cok Para Ayirtyorum
fikrine verdikleri yorumlar analiz edilmistir. Analiz sonucunda yas

gruplarmin  fikirlerinde anlamli bir farkin olmadigr goérulmektedir.

(0,760>0,05)

Tablo 19. Descriptives
Diigiinlere ¢ok para ayirtyorum
95%
Confidenc
e Interval
for Mean
Low Upp
Std. er er  Mini
Mea Devia Std. Bou Bou mu Maximu
N n tion Error nd nd m m
16-25 106 2,20 ,9125 ,0886 2,03 2,38 1,00 5,00
7% 3 3 18 33
26-35 17 2,23 9701 ,2352 1,73 2,73 1,00 4,00
53 4 9 65 41
36-45 2 3,00 1,414 1,000 - 15,7 2,00 4,00
00 21 00 9,70 062
62
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56

uzeri

Total

ve 3 1,33 /5773 ,3333 - 2,76 1,00 2,00
33 5 3 ,100 76
9
128 2,20 ,9252 ,0817 2,04 2,36 1,00 5,00
31 3 8 13 50

Test of Homogeneity of Variances
Diigiinlere ¢ok para ayirtyorum
Levene

Statistic dfl df2 Sig.
,391 3 124 , 760
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SONUC

Bu c¢alismada Azerbaycan’da gosteris tiiketiminin belirleyicileri,
tiikketici gruplan arasindaki farkliliklar1 ve sosyal statii agisindan farkliliklar
belirlenmeye c¢alisilmistir. Yaklasik bir asirdan fazla zaman ge¢cmesine
bakmayarak Veblen’in “Aylak Siif Teorisi”nin giincelligini bugiin de
kaybetmedigini gormekteyiz. Veblen’e gore sosyoekonomik statii agisindan
list smifta bulunan tiketiciler her zaman goOsteris amagh tiiketim
gerceklestirmektedirler ve bu tiiketim tarzinda {iriinlerin fonksiyonel
amaclar1 degil, sosyal amaclart 6n plana ¢ikmaktadir. Ayrica Veblen,
gosteris tiikketiminin sadece st simiflar tarafindan degil, orta ve alt
gruplardaki tliketiciler tarafindan da gerceklestirildigini ve higbir sosyal
siifin gosteris yapmaktan vazgecmeyecegini belirtmistir. Bu dogrultuda
yapmis oldugumuz calismada da hem iist, hem de alt ve orta sif

tiikketicilerinin gosteris tiiketimi gerceklestirdiklerini gérmekteyiz.

Tiketim kiltiiriinlin en Onemli konularindan birinin “farklilik™
oldugunu belirtmistik. Yapilan arastirma sonucunda da insanlarin diigiinlere
cok para aymrmadiklari, her diigline farkli kiyafetler giyinmedikleri
goriilmektedir. Insanlar, smifli bir toplumda iistiin gordiikleri gruptan
kopmamaya caligmaktadirlar. Erkekler ve kadinlarin Diigiinlere Cok Para
Ayirtyorum ve En Cok Para Ayirdigim Kiyafetler Diigiin Kiyafetleridir
fikirlerine verdikleri yorumlarin arasinda anlamli bir farkin olmadigi

goriilmektedir. Evli ve bekar katilimcilarin diigiinler i¢in ayirdiklari parada
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anlamhi bir farkin olmadig1 goriilmektedir. Farkli gelir qruplarina ait
katilimeilarin Gosterisli Diigiiniin Olmas1 I¢in Ilk Once Pahali Restoran
Olmalidir fikrine verdikleri yanitlarda da anlamli bir farkin olmadigi

gorilmektedir.

Tiketim tarzlar1 agisindan degerlendirme yapildigi  zaman
Azerbaycan tliketicisinin rasyonel, sembolik ve planhh tiiketim
gergeklestirdikleri goriilmektedir. Arastirma sirasinda hedonik tiiketimle
ilgili sorularin sorulmasina ragmen Azerbaycan’da bu tiiketim tarzi ortaya

cikmamuistir.

82



KAYNAKCA

AKTURAN Ulun, (2010), “Hedonik Tiiketim Egiliminin Plansiz Satin
Alma Egilimi Uzerindeki Etkisinin Belirlenmesi”, Galatasaray
Universitesi, I.I.B.F

ASLAY Fulya, UNAL Sevtap, AKBULUT Ozlem, (2013),
“Materyalizmin Statii Tiiketimi Uzerindeki Etkisini Belirlemeye Y&nelik
Bir Arastirma”, Atatiirk Universitesi iktisadi ve Iradi Bilimler Dergisi

AYDIN Ayse, “Tiiketici Davraniglarina Giris”,
https://www.academia.edu/30203826/T%C3%9CKET%C4%B0C%C4
%B0_DAVRANI%C5%9ELARINA_ G%C4%B0R%C4%B0%C5%9E
(22.05.2017)

AZIZAGAOGLU Arzu, (2010), “Sembolik Tiiketim: Uriinlerin
Sembolik Ozelliklerinin Satin Alma Davranis1 Uzerindeki Etkileri”,
(Doktora Tezi)

AZIZAGAOGLU Arzu, ALTUNISIK Remzi, (2012), “Postmodernizim,
Sembolik Tiiketim ve Marka”, Tiiketim ve Tiiketici Arastirmalaral
Dergisi

EROGLU Elif, VELIOGLU Meltem Nurtanis, BARIS Giilfidan,
ARGAN Mehpare, (2012), “Tiiketici Davranis1”, Anadolu Universitesi

