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OZET

[YASAR, ismail]. Kisilik Ozelliklerinin Miisteri Karar Verme Stilleri Uzerine EtKisi:
Bandirma Ornegi, Yiiksek Lisans Tezi, 2019, (XIV, 154)

Insanlar yasadiklari siire zarfinda kararlar vermek zorundadir. Kararlarmni verirken
nelerin etkisinde kalarak karar verdikleri hakkinda bir¢ok arastirma yapilmistir. Bireyler
bir miisteri olarak satin almaya yonelik karar verirken kisilik 6zelliklerinin ne derece
etkili oldugu ve kararina ne tarz etkisi oldugu hakkinda ¢ok az calisma yapilmistir.

Diinyada ve Tiirkiye’de bu konu iizerine yapilan calismalar incelendiginde kisilik
ozellikleri lizerine ¢cok yapildigi, karar verme stilleri lizerine ¢ok sayida ¢alisma yapildigi
goriilmustiir. Ancak bireyin bir miisteri olarak karar verirken kisilik 6zelliklerini
inceleyen az sayida benzer g¢alismalara rastlanilmistir. Bundan dolayr calismamiz
tilkemizde ve diinyada yasayan bireylere faydali kilmak i¢in 6zenli bir arastirma olarak
ele alinmistir. Teknolojinin hizla gelismesi, kiiresellesmenin etkisiyle diinyanin kiictik bir
Pazar haline gelmesi bireylerin miisteri olarak karar vermesini bazi yonlerden
kolaylastirirken, baz1 yonlerden zorlastirmaktadir.

Kiiresellesmenin etkisi, kapitalizm sistemin siirekli yeni iiriinler liretmesi, var olan
driinleri ¢esitlendirmesi, bilgi yigin1 olusturmasi miisterilerin karar vermesini
zorlastirmaktadir. Bireyler kararlarin1 verirken kendisi i¢cin 6nemli olan seyler iizerine
verir. Misteriler kararlarin1 verirken kalite, moda, fiyat yonlii, marka, sadik yonlii,
aligkanliklarinda dolay1, bos zamanlarini degerlendirmek iizere ya da referans gruplarinin
etkisinde kalabilmektedir. Bireylerin miisteri olarak satin almasi sonucu olusan karar
verme stillerine kisilik 6zelliklerinin etkisinin oldugu goriilmektedir.

Calismamiz Balikesir ili Bandirma ilgesinde ikamet eden 170 kisi ile yiiz yiize
yapilan gorligmelerde bireylerin miisteri olarak karar verirken kisilik 6zelliklerinin
etkisinin ne derece etkili oldugu 6grenmeye ¢alisilmistir. Elde edilen bulgular SPSS 20

paket programinda analiz edilerek yorumlanmaya c¢aligilmistir.

Anahtar Kelimleler: Kisilik, Miisteri, Karar Verme, Kiiltiir, Satin Alma, Karakter,
Kimlik, Marka.



ABSTRACT

[YASAR, Ismail]. The Effect of Personal Properties on Customer Decision Making
Styles: Bandirma Example, Master Thesis, 2019, (XIV, 154)

People have to make decisions during their lives. A lot of research has been done
about the things affecting them by making decisions. Little has been done about how
effective the personality traits are and how effective the decision is when deciding to
purchase as a customer. It has been seen a lot of studies on personal traits and decision —
making styles when examined in the world and Turkey. However, there are few similar
studies examining the personality traits of the individual as a customer. Therefore, our
study is considered as an attentive study to make it useful for individuals living in our
country and in the world. The rapid development of technology and the fact that the world
becomes a small market with the effect of globalization make it easier for individuals to
decide as a customer in some ways on the other hand make it difficult in some ways.

The impact of globalization, the production of new products by the system of
capitalism, diversifying existing products, creating a heap of information make it difficult
for customers to make decisions. Individuals make decisions on the things that are
important to him. In making their decisions, customers can be influenced by quality,
fashion, price-oriented, brand, loyal direction, habits, or leisure time or by reflection
groups. It is seen that the personality traits of individuals affect the purchasing behaviors.

In our study, 170 people residing in Bandirma district of Balikesir province have
been interviewed face to face and in these interviews when they decide as a customer, it
has been researched how affective the personality traits of individuals are. The findings

have been analyzed by using SPSS 20 package program.

Keywords: Personality, Customer, Decision Making, Culture, Purchasing, Character,

Identity, Brand.
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GIRIS

Kisilik ile ilgili kesin bir tanim bulunmamaktadir. Son zamanlarda yapilan
aragtirmalar gostermistir ki kisiligin kesin bir taniminin yapilamamasi kisiligin genis
olarak degerlendirilmesi gerektigine kanaat getirilmistir. Bu konuda yapilan en kapsamli
ve fikir birligine varilan ¢alisma bes faktor kisilik modeli olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Bes faktor kisilik modeli; disadoniikliik-igedoniikliik, uyumluluk, sorumluluk, duygusal
denge, agiklik olarak en genis kisiligi tanimlayan bir model olarak kabul edilmistir
(Servidio, 2014:85-92).

Demografik, sosyo-kiiltiirel, kisisel, psikoloji ve durumsal faktorler miisteri satin
alma konusundaki bir¢ok farkli karar verme stilini ortaya koymada etkili olmaktadir.
Miisteri ya da tiiketicilerin karar verme konusunda en kapsamli ve giiniimiizde de
gecerliligini koruyan ¢aligmalar1 Sproles & Kendall (1986) tarafindan yapilmistir. Sproles
& Kendall 1986 yilinda sekiz temel miisteri karar verme stilini tanimlamis ve bu
ozelliklerinin 6l¢limii i¢in Tiiketici Tarzlar1 Enavterini (TTE) olusturmustur. Birgok yazar
da bu ol¢iimden faydalanip bu Olgiimii gelistirmeyi ve buradan elde edilen bilgiyle
“Tlketici Tarz1 Profili” olusturmay1 amaglamistir. Miisteri karar verme stilleri lizerinde
yapilan ¢aligmalardan daha da farkli stilleri meydana gelmis, kabul gormiis, hala duruma
ve zamana gore c¢esitlilik gostermektedir (Dursun vd., 2013:294).

Miisteriler karar verme stilleri, bireysel 6zellikler ile yakindan ilgilidir. Birey
karar verirken oniindeki alternatiflerden ¢ok bireyin yaptig1 ya da karar verirken etkilenen
tabii ve alisilmis bakis bigimi, bireyin karar verme stilini olusturur (Connor ve Becker,
2003). Karar verme stili, bireyin 6grenme stili (Sproles ve Sporoles, 1990:134) sonucu
dogar (Doktor ve Hamilton,1973: 884-894). Karar verme stilinin aliskanliklardan
meydana geldigini sdyleyen kimi aragtirmacilar (Thunholm, 2004) olmasina ragmen baz1
arastirmacilarda sosyal (Payne vd, 1993:5-330), durumsal, kiiltiirel, toplumsal vb. gibi
etkenlerde etkili oldugunu sdylemektedirler.

Bireylerin kisilik 6zelliginin olusmasina etkisi olan ailevi, biyolojik, sosyo-
kiltlirel, cografi, sosyallesme stireci, psikoloji ve daha birgok durumsal faktorler
mevcuttur. Ayrica bireyler miisteri olarak karar vermeleri sonucu ortaya ¢ikan gesitli
stiller meydana gelmistir. Bu stilleri; yliksek kalite odakli karar verme, marka yonlii karar
verme, moda odakli karar verme, fiyat yonlii karar verme, segenek ¢oklugundan kafasi

karismis miisteri olarak karar verme, bos zamani degerlendirmek i¢in karar verme, uyari



etkisinde kalarak karar verme, aligkanliklarindan dolay1 karar verme, ciro etkisinden
dolayr karar verme ve sadik yonli karar verme gibi bir¢ok karar verme stilleri olarak
gosterebiliriz.

Bu calismamizda bireylerin miisteri olarak karar verirken kisilik 6zelliklerinin
etkili olup olmadig1 incelenmistir. Calisma sonucunda kisilik 6zelliklerinin miisterilerin

karar vermesini etkiledigi sonucuna varilmstir.



BIRINCI BOLUM

1. KiSILIK
Bir kimsenin dogum oOncesi ve aninda baslayan, dogum sonrasi devam eden

viicudun gelisimi ile birlikte kisinin kendisine gore bir tarzinin olmasi, kendi yapisina

0zgl olan, cevre ve egitim gibi sonradan edinilen etkilerin tiimii kisiligi olusturur.

1.1. Kisilik Kavramm

Kisilik kavraminmi ele alirken insanoglunu diger canlilardan ayiran en 6nemli
ogeler olarak duygular, diisiinceler ile tutum ve davranislar olarak siralayabiliriz. Duygu,
diisiince, davranis eylemleri ve benzeri Ogeler insanin goriinlisiinii, hareketlerini,
mimiklerini, jestlerini ve ¢evreye uyumunu kisaca kisiligini yansitir.

Kisilik kuramcilarin birgogu kisiligi, bireylerin ahlaki 6zellikleri ile ¢evresel
Ozellikler arasindaki iligkilerin, kiginin diger bireylere ve zamanlara, anlara gosterdigi
uyumun hangi asamalardan gectigini arastiran bir kavram ya da faktér oldugunu
savunmustur (Tirkel, 1992: 27).

Erdogan’a gore (1994), insanlarin 6zellikleri birbirinde farklidir. Bireyin, kendini
ait hissettigi grup, toplum ya da ortamin ozelliklerinden bahsedildiginde; sevimli-
sevimsiz, asosyal-sosyal, basarili-basarisiz, iyi-kotii, caliskan-tembel gibi 6zelliklerden
bahseder. Iste kisinin algiladigi durum kisiligin olusmasinda etkili olmakta ve olusan bu
kisiligin getirdigi sonug ya da kisilige ait bir parca olarak kendini gosterebilmektedir.

Kisiyi kisi yapan sahip oldugu dini, vicdani, hayali, ahlaki, kiiltlirii vb. gibi
ozelliklerinin hepsi kisiligi olusturmaktadir. Linda’ya gore (1999) kisilik; sosyal alan ile
aciklanmasit miimkiin olmayan, kisilerin sahip oldugu duygu ve diisiince ile i¢inde
bulunulan psikolojik etki-tepkiyi 6l¢en, bulunan farkliliklar tespit eden, o an yasanan,
icinde bulunulan kalitsal durum ile agiklanamayacak bicimde devamlilik géstermeyen
ozellikler ve faktorlerdir.

Kisilik kelimesi Tiirk¢e’de bir kisi olarak bireyin, kendi biitliinliigii ig¢indeki
varolusunu dile getirmektedir. Bat1 dillerinde personality, personalitact veya personalite
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olarak kullanilan kisilik anlamindaki sozciliglin asli Yunancadaki “persona” dan

gelmektedir. Persona, “maske” demektir. Eski Yunan’da belli kisileri canlandirmak



amactyla yapilan tiyatro vb. etkinliklerde o oyunu oynayan kisiler canlandirdiklari kigileri
gizlemek maksadiyla yiizlerine kapatarak, maske gibi malzemeleri kullanarak oynarlardi.
Tiyatronun sergilendigi alan ile izleyiciler arasindaki mesafenin fazla olmasindan dolay1
aktoriin canlandirdigi karaktere uygun olarak yiiz ifadelerini saklamak i¢in bu gibi ¢esitli
yolu tercih ederlerdi. Aslinda gosteri sanatinda bu yontem her kiiltiir ve toplumda
kullanilmis olup, gosteride rol alan oyuncular hep bdyle belli kisilikleri yansitmislardir.
Gelismemis kavimlerin dinsel torenleriyle birlesik gdsteri oyunlarinda da bu gibi yapay
yiizler kullanilip “iyi adam”, “kotii adam”, “seytan”, “melek”, “sihirbaz”, “canavar”
olarak belirtilmistir. Benzeri kimlik tipleri de kaliplar halinde bizim Karagoz gibi
ortaoyunumuzda da bilinmektedir (Koptagel, 2001: 195). Kisilik bireylerin egilimlerini
cevreye uydurur. (Dinger ve Fidan 1996: 292). Karakter kisinin ya da kisiligin dogmasiyla
kazanilir ve kazanilan bu karakter kisiligin temel yapisin1 olusturan bir unsurdur (Eren,

2001: 41).

1.2. Kisilik Tanimlar:

Felsefeci ve psikologlarin kisilik ile ilgili olarak hem fikir olduklar1 kesin ve tek
tanim1 olmasa da (Ciiceloglu, 2010: 404) bircok kisilik kuramcilart belli ya da belirli
kisilik tanimlar1 yapmiglardir.

Tirk Dil Kurumu “kiginin icinde yasadigi toplumda edindigi duygu, diisiince
davranmis ya da aligkanliklarin hepsini kisilik” olarak agiklamistir. Dubrin kisiligi,
“bireyin yasam bi¢imi” olarak tanimlamistir. Feshbach, “kisiligi, icinde yasanilan sosyal,
kiiltiirel ortam, sosyal ve kiiltiirel ¢evrenin belirleyiciligi altinda ortaya ¢ikan ozelliklerin
toplami” olarak ele almaktadir. Wortman ise “davrants bilimleri a¢isindan kisiligi bireyin
zihinsel, bedensel ve ruhsal farkliliklarinin hepsinin kendi davranmis bicimlerine ve
yasama tarzina yansimast” olarak tanimlamistir (Ozdevecioglu, 2002: 116).

Kisilik; “insanmin diger insanlarla girdigi iligkiler sonucu kazandigi davranis,
gosterdigi tavir hatta arkasina gizlendigi paravan ya da takngi bir maskedir.” Belli
zamanlarla bu arkasina sigindig1 ya da yiiziinii gizledigi pege-maske ile ya oldugu gibi
olmak ya da istedigi kisiler gibi kendisini gdstermeye gayret eder. Bu nedenle kisilik
kavramu, kisinin diger insanlarla iliskisi sonucu gosterdigi tepkiyi icermektedir (Kdknel,

1995: 26).



Unlii’ye (2001) gore, kisilik, bir kisinin gdstermis ya da gosterdigi biitiin dis
gOriiniistiniin, ilgi duydugu seylerin, gosterdigi tutumlarinin, sergiledigi yeteneklerinin,
hatta konusma seklinin, c¢evrisine uyum saglayabilme oOzelliklerini igeren genis bir
kavramdir.

Kisilik, insanin dogumuyla beraber baslar ve daha sonraki kazandig1 gerek beden,
gerek ruh, ahlak ve i¢cinde bulundugu sosyal ortamin tiim 6zelliklerini, birbiriyle iliskiye,
iletisime gecerek hepsini uyumlu bir bigimde meydana getiren bir toplamdir (Gillet, 1990:
8-9).

Kisiligin, birey agisinda tanimlanmasinin miimkiin oldugu gibi bagkalar
acisindan da tanimlanmasi miimkiindiir. Birey agisindan kisilik, insanin aklindan
gecirdigi beyninde tasarladigi, algiladiklari, hayalleri ve ruhsal 6zellikleri hakkindaki
sahip oldugu bilgilerdir. Bagkalar1 agisindan kisilik, kisinin i¢inde yasadigi toplumun bazi

ozelliklerine, degerlerine sahip olmasidir.

1.3. Kisilik Ozellikleri

Kisiligi agiklayan herkes tarafindan kabul géren bir nesnel tanim olmadigi gibi,
farkli alanlarda bireyin sahip oldugu kisilik 6zelliklerini belirlemek amaciyla yiizlerce
kisilik olgegi gelistirilmistir (Yelboga, 2006: 198).

Kisilik 6zellikleri yaklasimin1 benimseyenler, bireylerin davranislarini sergilerken
bu davraniglariin birbirleriyle tutarsiz olabilecegi gibi genel olarak sergiledikleri fakli
farkli davraniglarinin bir gerceklik gosterecegine dikkat ¢cekmektedirler. Kisinin i¢inde
bulundugu ve davranis gosterdigi olarak kendini gosteren durum tek bir nedenden dolay1
degil aslinda birden ¢ok sebepten yonlendirildigi ve insanlarin bunun gibi biitiin benzer
durumlar da aynm1 davranislar1 gostermedikleri bir gercektir (Pervin, 1985; Matthews vd.,
2009: 3).

Kisilik 6zellikleri, ¢cevre sartlarinin degismesi gibi bazi durumlarda bazi anlarda
ya da olaylarda daha hizl1 bir bicimde degisiklige ugramaktadir. Insanlarin hayatlarindaki
kariyer degisikligi, inanglar1, egitimi, is durumu, sahip oldugu imkanlar, evlilik ve hatta
Olim gibi baz1 olaylar kisilik tlizerinde degisiklige yol agmaktadir. Bagka bir deyisle,
kisinin bireysel oOzelliklerinin bigimlenmesinde bulundugu ¢evre kosullari, yasam

kosullar ile sosyal ¢evrenin etkileri olduk¢a 6nemlidir.



Bireylerin aktif olmasi, cesur ve yerinde duramamasi, onciiliik etmesi, igten ve
diiriist, sadakatsizlik, comertlik, sorumluluk almay1r ve yonetmeyi seven, sikilgan,
lizlintiili, neseli, hareketli, tembel, i¢ine kapanik, ¢aliskan vb... daha da ¢ogaltarak kisilik

Ozellikleri olarak siralayabiliriz.

1.4. Kisilik Ile iliskili Kavramlar

1.4.1. Miza¢ (Huy)

Miza¢ ya da huy, “bireylerin giinliik yasamlarinda kendine has, bireyi
bireylestiren ve ona ait oldugu belirgin olan belirli duygusal tepkilerin” timiidiir.
Bireylerin ¢abuk kizmasi, sikilmasi, 6ftkelenmesi, neselenmesi, asik suratli veya giilen
suratli olmasi, durgun olmasi ya da olmamasi gibi etkenler kisilere gore degisen 6zellikler
kisinin huyunu olusturur (Koknel, 1999: 19).

Mizag; “insanmn diigiinme, konusma, olaylar karsisindaki tepki verme durumunun
stkligi, ¢abuk ve siirekli olup olmamast gibi ozellikleri” yansitan bir olgu olarak
tanimlamistir (Hokelekli, 2009: 164).

Kisiligin biyolojik ve fizyolojik yonii olan miza¢ ya da huy dogustan getirilir ve
degistirilmesi ¢ok zor veya imkansizdir. Sinirlilik, neselilik, i¢e doniikliik, disadoniikliik,
sogukkanli olma, sikilmak, hareketlenmek ya da hareketsiz olmak gibi 6zellikler mizactir.
Mesela bazi insanlar birden kizar, bagirir, ¢cagirir ve birden sonerler ya da sakinlesirler.
Ayni sekilde bazi insanlar ¢ok zor 6fkelenir ve bu 6fkeleri ¢ok zor sakinlestirilir. Bu da
her bireyin mizacinin ve huyunun farkli oldugunu gosterir.

Huy ve mizagta her insan bir tutulamaz ve insanlara ayni konularda genelleme

yapilamaz. Clinkii huy, mizag her insana 6zgii, has bir durumdur.

1.4.2. Karakter

Bireyin “icinde yasadigi toplumun degerlerine uygun davranis gosterme”
durumuna denir. Karakter kisiligin en giizel ana yansimasidir. Kisiligin ahlaki yoniinii
gosteren en giizel gostergedir. Karakter bireyin ailesinde ilk kivileimlarini alsa da asil
cevreden kazanilir ve egitim onu en giizel ya da en kotii bigimde sekillendirir. Bireyin
diirtist olmasi, miicadeleci olmasi, ya da tembel olmasi, sahtekar olmasi,

sorumluluklarimin bilincinde olmasi ya da sorumsuz olmasi karakterinin 6zellikleridir.



Karakter, “bireyin toplumun sosyal degerlerine uygun davrams gosterme ozelligidir”
(http://esradinc.blogspot .com.tr).

“Karakter, bireylerin bedenlerine, hal ve davramslarina hatta ruhuna iyice
verlesmis kurallar ya da ozellikler veya bireylerin temel vazgecilmez ya da kendine ozgii
her irade fiilinin ruha en giizel sekilde islenmesi ve devam etmesi haline denilebilir”
(Kanad, 1977: 15). “Karakter, bilingli olarak segilen ve kisiligin bir kismini olusturan
Ozellikler olup dogustan geldigi varsayilan bir 6zelliktir” (Odabasi1 ve Baris, 2002: 190).

Kisinin degerleri o bireyin karakterini en giizel sekilde yansitir ve ayni ¢izgide
boy gosterirler. Karakter, “bireyin bedenin ve davranislarina kéklesip yerlesen degerler
karakter ozelliklerine doniismektedir ki, bir biitiin olarak bireyin karakteri onun
koklesmis degerlerinin biitiintidiir” tezi iddias1 kabul goriir (Kaymakcan ve Meydan,
2012: 2).

Karakter, “bireylerin belli durum, olaylarda iizgiin, kizgin, haksiz, hakli, mutlu
mutsuz gibi durumlarda gosterdigi tutum ve davraniglarinin degismesinin ¢ok zor olmasi

ya da kararlilik i¢inde bulunmasi ézelligidir” (Kara, 2012: 10).

1.4.3. Benlik

Benlik, insanin kendisini tanima ve degerlendirme sekli olarak tanimlanabilecegi
gibi, kisiligin kendisine ait onu baskalarindan ayiran kani olarak da tanimlanabilir.
Benlik, insanin diger insanlarla degil sadece kendi i¢ diinyasindan meydana geldiginden
kisilik gibi tanimlanmasi ve anlagilmas1 zor bir kavramdir (Giiney, 2006: 210). Benlik
kisinin sahip oldugu ger¢ek kimligidir. Benlik bireyin kendine yonelik kanilari, algilari,
yargilari, degerlerdir.

Benlikle ilgili yapilan caligmalarin basinda James’in 1950 tarihinde “The
Principles of Psychology” kitabinda benlikle ilgili ilkleri goriiriiz. James bu eserinde
(1950), gesitli benlik tiirlerinde bahseder. Bunlar; “maddesel benlik, sosyal benlik, ruhsal
benlik ve saf ego olmak tizere dort benlik grubuna ayirir. Ayni zamanda benligi bilen ve
bilenen ben olarak siniflandiryr” (Brown, 1998: 2).

Benligin yapilan tiim eylemsel davraniglarin {izerinde 6nemli bir yeri vardir.
Ciinkii biz ben sayesinde denetleriz, gozetleriz, yargilama yapariz ve bunlar
degerlendirerek bunlarin sonunda ne yapmaliy1z ya da nasil davranmaliy1z gibi durumlar

belirleriz. Insan ideal denilen benlige ulasmasi igin gercek benlik ile ulasmak istedigi



benlik arasinda giizel bir denge saglamalidir. Bu dengeyi saglamada ne kadar basaril
olursa o kadar saglikli, huzurlu olur. Bu durum bireyin kendisine olan giivenini ve
saygisini artirir.  Eger bunun tam tersi olursa kisi dengeyi saglamayacak ve bunun
sonucunda kisi huzursuz, kendine giiveni kalmamis ayrica kendisine olan saygisini
kaybedecektir. Benlik bireyin ¢evresiyle etkilesme ve iletisime gectigi anda gergeklesir.
Eger kisi ¢gevreden agik belirgin ve tutarli tepkiler alirsa giiclii bir beni olusur ancak benlik

cevreden sagliksiz, belli olmayan karigik tepkiler alirsa sagliksiz benlik meydana gelir.

1.4.4. Kiiltiir

Insan toplulugunun nesilden nesile aktardig: bilgi, tecriibe, inang, yasanmishklar,
acilar ve sevinglerdir. “Cultura” Tiirk¢e kullanilan “ekin” manasinda da kullanilmaktadir.
Ilk kez Voltaire’in “Culture” sdzciigiinii, bireyin beyin olarak zekanin olusmasi ve
gelismesi anlaminda kullanmis oldugu diistiniilmektedir. “Sozciik buradan Almanca’ya
geemis ve 1973 tarihli bir Alman Dili Soézliigiinde Cultur olarak yer almistir.” (Giiveng,
1994: 96).

Kiiltiir, 20.ylizyilin sonlarina dogru hizli gelisen ve biiyiiyen diinyada her yil
farklilik, yenilik kazanan ve insanlik igin ortak bir deger durumuna gelmistir (Gel, 1996:
25). Kiiltiir bir toplumu iyisiyle, kotiisliyle kisacasi her seyiyle olusturan ve o topluma bir
ozellik kazandiran bir kavramdir. Kiiltlir insanlarin bir arada yagamasi sonucu edindigi
tecriibe, ¢ektigi aci, sahip oldugu degerler, bilgi birikimi, zeka gostergesi aligkanliklar1 ve
tiim duygu ve diistinceleridir (Turhan, 1994: 45). Kiiltiir insanlar arasinda sosyal ve beseri
iliskileri diizenleyen bir olgudur. Kiiltiir kimiler i¢in varolus sekli, kimileri i¢in diisiince
tarzi, gosterilen davranis yapist olarak karsimiza ¢ikan bir kavramdir (Ering, 1995: 78).
Kiiltiir kavrami, bir toplumun ya da insanin bugiine kadar yaptiklar1 ve bundan sonra
yapacaklarinin en giizel gostergesidir (Ozlem, 1986: 156).

Kiiltiir, glinlimiizde tiim diinyada hizli ve siirekli etkilesim halinde olmasi
sebebiyle siirekli gelismekte ve belirgin durumlar disinda 6zelligini  yitirmeye
baslamaktadir. Kiiltiir, “bir toplumu ya da toplumsal bir olguyu tanimlayan onun sahip
oldugu ve onunla éne ¢iktigr degerler, tutumlar, algilar, duygu ve diisiinceler, yasayis
tarzlary, yasam bigimleri, insanin temel haklarini, adet-geleneklerini ve inanglarini da
kapsayan bir olgu bir kavram” olarak tanimlamistir (UNESCO (1982), Tiirkiye Milli
Komisyonu, 2013).



Yukarida ki tanimlardan da anlasilacag: lizere kiiltlir bir bireyi birey yapan,
bireyin degerlerini, geleneklerini, inanglarini kapsayan, maddi, manevi, duygusal, yasam
bi¢imini kapsayan genis bir olgudur. Aym1 zamanda Kkiiltiir bireyi, birey de toplumu
yansitir. Aymi kiiltiirden bireylerin birlesmesiyle toplumlar olusur ve bu toplumlari

tanimanin en giizel yolu sahip olduklar1 ve sergiledikleri kiiltiirlerdir.

1.4.5. Kimlik

Kimlik; kisinin sahip oldugu i¢ dinamikleri ve dis ¢evresinin olusturdugu biitiinliik
ve tutarlilik ve siirekliligin etkilesimi ve iletisimi sonucu olusmus bir durumdur
(Marshall, 2000: 9-12).

Goka (2006), kimligi, “foplum ile birey arasinda bir iliski kurarak, bireyin o
toplumun ozeliklerini sahip olarak bireyin ¢ekirdeginde, ayni zamanda sahip oldugu
kiiltiiriinde yerlesmis bir olgu” olarak gérmiistir.

Kiiresellesen diinyada kimlik en énemli kavram olarak kendini gostermektedir.
Bireyi birey yapan diger toplum ya da insanlardan ayiran kendine 6zgii 6zellikleri olan
baskalarindan farkli kilan, o kisinin Ahmet, Ayse, Mehmet, Fatma olmasin1 saglayan ¢cok
onemli bir kavramdir. Kimlik demek bireye ait bir 6zellik, ayricalik, nitelik demektir.
Kimlik bir topluma, gruba, simifa dahil olma ya da dislanmadir. Giiniimiiz diinyasinda
kimligin 6zellikle bireyler i¢in 6nemli bir yerinin olmasini yani sira birgok toplum, 6rgiit,
kurulus i¢in hayati bir yeri vardir. Herkes ve her sey kimligiyle taninir ve kimligiyle

bilinir.

1.5. Kisiligin Katmanlar

Kisilik, birbirlerini tamamlayan ve c¢esitli tabakalardan meydana gelen bir
biitiindiir. Bu katmanlar alttan iiste dogru siralamak gerekirse:

1. Kisiligin biyolojik fiziki yapisi,

2. Bireyi birey yapan bedensel ve ruhsal karisimla fiziki beden yapisina sekil
veren olgularn islevi,

3. Bireyi gelismesinde ve sekillenmesinde 6nemli rolii olan zeka,

4. Bireyin sahip oldugu giidiileri,

5. Mizag, huy ya da ruh hali,

6. Kisilige 6zgii 6zellikleri barindiran benligi,



7. Kisiligin 6znel kisilik yapisinin nesnel olmasi ve bu yapinin dl¢iilebilecek dis
yaninin olmast,

8. Kisiligin benimsedigi degerler ve bu degerlerin elestirilmesi sonucu olusan
karakter,

9. Kisinin kendisini 6zel kilan, fakli kilan ve kendini kanitlamak icin gosterdigi
gayret sonucu elde ettigi basari,

10. Bu katmanda kisi, kendini 6zel kilan ve yukarida sayilan diger tiim
katmanlarinda farkinda olarak yasadigi kainatta yerini belirler ve degerlerini ortaya koyar

(Koknel, 1999: 23-24).

1.6. Kisiligi Olusturan Temel Faktorler

Kisilik genel olarak biyolojik yapidan ve ¢evreden etkilenir. Biyolojik yapi, fiziki
ortamdan biiylik dl¢tlide etkilenir ve izlerini barindirir. Cevre ise bireyin i¢inde bulundugu
ve etkilesim halinde oldugu sosyo-kiiltiirel ve durumsal faktdrlerden olusur. Cevreden
gelen ve bireyin kisilik olusumuna katki yapan kiiltiirel etkenler ve sosyal ¢evreyi
tanimlayan etmenler vardir. Kiiltiirel etkenler; kisinin kisilik ve davranis gelisiminde
onemli bir yer tutan kiiltiirel deger ve normlardir. Cevresel faktorler yani sosyal faktorler
ise; aile, danigsma gruplari, inanci, Omiirleri boyunca katildigi anlam ifade eden ya da
etmeyen gruplar1 icermektedir (Schein, 1985: 114).

Kisiligi nelerin olusturdugunu belirlemedeki zorluk; kisiligin olusumuna katki
saglayan kisinin algisi, 6grenmesi, i¢cinde bulundugu psikolojik siireci ve daha bir¢cok
deger, degisken ve durumun hepsinin birlikte kisiligi olusturmasindan dogmaktadir. Bu
zorluga ragmen kisiligi etkileyen ve kisilik olma 06zelligini kazandiran faktorleri bes
baslikta inceleyebiliriz. Bunlar; biyolojik, sosyal kiiltiirel, ailevi, cografi fiziksel, ve

sosyal faktorler ve diger faktorlerdir (Carrell vd., 1997).

1.6.1. Biyolojik Faktorler

Ozkalp vd. (2003:243)’e gore, kalitsal (gensel) etkenlerden olusan faktdrler kisilik
konusunda belirleyicidir. Kisiligin gelismesinde biyolojik etkenlerin rolii dnemli ve
karmasik bir durum gosterir. Kisiligin olusmasinda ¢cevrenin mi yoksa kalitsal 6zelliklerin
mi daha etkin oldugu tartismalidir. Bu tartigmanin yerine biyolojik faktorlerin ve ¢evrenin

birlikte etkilesimi kisiligin olugsmasinda ve oturmasinda ne kadar 6nemli ve etkili oldugu
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incelenmektedir. Ciinkii davranislarinin kazanilmasinda, gelismesinde ve bir nitelik
kazanmasinda ¢evre ve biyolojik etkenlerin 6nemli bir yeri vardir. Kisiligin olusmasinda
gevrenin mi pay1 daha ¢oktur yoksa biyolojik faktoriin etkisi mi daha g¢oktur? sorusuna
yonelik tartismalar1 bir kenara birakip biyolojik-kalitsal etkenlerle ¢evresel etkenlerin
kisiligin gelisimine olan katkilarini ele alinmalidir.

Gensel ozelliklerin; zihinsel fonksiyonlarin ve davraniglarin ortaya ¢ikmasinda
onemi biiyiik iken inang sisteminin olusmasinda, ideal ve hedeflerin belirlenmesinde,
deger yargilarinin olugmasindaki 6nemi son derece azdir. Bu konuda yapilmis bazi
calismalar da bulunmaktadir. Bu ¢alismalardan bazilarina gore ise bircok davranissal
Ozelligin temelinde kaliimin 6nemli bir faktér oldugu ve bununla beraber gensel
ozelliklerin kisiligi belirleme derecesinin bireyden bireye gore degistigi goriilmiistiir
(Cliceloglu, 1991: 405).

Bireyin biyolojik yapisini olusturan tiim genetik faktorler, bireyin sergiledigi
davraniglarinin ya da kisilik 6zelliklerinin gesitlenmesini saglamaktadir. Buda bir soyda
degisik ozellikleri olan ¢ok sayida kisinin dig goriisiiniin olugsmasina sebep olabilmektedir
(Plotnik, 1986; Biiyiikkaragdz vd., 1998).

Kisiligi olusturan biyolojik etmenler aileden soy yapidan geldigi gibi sonradan
kazanilan ya da kaybedilen etmenlerdir. Mesela bir kisi dogustan tam saglam saglikli
dogabilir. Ancak zamanla bir uzvunu kaybedebilir ya da tam tersi sagliksizken saglikli

hale gelebilir. Bu da kisiligin dis goriisiiniin olusmasinda 6nemli bir durumdur.

1.6.2. Sosyo-Kiiltiirel Faktorler

Kiiltiir, kisiligi olusturan en 6nemli ve en etkili faktorlerden biridir. Kiiltiir kisinin
duyma ve diisiinme birligini olusturan, belirli bir aligkanlik haline gelen geleneksel
durumdaki her tiirlii yasamay1, diisiinmeyi olusturan bir etmendir. Bireyin gelisme siireci
icinde var olan kendisinden sonra gelecek kusaklara aktarmada, bireyin yasadigi ¢cevresi
ve topluma varliginin derecesini gosteren bir kavramdir. Kiiltiir, bir kisiye ya da topluma
0zgii, has olan diisiince, degerler, davranis ve tutumlarin toplamidir. Kiiltiir, “belirli bir
kiginin, grubun, toplumun karakterini meydana getiren fikirleri, bilgileri ve onlara
hiikmeden eden inanclari, tutum ve davranis tiplerini iceren genis bir sistemdir” (Ulken,

1970: 185).
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Kisinin edindigi davranislarin ¢ogunda kisinin i¢inde yasadig1 ¢cevredeki var olan
kiiltiirtin yansimalar1 vardir. Bireyler, belli bir kiiltlir yapisinin i¢inde yer alir ve kiiltiirel
yapidan 6mrii boyunca etkilenir. Kisilerin hayalleri ve ilgi duydugu seyler kiiltiirel yapica
bigimlendirilir ve kisiligin olusumunda 6nemli bir etkendir (Ciiceloglu, 1991: 95).

Brake, Kiiltiirlin bir birey ya da grup yerine genel olarak toplumun olusturan daha
genis bir alanda aranmasini 6ne siirmiistiir (Brake, 1980: 17).

Bir kiiltiiriin kendini kabul ettirmesi i¢in toplumun yasayis tarzi olarak toplumu
meydana getiren bireylerin ayni seyleri diisiinmesi, hissetmesi sonucunda ulusalliga
ulagsmaktadir (Ergun, 2000: 89-90). Bu haliyle kiiltiir, toplumun bireylerini, ulusun sahip
oldugu ve kabul edilen tiim duyu, diislince, deger, yargilar ve daha nice sayilanlar
kendisinde toplayan bir merkezdir (Aydin, 1998: 8).

Kiiltiir kavrami degisim kavrami ile ele alinmalidir. Ciinkii degisim oldukga
kiiltiir degisir, sekillenir, yenilenir. Tabi degisme kavrami, degismenin tiim yonleri olan
dinamikleri, seviyeleri, isleyisi ile ele alinmaya c¢alisiimalidir (Gokge, 2003: 6-9)

Kiiltiir degismesinin serbest olarak meydana geldigi ya da zorlanma sonucu
meydana geldigi kabul edilmekle birlikte, diinya degisim dalgasindaki genel degismelerle
birlikte, gogler, ekonomi ve teknolojide meydana gelen siirekli yenilikler kiiltiirel
degisimi hizlandiran etkenler olarak goriilmektedir (Arslan, 2004: 49).

Kiiltiirel yap1 6grenme ile bir iliski igerisindedir. Ogrenme her asamada kisiligi
dogrudan etkilemektedir. Bu durumda birey, i¢inde bulundugu toplumun 6zellikleri ya da
okuduklari, gordiikleri ile ayrica i¢inde yasadig1 toplumun kiiltiiriinden etkilendigi ve bu
toplum ile yasadiklarinda 6grendikleri ile baz1 yeni ve farkli olan kendisine 6zgii karakter

olusturabilir (Tiirkel, 1992: 29).

1.6.3. Ailevi Faktorler

Kisiligin olusumunda anne baba tutumlari, yasayislari, inanglari, egitim
durumlar1, ekonomik durumlari, insanlarla ve ¢evreyle olan etkilesimleri ile iletisimleri
vb. gibi etkenler cocugun davraniglarinin sekillenmesinde biiyiik rol oynar. Anne babanin
¢ocuguna uyguladigr 6diil ve cezalarin ¢cocugun davranislarini sekillendirdigi bilindigi
gibi bu konuda kisilik kuramcilarin iizerinde 6énemle durduklar ve inceledikleri 6nemli
bir olgudur. Ayrica anne babanin bazi Ozellikleri ile cocukla olan iliskisi ¢ocugun

kisiliginin olugsmasinda biiyiik yer tutar.
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Cocukluk doneminde kisilik gelisimine ilk katkiy1 saglayan ve iskeleti olusturan,
kisiligin iyiye mi kotilye mi gidecegini belirleyen temel faktor olan ailedir. Bireyin
yetistigi aile ortami kisilik olusumunda ve kimlik kazanma evrelerinde ¢ok biiylik oneme
sahiptir. Cogunlukla aile bireylerinde kiz evlat anneyi 6rnek alirken, erkek evlat babayi
ornek alir. Cocuklart anne ve babanin yaptigi hemen her seyi bilerek ya da bilmeyerek
yapmaya gayret ederler. Aileden sonra ise bu gorevi sosyal yap1 faktorleri dedigimiz
arkadas grubu, aile dostlari, okul, is arkadaslari, ¢evresi ve bunlarla sosyallesme siireci
devralir (Baymur, 1997: 203.)

Kendini yetistirmis, karsisindakine saygi duyan, insanlara zarar degil yarar
diisiinen, cocuklart ile iletisime gegen ve onlar1 onemseyip deger veren anne ve babanin
cocuklari, saygi gosteren, kendine giivenen ve bulundugu alanlarda aktif davranan, sosyal
cevresiyle daha rahat ve kolay bir sekilde sosyal iliski kuran bireyler haline
gelmektedirler (Erdogan, 1996: 186).

Kisiligin olusmasinda insanin iginde yasadigi ev ve aile ortaminin etkileri
biiyiiktiir. Cocugun ilk sosyal iliskileri 6nce annesi eger birlikte yasiyorsa babaanne,
anneanne, sonra babasi ve aile i¢indeki diger yakin kisilerle olmaktadir. Zamanla
cocugun sosyal iliski kurdugu kisilerin sayist ve gesitleri de artmaktadir. Anne babanin
cocuga karsi ¢cok hosgoriilii ya da hosgoriisiiz, asir1 koruyucu ya da ilgisiz davraniglar
olabilir. Bu fazla ya da az sevgi vermeleri, cocuga kars1 tutum ve davranislarinda birbirine
ters diisen tutumlara neden olabilir. Anne babanin ¢ocuga kars1 tutumlarindaki degisken
ve olumsuz davraniglart onun olumlu bir yonde gelismesini engeller. Boyle bir ortamda
yetisen ¢ocuk bireysel davranabilmekte, i¢ine kapanik olabilmekte ve daha sonraki genis
toplumsal cevre igindeki insanlarla iliskilerinde olumlu bir uyum saglamas: da zor

olabilmektedir (Koptagel, 2001: 201).

1.6.4. Cografi ve Fiziki Faktorler

Kisinin yagsamini siirdiirdiigli ve etkilesime gectigi ve etkilendigi iklim, doga,
yasadig1 ev ve evin sekli, yapisi, i¢inde yasanan alanin ya da bolgenin sahip oldugu
cevresel sartlar, bireylerin kisiliginin olusmasinda &nemli etkenlerdir. Insanin icinde
yasadig1 cografi ve fiziki ¢evrenin birebir canli etkileri oldugu gibi dolayli olarak da
etkileri mevcuttur. Bireylerin kisiliklerinin kazanilmasinda ve belli bir 6zellige sahip

olmasinda etkili diger faktorler iizerinde, bireyin i¢inde yasadigi ve etkilendigi toplumun

13



kiiltiirii, degerleri, cografi etkileri ¢ok bilinen bir husustur. Ornegin, deniz kiyisinda ya da
ovalarda hayatint devam ettiren bireylerle daglarda ya da iklimi sert gecen yorelerdeki
insanlarin yasayislar1 birbirinden farkli oldugu gibi bu farkli ortamlarda yasayan
bireylerin kisilikleri de farklilik gostermektedir. Deniz ya da kiy1 kesimlerinde yasayan
insanlar sicakkanli, cana yakin, kibar, duygusal, yamusak huylu iken tam tersine dag ya
da sert cografi alanlarda yasayan bireyler sert, hir¢in, az duygusal gibi birbirinde ayr1
ozellikler gostermektedirler (Zel, 2006: 16).

Cografi ve cevre faktorleri ele alinirken 6zellikle dogum 6ncesi, dogum an1 ve
dogum sonrasi faktorler olarak ele alinmaktadir. Birey dogmadan anne karninda iken
cevrenin kisilik iizerindeki etkileri baslar. Mesela bir annenin hamileligi sirasinda
yasadig1 hayat, icinde bulundugu kosullar ve biiriindiigii psikoloji karnindaki bebegi
etkiledigi bilinen bir gergektir. Sigara, alkol, sagliksiz gidalar, kimyasal iriinler tiketen
anneler ile saglikli yasayan, iyi beslenen, moral motivasyonun iyi olmasi dogacak
bebegin iizerinde biiylik bir yeri ve onemi vardir. Ciinkli bebegin sekillenmesi anne
karnindan baglar ve bu durum gostermektedir ki dogum Oncesi faktor kisiligi onemli
ol¢iide etkileyen ilk etkenlerdir. Dogum sonrasi bireyin kisiligi ¢evre dedigimiz faktorle
sekillenmeye baglar. Cevrenin kisilik lizerinde 6nemli diyebilecegimiz bir etkisi vardir.
Birey aile ile arkadas gruplari, okul, is, hatta gittigi bakkal, market, kullandig1 iriinler ve
araclar, yasadigi sehir, bulundugu mahalle, sokak, apartman, ev hatta yasadigi oda kisiligi
etkileyen ve sekillendiren 6nemli etkenlerdir. Tabi bu ¢evre faktorleri her bireyde farkli
bir iz birakir. Her bireyin iizerinde ki etkisi farklidir. Kimisi tizerinde olumlu bir etki
birakirken kimisi tizerinde olumsuz bir etki birakmaktadir.

Kisilik kuramcilardan biri olan Luthans, kisilik iizerine yaptig1 caligmalar
sonucunda, kiginin boyunun durumu, yiiz ve beden giizelligi, bedenin yapis1 ve sekli, ten
rengi gibi etkenler her bireyde farkli olmasindan dolay: kisiligi farkli seviyelerde

etkiledigini tespit etmistir (Ates, 2003).

1.6.5. Sosyallesme Siireci ve Sosyal Yapi Faktorleri
Sosyallesme, bir bireyin herhangi bir grup faaliyetine katilarak, kendisi i¢in
belirlenen ve ayn1 zamanda kendisinden beklenenleri yapmasi, o grubun degerlerinden

haberdar olmasi durumudur. Bireyin davraniglar1 ve kisilik 6zellikleri ¢evrenin daha
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dogrusu sosyal ¢cevrenin yonlendirmesi ile ortaya ¢ikar ve sosyal ¢evre tarafindan 6gretilir
(Erkal 1997: 87).

Bireyin g¢evresine uyum saglamasi igin gosterdigi ¢aba Sosyal gelisim siirecini
olusturur. Sosyallesme baskalariyla iletisime ge¢me, birlikte olma ya da onlarla yasama
zorunlulugudur. Bunun tam tersi davrananlar her zaman toplumun baskisi ile kars1 karsiya
kalirlar (Dogan 2002: 64).

Kisiligin olusumunda bireyin iliskide oldugu cevre, aile, diger kisiler, gruplarla
iliskileri, katilchg1 etkinlikler, gordiigii, gezdigi yerler etkili role sahiptirler. Bu gibi
faktorlerle girilen iliski, yapilan etkilesim siireci sosyallesme siirecini olusturur.
Sosyallesme silireci dogum Oncesi anne karninda baslar, annenin bebegiyle
konusmasindan, bebegin anne karnini tekmelemesi, tepki vermesi sosyal bir etkilesimdir.
Sonrasinda sosyallesme siireci aileyle devam eder, es, dost, akraba derken bu siireci
bireyin ve ailenin iletisim iginde oldugu bireylerden olusan gruplar izler. Bundan sonraki
stire¢ ise gittigi okul, arkadas grubu, evlenecegi kisi, is yaptig1 ya da birlikte calistigt
arkadas gurubu, katildigr dini etkinlikler gibi durumlarla devam eder (Burgess ve
Bushell,1969: 63).

Bireylerin kisiligi iizerinde i¢inde yasanilan toplumun 6nemli bir etkisi vardir.
Kisi yasadig toplumun kiiltiirlinii, adetlerini, gelenek ve goreneklerini benimseyerek ve
onlarla yasayarak bi¢imlenir. Bireyler kalitsal olarak gelistigi gibi ayn1 zamanda i¢inde
yasadigr toplumun deger yargilarini, normlarin1 6grenerek, benimseyerek ve onlar
kabullenip sahiplenerek toplumsallasir ve bdylece o toplumda biri olmayi, iginde
bulundugu topluma uygun davranislar sergilemeyi zamanla 6grenir (Baymur, 1997: 272).

Sosyallesmeyi saglayan ve her gecen giin kiiresellesmeyle birlikte hizla artan
sosyal medya ya da kitle iletisim araglar1 da 6nemli glinlimiiz araglarindadir. Sosyal
medya dedigimiz alan bireylerin onemli Olgiide “sanal alemde sosyallesmelerini”
saglamaktadir (Dogan 1995: 60).

Sosyallesme siirecinde ve sosyal yapi faktorlerin 6zellikle gliniimiiz sartlarinda
hizla gelismeler olmaktadir. Kiiresellesme ve sosyal medya dedigimiz araclar sayesinde
insanlar diinyanin bir ucunda diger ucundaki bireylerle iletisime ge¢cmekte ve gecilen bu
iletisim sayesinde birbirleriyle bilgi, kiiltiir ve sanat gibi olgular1 paylasarak olumlu ya da

olumsuz olarak etkilesimde bulunmaktadirlar.
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1.7. Kisilik Kuramlan

Kisilik kurameilart bulunduklar1 ¢agda yeniliklere onciiliikk etmislerdir. Kisilik
kuramcilar1 islevsel olarak olaylara ve durumlara bakarlar. Deginilen sorunlar,
organizmanin uyumu, bireylerin yasaminda ve ruh saghginda etkili olan etkenlerin
Olgiilmesi ve degerlendirilmesi konularina yonelik olmustur. Bireylerin en genel sorunlari
ve bunlara yonelik c¢oziimler bireylerin birey psikolojisi incelenerek bulmaya
calismiglardir. Kisilik kuramcilar1 insan davramislarinin iginde bulunulduklar1 dogal
ortam ve durumlar igerisinde incelenmesinin dogru oldugunu belirtmislerdir. Kisilik
kuramcilar1 insan davraniglarini incelemede Ozellikle giidiilere 6nem vermislerdir.
Gudiiler bireylerin istek ve arzularini meydana getiren bir olgu olmasi nedeniyle
bireylerinde davraniglarini anlamada da 6nemli bir yere sahiptir. Bireylerin davranislari
yasadiklar1 siirece birbirini etkileyerek gelisme gostermistir. Kisilik kuramcilari
bireylerin ¢esitlilik gosteren bireylerin davraniglari ile degil bireyi bir biitiin olarak
gormek yoluna gitmislerdir (https://www.cafrande.org).

Kisilik ile ilgili birgok kuram gelistirilmistir. Kisilik ile ilgili yazilan felsefe,
psikoloji gibi kitaplarinda karsilasilan kuramlar ¢ogunlukla o kuruma one siiren,

olusturan fikir sahibi olan kendi kuramcisinin adi ile taninmaistir.

1.7.1. Sigmund Freud’un Kisilik Kuram

Sigmund Freud (1856-1939) kisiligin gelisimini, bireyin annen karnindan
diinyaya gelisi ve ergenlige kadar giden yillarina baglamis ve yapisal kisilik kuramina
gore kisiligin {i¢ boliimden olustugunu sdylemistir.

Kisilik, bireye ait olan ve bireyi digerlerinden farkli kilan bir olgudur. Kisilik
psikolojide bir¢ok kisi tarafindan incelenmis ve bu konuda bir¢ok kuramlar meydana
gelmistir. Psikolojinin 6nde ismi sayilan ve en kapsamli ¢alismalar1 yapan Freud kisiligi
ic kurama ayirarak incelemistir. Bunlar; Topografik Kisilik Kurami; bireyin bilingaltini
inceleyerek bireyin davraniglarinin asil sebebi bulmaya caligmistir. Yapisal Kisilik
Kurami; kisiligin id, ego ve siliper egodan meydana geldigini bireyin kisiliginin
olusmasinda biiyiik etmenler olarak gormektedir. Psikoseksiiel Kisilik Kurami; dogum
Olim aras1 gosterdigi gelisim donemlerini tasnif ederek kisiligin tizerindeki etkisini

acgiklar (Ozdemir vd., 2012).