GOKALILAR Ebru, AYBAR Sabuncuoglu Ayda, GULAY Goker,
(2015), “Bir Statii Tiiketimi Gdstergesi Olarak Iphone Markali Akilli
Telefon Algisi:Universite Ogrencileri Uzerine Bir Arastirma”, Yasar
Universitesi Iletisim Fakultesi

GULEC Cansu, (2015), “Thorstein Veblen ve Gsterisci Tiiketim
Kavrami1”, Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi

83



KOKER Nahit Erdem, MADEN Deniz, (2012), “Hazc1 ve Faydaci
Tiiketim Baglaminda Tiiketicinin Uriin TemelliYenilik¢iligi Algilamas:
Amprik Bir Arastirma”, Isletme Arastirmalar1 Dergisi

KURKER Ozlem, (2010), “Universite Ogrencilerinde Hedonik
Tiiketimin Cinsiyete Gore Farklilagmasi”, Karadeniz Teknik
Universitesi Iletisim Arastirmalar1 Dergisi

QULIYEV Oqtay, (2012), “Gosteris Tiiketimi ve Tiiketim Tarzlarinin
Incelenmesi:Azerbaycan Ornegi”, (Doktora Tezi)

YUCDAG I. Kerem, (2005), “Tiiketici Davranisi, Insana Ozgu
Ihtiyaclar, Hedonik Tiiketim”, Adnan Menderes Universitesi, Sosyal
Bilimleri Enstitiisti

84



EK
Gosteris Tlketimine Yonelik Tiirk¢ce Anket

AZERBAYCAN DUGUNLERINDE GOSTERIS TUKETIMi

Bu anket Azerbaycan Devlet Iktisat Universitesi Tiirk Diinyasi Isletme

fakiiltesi 68rencisi Aqsin Memmedhanlinin bitirme tezi isin hazirlanmistir.

1. Cinsiyyetiniz?
Erkek
Kadin

2. Medeni haliniz?

Evli
Bekar
Diger

3. Yasiniz?

16-25
26-35
3645
46-55

56 ve st
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4. Egitiminiz?
Q Okumadim
Q Orta okul
D Lise
Q Meslek lisesi

O Lisans
O Lisansisti

5. Mesleginiz?

@ Issiz
- Ogrenci
O Memur
- is adami
O Ev hanimi
Q Esnaf

Q Serbest meslek

6. Aylik gelir?

Q 0-250
Q 251-500
C) 501-750
C) 751-1000
C) 1001+

7. Ailede kac kisi yasamakdasiniz?

O 1
)2
(3
)4
R
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8. Ailenizin aylik ortalama geliri ne kadardir?

D 0-500

() 501-1000
S’

) 1001-1500
S’
D 1501-2000

D 2001+

9. Nasil bir tiketicisiniz?

D Ani satin alma kararlan veren

D ihtiyaclanni en az maliyetle karsilayan
D Aldiklanni bagkalarina gostermeye calisan

D Cok Unla bir markalan tercih eden

D Pahali mal almaktan cekinmeyen

10. Duginlere hangi siklikla gidiyorsunuz?

) Hic gitmiyorum
() Yilda 1-2 kere
€5 Yilda 34 kere veya daha cok

Q Ayda 1 kere

Q Ayda 1 kereden daha fazla

11. Sizce Azerbaycan diginlerinde gosterise yer veriliyormu?

() EVet
- Hayir
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12. EGer cevabiniz "Evet"se sizce bunun nedeni nedir?

Gosteris insanlara kendilerini iyi hiss etdiriyor

Gosteris insanlara haz veriyor

[]

[]

D insanlar baganlanni gosterigle gosteriyorlar

D En iyinin onlarda oldugunu gostermeye calisiyorlar

Statiilerini korumak icin

Hepsi

i

13. Sizce diugiinlerde en cok hangi yonlerde gosterise dnem veriliyor?

| Yemek menusu
Restoran

Sanatci

Giyim

Araba

Makyaj ve Aksesuarlar
Dekor

Pasta

icki

Havai fisek

OOO00000 OO E

14. Eger tiiketici siz olsaniz yukandaki ciklardan
hangileri sizin seciminizde ilk Gcliikte olurdu?

15. Asagidaki siklardan kendinize en yakin olani secin

) Tim yonlerde gosterise dGnem veriyorum
() Sadece belirli yonlerde gosterise dnem veriyorum

() Hic bir ydonde gosterise Gnem vermiyorum
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16.

Dudunlere cok para
ayiriyorum

En cok parayi kiyafet
icin ayiryorum

En cok paraayirdigim
kiyafetler digin
kiyafetlerimdir

Her duginde mutlaka
farkh kiyafet
giyinmeliyim
Insanlardansecilmek
icin pahali aksesuarar
(saat, kravat)
kullaniyorum
Fikrimce pahal
dagunun gostergesi
sanatcidir
Bir diginde bir kac
unlu sanatcinin
olmasindan
hoslaniyorum
Gosterisl diginin
olmasiicinilkénce
pahalirestoran
olmalidir
Egerduginde pahali
menu yoksa orada
qosteriste yoktur
Unlu fotografinolmass
méhimdir
Dugunlerde olan bu
gosterisler zenginliyin
gostergesidir

Kesinlikle
katimryorum

01000 100[00]0|00

Katlmiyorum Kararsizim Katiliyorum  katdyorum

01000 10/0[00/0|00
00|00 (0100 [0]0|00
00|00 (0100 [0]0|00
00|00 (00| 0 [0]0|00

Kesinlikle
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