16



Topografik Kuram: Freud zihinsel beyni biling dis1 ve biling olarak iki gruba
ayirarak incelemistir. Zihnin bilingdist yoniinii yine kendi igerisinde bilingalt1 ve biling
dis1 olarak ele almistir. Biling disin1 diirtiileri olustururken ¢ogu duygumuzu yonlendirir.
Ancak bilingalt1 bilince daha yakindir ve bilingle siirekli baglant1 halindedir (Feist, 2006:
23-25).

Yapisal Kisilik Kurami; kisiligin id, ego ve siiper ego olarak ii¢ boyutta inceler.
Id; kisiligin ilkel kismidir. Istekleri mantik disidir ve doyumsuz davranir. Yer zaman
mekan smir1 tammmaz. Kurallara aykiri hareket eder. Istekleriniz gerceklestirmesi igin
egoya baski yapar. Aglik, giidii ya da i¢giidii, cinsel diirtii gibi etmenlerden olusur
(Taymur, 2012). EgQo; olmasi gerekene uyar. Gergekligin pesinde gider ve id’in arzularini
diizenleyip dengeyi saglar (Akyildiz, 2006). Siiper ego; toplumsal degerlere uyar. Aile,
ahlak, gelenek ve gorenekler degerleri onemser. Baska bir ifade ile id; “haz aramak, ego
gergekligi test etmek iken stiper ego miikemmeliyeti aramaktir” (Eren, 2001: 86).

Psikoseksiiel Kisilik Kurami; Freud, bu kuraminda kisiligin bes donemden
olustugunu anlatmaktadir. Bu doénemler oral donem, anal donem, fallik donem, gizil
donem ve genital yani ergenlik dénemi olarak ele almistir.

Oral donem, bireyin sifir on sekiz ay arasi olan ve her seyi agiz ile tattigi ve agiz
yoluyla haz aldigi donemdir. Bu donem ne kadar basarili gecgerse bireyin gelecekte
kisiligin olusmasinda 0 derece olumlu etkileri olur (https://gelisimogrenme.
wordpress.com/). Tam tersi sorunlu olmasi durumunda bireyde olumsuz etkileri
goriilebilmektedir. Bireyin on sekiz ay ii¢ yas aras1 donemi anal donemdir. Birey burada
kaslanmaya baglar. Bebek bu donemde bazi aliskanliklar kazanir. Olumlu ge¢cmesi
kisiligin iizerinde 6nemli etkisi vardir. Bireyin kendi kendisini tanidigi, cinsiyetinin
farkina vardigi donem olan fallik yani {igiincii donemde ahlaki degerlerin kazanildig:
donemdir. Bireyin ¢evresini tanimaya bagladig1 ve iletisime gectigi donem olan gizil
dénemde (alt1 oniki yas aras1 donem) birey daha dnceki asamada 6grendiklerini uygular.
Birey i¢in 6nemli bir donem olan ve zor gegen bir zaman olan besinci yani ergenlik
doneminde birey aile disina yonelir. Kimligi olusmaya baslar. Daha 6nce ¢oziilmemis
sorunlara sikintilara neden olurken, mutlu ve giizel ge¢cmis bir siiregte ise mutluluga
neden olur. Boylece bireyin kisiligi daha saglam olusabilir. Kisilik 6zelliklerini daha iyiye

dogru gotiirebilir (Bayrakgi, 2007:198-210).
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1.7.2. Eric Berne’nin Kisilik Kurami

Berne’nin kuramu kisiligi duygusal yonden incelemistir. Berne kuram {i¢ temel
varsayim kullanmistir. Bu temel varsayimlari; her bireyde duygusal olarak gelisme
egilimi bulunmaktadir, her birey karsilastigi olaylarda bir se¢im yapmaktadir ve insanlar
yasamlarinin akigini degistirebilir olarak aciklamistir (Koknel, 1995: 46).

Berne’de Freud’un yaptig1 gibi kisiligi iic kisma ayirarak incelemektedir. Berne,
Berne’nin kisiligi; ¢ocukluk, olgunluk ve atalik olarak ti¢ kisma ayirmistir. Berne’ye
gore, ¢ocukluk kisminda bireyin kendin tatmin etmek icin istek ve arzularini yerine
getirmeye c¢aligir. Birey davraniglarinin getirecegi sonuglari hi¢ diisiinmeden, toplumu
umursamadan diledigi gibi davranir. Olgunluk dénemi ise ¢ocuklugu disiplinli hale
getirerek diizeni saglamaya calisir. Ugiincii kisilik kism1 ise insanlarin liderlik yapma, yol
gosteren olma, 6n planda durma ve diger bireylere 6giitlerde bulunma durumdur (Silah,

2005: 233; Tiirkel, 1992: 42-43; Kusluvan, 2006: 96; http://oys.hku.edu.tr/).

1.7.3. Alfred Adler ve Carl Jung’un Kisilik Kuramlar:

Jung kisiligi tanimlarken en 6nemli boliimiin kisinin bilingdis1 kismi1 oldugunu ve
sahip oldugu benligin etkili bir faktor oldugunu belirtmektedir. Kisinin davraniglari
gecmisten etkilenir; ancak gelecege doniiktiir. Adler ise bireyin her zaman ve her
durumda hatta gelecekte ve her alanda giiclii olmak istedigini savunur (Eren, 2001: 88).

Jung kisiligin birbirleriyle iliski ig¢erisinde bulunan ve siirekli etkilesime gegen
cok sayidaki sistemden meydana geldigini belirtir. Sistemi olusturan etkenlerden olan
ego, Jung’a gore kisiligin bilingli boliimidiir. Kisinin bilinci zamanla genisler ve diger
insanlardan farkli diisiinme ve hareket etme siirecine adapte olur ki buna bireyin
bireysellesmesi denilir. Bir diger etken olan kisisel biling dis1 ise Jung’a gére egonun
kabul etmedigi, ret ettigi yasanmisliklar, duygu ve diisiincelerin depolandigi yerdir.
Jung’un kisilik teorisine gore sistemi meydana getiren iiglincii etken kolektif biling dis1
ve arketipler, bireyin mensubu oldugu ailenin, tabi oldugu ulusun biyolojik 6zellikleriyle
ilgili bir kavramdir. Jung bireyin kisisel davranislarini ya da 6zelliklerini etkileyen kalitim
ve beden yapis1 yaninda bireyin sahip oldugu ruhsal durum ve yapinin da kisiligi izerinde
de iz biraktigin1 savunmaktadir (Saglam, 2008: 29-30).

Adler ise, her insan var olmasindan ve yasamasindan dolay1 hep bir eksiklik

duygusu hisseder. Adler bireylerin ¢ocukluk donemindeki gordiikleri yetersizliklerden ve
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cevreye olan bagimliligindan ya da kendini kabul ettirme ¢abalarindan dolayi caresizlik
icinde oldugunu belirtmistir. Bu durumdaki bireyler diger bireyler {izerinde iistiinliik
kurarak ve giiciinii kanitlama ¢abasina girerler. Kusursuz ve herkesin istedigi bir kisi

olmak ister, aranan kisi ve gdzde olma pesindedir (Unlii, 2001: 137).

1.7.4. Karen Horney’in Kisilik Kuram

Horney bireylerin sosyal iliskilerinin 6nemi tizerinde durmus ve bu alanin kisilik
tizerine etkili oldugunu savunmustur. Horney bireye kisilik kazandiran en 6nemli
degerlerin “endise ve korku” oldugunu savunur. Bireyler kisiliginin olusumunda kaygi ve
korku ile bas edebilmek i¢in bagvurabilecekleri davranislarinin alternatifini belirlemesi
sorunu olmasina karsilik, kisinin i¢inde bulundugu g¢evresel ve toplumsal sisteminde

kisilik tistlinde etkili oldugunu belirtmistir (Zel, 2006: 34).

1.7.5. Hans j. Eysenck Kisilik Kuram

Eysenck kurami olarak bilinen bu kuram, kisiligin belli bir hiyerarsiden ya da
katmandan olustugunu, bireysel farkliliklarin genetikten sekillenerek geldigini
savunmaktadir. Bireyler anne babalarin davraniglarindan her ne kadar az da olsa
etkilenirler ancak asil biyolojik agidan bireyin kisiliginin sekillenecegini savunmaktadir.

Eysenck’in, kisiligi hiyerarsik olarak inceleyip belli katmanlara ayirarak ve belli
diizeyler belirleyerek agiklamaya calisir. Kisiligin dort grup ya da dort katmandan
meydana geldigini agiklamaktadir. Bu katmalarin ilki kisiligin birinci katmani olan
biyolojik ve kalitimsal diizeydir (Bell, 1967: 73).

Bireyin ¢evreden edindigi ve yasadigi ortama gore edindigi katman ise kisiligin
ikinci katman veya diizeyiyle ilgilidir. Ugiincii katman ya da diizey, bireyin ilgisi ya da
egilimler katmanidir. Dordiincli katman ise kisiligin son evresi olup baskin 6zelliklere

gore tip asamasidir ve belirgin tipler bu evrede ortaya ¢ikar (Brown, 1967: 43).

1.7.6. Maslow’un Kisilik Kuram

Maslow’un kisiligi, bireyin ihtiyaglarini hiyerarsilere ayirarak agiklamaya galisir.
Bu hiyerarsinin alt basamagimi fizyolojik ihtiyaglar olusturur. Fizyolojik ihtiyaclar
karsilandiktan sonra birey giivende olmak ve giivenmek ister. Cevre tarafindan

kabullenmek, sevilmek ve saygi gérmek ister. Bir sonraki asamada ise degerli gordiigi,
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deger verdigi ihtiyaglarini karsilayarak kendini olusturur. Kisacasi kisiler hiyerarsik
acidan alttan baglayarak iiste dogru ihtiya¢larini hizla gidermeye ve giidiileri doyurmaya
yonelir. Ve giidiiler basamakl1 olarak kendini gdsterir. Maslow’a gore birey yukarida
bahsettigimiz hiyerarsiden gegerek kendini gerceklestirmeye ¢alisir. Kendini

geceklestiren birey, hayati her yoniiyle ele alir (Unlii, 2001: 142).

1.7.7. Carl Rogers Kisilik Kuram

Rogers’a gore bireyin kisilik kavrami sahip oldugu davramiglar ya da tiim
ozellikler biitiiniidiir. Birey kendisi ve gevresiyle iletisim icerisine girerek sahip oldugu
algilarini, ¢evresindeki diger bireylerle ve iletisime gectigi tiim nesnelerle olan
iligkilerdeki algilartyla yeniden degerlendirir. Bu durum sabit olan bir siire¢ degil siirekli
gelisen ve degisen bir siirectir. Kisilik, kendini gelistiren bireyin tiim siiregte yasadigi

deneyimlerle sekillenen bir kavram olarak agiklamistir (Ozkalp vd. 2003: 252).

1.8. Bes Faktor Kisilik Modeli

Insanlar birbirine benzeyen ve birbirinden farkli dzelliklere sahiptir. Bireyleri
birbirinden ayiran farkli kilan ve diger bireylerden ayirt eden temel 6zellik ise kisiliktir.
Kisilik bireylerarasi farkliliklardan olusmaktadir. Kisilik, bireyin davraniglarini olusturan
onun davraniglarini etkileyen bu davraniglarda siirekli dinamikligi saglayan ve diizenli
ozellikler olusturan bir kavramdir. Kisilik, “bireylerin dogum éncesi baslayan anne ve
baba genlerinden gelen ozellikler ile sonradan gevreyle, bir¢ok durum, kisi vb. faktorlerle
iletisime girerek kazandig ozelliklerin toplamindan olusmaktadir” (Ozdevecioglu, 2002:
116).

Bir bireyi diger insanlardan ayiran, farkli kilan onu o yapan temel faktor kisiliktir.
Kisilik bireyi birey yapan temeldir. Kisilik ile ilgili son zamanlarda ¢ok sayida
arastirmalara rastlanilmaktadir. Yapilan bu arastirmalara neticesinde ve cogunluk
tarafindan kabul goren model ise bes faktor kisilik modelidir (McCrae ve John, 1992:
176). Bes faktor kisilik modeli, kisiligin temelini olusturan, kisiligin ne oldugunu ve nasil
olustugunu, en ¢ok nelerden etkilendigini agiklayan, kisiligin birbirinden ayri, farkli ve
bagimsiz bes asamadan meydana geldigini savunur. Bu bes asama bireysel farkliliklari,
kisilik ozellikleri iizerine yapilan ¢alismalar konusunda Onemli ve anlamli bir

gruplandirma yaptigini ortaya koyar (McCrae ve Costa, 1987: 88-89).

20



McCrae ve Costa (1992), bes faktor kisilik modelinin yaygm bir sekilde
kullanilmasindaki nedenleri; modelin tanimlanmasi, deneye dayali olmasi, kisilik ile ilgili
yapilan incelemeler ile test edilen 6zelliklerin zamana karst gecerligini ve devamliligini
korumasi, farkli kiiltiir ve toplumlarda gegerliliginin ortaya konmasi, felsefesel olarak ve
psikolojik a¢idan analiz edilmesinin kolay olmasi olarak siralamislardir.

Sevi’ye gore (2009) bireylerin farkliliklarinin bir biitiin lizerinde birlesecegi,
bireylerin konusmasinin sozciiklere dokiilerek kisiliginin olusturulmasini saglamasi, bu
sOzciiklerden yola ¢ikarak bir siniflamanin olusturulabilecek olmasi bes faktor kisilik
kuraminin altinda yatan temel varsayimdir.

Kisilik arastirmalari genel olarak kabul gérmiis temel varsayim olarak anilan bes
faktorden meydana gelmektedir (Walker ve Gorsuch, 2002: 1128).

Costa ve McCrae tarafindan 1985’te gelistirilen var olan biitiin kisilik 6zelliklerini
kapsayan, kisiligi en genis kapsamli olarak agiklayan ve kabul goren temel kisilik kurami
Bes Faktor Kisilik Kuramidir. Bes Faktor Kisilik Kurami, herkes tarafindan kabul géren
evrensel ve eksikleri olmayan ya da az olan biitiin kisilik 6zelliklerinin, gézlem ve deneye
dayali olarak bes temel boyutta ele alinip siniflandirilmasi olarak goriilebilir (McCrae ve
Costa, 2006: 227; Demirci vd., 2007: 21). Bu bes temel boyutu sadece isim olarak
belirtmek gerekirse; disa doniikliik, uyumluluk, sorumluluk, duygusal dengesizlik ve
gelisime aciklik olarak ifade edebilmek miimkiindiir (Goldberg, 1992: 26; McCrea ve
Costa, 1991: 367).

Kisilik hakkinda bir¢ok ¢alisma yapilmis ve bir¢ok farkli fikri bir araya getiren
bes faktor kisilik kuramimi kisaca aciklayalim. Deneyimlere aciklik; bireyi diger
bireylerden ayiran, iiretken, goriislerini agikca sOyleyen, merakli olan, sorgulayan ve
arastiran bireylerdir. Sorumluluk bilinci; planli, basartya odakli ve 1srarci olan kisilerdir.
Disa doniikliik; sosyallesmeyi seven, giiven noktasinda sikintis1 olmayan, diger bireylerle
iletisime gegmeyi seven bireylerdir. Uyumluluk; iyi diisiinceli, 1yi niyetli olan, isbirligini
seven, hosgoriilii, naif ve nazik olan bireylerdir. Son olarak duygusal dengesizlik ise
ofkeli, kaygili, alingan, bunalimli olan bireyleri tanimlar (Kreitner ve Kinicki, 2001: 136-
150). Kisiligin bes faktdor modeli kisiligin tiim 6zelliklerini kapsamadig1 i¢in yaygin
elestiriye tabi tutulmus olsa da kolaylig1 nedeniyle bir¢ok arastirmaci tarafindan kabul

gormustir.
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Hough ve Ones (2001), bes faktdr kisilik modelinin birgok alanda kabul
gordiigiinii 6zellikle felsefe, psikoloji ve sosyal psikoloji alaninda daha c¢ok kabul
gordiigiini sdylemektedirler. Bes faktor kisilik modelinin genel kabul gérmesi bu kadar
yaygin olmasiin temel sebebi olarak da; bilimsel olmasi, tecriibe, gézlem ve deney
sonucu meydana gelmesi, farkli grup, toplum, kiiltiiler lizerinde ayni sonucun elde
edilmesi ve ayn1 zamanda giivenilir oldugunun ispatlanmasidir.

Kisiligin degerlendirilmesinde yeni bir yaklasim olan Bes Faktor Kisilik Modeli
insanlarin farkl kisiliklerini tanimlamak i¢in dogmustur. Kisiligin olugmasini saglayan
temel Ogeler olarak goriilen kavramlar bireyin duygu ve diisiinceleri, heyecant,
sorumluklari, yetenek, zekasi, ilgisi ve tutumlari, sorumluklari, olaylar aninda veya farkli
durumlar karsisinda sergiledigi eylemleridir. Bireyleri birbirinden farkli kilan, kendine
0zgl davraniglan, giiliisleri, hal ve hareketleri olan, diisiince, duygu 6zellikleri vardir.
Kisiligin olusmasini ve farkli olmasini saglayan bu 6zellikler bir¢ok d6geyle baglantilidir.
Bu nedenle yapilan bir¢ok ¢aligsma kisiligi en iyi tanimlayan, yorumlayan, genel gecerligi

bes faktorden meydana geldigini gostermistir (Seker, 2011: 47-48).

1.8.1. Disadoniikliik — icedoniikliik

Disadoniikliik; bireyin konuskan, sosyal g¢evre ile uyumlu, aklini kullanan,
merakl1 olan ve kendine gilivenen bir kisi olup olmadigini ortaya koyan kisisel 6zelliktir.
Somer vd.’e gore (2004) kisiligi olusturan faktorlerden biri olan disadoniikliigii; sevimli
olma, hosgoriili, insanlar1 sevme, sicaklik, heyecan arama 6zellikleri belirler.

Barrick vd.’e gore (2005), disadoniikler; arkadas canlisi, girisken, kendine fazla
glivenen, cesur, hirsh ve 6diil pesinde kosan kisilerdir. Bu boyuttaki bireyler genellikle
diger insanlarla kolaylikla iletisime gegebilen sempatik kimselerdir.

Bono vd.’e gore (2002) disadoniik bireyler aktif, pozitif enerjiye sahip,
sosyallesmeyi seven, enerji dolu olan, ¢evresindeki insanlara enerji veren ve ilgi duyan,
sevimli ve nese dolu bireyler olarak goriiliirken, i¢ce dontik kisiler ise i¢ine kapali, iletisimi
ve sosyallesmeyi sevmeyen, insanlara ve ¢evresindekilere karst mesafeli duran, yalniz
kalmay1 seven, bir¢ok seyi i¢inde yasayan bireyler olarak tanimlanmaktadir.

Barry ve Stewart (1997) gore disadoniik bireylerin sosyal birey olduklari, enerjik,
aktif, cesaretli ve miicadeleci bireyler olarak gormiislerdir. Bu grup bireyler calismay1

seven, toplumda aktif rol almayi isteyen, diger bireylerle sosyallesmeyi isteyen eglenceli
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bireylerdir (Mushonga-Torrance, 2008: 187). Costa ve McCrae (1985) ise, disadoniikliik
kavramint; bireylerin birbiriyle ola ilisiklerini ve bu iliskilerinin hangi diizeyde oldugunu,
bireyin deger Ol¢lilmesi olarak tanimlamislardir.

Disadoniik bireyler hayat1 seven, dolu dolu yasayan, sosyallesen, diger bireylerle
iletisime gegen, bir¢cok seye onciiliikk eden, girisimci ve arastirmaci ruha sahip, maceray1
seven ve heyecan arayan, konuskan ve sempatik kisilerdir. Aksine icedoniik ya da
kapalilar ise; kendi kendine yeten, baskanlarina ihtiya¢ duymayan, yalnizlig1 seven, diger
kigilere karsi mesafeli duran, girisken olmayan, sosyallesmeyen, ¢ekingen olan
bireylerdir (McShane ve VVon Glinow, 2005: 58-59).

Nelson (2001) ¢ekingenligi; bireylerin ihtiya¢ duydugu sosyallesmeme ya da
kabul edilmeme, hos karsilanmama, begenilmeme, sevilmeme gibi durumlarla
aciklanabilecegini belirtmistir. Stevens’e gore ise (2001) disadoniik kisiler, toplumun en
onde gelen, en gdzde ve en biiyiik gruba dahil olan kisiler olmak isterlerken, igedoniikler
ise kii¢iikk hatta miimkiinse yalniz olan ve kendi basina c¢alismay1 isteyen bireylerdir
(Seker, 2011: 51).

Disadoniik gruptaki bireyler sosyallesmeyi severler. Sosyallesmek i¢in yapilan
cesitli etkinliklere katilirlar. Sevmeyi ve sevilmeyi Onemserler. Yalnizlik yerine
kalabalig1 tercih ederler. Siirekli bir heyecan pesindedirler. Esprilidirler, iyimserdiler,
diger bireylerle ¢ok rahat iletisim kurarlar. Cogu zaman degisiklik isterler, bir seyin
kaygisin1 pek ¢ekmezler ancak ofkelerini kontrol etmede zayiftirlar (Somer vd., 2004:
13).

Deniz ve Sarioglu’na gore (2006) igedoniik bireyler daha ¢ok yalnizligi seven,
utangag, ortama girmeyen, i¢ine kapanik, kitaplara yonelen, diger bireylere mesafeli ve
tedbirli davranan bireylerdir. igedoniikler ihtiyatli davranirlar, rastgele gelisigiizel
konusmazlar, en ufak hareketlilik oncesi iyice Ol¢iip tartarlar, ani olan durumlardan
kagiirlar. Heyecandan uzak dururlar ve coskulu ortamlardan, davranislardan kaginirlar.
Basit olan giinliik olaylar1 dahi ¢ok 6nemser ve ilgilenirler, siradan diizenli bir hayat
yasamak isterler.

Disa doniikliik, bireyin diger bireylerle olan iligkileri, iletisimi olarak ele alinir.
Diger bireylerle iletisime gegen, zaman ayiran, heyecanli ve enerjili bireyler puani yiiksek

olarak kendini gosterir. Ancak diger bireylerle pek iletisime gegmeyen, yalnizligi seven
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ve kendi halinde olan sakin, pek sosyal olmayan bireyler puani diisiik disadoniik bireyler
olabilmektedir (Goldberg, 1992: 32).

Disa doniikliikte 6nde gelen bireyler genellikle heyecan pesinde kosan, coskulu,
baskalar tarafindan imrenilen ve 6zenilen kisilerdir. Disa doniikliikte dibe vuran ya da
batan (diisiik olan) bireyler ise, ¢ok sosyalligi sevmeyen, daha ¢ok kendi hallerinde ya da
duragan ve diizenli ¢evreleri olan bireylerdir. Bir grup arastirmaci incelemelerinde,
“igedontikler soguk degil ¢ekingen, izleyici degil bagimsiz, uyusuk degil agir adimlh
insanlardir” olarak agiklamiglardir (Costa ve McCrae, 1992: 15). Disadéniikliigiin temel
ozellikleri olarak mutlu, sempatik, sicakkanli, sosyallesme, Oncii ve girisken, heyecan
dolu ve iyimser duygular yasamaya daha egilimli olma olarak siralanabilir. Disadoniik
kisiler hayat1 seven, insanlar1 seven, pozitif yonlii, sosyallesmeyi dnemseyen, hareketli
ve eglenceli bireylerdir. Disadoniiklerin iyimser olmasi, olumlu goériinmeleri, enerjik
olmalar1 ve pozitif 6zelliklerinin daha ¢ok olmasi, ¢atismay1 sevmemeleri ve kolay olani
ya da kolay tercih etmeleri ile ilgilidir. Fazla disadoniik bireyler sevilen, takip ve taklit
edilen, eglence dolu bireylerdir. Daha yiiksek enerji potansiyeli sayesinde, girisimci ve
caligkan olmalar1 nedeniyle daha fazla is yapabilir, proje tliretebilir iken, icedoniiklere
kiyasla daha ¢ok zamana sahip olma ve is yaparken daha az yorgunluk hissi duyarlar
(Seker, 2011: 51-52). Diger bireylerle iyi geg¢inen, iyi disiinen, sosyal olan,
yardimlasmay1 seven, heyecanli olan bireyler daha mutlu olmaktadirlar. Diger bireylerle
iletisim kurarken zorlanmayan, ¢ok rahat iletisime gegen, cevrelerindeki kisilerle kisa
stirede iligki kurabilen bireylerdir.

Disadontik bireyler, atilgan ve girisken 6zelliklerinden dolay1 diger insanlarla ¢ok
rahat iletisime gecerler ve yasadiklari toplum igerisinde her zaman basarili olurlar.
Cevresi ve diger bireyler tarafindan takdir edilirler. Toplumda 6rnek gosterilen bireyler
olarak 6ne ¢ikarlar (McCrae ve John,1992: 179).

Bozionelos’a gore (2004), disadoniikliik bireyin diger insanlarla iletisim kurmada
ve iliskilerinde rahat olabilmesidir. Sosyalligi seven, onciiliikk eden, konuskan, bireylerle
iliskilerinde ¢ok rahat olan, kendine gilivenen, enerji dolu olan kisilerdir. Kisilerarasi
etkilesim gerektiren islerde yliksek performans sergileyebilirler. Sosyal yetenegi yiiksek
olan bu bireyler bulunduklart grup i¢inde liderlik 6zelligi sergilerler. Goldberg’e (1992)
gore, bireyin sahip oldugu genler ve yaptig1 aktiviteler disadoniikliik faktoriiniin temel

belirleyicileri arasindadir. Liderlik, gii¢, arzulu olma, insanlarla birlikte olmay1 ve iletisim
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kurmay1 sevme, eglenmeyi ve eglendirmeyi sevme, dostga olma gibi 6zellikler de bu
faktorii temsil etmektedir (McShane ve Von Glinow, 2005: 58-59).

Jung kisiligin dort ana fonksiyonunu da asagidaki sekilde tanimlamistir:

1. Duyus: Dokunma, hissetme, tatma, gorme, duyma ve algilamadir.

2. Hissetme: Bireyin baskalarini ve kendini muhasebe etme durumudur.

3. Diisiinme: Anlamak ve anladigin1 kavramaktir.

4. Sezgi: Gergegin bilingli olarak fark edilmesidir (Yanbasti, 1990: 45-46).

Jung bundan hareketle sekiz tiir ige ve disadoniik tipe ulagir. Bunlar (Dede, 20009:
55-56; Unlii, 2001: 134-135);

Duygusal igeddniik tipler; bu grup bireylerinin duygularint fark edebilmek ve
anlayabilmesi i¢in biiyiik bir ¢aba gerekir. Bu bireyler i¢ine kapanik, yalniz, kendi
halinde, sakin bir kisilige sahiptir. Bu tip bireyler her seyi derinlerde yasarlar. Dis1
hayattan bezen vurdumduymaz olarak goziikse de i¢i tutkularla doludur. Jung’a gore
somurtkan, heyecanli olmayan, sakin, kendi haline olan bu bireylerin ¢ogunu kadinlar
olusturur.

Duygusal Disadoniik tipler: toplumsallasmay1 ve sosyallesmeyi seven, diger
bireylerle iletisim kuran, kendi diinyas1 disindaki diinyaya yonelen, duygulu olan, bazen
cografi etkilerde kalan, olaylara gore hareket eden, iyi gordiiglinde iyi olan, kotiiyl
gordiiglinde kotii olan bir yapiya sahiptir. Olaylar1 ve konular1 duygu araciligiyla gozden
gecirdiklerinden kolaylikla etki altinda kalirlar

Duyusal Igedéniik tipler: Kendine 6zgii bir tiptir. Ne zaman ne yapacagi belli
olmayan, durumlara ve olaylara kars1 nasil tepki verecegi kestirilemeyen, dis diinyadan
veya gercekten bagimsizmis gibi davranan bir yapiya sahip tiplerdir.

Duyusal Disadoniik tipler: gergek olan ve nesnellige sahip olan bu tipler her
zaman olumludurlar. Kotii durumlarda dahi iyi seyler goriirler ve kendini iizmeyi
sevmeyen, takintili olmayan, denemeyi seven ve tekrar eden, olaylar arasinda gecis yapan
tiplerdir. Cevremizde gordiiglimiiz insanlarin biiyiik bir béliimii bu gruba girer.

Diisiinen I¢edéniik tipler: Kendini kontrol eden, gdzlemleyen, soyut fikirleri
etkisinde kalmakla birlikte somuta yonelebilme giiciine sahip olan tiplerdir.

Diisiinen Disadoniik tipler: Gergek ve somut olana yonelir. Kati kuralcidirlar, belli

kurallar1 vardir. Hassas olmakla beraber yeri geldiginde ¢ok sertlesebilirler.
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Sezgisel Icedoniik tipler: Hayalci olan bu grup tipleri, tozpembe riiyalarda gezinir,
kimsenin kendisini anlamadigini savunur. Fikirleri 6nemlidir, anlagilamadiklarini
diistintirler.

Sezgisel Disadoniik tipler: Sezgilerine giivenen bu tipler hisleriyle yasar.
Bagarmak i¢in her seyi deneyen bu grup bireyleri bunu yaparken bilingli degil bilingsizce
yapar.

Kisaca disadéniik bireyler; sosyallesen, eglenceli ve aktif kimselerdir. Igcedoniik
bireyler ise kendi halinde, dis diinyadan kopuk, igine kapali, yalnizligi seven kimselerdir
(McCrae ve Costa, 2003).

1.8.2. Uyumluluk

Yapilan aragtirmalarda, olumlu diislinen, kibar olan, saygili davranan, giiven
veren ve duyan, esnek olan, samimi ve merhametli kisiler, kisilerarasi iliskilerde daha
basarili olmuslardir. Bu boyut; giiven, diiriistliik, itaat, algakgoniilliiliik ve merhametlilik
alt boyutlariyla tanimlanmaktadir (Somer, 2004: 18). Barrick vd. (2005) uyumlu Kisileri,
“nazik, yardimsever, giivenilir, isbirligi yapan, sempatik, arkadas canlisi, iyi huylu ve
hosgoriilii” olarak tanimlar. Organ ve Lingl (1995) uyumluluk kavramin diger insanlarla
iyi sekilde anlasmak, memnuniyet ve mutlu olacaklari iligkiler kurmak seklinde ifade
etmistir (Mushonga-Torrance, 2008: 188).

Uyumlu bireyler agik sozlii, giivenilir, algak goniillii, naif kimseler ya da bireyler
olarak tanimlanmaktadir. Uyumlu bireyler, Sorumluluk duygusu gelismis, daha diizenli,
dikkatli ve planli hareket eden, kurallara uyan ve bu sekilde yasamayir Onemseyen
kisilerdir (Barrick, Mount, 1991: 19-20; Shi vd., 2009: 212). Insanlar, bulunduklari
topluma ya da gruba birilerini dahil etmek istediklerinde uyumlu bireyler onlar i¢in ilk
tercih olabilmektedir. Uyumlu bireyler, toplumda ya da grupta uyumsuz davranis
sergilemeyen, belirlenen kurallara uyan kisilerdir (Robbins ve Judge, 2009: 144).

McCrae ve Costa da (1991) uyumluluk kavramini, uyumlu bireylerin diger
bireylerle anlamli iliskiler kuran, sevingli ve mutlulukla yakindan iliskili oldugunu
savunmusladir.

NIGG vd.’e gore (2002), uyumlu kisiler, karsitlik, kabadayilik, sinirlilik ve
digerlerine karsi diismanca tutum sergileme gibi davraniglar1i pek gostermezler. Bu

Ozelliklere sahip bireyler, yumusak huylu, arkadas canlisi, her seye uyumlu, ekip
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calismasini seven, ¢abuk kabul goren, yumusak huylu, giivenilir, kibar ve arkadasca
davranan bireylerdir. Uyumlu olan bireyler bulunduklari topluma ya da gruba uyum
saglar, onlar1t mutlu ve motive edici davranir ve onlarla giizel bir iletisim kurup mutlu
olmalarini saglarlar (Soysal, 2008: 10).

Uyumlulukta tavan yapan bireyler diger insanlara kars saygili, hosgoriilii, samimi
ve insancil olmakla birlikte ¢ok sempatiktirler. Karsilarindakini anlamaya c¢alisir,
sorunlarini ¢dézmeye ve onun i¢in miicadele eder, ¢evresine karsi saygili ve anlayishdir,
samimi davraniglar gosterirler. Bunun tam tersi olarak uyumlulukta tabana vuran ya da
diisiik uyumlu bireyler, takim c¢alismasini sevmeyen, 6fkeli olan ve 6fkesine hakim
olamayan, anlayigsiz, saygi seviyesi daha diisiik bireylerdir. Uyumlu bireyler ile yapilan
is ya da kurulan iligki arasinda olumlu, anlamli ve gii¢lii iliskiler oldugu tespit edilmistir
(Somer ve Goldberg, 1999:426-428). Bu grup bireyleri nazik, iyi kalpli ya da yumusak
huylu olma, kibar, giivenilir, karsisindakini diisiinen, mutlu eden ve diger bireyler
tarafindan sevilen ve istenilen, merhametli, alcakgdniilliiliik gibi insancil 6zellikleri igine
almaktadir. Yumusak huylu olma bireyin kendine 6zgii algi1 olusturmada, diger bireylerle
ya da toplumsal iligkilerde kisiligi en belirgin olarak hissettiren bir kimliktir. Yumusak
baglilikta yiiksek puan alan kisiler baskalarini seven, toplumsal ilgisi daha yogun olan
kisiler olarak kabul edilmektedir (Somer vd., 2002: 23).

Uyumluluk puanmi yiiksek bireyler diger bireyler kolay iletisim kuran ve iyi
iligkiler kuran, al¢akgoniillii, is birligine inanan, acik sozlii ve genel anlamda daha
uzlagmaci bireylerdir. Uyumluluk puan diisiik olan bireyler ise pek sosyal olmayan, daha
az ilgisiz ve az yardimsever bireyleri gostermektedir (Goldberg, 1992: 26-42). Temiz,
ince, giivenilir, affedici, merhametli, diirlist olarak tanimlanan bireyler yumusak baslilikta
derece yapmis en yiiksek puani almis bireylerdir. Ancak kotii olan, iyi diistinmeyen
kisiler; 1yilik karsit1, kotiiliikten yana, gliven duyulmayan ve giiven vermeyen, isbirligine
kapali, kinci, merhametten yoksun, agresif, menfaatine gore hareket eden ¢ikarci olarak
tanimlanan bireylerse diisiik seviyeye, puana sahip bireylerdir (Sahin, 1999). Uyumluluk
aslinda bireylerin davranislarinin kisilik 6zellikleri {izerine etkisi ile en ¢ok ilgilenen
faktordiir(Campbell-Graziano, 2001: 323).

Insanlarin psikolojik doyum saglayabilmesi i¢in diger bireylerle iletisime gecerek
duygu ve disiincelerini birbirine aktararak sosyallesmeleri gerekmektedir. Bireyler,

kisiligini gelistirdikce ve sahip oldugu ve i¢inde bulundugu andan tatmin oldukga
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psikolojik doyum artarak tatmin olacaktir. Boylece hayatinin diger yanlarini hem olumlu
etkileyecek hem de bireyi daha mutlu edecektir (Tiimkaya vd., 2008). Yumusak baslilik
kisilik 6zelligi daha ¢ok kisiler arasi iligkilerle ilgilidir. Yumusak baslilik bireyin kisiler
arasi igbirligine katilimini ve bu igbirliginde gosterdigi ¢abayi ifade eder. Yumusak baglh
bireyler sicik kanli, gilivenilir, sevilen, uyum saglayan, nezaketli olan bireyler iken
yumusak bagli olmayan kimseler sert olan, ge¢imsiz olan kimselerdir (Glass, vd., 2013:
120).

Uyumlulugun en giizel ve en genis agiklamasi olarak; isbirligini seven, takim
calismasini dnemseyen, diger bireylerle uyumlu olan, iyi huylu ve ilimli, yardimsever,
duygusal, yaptiklarinin farkinda olan, fedakar davranan, kendini yetistiren ve kendine
yetebilen, sempatik olmakla birlikte acik sozlii olan, fedakar ve algak goniillii, giivenilen
ve giiven veren, kibar ve hosgoriilii olan, diger bireyleri seven, basit seylerden mutlu olan,
mutlu eden, samimi ve arkadas canlis1 ya da delisi gibi 6zelliklere sahip bireyler olarak
tanimlanmistir (Bono vd., 2002: 318; Somer vd., 2002: 23). Fedakar olma, uyum,
alcakgoniilliiliik, diirtistliik, diisiincelerini paylasma ve giiven uyumlulugun boyutlarin
gosterir (White 2004: 1520).

Uyumlulugun baska bir boyutu olarak giiven, birlikte is yapma, hayirsever, kibar,
kibirlenmeyen gibi 6zellikler icermektedir. Bireylerle anlasmak, gruba uyum saglamasi,
takim caligmasinda Onciidiir, bireylerle birlikte olmak ve hareket etmeyi severler
(Kreitner ve Kinicki, 2001: 150).

Uyumluluk faktorii bireysel ozellikleri 6nemser, manevi ve arti yonde diger
bireylerle bir iliski kurmak yoniinde biiyiikk bir avantaj saglar. Bu sebeple, uyumlu
insanlar ¢atigmaya yaklasmaktan cekinirler. Yapilan arastirmalara gére uyumlulugun
catigmay1 Onleyici onemli bir etkisinin oldugu vurgulanmistir. Yiiksek uyumluluga sahip
bireyler; yardimsever, ¢aliskan, ekip ¢alismasini 6n plana ¢ikran uyumlu bireyler iken,
diisiik uyumluluga sahip bireyler ise miinakasaci ve siirekli bir ¢atisma igeresinde
olabilmektediler (Moberg, 2011; 49-50). Uyumluluk yiiksek birlestirmeyi sevme,
anlagsmadan ve baristan yana, ¢atismadan kaginan bireyler iken, uyumluluk diisiikse diger
bireyler tizerinden tstlinliik kurma olasilig1 yiiksektir (Moberg, 2001; 49-50). Nitekim
yapilan arastirmalarda, uyumluluk 6zelligi ile diger bireyler iizerinde {istiinliik kurma
arasinda yliksek yonli iliski bulunmustur (Moberg, 2001: 57). Uyumluluk &zelliginin

diger boyutu olan uyumsuzluk; kaba, sert ve samimi olmayan, uyumlu olmayan
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bireylerdir. Bireylerin temel ihtiyaglarin1 karsilayamayan, genlerden gelen, bireyin
bedensel yapisi, ekonomik durumlar, alinamayan ya da yanli alinan egitim, bulunulan
cevre uyumsuz davranisin ortaya ¢ikmasina sebep olan nedenlerdir. Uyumsuzluga neden
olan etkenler incelenip, bulunup ve giderilerek uyumsuzluk yok edilebilir ya da kontrol
altina alinarak karsilasilan ya da karsilasilmasi muhtemel sorunlar ortadan kaldirilabilir.
(http://www.gozlemci.net/). Bu nedenle, daha uyumlu olan bireyler ezici, iistiin olma ya
da iiste ¢ikma tarzini tercih etmemektedirler.

Uyumlu bireyler, basarili bireylerdir. Uyumlu bireyler hayattan zevk almay1
bilirler, karsilasilan sorunlarin iistesinde gelirler, yeteneklidirler ve bu yeteneklerini
kullanirlar. Bulunduklart grup ya da toplumda catismayr sevmezler. Kargasaya
karsidirlar, huzur ve giiveni severler, ayni zamanda sosyal ¢evrelerinde ¢atisma durumlari
daha az olan bireylerdir. Herhangi olumsuz bir durum karsisinda panige kapilmaz, ¢6ziim
tireterek, 1liml1 ve sakin olarak hareket eder ve iistesinde gelmek igin ¢aba sarf ederler
(Somer vd., 2002: 23).

Ozellikle isyerlerinde ya da kamu kurum ve kuruluslarinda hatta bircok alanda en

cok tercih edilen grup ya da bireyler uyumlu olan bireylerdir.

1.8.3. Sorumluluk

Sorumluluk sahibi olanlar; sistemli, azimli, basartya yonelimli, hirsh, titiz, daha
planli, disiplinli, arzulu, kurallara uyma konusunda daha diiriist ve istekli, gorevine bagli,
iradesine sahip, basarmak i¢in miicadele eden, diizenden taviz vermeyen ve
yaptiklarindan haberdar olan, kurallara uymaya 6nem veren 6zelliklere sahip kisilerdir.
Daginiklik gdosterenler; plansiz, erteleyen, dikkati kolay dagilan, diizensiz, gorev
bilincinden nispeten yoksun ve disiplinsiz olanlardir (Von Glinow ve McShane, 2005:
58-59).

Sorumluluk, disiplinli olmayr ve yapilan gorevi isteyerek, baglilik gostererek
yapmay1 icermektedir. Daha planli ve disiplinli ¢alisanlar, gayret gosterenler, yerinde
tepki gosteren ve mantikli olmaya daha yatkin bireylerin sorumluluk duygusu gelisilmis
olup yiiksek diizeyde sorumluluk bilincine sahiptirler. Ancak plansiz, programsiz hareket
eden, disiplinden bir haber olan, sorumluluk almaktan kaginan bahanelerine daha bagli,
sorunlarda sorumluluk {istlenmeye ve oOncelikli olmay: istemeyen, kurallara uyma
konusunda daha tutarsiz olanlardir (Witt vd., 2002: 165).
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Sistemli calisan, hedef koyan ve o hedeflere varmak icin ¢aba sarf eden, yaptigini
titiz, diizenli ve planl olarak yapan, 6z disiplinli olan bireyler yiliksek sorumluluk
duygusuna sahip bireylerdir. Sorumsuz, hicbir isini planli yapmayan, gerekcelerine gore
hareket eden, disiplinden uzak, diizensiz bir durum gésteren, plansiz ve programsiz
hareket eden bireyler diisiik sorumluluk duygusuna sahip bireylerdir (Von Glinow ve
McShane, 2005: 58-59).

Costa ve McCrae (1991) bu boyutu yon olarak isimlendirmeyi diisiinmiislerdir.
Ciinkii bu boyut, hem hareket ve odaklasmay1 hem de ilerletici ve engelleyici yonleri bir
arada igermektedir. Ayrica 6z disiplin, Ozellikle sabirli olmayr gerektirdiginden
beklemeyi bilmeyi, gerektiginde fedakarlik yapmayi, istememesine ragmen, verilen ya da
bir géreve devam edebilme yetenegini belirtir. Oz disiplin saglayamamus kisiler, kendi
standartlarini olusturmakta giigliik ¢ekebilirler.

Goldberg’e gore (1992) sorumluluk bilinci puanmin yiiksek bireyler sistemli,
azimli, basarma yonelimli ve disiplinli bireyler iken, asir1 sorumluluk puanina sahip
bireyler ise yiiksek kaliteli ve asir1 ise odakli bireyler olabilirler.

Judge vd.’e gore (1997) bireylerin basaris1 ya da basarma istegi ile sorumluluk
arasinda kuvvetli bir bag bulunmamaktadir. Basaran bireyler sorumluluklarini bilen ve
sorumluklarina gore harekete eden bireylerdir. Sorumluklarint bilmeden ya da
sorumluluk duygusu olmadan bireylerin bir gérevi yapmasi, daha da 6nemlisi o gorevde
basarili olmas1 pekte miimkiin géziikmemektedir. Sorumluk bir¢ok duygu ve kavramla
sik1 bir iliski i¢indedir. Sorumlu bireyler ayn1 zamanda diiriist bireylerdir. Yaptig1 isi ya
da girdigi iliskiyi ya da sahip oldugu degerleri 6nemserler. Diiriistliik ve dogruluk da
sorumluluk duygusu ile olumlu ve giiglii bir iliski igerisindedir. Negatif, devamli
olmayan, diiriistliikten uzak durumlar ile sorumluluk arasinda anlaml1 ve negatif bir iliski
bulunmaktadir. Bu 6zellikten yiiksek puan almis olmak basariya odakli olmanin, 6z
disiplinin, verilen goreve sadik olmanin bir gostergesi iken diisiik puan almis olmak, asir1
titizlige ve tedbirlilige isaret etmektedir (Somer vd., 2002: 23).

Sorumluluk nedir diye sordugumuzda bireyin kendisi ile alakali olan, kendisini
ilgilendiren davranislari, yetki alanlarini bilerek kendi yetki alani ile ilgili herhangi bir
olaym sonuclarini iistlenmesi, mesuliyet alma ve bunlarin farkinda olarak, isteyerek
yapma anlamina gelmektedir. Bu 6zellik, plansiz hareket etme yerine planli hareket

etmeye yonlendirir. Sorumluluklarinin farkinda olan ve sorumluluk bilinci gelismis
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bireyler islerini yerli ve zamaninda yaparlar, her zaman gorevlerine hazirdirlar, higbir
islerinde aksaklik gostermezler, diizeni severler ve diizene dnem verirler, ev isleri, isle
ilgili gorevler, arkadasca ya da ailede verilecek ya da sorumlu oldugu tiim gorevleri yerine
getirerek sorumluluk bilincini ortaya ¢ikarmaya yonelik davraniglarda bulunurlar (Costa,
ve McCrae, 1991: 891).

Goldberg’e gore (1993) bireysel disiplini bireyin kendini kontrol etme, isini planl
yapma, her anin1 planli hareket ederek gegirme egilimindedir. Sorumlu bireyler basari
ister. Bagarili olmak isteyen birey sorumluluklarinin farkindadir, planli ve disiplinli
calisarak istedigini elde edebilir. Burger’e gore (2006), birey ne kadar disiplinli ise o
kadar sorumluluk sahibi oldugunu gosterir. Sorumluluk sahibi bireyler kendilerini bilen,
azimli, kendisinden ve prensiplerinde taviz vermeyen, disiplini temel edinmis kisiligi
kuvvetli bireylerdir. Bu bireyler bulundugu ortamda aile, arkadas, ¢evre ya da toplum ile
gorev yaptigi isyerinde ve her tiirlii islerinde basar1 kazanirlar.

Diistik sorumluluga sahip kisiler ise plansiz-programsiz hareket eden, dikkatsiz,
dikkati kolay dagilan, yaptig1 isi onemsemeyen, ancak yaptigini da ¢ok 6nemliymis gibi
goren, giivenilmez ve hedeflerine ulasmada rahat olan, hedeflerine uzun siire sonra ya da
hi¢ varamayan kisilerdir. Bireylerin diger bireylerle iliskilerinde, yasamin icerisinde
koydugu bir hedefte basarili olabilmesi i¢in davranislarinda disiplinli olmali, diiriist
davranmali, dogru ¢alismali, planli olmalidir. Sorumluluk bilinci olan bireyler bir amaca
ulagmak i¢in hedef koyarlar, bu hedefe varmak igin iradeli olurlar ve kararlilik gésterirler
(Organ ve Lingl, 1995: 340).

Erdemir’e gore (2000) sorumluk kavrami sorumlulugun farkinda olma, 6devlerini
yapma, miikemmeliyetcilik, 6zgliveni yiiksek olma, planli, disiplinli, diiriist, basariya
dontik, yaptiklarini bilingli yapma, kendisini konsantre ve motive etme, dikkatli olma
aligkanligi olma ve dogrulugu elden birakmamayi igerir. Bireylerin yasam doyumu
tizerinde etkili olan enerji ve 6zgiiven; iletisim, sosyallesme, eglence, yardimseverlik,
acik olmak gibi faktorlerle iliskilidir.

Sorumluluk sahibi bireyler yaptiklar1 gorevi kararli, tertipli olarak yaparlar.
Ayrintilara da dikkat eden sorumluluk sahibi bireyler, saglam iradeye sahip ve kuvvetli
bagi olan bir yapiya sahiptirler (Yiiriir, 2009: 27; Bruck ve Allen, 2003: 460-461).

Sorumluluk sahibi bireyler diiriist bireylerdir. Diiriist bireyler, basarili olabilmek

icin kendilerini iist diizeyde kontrol edebildikleri gibi iligkilerinde samimiyete, ciddiyete
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onem verdikleri icin sosyal iligskilerde de basarilidirlar (Donnellan vd., 2004: 499).
Sorumluluk, basarmak igin gosterilen miicadele, diiriist olma ve diizenli ¢alisma, bilingli
olma, diisiinerek planli hareket etme kendi kendini kontrol etmeyi icermektedir (White
vd., 2004: 1520).

Costa ve McCrae (1995) gore, sorumluluk itaatkar olmayi, planli ve diizenli
hareket etmeyi, disiplinli olmay1 ve basariya yonelimli olma gibi &zellikleri iginde
barindiran bir kisilik boyutunu ifade etmektedir. Sorumluk bilinci olan bireyler yaptigi
her iste ya da sahip oldugu her tiirlii gorev ve iliskide kararli, takip eden, 6zen gdsterip
dikkatli davranan, belirli bir diizen tertip cercevesinde hareket eden, neyi nigin yaptigini
iyi bilen, basarmak i¢in miicadele eden, egitimi 6nemseyen bireylerdir. Diisiinen 6zellikle
bir seye karar vermeden ve yapmadan Once diisiinen bireyler olarak
degerlendirilmektedirler. Bu tip bireyler sorumluluk diizeyini gelistirmis yiiksek bilince
sahip bireylerdir. Ancak yaptigini pek onemsemeyen, planli ve diizenli ¢alismayan,
disiplinden bir haber dikkatsiz ve daginik bireyler, gérev bilincinden uzak bireylerdir ve
tembel olarak degerlendirilmektedirler. Bu bireyler 6zel ya da kamu kurumlarinda hatta
toplumda pek istenmeyen, tercih edilmeyen bireylerdir (Konovsky-Organ, 1996: 255-
261).

Kuzgun (1972), sorumluluk bilincine sahip bireyler konusunda i¢edoniik, dis
cevreyle az iletisime gegen, kendisini seven ve saygi duyan, degerlerini ger¢eklestirmeye
gayret eden bireyler olarak ifade etmistir. Sorumluluk faktoriiniin alt boyutlar1 plancilik,
kurallara uymay1 6nemseme, dikkat ve sergilenen 6z-kontrol, yeterlilik, diizen, gorevine
baglilik, basar1 cabasi ve tedbirliliktir.

Somer vd.’e (2002) gore, sorumluluk faktoriiniin iki yonii bulunmaktadir. Bu
yonler hem bireyi ileriye tasiyan hem de engelleyici yonlerdir. Sorumluluk bilincinin
ilerletici yonii, bireylerin basarma istegi ile basarmak icin calisma kararliligindan
gelirken, engelleyici yonii ise bireylerin ahlaki olarak temiz, titiz ve tedbirli olmalarindan
kaynaklanmaktadir. Costa ve McCrae’de (1991), sorumlulugun iki yonii oldugunu bu
yonlerin bireyi hem ilerletici hem de engelleyici yonlerinin oldugunu dile getirmekte ve
ilk olarak bu faktorii tamimlamak icin yon kavrami {izerinde c¢alistiklarini
belirtmektedirler. Faktoriin bireyler icin ilerletici yonii, bireylerin basarmaya, basariya

olan ihtiyagtan meydana geldigini dile getirir.
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Birey basarmak i¢in kararli olur ve sorumluluk bilinci ile hareket eder. Ancak
birey i¢in ilerici yon olarak basarma istegi ve basarmak i¢in ¢alisma kararliliginda
goriiliirken, engelleyici yonii hamiyet duygusu, ahlaki yon ve bireylerin tedbir almak
istemesinden ortaya ¢ikmaktadir. Bu faktorii temsil eden birey 6zelliklerinin basinda
planli ve disiplinli olma, gayretli ve tedbirli davranma, belli bir diizen i¢inde olma,
basarmak i¢in miicadele etme ve gorevini ya da her ne yapiyor ise severek isteyerek
yapma gibi alt boyutlar1 6nerilmistir. Diisiik sorumluluga sahip olanlar ise daginik, istege
gore hareket eden ve disiplinsiz olarak degerlendirilmektedir (McCra ve John, 1992:
179).

Cok sayida faktorii etkilemesi nedeniyle, kisilik faktorleri arasinda en ¢ok ilgi
gorev ve tartismalara neden olan kigilik faktoriidiir. Bu faktoriin puanlari ile bireylerin
basarisi, planli hareket etmesi, giivenilir, disiplinli olmas1 ve yaptiklarinin farkinda
olmasi gibi etmenlerle arasinda pozitif bir iliski tespit edilmistir (Roberts vd., 2005: 104).
Oz-disiplinli, planli, dikkatli ve diiriist sonuca odakl1 tutarlilik ile iliskili olup, kontrol
iceren bir boyuttur. Kendilerine verilen gorevi kili kirk yararak en giizel sekilde yerine
getirmeye ¢aligirlar, 6devlerini aksatmazlar, miicadele etmeyi severler ve sorumluluk
almaktan kaginmazlar (Witt vd., 2002: 165).

1.8.4. Duygusal Denge

Duygusal denge denilince akla ilk gelen bireyin dengeli olmasidir. Dengeli
bireyler, sakin yapili, kendine giivenen ve kendinden olan bireylerdir (Bozionelos, 2004:
70). Kendinden emin, elestiri yapan ve elestiriye acik olan, dengeli, sakin ve sabirli olan
ve stresli durumlarda sakin kalabilen ve bas edebilen bireyleri tanimlamaktadir (Shi vd.,
2009: 212).

Somer vd’e gore (2004), duygusal tutarsizlik ya da norotisizm kiside, endise,
giivensizlik, sinirli ve kaygili duygular i¢cinde bulunma durumunu belirtir. Duygusal
tutarlilik ise; sakin, dengeli, olaylarla basa ¢ikabilen, zorluklara direngli ve sebat edebilen
kisilerin ozelliklerini belirtir.

Costa ve McCrae’e gore (1995) duygusal dengesi yiiksek kisiler, bireylerin stresli
olduklar1 durumlarda, 6tkesini yenebilen, kendini kontrol edebilen, kendine hakim olan,
Ozgiivenleri tavan yapan, sakin kalabilmeyi basaran, olumluya meyilli ve karsisindakilere

giiven veren, dengeli davranan kisilerdir. Duygusal dengesi yiiksek bireylerin tam tersi
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olan duygusal dengesi diisiik kisiler ise, O0fkesine hakim olamayan, kendini kontrol
edemeyen, siirekli bir endige i¢inde olan, stresli bir olayda eli ayagi birbirine karigan
sagkina dontisen, glivensiz ve i¢ine kapanik bireylerdir

Zhao ve Siebert’e gore (2006) kisiligin 6nemli faktorlerinden biri olan duygusal
dengede, duygusal tutarsizlik diizeyi yiiksek olan bireyler, ne yaptigini bilmeyen,
endiseli, gergin, kin giiden, kendini ¢ok dnemseyen, alingan ve zor adapte olan bireyler
olarak tanimlamiglardir. Diisiik diizeyde olanlar ise kendine giivenen, sakin, otokontrol
saglayan, sicak, rahat ve giiglii olan bireylerdir.

Somer ve Goldberg’e gore (1999) yiiksek duygusal dengeye sahip bireyler is
cevresi ve toplum tarafindan sevilen, karsisindakine giiven veren, sakin davranan, 6z
otokontrollii, dengeli, elestiri yapan ve elestiriye agik olan kisilik 6zellikleri gosterirler.
Tam tersine diisiik duygusal dengeli bireyler, hayata endiseli bakan, olaylar karsisinda
panik olan, gerginlesen, sikint1 yapan bireylerdir.

Duygusal dengesi zayif olan bireyler agresif olurlar. Hayata kaygili bakarlar,
stirekli bir endise igerisindedirler. Kendisiyle ugrasan, rahatsiz eden kisiliklerdir. Bu
bireyler sahip olduklart bu durumdan dolay1 kisiliginin temelinden kaygili, giivensiz,
egitim almamuis, iyi olmayan bir ortamda yetismis, belki de siddete maruz kalmig, kendine
giiveni olmayan, korkak davranan, siirekli bir sikinti ve stres icinde olan, 6fkeli
bireylerdir. Genellikle giivensiz ortamlarda yetisen, sorumluluk verilmeyen ortamlarda
yetisen bireylerde daha sik goriilmektedir. Hayatta korkarak ya da korku igerisinde yani
stirekli endiseli egilimler gosterirler. Rahatlik, dingin ve istikrarli olma gibi durumlar bu
bireylere terstir. Diisiik duygusal dengede yiiksek puan almis olmak karmasik duygularin
etkisinde kalindigina, yogun nefrete maruz kaldigina isaret etmektedir (Somer vd., 2002:
24).

Bireyler bir ise yeni bagladiklarinda diisiikk duygusal dengeyi yasarlar. Korkulu ve
endiseli olurlar. Yine 6zgiivenleri disiik bireyler siirekli gelisen degisen modern olani
degil geleneksel egitim yontemlerini tercih ederler. Bu tip bireyler ne yapacaklar
konusunda bir yénlendirmeye ihtiya¢ duyarlar. Ozel ve kamu kurumlarinda bu durumu
siklikla rastlanmaktadir. Yeni goreve baslayan bir memur ne yapacagina, bir sey
yaptiginda hata olup olmadig1 ya da hatali yaparim endisesiyle siirekli yonlendiremeye
ihtiya¢ duyar. Ancak kendinden emin olan, 6zgiiveni yiiksek bireyler ise verilen is ne

olursa olsun {istesinde geleceklerine, bir ise basladiklarinda onu muhakkak
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tamamlayacaklarina, kendilerini ve islerini yeniden tanimlayabileceklerine inanirlar
(Bandura, 2000: 121)

Judge vd.’e gore (1997) duygusal istikrarsizlik, denge kararsizligi olarak
bilinmektedir. Bu boyuttan yiiksek puan alanlar genelde, ¢ekingen, giivensiz, hzusuz, he
eseye korkuyla yaklasmaktadirlar. Yapilan ¢aligmalar kisinin duygu ve kaygi endisesi ile
ise diizenli gitme arasinda anlamli bir iligki bulunmustur.

Duygusal denge, bireylerin degerlerine, ailesine, toplumuna, inancina, amaglarina
bagliligini ifade eder. Bu baglilik tiiriinde kisinin kendisinin bulundugu olguya ya da
yaptya ait gormesi ¢ok onemlidir. Saglam ve kuvvetli bir duygusal baglilik, bireylere
deger verildiginden ve 6nemsendigi hissettirildiginden olusur. Bireyleri belli bir davranis
ya da davranislara iten seye tutum denilir. Tutum belli temel 6gelerden olusmakla birlikte
en temel olgulardan bir tanesi de duygusalliktir. Bireyin bir durum karsisindan bireyde
olusturdugu duygusal tepkilerdir (Can, 1997: 151).

Ozellikle duygusal baghlig1 gelismis bireyler, her kurum, isverenin istedigi, ideal
olan, kendini o ise, kuruma adamis sadik ¢alisanlardir. Bu duygu diizeyi gelismis bireyler
sorumluklarini en giizel sekilde yerine getirirler ve ek sorumluluklar verildiginde biiyiik
bir memnuiyetle karsilarlar. Islerini severler calistiklar kurum ya da yaptiklari iste biiyiik
caba sarf ederler ve ise karsi olumlu tutum sergilerler (Cetin, 2004: 95)

Duygusal baglilig1 yiiksek olan bireylerin oncelikli amaci, bagli oldugu kabilenin,
toplumun, kurumun sahip oldugu degerleri benimsemek ve konulan hedefe ulagmak igin
var gliciiyle calismaktir. Bu durumda kalmak isterler ve ekonomik c¢ikarlarini,
yipranmiglarini, fedakarliklarini géz ardi ederler.

Golberg’e (1992) gore, duygusal dengeli bireyler rahat, 6zgilivenli, sakin bireyler
iken, duygusal dengesiz bireyle ise endiseli, 0fkeli, kizgin bireyler olarak kendini
gostermektedir.Duygular zamaninda yasandigr ve kontrol edildigi oranda faydalidir.
Ciinkii dogal yapimiz olumlu duyguya gore programlanmistir (Tas¢1 ve Eroglu, 2007:
535).

Somer ve Goldberg’e gore (1999) duygusal bir dengeyi siirdiirebilmek igin
duygularimizi yonlendirmeyi 6grenmeliyiz. Cevremizdeki ger¢eklerin kavranmasi, daha
kolay adapte olmamizi saglar. Eger bir hedefiniz varsa ve bunun sebebini biliyorsaniz,
higbir sey sizi durduramaz. Nereye gittiginizi ve ilkelerinizi bilirsiniz. Bireyler huzurlu

ve ile ani ¢ikacak bir durum karsisinda duygusal dengesi bozularak endise veya farkl
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duygular agiga ¢ikartiyor. Bunun getirecegi psikolojik ve duygusal denge ¢ok 6nemlidir.
Duygusal dengeyi en giizel sekilde kurabilmek igin, endiselerin iizerinde durulmast,
zorlugu kabul etme, beynin duygusal yonde gelistirme ve egitme, degerleri, prensipleri,
hedef ve amaglar agik bir sekilde belirlemek gerekir. Kendinden emin ve kontrollii, sakin
bireyler diisiik sinirlilige veya yiiksek duygusal tutarliliga sahip bireylerdir. Duygusal
dengeli bireyler rahat ve sakin kisilerdir.

Costa ve McCrae’e gore (1995) kendine ve Karsisindakine giivenen bireyler varsa,
sakin hareket ediyorlarsa, tutarli ve dengeli davraniyorlarsa bu bireyler duygusal dengesi
yiiksek kisilerdir. Ama bir endise icerisinde olanlar, gergin davrananlar, giivensiz olan,
her seyi i¢inde yasayan ofkeli bireylerse diisiik duygusal dengeli bireylerdir. Cesitli
arastirmalarda endiseli, korkak, icine kapanik gibi 6zelliklerle tanimlanan duygusal
tutarsizligi, baz1 arastirmacilar gercek ve akileir olmayan durumlar basa g¢ikmanin
yetersizliginden kaynakli gérmektedirler (Somer vd., 2002: 24).

Duygusal dengeli olmayanlar kaygilidirlar, sikint1 icerisindedirler, diisiinmeden
hareket ederler, agresiftirler, kendilerine kizgindirlar ve kendilerine glivenmezler,
korkarak yasarlar, yapamam, edemem, {istesinde gelemem zihniyetine sahiptirler.
Olumsuz duygular1 yasamaya daha egilimlidirler, k&tiimser, sikinti, depresyon gibi
Ozellikleri barindirdilar. Bu grup bireyler endiseli, giivensiz ve evhamli olduklar1 i¢in
¢ogu zaman stres altindadirlar. Bu bireyler kendilerini bildikleri i¢in kendileriyle ve
davraniglariyla uyumlu bir hayat segmeleri, kendileri i¢in bilylik 6nem arz etmektedir.
Kendine gore es, is, cevre, egitim segme konusunda iyi davranmazsa ¢ok sikintili bir siireg
gecirirler.  Bu kisilerin arkadas, es ve is yasamlarinda kendilerine uygun olanlari

se¢meleri yerinde bir karar olacaktir (Somer ve Goldberg, 1999: 425).

1.8.5. Agikhk

Aciklik; bireylerin duygu ve diisiincelerini acik ve net bir sekilde anlatabilme,
kendi kendini tanitip anlatabilme, kendine ait fikirleri aciklayabilme, 6grendigi bir bilgiyi
anlasilir ve agik bir sekilde iletebilme, dogru bilgiyi 6grenip aktarabilme, sahip oldugu
goriis ya da sunacagi Oneriyi anlasilir bir sekilde ortaya koyma olarak ifade edilebilir.
Aciklik 6zelligine sahip birey hayalci olan, iiretmeyi seven, merak eden ve bu meraki
gidermek i¢in arastirmaci ruha sahip maceraci, zekice davranarak yenilikleri takip eden

biridir. Agiklik 6zelligine sahip birey sistematik diisiinen, her seyi yerli yerinde yapmaya
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gayret eden, bagimsiz olan ve acik fikirli olma ile degisikligi seven ve geleneksel degil
cagdas ya da modern olma gibi 6zellikleri barindiran biridir. Bes faktor icerisindeki en
bilissel boyut ve kisilik davranislarini en iyi belirleyen boyut bu boyuttur (Park-
Antonioni, 2007: 110).

Gelisime agiklik, sistematik olan, arastirmaci, 6grenmeye merakli, ¢agdas
diisiinceli, gelenekselden uzak, bireysel takilan ve bagimsiz disiiniip hareket eden,
kendine has Ozellikleri olan, hayal giicli yiiksek, fikirlerini agik¢a ifade eden, korkak
olmayan, cesaretli olan, degisime kars1 degil degisimden yana olan, dogal olan, sanatsal
bir ruha sahip olan 6zellikleri belirtmektedir. Bu bireyler gelisime agik olmakla beraber,
anlayish, esnek davranan, baskalarinin goriis ve Onerileri onemseyen, diger bireylerin
deneyimlerinden faydalanan, siradan hayatlari tercih etmeyen, siirekli degisim ve yenilik
pesinde kosan farkli tarzlar1 benimseyen, merakl kisilerdir. Bunun tam tersi olanlar ise
gelisememis kisilerdir (McCrae ve Costa, 1991: 84).

Bu bireyler degisimi ve yeniligi seven, geleneksel olmayan, tutucu davranmayan,
fikir tretmekten ve yeni fikir iiretenlerden haz eden, kapaliliktan yana olmayan,
hayatlarinda belli ¢agdas ¢izgilere yer veren ve aligkanliklarindan vazgecebilen bir tavir
sergilerler. Bu kisiler yenilik¢i kisiler olduklart i¢in degisime de razidirlar. Bagka bir
deyisle hayal eden ve hayal etmeyi seven, bu hayalleri i¢in miicadele eden, gelisime,
degisime merakli olan, bilhassa hassas davranan, bilgili, degisime kolay uyum
saglayabilen ve degisimden yana olan farkli ilgi alanlar1 olan (Bozione ve Los, 2004: 71),
tiretici, tembel olmayan, yenilikleri takip eden, yenilik isteyen bireyleri ifade etmektedir
(Shi vd., 2009: 212)

Park-Antonioni’e gore (2007), gelisime agik kisiler, analitik diisiinen, cesaretli,
isbirligini seven, takim ruhuna yatkin, anlayish, yardimsever, sistematik diigiinen,
rasyonel hareket eden, esnek ve uyumlu olan, duygulara ve fikirlere agik, baskasinin
goziiyle bakabilen, bagkasinin deneyimlerinden faydalanan ve yeni ¢6ziim alternatifleri
gelistirebilen daha az rekabet¢i kisilerdir. Bu yoni yiiksek olan bireyler, Zhao ve
Siebert’e gore (2006: 259-271) hayal ederler. Hayal giicii cok yiiksektir, iiretirler, degisim
ve yenilik pesinde kosarlar, hayati1 severler, kiymet bilirler. Ancak bu 6zelligi diisiik olan
bireyler ise degisime ve yenilige kars1 duran, gelenekselden yana, kapali, dar diisiinen,
tutucu olan ve belli bir kalib1 olup bu kaliptan ¢ikamayan, analitik diisiinmeyen bireyler

olarak tanimlanabilirler. Gelisime agiklik bes faktor icerisinde sorunlarla basa ¢ikma ve
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¢Oziim liretme konusunda diger faktorlerden daha etkilidir. McCrea ve Costa (1995),
gelisime agiklik ile iistesinde gelme arasinda karsilik olumlu yonde bir iliski oldugunu
kuvvetli olarak savunur. Boylelikle gelisime agikligin, duygusal bir 6geyi olumlu yonde
etkileyerek, yeni idealler ve Onerilerin daha rahat iistesinde gelmeyi sagladigi
goriilmiistiir. Uretkenligi ve bilissel karmasiklig1 ifade eden gelisime ya da deneyime agik
olma, cesitli catisma ortamlarinda kin giiden degil, ¢6ziim odakli olma, gergin degil
huzurlu bir ortam isteme, karsi tarafin da fikrini 6nemseyip dikkate alarak empati
yapabilme yetenegini de icermektedir (Tozkoparan, 2013: 199).

Deneyime agik kisilerin entelektiiel meraklar1 bulunmakla birlikte sanati ve
estetige duyarhiliklar1 yiiksektir ve ¢evrelerinde ¢esitliligi tercih ederler. Merakli olan
bireyler acikliga yani baska deneyimlere, yeniliklere agik olan insanlardir. Goldberg’e
(1992) gore aciklik puani diisiik olanlar; geleneksel, karmasik seyleri tercih eden
bireylerdir. Sanat ve bilimi siipheyle karsilayabilirler. Ag¢iklik puani diisiik insanlarin
aliskin olduklar1 seyleri yeni yol ve yontemlere karsi tercih etme egilimleri fazladir.
Aciklik puanit degisime karsi direng Slglimiinde de fikir verebilir. Bu durumda agiklik
puani diisiik olanlarin degisime daha direngli olmalar1 beklenir. Degisime agiklik diizeyi
diisiik kisiler daha geleneksel, kapali, tutucu ve yeni fikir istemeyen bireylerdir.
Stiregeleni, var olani yenilige tercih ederler. Deneyime acik olan bireyler kendilerini
stirekli gelistirirler, faydali olmak i¢in miicadele ederler, daha da iyiye ve ileriye
gotiirmek icin ¢aba sarf ederler. Deneyime agiklik ile takim ¢alismasina yatkinlik arasinda
ters bir iligki vardir. Clinkii deneyime agik kisilerin bagimsizlik ve liberal olma ihtiyaci
vardir (Stevens, 2001: 500).

Gelisime agik olanlar siirekli miicadeleyi severler, 6grenmenin pesinde kosarlar,
O0grenmeye ve bilgiye doymazlar, hayal giicleri yiiksektir, miicadele ederler, siirekli
kendilerini giincelleyip gelistirdikleri i¢in kavramlart hizli bir sekilde anlarlar ve bu
sayede zengin bir kelime hazinelerine sahiptirler. Deneyimlere agiklik, bireyin diger
bireylerle isbirligi yapmalarinin 6niinii agar. Kisilik arastirmacilariin lizerinde en az
uzlastya vardiklar1 faktdr budur. Her bir arastirmaci farkli bir isim ile tanimlamistir.
Ornek vermek gerekirse, Digman vd. (1992), bu faktérii, zeka olarak tanimlarken veya
adlandirirken, Norman, bunun kiiltiir oldugunu dile getirmis, McCrae ve Costa ise agiklik
olarak tanimlamis ve en ¢ok tercih edilen tanim bu olmustur. Hayalci, esnek olan, ince

duyarliliga sahip, kendi duygularina duyarli olma, cesitliligi tercih etme, merakli,
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gelisime, degisime acik, degisik fikirlerden yana olan, bagimsiz olmay tercih eden ve
ozerklik bu kisilik 6zelliginin 6gelerindendir. iliskilerinde daha anlayisli ve kalici olan,
catismadan kaginan, huzuru seven, catismadan degil ¢oziimden yan duran, soziiniin eri
olan, kapali, tutucu ve daha az savunucu durumunda olan bireyler 6zerk bireylerdir
(Ozkalp vd, 2003: 246).

Deneyime acik kimseler yenilikler pesinde kosan merakli kimselerdir. Agiklik
diizeyleri diisiik olan bireyler ise, degisime direnen, kapali, tutucu, genellikle
muhafazakar, tek bigimliligi tercih eden ve ilgisiz bireylerdir (Glass vd., 2013: 123).

Bireyler gelisime, deneyimlere acik olmalidir. Hangi alanlarda olursa olsun
kendini gelistiren, yeniliklere agik olan, geleneksel olmayan, maceray1 seven ve macera
pesinde kosan, aklin1 ¢ok iyi kullanan, yeniliklere agik gibi 6zellikler tasimalar1 agiklik
ozelligine sahip bireylerin 6zelligidir. Ayrica analitik diisiinen, bagimsiz, a¢ik fikirli, her
alanda ve konuda kendilerini gelistiren, gelecegi i¢in hayal kuran, yeniliklere agik
bireylerdir. Bireylerin agik fikirli olmasi énem arz etmektir. Agik fikirli bireyler her
zaman ve her durumda daha az ¢atisan, iiziilen bireylerdir. Bu bireyler en basta acik ve
net olarak kendilerini ifade ettikleri icin karsindakilerle sorun yasamlar1 ¢ok zordur.
Ancak deneyime acik olmayan kendini agikc¢a ifade etmeyen bireylerin sikinti yasama
oranlar1 daha yiiksektir (Costa - McCrae, 1991: 81-90).

Aksi durumda bireylerin islerinden mutlu olmadiklari, huzursuz olduklari,
isteyerek degil bikkin bir hayat yasadiklari goriilebilmektedir. Zamanin ¢ogunu isle
geciren bireyler bilhassa islerinde daha dikkatli ve se¢ici olmalidir. Ciinkii bireyin sahip
oldugu kisilik 6zellikleri ile yaptig1 isin 6zellikleri arasinda denge olmasi, uyum olmasi
son derece 6nemlidir. Ciinkii bireylerin islerinde huzurlu, istekli, basarili ve verimli
olmalarina yardimci olacaktir. Deneyimlere agiklik; kendini gelistiren, fikirlere agik olan,
gelenekselden uzak, bilime ve ¢agdasliga dayali, merak eden ve bu meraklar1 pesinde
kosan, hayal eden ve hayallerini ger¢eklestirmek i¢in miicadele eden, cesur olan, empati
kuran, zeki, atik, pratik zekali, ¢coziim odakl1 bireylerdir (Von Glinow, 2005: 58-59).
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IKiNCi BOLUM

2. MUSTERI KARAR VERME STIiLLERI

2.1. Karar Verme Kavram

Bireyin bir konu hakkinda diislinerek ya da diisiinmeyerek onu gerceklestirmek
icin aldig1 ve yaptig1 isleme karar denir. Bireyler her ne yaparlarsa yapsinlar bir karar
sonucu onu yapmak zorundadirlar. Bireyler kararlarini1 verirken bu kararlarini verme ya
da almasina neden olan stiller bulunmakta ve tiirlere ayrilmaktadir (Kuzgun, 2000: 142-
154).

Kararin kelime manasi, bir is veya sorun hakkinda diigiiniilerek varilan kesin
yargidir (https://www.lafsozluk.com).

Chatoupis (2007)’e gore karar kavrami, bireyin bir¢ok alternatifler ile ilgili bilgi
edindikten sonra kendine, duruma ya da konuya en uygun olan sonuca ulasabilmek i¢in
atilan ilk adimdir.

Miisteriler kararlarini verirken genel de iki tiirii diisiiniip verirler. Bunlar iyi ya da
kotii karar veya yararlt ya da zararli karar tiirleridir. Bireyler alacag: kararin ¢ikacagi
yolda kendine ne tiir getiriler ve gétiiriiler olacagini diigiiniip ona gore hareket eder.
Verilis sekline gore kararlar, kapsadigi zamana gore kararlar, maliyeti diigiik yiiksek
kararlar, konularina gore kararlar, rutin problem ¢6zme, siradan kararlar, sorun ve ¢6ziim
bekleyen yogun kararlar olabilmekte ve bunlarin sayisi ¢ogaltilabilmektedir.

Karar verme iglemi bireyin gelecege yonelik planlar1 ve endiselerine yoneliktir.
Karar verme olumlu durumlar1 basarip endiseleri 6ngoriip onlarin iistesinde gelme
durumudur. Bireyler karar verirken psikolojik durum g¢ok onemlidir. Karar verirken
kendini bilgisiz, eksik gormesi karar vermesini etkiler. Karar verme rasyonellige dayanir
ve Ozgiir davranmay1 gerektiren bir slirectir. Karar verme ve bu karar1 uygulama bir

zaman dilimi gerektirir (Kogel, 1999: 44).
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2.2. Miisteri Karar Verme Stilleri

Insanlar bir seyler almaya ya da yapmaya yonelik davranislarin sergilerken, neyi,
ni¢in, nasil satin aldiklar1 gibi konular pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde firmalara
yardime1 olmustur. Miisteri karar verme stilleri miisterilerin neyi, nig¢in ve nasil
aldiklariyla ilgilenir (Nas, 2010: 45).

Karar verme stilleri hemen hemen her alanda calismis ve arastirmacilara gore
cesitlilik géstermistir. Bireyin karar1 ayn1 zamanda onun tarzidir.

Karar verme stillerinde miisteriler kimi zaman planli karar vericiler olarak
karsimiza g¢ikarken kimi zaman bocalayanlar ve sezgisel davrananlar olarak karsimiza
cikmaktadir. Kimileri bu tarzin1 kaderci davrananlar ve risk korkusu tastyanlar olarak
ayirmaktadir (https://www.liderlikokulu.com).

Siniflandirma  yapilirken esas alinan demografik, sosyo-kiiltiirel, Kkisisel,
psikolojik ve durumsal faktorler miisteri satin alma konusunda bir¢ok farkli karar verme
stilini ortaya koymustur. Miisteri ya da tiiketicilerin karar verme konusunda en kapsamli
ve giiniimiizde de gegerliligini koruyan ¢alismalar Sproles ve Kendall (1986) tarafindan
yapilmustir. Sproles ve Kendall 1986 yilinda sekiz temel miisteri karar verme stilini
tanimlamis ve bu Ozelliklerinin 6l¢iimii i¢in Tiketici Tarzlari Envanterini (TTE)
olusturmustur. Bir¢cok yazar da bu oOl¢iimden faydalanip bu Olgiimii gelistirmeyi ve
buradan elde edilen bilgiyle “Tiiketici Tarzi Profili” olusturmay1 amaclamistir. Miisteri
karar verme stilleri lizerinde yapilan ¢alismalardan daha da farkl: stiller meydana gelmis
ve hala duruma ve zamana gore karar verme stilleri gesitlilik gostermektedir (Dursun vd.,
2013: 294).

Miisterilerin karar verme stilleri, bireysel 6zellikler ile yakindan ilgilidir. Birey
karar verirken oniindeki alternatiflerden ¢ok yaptig1 ya da karar verirken etkilendigi tabii
ve alisilmis bakis bigimi, bireyin kendi karar verme stilini olusturur. Karar verme stili
bireyin 6grenme stili sonucu dogar. Karar verme stilinin aligkanliklardan meydana
geldigini sdyleyen kimi arastirmacilar olmasina ragmen bazi arastirmacilarda sosyal,
durumsal, kiiltiirel, toplumsal vb. gibi etkenlerin etkili oldugunu sdylemektedirler
(Thunholm, 2004).
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2.2.1. Miikemmeliyetg¢i / Yiiksek Kalite Odakh Karar Verme Stili

Bireyler karar verirken en kaliteli olan1 tercihte bulunur (Nas, 2010: 59). Bu tip
karar vericiler ¢ok dikkatli ve sistematik diisiintir (Ceylan, 2013: 44). Verdikleri karar
kendisinin istedigi kalitede degilse tatmin olmaz (Yasar ve Sundu, 2017: 186). Miisteriler
karar verirken kararlarinin sonuglarini yeterli diizeyde olmasi tatmini i¢in yeterli degildir.
Karar verirken miikemmeli elde etmek ister. Miikemmeliyet¢i karar vericiler de
denilebilir. Sproles ve Kendall (1986) gére bir miisterinin karar verme yaklagimini
sekillendiren, zihinsel yonelim ve kisiligin farkli bilesenleridir. Bu tarz karar vericiler
karsilagtirma yaparak karar verirler. Bu bireyler bir arabasi olmasindan tatmin olmazlar,
hatta markal1 bir arabasi olmasindan da tatmin olmaz, yeterince iyi olarak bilenen bir
aractan da tatmin olmazlar, ancak en kaliteli olan1 yani mitkemmel olani isterler. Aym
sekilde alis veris yaparken, herhangi bir konuda karar verirken en kalitelisine yonelirler.
Planlamalarin1 en kalitelisine gore ayarlarlar. Ve sonunda miikemmelligi yakalayip o
sekilde tatmin olmayi hedefler. Acele karar vermezler, diisiiniip en iyisini ve en
kalitelisini bulmaya 6zen gosterirler. Tabi bu islemleri yaparken ve karar verirken de ¢ok
dikkatli davranirlar, ¢ok yogun aragtirmalar yaparlar (Dursun vd., 2013: 295).

Bu stil karar vericileri i¢in esas olan, kafasinda kurdugu ve herkes tarafindan
bilinen en iyi olarak goriilen seye sahip olmaktir. Tercihte bulunacag bir iiriiniin ya da
satin almaya yonelik karar verecegi bir liriiniin 1y1, giizel veya kaliteli olmast onu tatmin
etmez. Onu tatmin edecek oOzellikler en kaliteli, en iyisi gibi ‘en’ merkezli hareket
noktasidir (Engizek ve Sekerkaya, 2016: 244). Temel hedefi yliksek kaliteyi yakalamak
ve herkesce bilinen ve miikemmel olarak tasvir edilene sahip olmaktir. Kararlar
sonucunda o hazzi yasamak yani en kalitelisini ve miikemmelini elde etme duygusunu
yasamak isterler. Ozellikle cagimizda bu hizla yayilmakta ve bireyler arasinda bir révansa
doniismektedir. Insanoglu genel yapisi ve fitrat1 geregi de en iyisi ve en Kkalitelisini en

miikemmelini ister (Ergin vd., 2016: 20).

2.2.2. Marka Yonlii Karar Verme Stili

Bu grupta yer alan miisteriler markaya yonelir. Onlar i¢in 6nemli olan markadir.
Bu stile gore karar verenlerin pahali olan ve markasi iy1 bilinen triinlere yonelik karar
vermesi beklenir. Uriin pahali ise o f{iriin kalitelidir anlayis1 hakimdir

(https://medium.com). Fiyat 6nemlidir ve karar vermeyi biiyiik oranda etkiler. Eger bir
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iriinlin fiyat1 diisiik ya da ucuz ise o liriin kalitesizdir ve o yonde karar vermek dogru
degildir (Engizek ve Sekerkaya, 2016: 245). Aligveris yaparken reklami yapilan {iriinii
tercih ederler. Daha cok AVM seklinde isimlendirilen alisveris merkezlerinde iiriin satin
alma dogrultusunda karar verirler. Pahali olan markali {iriinleri tercih ederler. Markali
tiriinleri tercih etmelerinde etkili olan bazi etmenlerde bulunmaktadir. Birgok alternatif
arasinda styrilip bir markaya yonelip basit bir sekilde temin ederek zamandan kazanmak
bunlardan biridir. Bir baska etken ise bu tiriinlerin garantili olmasidir. Yani herhangi bir
sorun ve sikint1 ile kars1 karsiya kalinirsa degisme ya da iade etme garantisi verilir. Bu
garantinin siiresi uzunsa daha ¢ok tercih edilmesini saglamaktadir. Ornegin fiyatlar1 yakin
ya da esit olan iki markali tirlinden garanti siiresi uzun olan {irin daha ¢ok tercih edilir.
Tabi markali iirliniin 6zellikleri, onu farkli kilmas1 miisterilerin karar vermesine 6nemli
katki saglamaktadir. Miisteriler aldigi markali {irtin ile farkli oldugunu hisseder. Marka
yonlii tercih etmede etkilenme durumu da s6z konusudur (Ergin vd., 2016: 20).

Miisteri bir iirline yonelik karar verirken sadece tatmin olmak i¢in degil, tilketimin
hizla arttig1 ve gosterisin 6n plana ¢iktig1 gagimizda markaya yonelir. Ornegin bir takim
elbiseye ihtiyaci olan bir miisteri siradan normal kalitede bir takim elbise ile tatmin
olabilirken, markali olan hatta markasi A olan takim elbiseyi tercih eder. O takim elbise
siradan takim elbiseye gore on kat daha fazla fiyatl olsa da tercih edilebilmektedir. Ciinkii
en pahali olan en 1iyisidir felsefesi hdkimdir. Ucuz olan adidir mantigi ile tercihte bulunur.
Miisteriler karar verirken marka farkindaliligi 6nemli bir etkendir (Macdonald ve Sharp,
2003: 14).

Miisterilerin marka tercih etmelerinde 6nemli bir etken reklam ve medyadir.
Stirekli reklami yapilan bir iiriiniin tercih edilme olasilig1 yiiksektir. Ciinkii reklam
miisterinin beynine uyaricilar gonderir ve en iyisi oldugu algis1 olusturur. Siirekli géren
g0z ona aligir. Onu daha sicak ve samimi bulur. Bunu bilen {iriin sahipleri markalarini
tercih edilmesi i¢in glinlimiizde medyay1 6zellikle sosyal medyay1 gelisen teknolojinin
verdigi imkanlarla 6nemli 6l¢iide kullanmaktadir (AKk, 2009).

21. ylizyilda markanin kendine en ¢ok alan buldugu yer biiyiik alig veris
merkezleridir. Miisteriler de marka yonli tercihlerini bu aligveris merkezlerinden
karsilamaktadirlar (Ergin vd., 2016: 20). Ozellikle bu ¢cagda marka miisteriler icin gegen
yiizyilla oranla daha biiyiikk 6nem arz etmektedir. Ve miisteriler kararlarini verirken en

pahalis1 en iyisidir, fiyat esittir kalite, kalite marka ile olur anlayislar1 hakimdir.
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2.2.3. Moda Odakh Karar Verme Stili

Bu stile gore karar vericiler moda ve yeniligi isteyen, takip eden, yeni seyler
aramaktan heyecan duyan, keyif alan miisteri tiplerini yansitmaktadirlar. Bu stile gore
son moda olan trendleri takip etmek oldukga 6nemlidir ve gesitliligi isterler (Aksoy, 2017:
137). Moore ve Fernie (2004)’ye gore bunlar begenilmeyi isterler, verdikleri kararlarin
sonucunda dikkat ¢ekmeyi isterler. Siirekli moday1 takip ederek ve modaya Onciiliik
ederek karar verirler. Yeni lrlinler isterler ve tercihlerini bu yonde kullanirlar. Verdigi
kararlarin etkileyici olmasini, kendisini farkli hissettirmesini, sik olmasini arzu ederler.
Bu grup miisteriler kararlarim1 verirlerken moday: takip ederek degisen ve yenilenen
moda dogrultusunda hareket ederler. Yenilikg¢idirler, verdigi kararlarin ilk olmasini ve
ornek teskil etmesine 6nem verirler. Moda odakli karar vericiler siirekli degisen moday1
yani son modayi takip ederler.

Degisen diinya diizenine gore kendilerini o yonde degistirirler. Hizla gelisen ve
degisen cagimiz modelini siki takip eder ve bu yonde karar verirler. Moda ile ilgili
diizenlenen her tiirli konferans, etkinlik, yarigsma ve eglence gibi etkinlikleri kagirmak
istemezler. Heyecan ararlar, tabi bu yaptiklarindan keyif alirlar. Cesitlik ¢ok 6nemlidir ve
bu ¢esitlilige gore tarzlarini giincel tutarak ve bir stil olusturmaya ¢aligirlar. Bu stil kendi
stilleridir. Tabi bu stillerini olustururken faydalandiklar1 sosyal medya, biiyiik aligveris
merkezleri, reklamlar, sosyal paylasim alanlar1 biiylikk rol oynamaktadir. Bu tip
miisterilerin aligveriglerinde yeni olan ya da yeni moda olan iiriin muhakkak vardir. Onlar
icin 6nemli olan ve 6zellikle stillini olusturan {iriin muhakkak vardir (Ceylan, 2013: 44).

Miisteriler alacagi veya yapacagi bir seye yonelik karar verirken, yeni olmasini,
moda olmasini, bundan keyif almasini, heyecan duymasini, ¢esitliligi olmasini ve karari
sonucunda stilini olugturmasini 6nceler (Tiifekei vd., 2015). Bu grup bireyler genelde fark
edilmeyi isterler. Verdikleri kararlardan dolay:1 diger bireyler tarafindan fark edilmeyi,
ilgi gosterilmesini ve dikkatleri tizerine ¢ekmeyi isterler. Moda bu bireylerin karar
vermelerinde etkili olan 6nemli bir etkendir. Tabi moday1 takip edip kendini siirekli moda
ile giincel tutan bireyler dikkatleri lizerine ¢ekmeyi basarirlar. Verdikleri kararlar
dogrultusunda aldiklar {iriin yeni ve de moda olunca diger bireylerde bir takip olusturur.
Ornegin giyimde moday1 takip eden biri yeni moda olmus farkli bir ceket tiirii giydiginde

onunla dikkat ¢eker. Bu dikkat kimi zaman ilgi odag1 olurken kimi zaman da olumsuzluga
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neden olmaktadir. SOyle ki bir birey yeni ¢ikan son zamanlarin modast olan bir elbiseye
tercih edip giyinirken, kimisi tarafindan begenilip taklit edilmeyi ve aym iiriinii tercih
etmesini saglarken, kimisinde de kiiltiir yozlagsmas1 neden oldugu diisiincesi ile tepkilere
neden olmaktadir. Ancak her iki durumda da birey dikkat ¢ekmistir. O kendi tercihi ve
istegi dogrultusunda hareket ettigi i¢in verdigi bu karar dogrultusunda mutludur ve yeni
heyecanlar pesindedir (Curaoglu, 2013: 35-38).

Bu kararlar giyimde, siis esyalarinda, makyaj malzemelerinde, ev
dekorasyonlarinda goriilebilir. Tabi hizla gelisen ve degisen kiiresel cagimizda moday1
takip etmek ve ona gore karar vermek bir hayli zorlasmaktir. Cok ¢esitlilik s6z konusudur
(Tifekei vd., 2015: 590).

Ozellikle 21. yiizy1lda moda hizla gelismekte ve degismektedir. Siirekli bir yenilik
olmaktadir. Birine daha alisamadan, dogru diizgiin tanimadan diger bir moda riizgar
esmektedir (Baskaya, 2010: 27). Moda yonlii karar verici miisteriler i¢in bir hayli takip
isteyen moda, moda olmaya hizla devam etmektedir. Moda olan tiriinler miisteriler i¢in
kendilerini ifade etme bicimi ve yasam tarzlarinin bir gostergesidir. Ayn1 zamanda
moday1 takip ederek karar vermeleri, kendilerini topluma kabul ettirmeleri, giic ve
statiilerini gostermelerinin bir yolu olarak goriilmektedir. Moda sosyal kimlik, politik
fikir ve estetik begeniyi kazanma yoludur (Breward, 2003: 9).

Moda bireylerin kiiltiiriinli  yansitmakta ve bireylerin kendilerini nasil
tanimladiklarin1 gosteren bir sembol olarak gdrmelerini saglamak i¢in tercih nedenidir
(Halvorsen vd., 2013: 212). Moda somut ya da soyut olan yeni, giizellik arayisi olup,
estetigi onemser ve bu sayede degisimi saglar (Ma vd., 2012: 86). Yapilan arastirmalar
moda stilini dnemseyenlerin; geng, gelir ve egitim diizeyi yiiksek ve sosyal kisiler
oldugunu sdylemektedir.

Moda konusunda yenilik arayisinda olan miisteri iiriinlerinin diisiik fiyatli olmast,
cok cesitli olmasi, yenilenme siiresinin kisa olmasi, ¢abuk ulagilabilir olmasi gibi etkenler

karar vermede 6nemli rol oynayan etkenlerdir (Phau ve Lo, 2004: 395).
2.2.4. Fiyat Yonlii Karar Verme Stili

Bir iirlinlin parasal karsiligt ya da parasal degerine fiyat denir. Miisterinin

0demeye razi oldugu para miktarina da fiyat denir.
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Bu stile gore karar veren miisteriler i¢in fiyat dnemlidir. Fiyat bilinciyle hareket
edip karar verirler. Fiyatlar siirekli takip halindedirler. Odedikleri fiyat ile en ¢cok degeri
olana sahip olmak isterler. Indirimli fiyatlar1 arastirir ve arastirma neticesi sonucunda
karar verirler (Ergin vd., 2016: 21). Karar verecegi seyin fiyat1 bu yonlii miisteri i¢in en
onemli etkenlerden biridir. Bu stil miisteriler 6dedikleri paranin karsiliginda en iyisini
almayu isterler (Sproles ve Kendall, 1986: 267-270).

Bu miisterilerin en belirgin bir baska 6zelligi ise “indirimleri” siki takip ederler ve
nerede ne zaman indirim olacagindan haberdardirlar. Tabi bunu yaparken ozellikle
kullandiklar1 karsilastirma metodu vazgegilmezleridir (Ceylan, 2013: 44). Ornegin karar
verecek miisterinin bir buzdolabina ihtiyaci var. Takipleri sonucunda belli magazalarda
ve belli markalarda indirim oldugunu 6grendiginde almaya karar vermeden dnce indirimli
olan bu friinleri karsilastirir. Bu {riinlerin 6zellikleri, kullanma sekli, siiresi, garanti
durumu, avantaj ve dezavantajlari karsilastirdiktan sonra hangisini alacagina karar verir.
Miisteri i¢in fiyat son derece Onemli bir statli sembolii olabilmektedir
(https://www.capital.com.tr).

Bu miisteriler, fiyatlar1 devaml takip edip karsilastirma yaptiktan sonra elinde
mevcut olan geliri ile en 1yisini satin alip maksimum fayda saglamak i¢in ¢aba sarf
ederler. Genel olarak daha ucuz olani tercih etme egilimlidirler (Nas, 2010: 60). Ozellikle
belirli bir aliskanli1 olmayan, orta gelirli ve alt gelirli miisteriler bu stili daha ¢ok tercih
ederler. Ciinkii belirli olan gelirlerini dogru, uygun ve tasarruflu kullanarak en fazla
fayday1 almay: isterler. Elinde bulunan gelir ile en fazla degerlere sahip olmay1 ve
bunlardan en 1yisi ya da daha iyisini almay1 planlarlar. Bireyler para ve zaman tasarrufu
saglamay1 hedefler (Mitchell ve Bates, 1998: 222).

Lysonski vd., (1996) yaptiklar1 aragtirmaya gore fiyata duyarl: stilin giivenirliligi
diisiik bir stil oldugu sonucuna varmislardir. Walsh vd., (2001)’e gore fiyata duyarl stilin
elde edilememesi, miisterilerin fiyat disindaki faktorlere daha fazla 6nem vermelerinden
kaynaklanmaktadir.

Miisteriler karar verirken satin alacagi iiriiniin degerini ve ederini 6lgerek kendisi
icin daha uygun olan hangisi ise o yonde karar vermek ister. Tabi kiyaslama yaparak
Olgerken bazen sadece fiyat1 degil zaman tasarrufunu da g6z oniinde bulundururlar.
Miisteriler yiiksek fiyati, daha ¢ok para 6deme olarak degerlendirir. Daha fazla para

o6dememek icin karar vermeyi geciktirir ya da vazgecebilirler. Burada fiyat bireyin satin
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alma kararin1 olumsuz yonde etkiler. Miisteriler kararlar1 sonucunda 6dedikleri fiyat ile
elde ettikleri fayda arasinda kiyas yaparak degeri belirlerler. Degeri anlasilan {iiriin
kalitelidir. ~ Kalite ile fiyat arasinda tutarli  bir iliski  bulunmaktadir
(https://www.igeme.com.tr).

Kisacasi bireyler, sahip olmadigt mal ya da {iriin i¢in fiyat1 nemserler. Fiyatin
takibi yapilarak diger fiyatlarla kiyaslamaya gidilir. Kiyaslanma sonucunda kendisine en
cok fayday1 saglayacagini diisiindiigii fiyat ile {irtinii satin alir. Elinde var olan miktar ile
en iyisini almaya calisir. Aldig {iriin kendisi i¢in bir deger ifade eder ve bu deger onun

icin kaliteli olandir.

2.2.5. Secenek Coklugundan Kafasi Karismis Miisteri Karar Verme Stili

Kiiresellesmenin hizla yayildigi cagimizda siirekli teknolojinin gelismesi ile bilgi
edinilmesi ve paylasimi olduk¢a yogunluk gostermektedir. Bu yogunluk iginde bir tirtinii
satin almak isteyen bir miisteri karar vermede bir hayli zorlanmaktadir. Satin alinmak
istenen iriiniin sayisi bir hali fazladir ve karar vermede bir o kadar zordur (Engizek ve
Sekerkaya, 2016: 244). Cilinkii diinya artik bir cep telefonun igine sigmis durumdadir.
Bireyler istedikleri {riinlerin modeline, markasina, fiyatina ve 0&zelligine
ulasabilmektedir. Hemen bir¢ok firma ya da marka teknolojiyi yogun kullanmaktadir.
Kendisini stirekli gelistirmek ve yenilemek zorunda olan firmalar, yeni {irtinler tiretmek
ve sunmak zorundadir. Biitlin firmalar ya da saticilar bu sekilde diisiindiiglinde biiytik bir
bilgi y1g8in1 karsimiza ¢ikmaktadir. Bir liriinii satin almaya karar verirken miisteri bu y1gin
altinda kalabilmekte ya da ¢ok zor karar verebilmektedir. Bu sekilde ¢ok secenekten
kaynaklanan kargasa karsisinda se¢im yapilamamaktadir (Nas, 2010: 60).

Bir aligveris merkezinde ¢ok fazla magaza ve bu magazalar i¢inde ¢ok fazla marka
bulunmaktadir. Bunlar arasinda se¢im yapmak isteyen miisteri zorluk c¢ekmektedir.
Ciinkii ¢ok farkli markalar vardir, marklarin 6zellikleri, fiyatlari, tercih edilmeleri,
toplumda kabul gormeleri, takdir edilme ve kaliteli gibi etkenler bulunmakta ve bunlar
miisterinin satin alma kararini etkilemektedirler. Ozellikle gengler arasinda ¢cagimizin en
biiylik sorunlarindan biri marka i¢inde bogulmak, siirekli marka pesinde kosmak ve
kendine 6zgii tarzini olusturamamak ve bir markada karar kilamamaktadir. Bir se¢im

yapmada kararsizlik hastaligina yakalanmaktir (http://www.milliyet.com.tr/).
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Kiiresellesmenin etkisi ve teknolojinin hizla gelismesinin etkisi ile ¢ogalan
magazalar, markalar diinya ¢apinda hizmet sunmaktadir. Sayilar1 oldukca fazla olan bu
marka ve magazalar bir {irlinii satin almak isteyen miisteriye hem olumlu hem olumsuz
durumlar sunmaktadir. Olumlu olan durum, farkli olan marka, magaza arasinda gesitlik
gosteren {irlinleri se¢ebilme, cebine gore satin alabilme imkanina sahiptir, olumsuz olan
durumsa kafa karigikligidir (Dursun vd., 2013: 295-296).

Secenek sansi ¢cok fazladir. Bu kadar fazla olan magaza ve markalar birbirlerine
rakip halindedir. Rakip olanlar daha fazla kar elde etmek i¢in daha ¢ok miisteri
istemektedirler. Daha ¢ok miisteri isterken fiyatta indirimler, tirlin segcmede ¢okluk, sekil,
desen, modasi, garanti siiresi, miisteri memnun etme durumu miisteriler i¢in olumlu olan
yonlerdir. Ancak cok cesitlilik karsisinda karar vermekte ¢ok zordur. Ayrica karar
verirken harcanan zaman fazladir. Cok fazla secenek, miisterilerin tercih yapamamasi,
pismanlik yasamasi gibi sonuglart da olabilir (Park vd., 2006: 443-446). Buda miisteriler
icin olumsuz durum olarak karsisina ¢ikmaktadir. Cok {iriin, marka, magaza ve ¢ok bilgi

karsisinda karar vermekte zorlanmaktadirlar.

2.2.6. Bos Zamani Degerlendirme Stili (Oyalanma)

Bireyler aligveris ile ilgili kararlarin1 bos zamanlarin1 degerlendirmek olarak
gorebilirler. Bireyler bos zamanlarinda satin alacaklar1 tirtin ve hizmetle ilgili karar
verirler. Bu sekilde hem bos zamanlarini degerlendirirler hem de alacag: seyler ile ilgili
karar vermis olurlar. Ozellikle magazalar ya da AVM’ler bos zamanlarda aligveris
yapmak i¢in ya da sosyallesme nedeniyle ¢ok tercih edilmektedirler. Miisteri hem
Uriiniinic  almakta hem de bos zamanmi degerlendirmekte, ayni zamanda
sosyallesmektedir (Arik, 2006: 96-97; Aydemir, 2005: 45).

Ornegin evli ve gocugu olan bir baba ¢ocugu ile ilgili almasi gereken bir cocuk
arabasimi yogun oldugu zamanlarda degil, bos oldugu zamanlarda alip almayacagi
kararin1 verir. Ya da sinav déneminde olan bir 6grenci bir cep telefonuna ihtiyag
duydugunda bu smav doneminin bitmesinde sonra daha rahat ve zamanini da
degerlendirmek amaciyla bos dedigimiz zamanda karar verir. Son zamanlar da insanlarin
yogunlugu biiyiik oranda artmistir. Siirekli bir seylerle mesgul olmaktadir. Ozellikle is

diinyasinda daha yogun ve uzun siire ¢alismaktadir. Satin almasi gereken bir {iriinii o
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yogun tempo da degil bos oldugu bir zamanda sakin kafa ile diislinerek almay1 tercih
edebilir (Dursun vd., 2013: 295).

Burada bireyin birgok amaci olabilir. Birinci amag olarak daha saglikli karar verip
1yisini almak ve karar1 sonucu mutlu olmak, bir baska amaci bos zamanini1 degerlendirip
zamanini bosa gecirmemek igindir. Tabi birey zevk almak, keyif yapmak amaci ile de
aligveris yapar. Bazen birey bos zamanlarini eglence olsun diye aligveris yapabilirler. Bos
zamanlarim bir seyler satin alarak eglenmek isteyebilirler. Bunun icin 6zellikler son
zamanlarda ¢ogalan biiyiik aligveris merkezlerini tercih etmektedirler. Hem aligveris
yapmakta, hem eglenmekte ve hem de sosyallesme adina zamanini
degerlendirebilmektedir (Sentiirk, 2012).

Bir grup miisteri bos zamanlarini sirf keyif almak i¢in alis veris yapma yoniinde
karar verebilmektedir. Kisaca insanlar bos zamanlarin1 degerlendirmek isterken ihtiyag
duydugu ya da satin almak istedigi {iriinii alip almama konusunda diisiinerek gerekli
degerlendirmeleri yapabilirler. Bunu yaparken keyif ve eglenmek iizere de bos zamanin
degerlendirirler. Bog zaman degerlendirmesi miisterinin karar vermesinde etkili olan bir

stildir (Engizek ve Sekerkaya, 2016: 245).

2.2.7. Uyan Etkisi Stili (Dikkatsizlik)

Bireyleri bir seylere kars1 uyaran diirtiileri vardir. insan1 bir seyi yapmaya ya da
yapmamaya iteler. Birey bir anda gelen uyari ya da diirtiiye gore hareket eder. Iste
miisteriler aligveris yaparken de diirtiiniin etkisi ile uyar1 alir ve onun etkisi ile satin
almaya karar verir (Piron, 1991: 511). Birey hig aklinda yokken, o anda alisveris yapabilir
ve yahut bir seyler satin alma diisiincesi yok iken gordiigii fiyat, marka, model, sekil, tarz,
sunum karsisinda aniden satin alma hissi gelir. Birey bu hisse kapilarak satin alma
yoniinde karar verebilirler. Ornegin bir birey olan A sahs1 gezmek amaciyla giktig1 bir
yiiriiyiiste bir magazanin oniinde gegerken gordiigii bir elbise veya takiya karsi; modeli,
markas1 ya da fiyat1 tarafindan uyarilir (Bellenger, Robertson ve Hirschman 1978: 15-
18). Bu onu cezbeder. Uyarinin etkisinde kalarak onu, o an i¢inde satin almaya karar verir.
Ciinkii beyninden ona uyarilar gelmistir. Miisteriler gelen uyarinin etkisi ile karar verme
etkisinde kalabilmektedirler.

Uriinlerin diisiik fiyath olmas1 miisterileri etkilemekte ve o yonde aniden karar

vermesinde etkili olabilmektedir (Byun ve Sternquist, 2008: 135). Ornegin bir magazada

49



gezen bir miisteri bir tiriiniin fiyatinda gérdiigii diisiisten dolay1 onu 0 anda aniden karar

vererek satin alma yoniinde karar verebilmektedir.

2.2.8. Ahskanliklar Stili

Misteriler bir seyler satin almaya karar verirken alistiklar1 aligkanliklarin
etkisinde kalarak, aliskanliklar1 dogrultusunda tercihte bulunabilirler. Misterilerin favori
magaza ya da markalar1 vardir ve bu aligkanliklar1 kolay kolay degismez (Sproles and
Kendall, 1986: 271). Tabi bireylerin bu tarz tercihte bulunmasi i¢in onu birden fazla
almis, kullanmig olmasi gerekir. Miisteriler satin almaya karar vermeden once sahip
oldugu aliskanligin etkisinde karar verir. Bu tarz miisteriler genellikle marka ve favori
olan magazalar segerler. Tabi miisteri olan bireyin kararmin aligkanlik kazanabilmesi
i¢in onu birden fazla almasi, memnun kalmasi ve onu sevmesi gereklidir. Ornegin daha
once B markali giyim tiriinleri alan bir miisteri onu birka¢ defa aldiktan sonra hep ondan
satin almak ister. Bir magaza veya markadan memnun kalmis ise genellikle hep ayni
yerden aligveris yapar. Onun i¢in kiymetli olan, almayinca kendisini eksik hissetmis
sandig1 iirlinlere yonelik kararlar aliskanlik kazanilmis kararlardir. Bu stil miisterileri
genelin tercih ettigi ve aligkanlik kazandig: irtinlerde ya da marka olan, favori olan,
herkesin bildigi tirtinlerde aliskanlik kazanirlar (Ceylan, 2013: 44-45),

Tabi marka ve favori olmadan bireyler aligkanlik kazanamaz mi? Elbette ki
kazanir. Ornegin bir markasi olmayan kdy yumurtasi ya da siit birgok miisteri tarafindan
tercih edilen ve aligkanlik kazanilan {irlinler olabilmektedir. Tabi burada bireyin en gézde
olan markay1 tercih etmesi esastir. Favori bircok ayakkabi markasi vardir. Tabi miisteriler
bu favoriler arasinda kendilerince aligkanlik kazandiklar1 markalar1 tercih ederler
(Engizek ve Sekerkaya, 2016: 245). O marka o bireyde aligkanlik yapmistir. Demek ki
birden fazla veya bir siire bir iiriinii kullanan bir bireyde aliskanlik baslayabilir. Satin
almay1 diisiinen bireylerin aliskanliklar1 kararlarinda etkili olabilmektedir. Bu bireyler
kazandiklar1 bu aligkanliklarin1 kolay kolay da degistirmezler. Bu da aym1 zamanda o
iiriinde ya da markada bir sadakate neden olmaktadir. Aliskanlik kimi zaman sadakate
dontigiir. Sadakatle aliskanlik arasinda dogrudan bir iliski vardir. Aligkanliklar bir siire ya

da uzun bir siire sonra sadakate doniisebilir (Dursun vd., 2013: 295).
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2.2.9. Referans Grup

Miisteriler bu stile gore karar verirken ciro yapmis, yani bilinen kesimler tarafinda
alinmis, kullanilmis, nam yapmus, biiyiik ciro yapmus tiriinlerden yana karar verirler. Bu
stile gore esas olan ¢ok tercih edilmesi ve ¢ok ciro etmesidir
(https://www.capital.com.tr/). Ornegin kendisine sportif bir elbise almak isteyen biri takip
ettigi linlii bir sporcunun tercih ettigi a markali liriinii tercih eder. Ciinkii onun i¢in 6nemli
olan o kisi, o iirlinii alip kullaniyorsa o iyi Uriindiir ve ciro yapmistir. Baska bir 6rnekle
biraz daha genisletirsek {inliilerin siirekli tercih ettigi marka yiyecek, giyecek ya da binek
bir otomobilin baska bir 6zelligini aragtirmaya, sormaya gerek olmadigini diigiiniirler.
Ciinkii bu tarzdaki miisteri stiline gore inlii olan biri kotii, adi ve basit olan bir seyi tercih
edemez. Eger o bu iirilinii tercih ediyorsa demek ki bu iiriin iyi ve alinmas1 gereken bir
irtindiir. Son yillarda bireylerde hizla yayilan {inlii olan sanatgi, artist, sporcu, siyaset¢i
gibi modelleri kendilerine drnek alarak onlar gibi giyinip, onlar gibi karar vermek istegi
artmaktadir. Takip ettigi referans modeli kim ise o kisiye gore karar vermeye meyil
artmigtir. Bireylerde ciro etmis olan bir triinii, 6zelliklede isin uzmani olan kimseler
tarafindan tercih ediliyorsa o kotii olamaz anlayis1 esastir (https://www.ikinciyeni.com/).

Miisteri bu stilin etkisinde kalarak olumlu ya da olumsuz karar verebilir. Atletik
bir elbise almak isteyen bir sporcu nasil bir elbise alacagina karar verirken ilgi duydugu
ve spor yapmak istedigi alanda taninmis kisinin tercih ettigi elbiseyi yani onaylanmais,
kabul gérmiis olanin, hi¢ gérmedigi, tanimadig1 bir elbiseden daha kaliteli oldugunu
diisiiniir. Bu tarzdaki miisteri i¢in tercih edilen, ciro yapan, herkes tarafinda bilinen

alinmaya daha layiktir (https://www.capital.com.tr/).

2.2.10. Sadik Yonlii Karar Verme Stili

Miisteriler bir iirlinii alip kullanmas1 sonucunda o {iriine aligmasina ve siirekli o
tirtinii tercih etmesini sadakat saglamaktadir. Kisilik 6zellikleri, miisterilerin bir tiriin ya
da markayla ilgili algilarini, tutumlarimi  ve davramislarini  6nemli  Olgiide
sekillendirmektedir (Kotler ve Amstrong, 2008: 146). Bir marka ya da iiriinii, bir siire
kullandiktan sonra aliskanlik kazanilir. Zamanla aliskanlik yerini sadakate birakir.
Miisteriler belirli bir zaman alip kullandig: iirtinlere karsi bir siire sonra vazgecemeyecek
duruma gelebilir. Miisterilerin favori markalar1 olabilmekte ve bu markalardan

vazgecemeyebilirler (Aksoy, 2017: 136).

o1



Palumbo ve Herbig’e gore (2000) Miisteriler bir markay1 o iiriin grubundaki en
uygun konumda oldugu i¢in tercih eder. Bu tarz miisterilerin sadakatinden bahsedebilmek
icin o markayi tercih eden miisteri, diger miisterilerden bu markay1 tercih ederek, bu
markadan alarak destek olmasmi istemesi gerekir. Aksi halde miisteri sadakatinden
bahsetmek miimkiin degildir. Bir markay1 tercih eden miisteri siirekli ondan aligveris
ederek sadakatini gostermez veya siirekli tercih edilen bir iiriin ya da markayla ilgili bir
sadakat olugsmayabilir. Sadakat, miisterinin belirli bir zamanda degil tiim zamanlarda ayni
iiriin ya da markaya kars1 olumlu tutum gosterip diger marka ya da triinlere kars1 onu
daha fazla tercih etmesidir.

Miisteriler markalarina duygusal sadakat gdsterebilir. Miisteri sadakatinin temel
ekseni miisteri memnuniyetidir. Miisteri ne kadar memnun kalirsa o kadar sadakatli olur.
Miisteri o markay algilar. Algilanan markay: bir siire tercih eder. Tercihleri sonucunda
kendisine bir deger kattigini goriir. Bu degerden memnun kalir. Bu memnuniyet o
miisteriyi sadakate gotiiriir. Sadakatin devam edebilmesi i¢in o miisteri talepleri ve
sikayetleri dikkate alinmalidir. Miisterilerle markalar arasinda zamanla fiziksel ve
duygusal bir bag olusur. Olusan bu bag miisterilerin bir {iriin satin almaya karar verirken
o lirlinden yana tercihlerini kullanmasini saglar (http://www.wifim. com.tr/).

Garcia vd.’e gore (2006) markanin sundugu hizmetten memnun kalan miisteri
markaya karst olan gilivenini artirir. Glivenin artmasi ve miisteride bir giiven duygusu
olusturmas1 o markaya karsilik bir sadakatin olugsmasina neden olmaktadir. Giiven
duyulan siirekli tercih edilir. Miisterinin giivendigi {irlin ya da marka ile baghlig: ve
iliskisi devam ettigi siirece, sadakat olusan iriiniin fiyatinda yasanan artiglar dikkate
alinmadan ayni sekilde devamli olarak tercih edilecektir.

Miisteriler ile markalar arasinda ¢esitli baglar bulunmaktadir. Bu baglar miisteri
ile marka arasinda psikolojik faktorii olusturur. Bu faktoér markayr eglenceli, arkadasca
gosterir (https://markamuduru.com/). Bagka bir bag olusturan faktor fiziksel faktordiir.
Miisteri burada dayanikli, kolay kullanim gibi sembolik degerler yiiklerler. Miisterinin
sahip oldugu ve siireklilik gosteren kisilik 6zellikleri {iriin veya markalara kars1 olan
algilama ve tutumlari etkileyebilmektedir (Pride ve Ferrell, 2010: 130-138).

Miisteriler, fiyat ya da uygun diger etmenlerde bagimsiz olarak siirekli veya ¢ogu

zaman ayn1 markay1 ya da iirlinii satin alirlar. Bunu yaparken o {iriiniin kendisine kattig1
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deger, giiven, memnuniyet, fiziko-psiko etmenler, duygusal bag gibi bir¢ok faktor

miisterinin sadik yonlii karar vermesini saglamaktadir (Ergin vd., 2016: 21).
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UCUNCU BOLUM

3. METODOLOJi

3.1. Problemin Durumu

Kisilik 6zelliklerinin miisterilerin karar verme stilleri tizerindeki etkisi durumu.

3.2. Konunun Onemi

Kisilik 6zellikleri bireyin dogum 6ncesi baslayan ve dliinceye kadar devam eden
bir siirectir. Bireylerde olusan bu 6zelliklerin satin alma ya da karar vermede ne kadar
etkili oldugu tizerinde durulmasi gereken 6nemli bir durumdur. Bireyler yasadiklari
slirece bir seyler tizerine karar vermek zorundadir. Bu kararlarini olumlu ya da olumsuz
olarak verirken kisilik 6zelliklerin etkisinde kalarak vermektedir. Bireyler bir miisteri
olarak karar verirken gercekten kisilik 6zelliklerinin bir etkisi var midir? Varsa nasil bir
etkisi vardir? gibi sorularin tespit edilmek istenmistir. Literatiirde yapilan ¢alismalara
bakildigin da kisilik 6zellikleri ile ilgili bir¢ok ¢aligma yapildig1 gortilmiistiir. Yine karar
verme iizerine ¢esitli calismalar oldugu goriilmiistiir. Ancak kisilik 6zelliklerinin miisteri
karar verme stili tizerine etkisi ile ilgili literatiir de herhangi bir ¢aligmaya bire bir
rastlanilmamistir.  Hem yeni bir konu arastirmak, hem literatiire yeni kazanimlar
saglamak ayrica kisilik 6zelliklerinin miisterilerin karar verme stilleri {izerindeki etkisini
tespit etmek ve hangi alt kisilik boyutunun hangi karar verme stili {lizerinde etkili
oldugunu belirleyip firmalar ve miisteriler adina faydali bulgular sunmak amaciyla

secilmistir.

3.3. Arastirmanin Amaci
Bu arastirmanin amaci kisilik 6zelliklerinin miisterilerin karar verme stilleri
tizerindeki etkisini tespit etmek ve hangi alt kisilik boyutunun hangi karar verme stili

tizerinde etkili oldugunu belirlemektir.
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3.4. Beklenen Yararlar

Bu arastirma, elde edilecek bulgular araciligiyla bireylerin karar verirken,
Ozellikle miisteri olarak karar verirken kisilik 6zelliklerinin etkili olup olmadiginin
belirlenmesiyle olusturulacak bulgularla satis yapan firma, magaza ya da tiiccarlara satig

politikalarin1 gelistirmeleri i¢in ek veriler sunarak fayda saglayacaktir.

3.5. Arastirmanin Varsayimlari

Bu konu ile ilgili olarak literatiirde kisilik 6zellikleri ile ilgili yapilan ¢ok sayida
calisma olmasina ragmen kisilik 6zellikleri ile miisteri karar verme stili arasindaki iligkiyi
arastiran bir calismaya rastlanilmamistir. Bu ¢calismada bu iki kavramin sadece sinirli bir
kismina deginilmistir. Ayrica anket uygulanan kisilerin degismesi halinde verilen

cevaplarin degismeyecegi ve deneklerin dogru cevap verdikleri varsayillmaistir.

3.6. Arastirmanin Kisithhiklar:

Zaman ve maliyet kisith olmasindan dolay:1 aragtirma evreni sadece Balikesir
Bandirma ilgesinde yasayan 170 kisi ile simirlandirilmis, Tirkiye genelini kapsayacak
sekilde ele alinmamistir. Bu arastirmada tesadiifi olmayan 6rnekleme metotlarindan biri
olan kolayda 6rnekleme metodu kullanilmistir. Dolayisiyla, aragtirma sonuglari kapsam

icindeki denekler i¢in gecerli olup genellenemez.

3.7. Arastirmanin Modeli

Bu arastirma hem betimleyici hem de ¢ikarimsal nitelik arz etmektedir.
Dolayisiyla betimleyici istatistik teknikleri (frekans analizi, tablo ve grafikler) ve yapisal
esitlik modeli analizleri kullanilmistir. Yapisal esitlik modelinin, goézlenen degisken ve
gizil degisken arasindaki nedenselligi, birgok bagimli ve bagimsiz degiskenler arasindaki
iliskilerin ile karmasik bir aragtirma problemini tek seferde ve kapsamli bir sekilde ele

almaktadir (Anderson ve Gerbing, 1988).

Arastirmanin modelleri Sekil 3.1’de goriilmektedir.
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Sekil 3. 1. Arastirmanin Modeli

kalite
marka
disadénukltluk
moda
uyumluluk
oyalanma
sorumiuluk
fiyat
duygusaldengelil
zekahayalgicii kafakarsiklig
aliskanlk
referansgrup
dikkatsizlik

3.8. Evren ve Orneklem (Arastirmanin Kapsam)

Aragtirma Balikesir’in Bandirma ilgesinde ikamet eden kisilere tesadiifi olmayan
ornekleme metotlarindan biri olan kolayda 6rnekleme metoduyla belirlenmis deneklere
uygulanmistir. Toplamda 170 kisiye ulagilmistir. Doldurulan anketlerde eksik ve hata
goriilmemis olup analize 170 denegin hepsi dahil olmustur. Bu arastirma Balikesir
Bandirma ilgesinde yasayan kisiler tizerinde 15.01.2019-25.03.2019 tarihleri arasinda

yapilmistir. Arastirmaci bizzat kendisi anket siirecini tamamlamastir.
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3.9. Veri Toplama Araglari ve Yontem

Birinci boliimde aragtirmanin amaci ve kapsami ile ilgili bilgilere, demografik
ozelliklerle ilgili sorulara yer verilmistir (5 soru). ikinci béliimde miisteri karar verme
stilleri ile ilgili sorulara yer verilmistir (34 soru). Ugiincii boliimde kisilik 6zellikleri ile
ilgili sorulara yer verilmistir (35 soru).

Ankete katilanlardan sorulan her bir ifadeye kendi goriislerine uygun cevap
vermeleri istenmistir. Demografik bulgular, miisteri karar verme stilleri ve kisilik
ozellikleri tablo ve grafiklerle degerlendirilmistir. Kisilik 6zellikleri ve miisteri karar
verme stilleri iligkisi ise yapisal esitlik modeli vasitastyla belirlenmistir. Kisilik 6zellikleri
ve miisteri karar verme stilleri sorularinda kullanilan segenekler besli Likert dlgegine
(kesinlikle katilmiyorum, katilmiyorum, kismen katiliyorum, katiliyorum ve kesinlikle

katiliyorum) gore diizenlenmistir.

Tablo 3. 1. Kisilik Ozellikleri ve Miisteri Karar Verme Stilleri Sorular

Soru Numarasi

Demografik (I. boliim, 5 Soru)

Miisteri Karar | Il. Bolim (1.2.3.4.5.6.7.8.9.10.11.12.13.14.15.16.17.18.19.20.21.
Verme Stilleri 22.23.24.25.26.27.28.29.30.31.32.33.34. sorularini)

Kisilik III. Bolim (35.36.37.38.39.40.41.42.43.44.45.46.47.48.49.50.51.
Ozellikleri 52.53.54.55.56.57.58.59.60.61.62.63.64.65.66.67.68.69.
sorularint)

Arastirma anketinin hazirlanmasinda Bae (2010) ve Tatar (2017)’dan
yararlanilmigtir.

Ankette miisteri karar verme stilleri ile ilgili 34 soru bulunmakta olup bunlarin 1.-
5. sorular1 kalite faktOriini, 6.-9. Sorular1 marka faktoérini, 10.-12. sorulari moda
faktoriinii, 13.-15. sorular oyalanma faktoriinii, 16.-19. sorular fiyat faktoriinii, 20.-22.
sorular diistinmeden aligveris/dikkatsizlik faktoriinii, 23.-26. sorular1 kafa karisikligi
faktoriinii, 27.-30. sorular aligkanlik faktoriinii ve 31.-34. sorular ise referans grup etkisi
faktoriinti 6lgmektedir. 35.-42. sorular kisilik faktoriiniin disa doniikliik alt boyutunu,
43.-48. sorular kisilik faktoriiniin uyumluluk alt boyutunu, 49.-56. sorular kisilik

faktoriiniin  sorumluluk alt boyutunu, 57.-62. sorular kisilik faktoriiniin duygusal
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dengelilik alt boyutunu ve 63.-69. sorular kisilik faktoriiniin zeka/hayal giicii alt boyutunu
Olgmektedir.

3.10. Arastirma Sorusu

Kisilik ozelliklerinin hangi alt boyutlari, karar verme stillerinin hangi alt

boyutlarini etkilemektedir.
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DORDUNCU BOLUM

4. ARASTIRMA KAPSAMINDA VERILERIN ANALIiZIi VE
YORUMLANMASI

4.1. Arastirma Bulgularinin Analizi
Verilerin analizinde SPSS 20 paket programi kullanilmugtir. istatistiksel analiz
metodu olarak frekans analizi, tablolar ve grafikler halinde gosterilmistir. Ayrica yapisal

esitlik modeli ile analiz edilmistir.

4.2. Bulgular ve Yorum

Elde edilen verilerden asagidaki bulgular bulunmustur.
4.2.1. Demografik Bulgular
Anket Balikesir ili Bandirma ilgesinde yasayan 170 kisiye uygulanmistir. Ankete

katilan 170 kisiden 69’si kadin (%40,6), 101°i erkektir (%59,4). (Tablo 4.1.; Grafik 4.1.)

Tablo 4. 1. Cinsiyete Gore Dagilim

FREKANS YUZDE
Kadin 69 40,6
Erkek 101 59,4
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4.1. Cinsiyete Gore Dagilim
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Ankete katilan kisilerin medeni durumu goz oniine alindiginda 40 kisinin

evli (%23,5), 130 kisi bekardir (%76,5) (Tablo 4.2.; Grafik 4.2.).

Tablo 4. 2. Medeni Duruma Goére Dagilhim

FREKANS YUZDE
Evli 40 23,5
Bekar 130 76,5
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 2. Medeni Duruma Gére Dagilim
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Ankete katilan kisilerin yas gruplart dikkate alindiginda 29 kisi 19-alti yas
araliginda (%17,1), 101 kisi 20-29 yas aralifinda (%59,4), 18 kisi 30-39 yas araliginda
(%10,6), 10 kisi 40-49 yas araliginda (%5,9) ve 12 kisinin de 50-59 yas aralifindadir

(%7,1) (Tablo 4.3.; Grafik 4.3.).

Tablo 4. 3. Yasa Gore Dagihm

FREKANS YUZDE
19-altr 29 17,1
20-29 101 59,4
30-39 18 10,6
40-49 10 5,9
50-59 12 7.1
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 3. Yasa Gore Dagilim
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Anket yapilan 170 kisiden 1’1 ilkdgretim (%0,6), 2°si ortadgretim (%1,2), 10’u
lise (%3,9), 147’si lisans (%86,5), 10’u yiiksek lisans (%5,9) egitimi almistir (Tablo 4.4.;

Grafik 4.4.).
Tablo 4. 4. Egitim Durumuna Gore Dagihim
FREKANS YUZDE

Ilk6gretim 1 0,6
Ortaogretim 2 1,2
Lise 10 59
Lisans 147 86,5
Yiiksek Lisans 10 5,9
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 4. Egitim Durumuna Goére Dagilim
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Ankete katilan 170 kisinin gelir durumlar incelendiginde geliri olmayan 67 kisi
(%39,4), geliri 0-1000 TL arasinda olan 35 kisinin (%20,6), 1001-2500 TL arasinda olan
22 kisinin (%12,9), 2501-3500 TL arasinda olan 10 kisinin (%35,9), 3501-5000 TL
arasinda olan 11 kisinin (%6,5), 5001-6500 TL arasinda olan 14 kisinin (%8.2), 6501 ve
tizerinde olan ise 11 kisinin (%6,5) oldugu goriilmiistiir (Tablo 4.5.; Grafik 4.5.).

Tablo 4. 5. Gelir Diizeyine Gore Dagilim

FREKANS YUZDE
Geliri olmayan 67 39,4
0-1000 TL 35 20,6
1001-2500 TL 22 12,9
2501-3500 TL 10 5,9
3501-5000 TL 11 6,5
5001-6500 TL 14 8,2
6501 TL ve iist 11 6,5
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 5. Gelir Diizeyine Gore Dagilimi
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4.3. Miisteri Karar Verme Stilleri ile Tlgili Betimsel Analizler

Soru 1. “Yiiksek kalite benim i¢in ¢ok dnemlidir” sorusuna 14 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%8,2), 15 kisi katilmiyorum (%38,8), 37 kisi kismen katiliyorum (%21,8),
60 kisi katiliyorum (%35,3) derken, 44 kisi kesinlikle katiliyorum (%25,9) cevabinm
vermistir. (Tablo 4.6.; Grafik 4.6.).

Tablo 4. 6. Soru:1

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 14 8,2
Katilmiyorum 15 8,8
Kismen Katiliyorum 37 21,8
Katihlyorum 60 35,3
Kesinlikle Katiliyorum 44 25,9
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 6. Soru:1l
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Soru 2. “Satin alirken yiiksek kaliteyi elde etmeye ¢alisirim” sorusuna 10 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%6), 21 kisi katilmiyorum (%12), 34 kisi kismen katiliyorum
(%20), 65 kisi katiliyorum (%38) derken, 40 kisi kesinlikle katiliyorum (%24) cevabini
vermigstir (Tablo 4.7.; Grafik 4.7.).
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Tablo 4. 7. Soru:2

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 10 6
Katilmiyorum 21 12,0
Kismen Katiliyorum 34 20,0
Katilhyorum 65 38,0
Kesinlikle Katiliyorum 40 24,0
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 7. Soru:2
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Soru 3. “En kaliteli iirtinleri segmek igin 0zel ¢aba harcarim” sorusuna 12 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%7,1), 23 kisi katilmiyorum (%13,5), 44 kisi kismen
katiliyorum (%25,9), 59 kisi katiliyorum (%34,7) derken, 32 kisi kesinlikle katilryorum
(9%18,8) cevabini vermistir (Tablo 4.8.; Grafik 4.8.).

Tablo 4. 8. Soru:3

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 12 7,1
Katilmiyorum 23 13,5
Kismen Katiliyorum 44 25,9
Katihlyorum 59 34,7
Kesinlikle Katiliyyorum 32 18,8
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 8. Soru:3
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Soru 4. “Satin aldigim triinler i¢in beklentilerim ¢ok yiiksektir” sorusuna 10 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%5,9), 19 kisi katilmiyorum (%11,2), 51 kisi kismen
katiliyorum (%30), 57 kisi katiliyorum (%33,5) derken, 33 kisi kesinlikle katiliyorum
(%19,4) cevabini vermistir (Tablo 4.9.; Grafik 4.9.).

Tablo 4. 9. Soru:4

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 10 59
Katilmiyorum 19 11,2
Kismen Katiliyorum 51 30,0
Katihyorum 57 33,5
Kesinlikle Katiliyorum 33 19,4
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 9. Soru:4
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Soru 5. “Uriinleri dikkatlice degerlendiriyorum” sorusuna 10 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%5,9), 11 kisi katilmiyorum (%6,5), 30 kisi kismen katiliryorum (%17,6),
68 kisi katiliyorum (%40) derken, 51 kisi kesinlikle katiliyorum (%30) cevabini vermistir
(Tablo 4.10.; Grafik 4.10.).

Tablo 4. 10. Soru:5

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 10 5,9
Katilmiyorum 11 6,5
Kismen Katiliyorum 30 17,6
Katihlyorum 68 40,0
Kesinlikle Katiliyorum 51 30,0
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 10. Soru:5
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Soru 6. “Bir iriin ne kadar pahali ise o kadar kalitelidir” sorusuna 50 Kkisi
kesinlikle katilmiyorum (%29.4), 51 kisi katilmiyorum (%30), 43 kisi kismen katiliyorum
(%25,3), 15 kisi katiliyorum (%38,8) derken, 11 kisi kesinlikle katiliyorum (%6,5)
cevabini vermistir (Tablo 4.11.; Grafik 4.11.).
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Tablo 4. 11. Soru:6

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 50 29,4
Katilmiyorum 51 30,0
Kismen Katiliyorum 43 25,3
Katilhyorum 15 8,8
Kesinlikle Katiliyorum 11 6,5
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 11. Soru:6
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Soru 7. “En iyi trtnleri sik ve lilks magazalar satar” sorusuna 45 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%26,5), 63 kisi katilmiyorum (%37,1), 36 kisi kismen katiliyorum
(%21,2), 16 kisi katiliyorum (%9,4) derken, 10 kisi kesinlikle katiliyorum (%5,9)
cevabini vermistir (Tablo 4.12.; Grafik 4.12.).

Tablo 4. 12. Soru:7

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 45 26,5
Katilmiyorum 63 37,1
Kismen Katiliyorum 36 21,2
Katihyorum 16 9,4
Kesinlikle Katiliyorum 10 5,9
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 12. Soru:7
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Soru 8. “En ¢ok satan iirlinli almay1 tercih ederim” sorusuna 29 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%17,1), 62 kisi katilmiyorum (%36,5), 53 kisi kismen katiliyorum
(%31,2), 24 kisi katiliyorum (%]14,1) derken, 2 kisi kesinlikle katiliyorum (%1,2)
cevabini vermistir (Tablo 4.13.; Grafik 4.13.).

Tablo 4. 13. Soru:8

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 29 17,1
Katilmiyorum 62 36,5
Kismen Katiliyorum 53 31,2
Katiliyorum 24 14,1
Kesinlikle Katiliyorum 2 1,2
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 13. Soru:8
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Soru 9. “Reklami yapilan iirlinler genellikle iyi secimlerdir” sorusuna 25 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%14,7), 69 kisi katilmiyorum (%40,6), 55 kisi kismen
katiliyorum (%32,4), 13 kisi katiliyorum (%7,6) derken, 8 kisi kesinlikle katiliyorum
(%4,7) cevabini vermistir (Tablo 4.14.; Grafik 4.14.).

Tablo 4. 14. Soru:9

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 25 14,7
Katilmiyorum 69 40,6
Kismen Katiliyorum 55 32,4
Katihlyorum 13 7,6
Kesinlikle Katiliyorum 8 4,7
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 14. Soru:9
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Soru 10. “Genellikle degisen modayr 6nemserim” sorusuna 30 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%17,6), 52 kisi katilmiyorum (%30,6), 56 kisi kismen katiliyorum
(%32,9), 23 kisi katihiyorum (%13,5) derken, 9 kisi kesinlikle katiliyorum (%?5,3)
cevabini vermistir (Tablo 4.15.; Grafik 4.15.).
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Tablo 4. 15. Soru:10

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 30 17,6
Katilmiyorum 52 30,6
Kismen Katiliyorum 56 32,9
Katilhyorum 23 13,5
Kesinlikle Katiliyorum 9 5,3
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 15. Soru:10
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Soru 11. “Sik ve gekici stil benim i¢in ¢ok 6nemlidir” sorusuna 23 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%13,5), 29 kisi katilmiyorum (%17,1), 56 kisi kismen katiliyorum
(%32,9), 39 kisi katiliyorum (%22,9) derken, 23 kisi kesinlikle katiliyorum (%13,5)
cevabini vermistir (Tablo 4.16.; Grafik 4.16.).

Tablo 4. 16. Soru:11

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 23 13,5
Katilmiyorum 29 17,1
Kismen Katiliyorum 56 32,9
Katihyorum 39 22,9
Kesinlikle Katiliyorum 23 13,5
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 16. Soru:11
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Soru 12. “Genellikle en yeni tarz iiriinleri tercih ederim” sorusuna 20 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%11,8), 53 kisi katilmiyorum (%31,2), 53 kisi kismen
katilryorum (%31,2), 29 kisi katiliyorum (%17,1) derken, 15 kisi kesinlikle katilityorum
(%8,8) cevabini vermistir (Tablo 4.17.; Grafik 4.17.).

Tablo 4. 17. Soru:12

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 20 11,8
Katilmiyorum 53 31,2
Kismen Katiliyorum 53 31,2
Katihyorum 29 17,1
Kesinlikle Katiliyorum 15 8,8
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 17. Soru:12
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Soru 13. “Aligverisimi ¢abuk yaparim” sorusuna 18 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%10,6), 30 kisi katilmiyorum (%17,6), 41 kisi kismen katiliyorum (%24,1), 44 kisi
katiliyorum (%25,9) derken, 37 kisi kesinlikle katiliyorum (%21,8) cevabini vermistir
(Tablo 4.18.; Grafik 4.18.).

Tablo 4. 18. Soru:13

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 18 10,6
Katilmiyorum 30 17,6
Kismen Katiliyorum 41 24,1
Katihlyorum 44 25,9
Kesinlikle Katiliyorum 37 21,8
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 18. Soru:13
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Soru 14. “Zamanimi sadece aligveris i¢in harcamam’” sorusuna 20 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%11,8), 12 kisi katilmiyorum (%?7,1), 31 kisi kismen katiliyorum (%18,2),
39 kisi katiliyorum (%22,9) derken, 68 kisi kesinlikle katiliyorum (%40) cevabini
vermistir (Tablo 4.19.; Grafik 4.19.).
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Tablo 4. 19. Soru:14

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 20 11,8
Katilmiyorum 12 7,1
Kismen Katiliyorum 31 18,2
Katilhyorum 39 22,9
Kesinlikle Katiliyorum 68 40,0
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 19. Soru:14
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Soru 15. “Aligveris yaparken sadece satin alacagim tirline odaklanirim” sorusuna
17 kisi kesinlikle katilmiyorum (%10,0), 22 kisi katilmiyorum (%12,9), 46 kisi kismen
katiliyorum (%27,11), 50 kisi katiliyorum (%29,4) derken, 35 kisi kesinlikle katilryorum

Hatilmiyorum Kismen Katilyorum

Katilyorum

(%20,6) cevabini vermistir. (Tablo 4.20.; Grafik 4.20.).

Tablo 4. 20. Soru:15

Kesinlikle
Katilyorum

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 17 10,0
Katilmiyorum 22 12,9
Kismen Katiliyorum 46 27,1
Katihlyorum 50 29,4
Kesinlikle Katiliyorum 35 20,6
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 20. Soru:15
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Soru 16. “Cogunlukla indirimde olan iiriinleri satin alirnm” sorusuna 15 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%8,8), 16 kisi katilmiyorum (%9,4), 65 kisi kismen katiliyorum
(%38,2), 43 kisi katiliyorum (%25,3) derken, 31 kisi kesinlikle katiliyorum (%18,2)
cevabini vermistir (Tablo 4.21.; Grafik 4.21.).

Tablo 4. 21. Soru:16

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 15 8,8
Katilmiyorum 16 9,4
Kismen Katiliyorum 65 38,2
Katihyorum 43 25,3
Kesinlikle Katiliyorum 31 18,2
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 21. Soru:16
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Soru 17. “Genellikle en diisiik fiyatli tirlinleri se¢erim” sorusuna 18 kisi kesinlikle
katilmryorum (%10,6), 58 kisi katilmiyorum (%34,1), 60 kisi kismen katiliyorum
(%35,3), 17 kisi katiliyorum (%10,0) derken, 17 kisi kesinlikle katiliyorum (%210,0)
cevabini vermistir (Tablo 4.22.; Grafik 4.22.).

Tablo 4. 22. Soru:17

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 18 10,6
Katilmiyorum 58 34,1
Kismen Katiliyorum 60 35,3
Katihlyorum 17 10,0
Kesinlikle Katiliyorum 17 10,0
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 22. Soru:17
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Soru 18. “Aligveris yaparken olabildigince az para harcarim” sorusuna 14 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%8,2), 34 kisi katilmiyorum (%20,0), 67 kisi kismen
katiliyorum (%39,4), 31 kisi katiliyorum (%18,2) derken, 24 kisi kesinlikle katilryorum
(%14,1) cevabin vermistir (Tablo 4.23.; Grafik 4.23.).
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Tablo 4. 23. Soru:18
FREKANS YUZDE

Kesinlikle Katilmiyorum 14 8,2

Katilmiyorum 34 20,0
Kismen Katiliyorum 67 39,4
Katilhyorum 31 18,2
Kesinlikle Katiliyorum 24 14,1
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 23. Soru:18
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Soru 19. “Fazla para harcamamak i¢in genellikle kuponu (promosyon/indirim
puani) biriktiririm” sorusuna 40 kisi kesinlikle katilmiyorum (%23,5), 65 kisi
katilmiyorum (%38.,2), 34 kisi kismen katiliyorum (%20,0), 16 kisi katiliyorum (%9,4)
derken, 15 kisi kesinlikle katiliyorum (%8,8) cevabini vermistir (Tablo 4.24.; Grafik

Katilmryorum

Kismen Katilyorum

Katiryorum

Kesinlikle
Katilry orum

4.24.).
Tablo 4. 24. Soru:19
FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 40 23,5
Katilmiyorum 65 38,2
Kismen Katiliyorum 34 20,0
Katihyorum 16 9,4
Kesinlikle Katiliyorum 15 8,8
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 24. Soru:19
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Soru 20. “Aligverisimi daha dikkatli planlamam gerektigini disiiniiyorum”
sorusuna 14 kisi kesinlikle katilmiyorum (%8,2), 30 kisi katilmiyorum (%17,6), 48 kisi
kismen katiliyorum (%28,2), 43 kisi katiliyorum (%25,3) derken, 35 kisi kesinlikle
katiltyorum (%20,6) cevabini vermistir (Tablo 4.25.; Grafik 4.25.).

Tablo 4. 25. Soru:20

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 14 8,2
Katilmiyorum 30 17,6
Kismen Katiliyorum 48 28,2
Katihyorum 43 25,3
Kesinlikle Katiliyorum 35 20,6
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 25. Soru:20
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Soru 21. “Uriin satin alirken itici oluyorum” sorusuna 59 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%34,7), 59 kisi katilmiyorum (%34,7), 31 kisi kismen katiliyorum
(%18,2), 8 kisi katiliyorum (%#4,7) derken, 13 kisi kesinlikle katiliyorum (%7,6) cevabinm
vermistir (Tablo 4.26.; Grafik 4.26.).

Tablo 4. 26. Soru:21

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 59 34,7
Katilmiyorum 59 34,7
Kismen Katiliyorum 31 18,2
Katihlyorum 8 4.7
Kesinlikle Katiliyorum 13 7,6
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 26. Soru:21
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Soru 22. “Cogunlukla, istemedigim halde dikkatsiz alimlar yaparim” sorusuna 40
kisi kesinlikle katilmiyorum (%23,5), 57 kisi katilmiyorum (%?33,5), 46 kisi kismen
katiltyorum (%27,1), 12 kisi katiltyorum (%?7,1) derken, 15 kisi kesinlikle katiliyorum
(%38,8) cevabii vermistir (Tablo 4.27.; Grafik 4.27.).
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Tablo 4. 27. Soru:22

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 40 23,5
Katilmiyorum 57 33,5
Kismen Katiliyorum 46 27,1
Katilhyorum 12 7,1
Kesinlikle Katiliyorum 15 8,8
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 27. Soru:22
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Soru 23. “Aligveris yaptigimda markalar (segeneklerin ¢oklugunda) kafami
karistirtyor” sorusuna 23 kisi kesinlikle katilmiyorum (%13,5), 33 kisi katilmiyorum
(%19,4), 52 kisi kismen katiliyorum (%30,6), 43 kisi katiliyorum (%25,3) derken, 19 kisi
kesinlikle katiliyorum (%11,28) cevabini vermistir (Tablo 4.28.; Grafik 4.28.).

Tablo 4. 28. Soru:23

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 23 13,5
Katilmiyorum 33 194
Kismen Katiliyorum 52 30,6
Katihyorum 43 25,3
Kesinlikle Katiliyorum 19 11,2
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 28. Soru:23
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Soru 24. “Bazen hangi magazadan aligveris yapacagimi segmekte zorlantyorum’
sorusuna 23 kisi kesinlikle katilmiyorum (%13,5), 47 kisi katilmiyorum (%27,6), 46 kisi
kismen katiliyorum (%27,1), 31 kisi katiltyorum (%18,2) derken, 23 kisi kesinlikle
katiliyorum (%13,5) cevabini vermistir (Tablo 4.29.; Grafik 4.29.).

Tablo 4. 29. Soru:24

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 23 13,5
Katilmiyorum 47 27,6
Kismen Katiliyorum 46 27,1
Katilhyorum 31 18,2
Kesinlikle Katiliyorum 23 13,5
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 29. Soru:24

S0

40—

30—

Frekans

20—

10—

Hesinlikle HKatilmiyorum  Fasmen Hatihyorum Hesinlikle

3
Hatilmryorum Hatilry orum Hatihyorum

80



Soru 25. “Farkli iirtinlerden aldigim tiim bilgiler beni sasirtiyor” sorusuna 23 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%13,5), 43 kisi katilmiyorum (%25,3), 73 kisi kismen
katiliyorum (%42,9), 22 kisi katiliyorum (%12,9) derken, 9 kisi kesinlikle katiliyorum
(%5,3) cevabini vermistir (Tablo 4.30.; Grafik 4.30.).

Tablo 4. 30. Soru:25

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 23 13,5
Katilmiyorum 43 25,3
Kismen Katiliyorum 73 42,9
Katihlyorum 22 12,9
Kesinlikle Katiliyorum 9 53
TOPLAM 170 100,0
Grafik 4. 30. Soru:25
S0
S0
% 40
20
o
Kesinlikle Hatilmiyorum Kismen Katilyorum Kesinlikle
Katilmiyorum Katilyorum Katilhy orum

Soru 26. “Satin alacagim iriinler hakkinda daha fazla sey 6grendigimde, en iyisini

se¢cmek daha zor goriinliyor” sorusuna 16 kisi kesinlikle katilmiyorum (%9,4), 33 kisi
katilmiyorum (%19,4), 43 kisi kismen katiliyorum (%25,3), 51 kisi katiliyorum (%30,0)
derken, 27 kisi kesinlikle katiliyorum (%15,9) cevabimi vermistir (Tablo 4.31.; Grafik

4.31.).
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Tablo 4. 31. Soru:26

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 16 9,4
Katilmiyorum 33 19,4
Kismen Katiliyorum 43 25,3
Katilhyorum 51 30,0
Kesinlikle Katiliyorum 27 15,9
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 31. Soru:26
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Soru 27. “Sirekli ayn1 markayr tercih ederim” sorusuna 28 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%16,5), 54 kisi katilmiyorum (%31,8), 61 kisi kismen katiliyorum
(%35,9), 20 kisi katihyorum (%11,8) derken, 7 kisi kesinlikle katiliyorum (%4,1)
cevabini vermistir (Tablo 4.32.; Grafik 4.32.).

Tablo 4. 32. Soru:27

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 28 16,5
Katilmiyorum 54 31,8
Kismen Katiliyorum 61 35,9
Katihyorum 20 11,8
Kesinlikle Katiliyorum 7 4,1
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 32. Soru:27
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Soru 28. “Uzun zamandir kullandigim bir marka vardir” sorusuna 24 Kkisi
kesinlikle katilmiyorum (%14,1), 49 kisi katilmiyorum (%28,8), 38 kisi kismen
katiliyorum (%22,4), 42 kisi katiltyorum (%24,7) derken, 17 kisi kesinlikle katilryorum
(%10,0) cevabini vermistir (Tablo 4.33.; Grafik 4.33.).

Tablo 4. 33. Soru:28

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 24 14,1
Katilmiyorum 49 28,8
Kismen Katiliyorum 38 22,4
Katihlyorum 42 24,7
Kesinlikle Katiliyorum 17 10,0
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 33. Soru:28
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Soru 29. “Kullandigim markanin bende ayr1 bir yeri vardir” sorusuna 27 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%15,9), 50 kisi katilmiyorum (%29,4), 41 kisi kismen
katiliyorum (%24,1), 35 kisi katiliyorum (%20,6) derken, 17 kisi kesinlikle katiltyorum
(%10,0) cevabini vermistir (Tablo 4.34.; Grafik 4.34.).

Tablo 4. 34. Soru:29

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 27 15,9
Katilmiyorum 50 29,4
Kismen Katiliyorum 41 24,1
Katihlyorum 35 20,6
Kesinlikle Katiliyorum 17 10,0
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 34. Soru:29
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Soru 30. “Daima satin alacagim favori markalarim vardir” sorusuna 35 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%20,6), 34 kisi katilmiyorum (%20,0), 39 kisi kismen
katiltyorum (%22,9), 42 kisi katiliyorum (%24,7) derken, 20 kisi kesinlikle katiliyorum
(%11,8) cevabini vermistir (Tablo 4.35.; Grafik 4.35.).

84



Tablo 4. 35. Soru:30

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 35 20,6
Katilmiyorum 34 20,0
Kismen Katiliyorum 39 22,9
Katillyorum 42 24,7
Kesinlikle Katiliyorum 20 11,8
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 35. Soru:30
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Soru 31. “Genelde iinlii kisiler tarafindan tercih edilen iiriinleri tercih ederim”
sorusuna 75 kisi kesinlikle katilmiyorum (%44,1), 60 kisi katilmiyorum (%35,3), 20 kisi
kismen katiliyorum (%11,8), 10 kisi katiliyorum (%35,9) derken, 5 kisi kesinlikle
katiliyorum (%2,9) cevabii vermistir (Tablo 4.36.; Grafik 4.36.).

Tablo 4. 36. Soru:31

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 75 44,1
Katilmiyorum 60 35,3
Kismen Katiliyorum 20 11,8
Katihlyorum 10 5,9
Kesinlikle Katiliyorum 5 2,9
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 36. Soru:31
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Soru 32. “Bir magazaya gittigimde o magazay1/liriinii tanitan tinliiler aklima
gelir” sorusuna 67 kisi kesinlikle katilmiyorum (%39,4), 42 kisi katilmiyorum (%24,7),
24 kisi kismen katiliyorum (%14,1), 29 kisi katiliyorum (%17,1) derken, 8 kisi kesinlikle
katiliyorum (%4,7) cevabini vermistir (Tablo 4.37.; Grafik 4.37.).

Tablo 4. 37. Soru:32

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 67 39,4
Katilmiyorum 42 24,7
Kismen Katiliyorum 24 14,1
Katihyorum 29 17,1
Kesinlikle Katiliyorum 8 4,7
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 37. Soru:32
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Soru 33. “Unlii bir kisinin tercihi aligveris yaparken benim tercihimi etkiler”
sorusuna 80 kisi kesinlikle katilmiyorum (%47,1), 47 kisi katilmiyorum (%27,6), 28 kisi
kismen katiliyorum (%16,5), 8 kisi katiliyorum (%4,7) derken, 7 kisi kesinlikle
katiliyorum (%4,1) cevabini vermistir. (Tablo 4.38.; Grafik 4.38.).

Tablo 4. 38. Soru:33

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 80 47,1
Katilmiyorum 47 27,6
Kismen Katiliyorum 28 16,5
Katihlyorum 8 4.7
Kesinlikle Katiliyorum 7 4,1
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 38. Soru:33
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Soru 34. “Benim i¢in iinlii bir kisi tarafindan kullanilan iiriin digerlerinden daha
ayricaliklidir” sorusuna 94 kisi kesinlikle katilmiyorum (%55,3), 46 kisi katilmiyorum
(%27,1), 17 kisi kismen katiliyorum (%10,0), 8 kisi katiliyorum (%4,7) derken, 5 kisi
kesinlikle katiliyorum (%2,9) cevabini vermistir (Tablo 4.39.; Grafik 4.39.).
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Tablo 4. 39. Soru:34

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 94 55,3
Katilmiyorum 46 27,1
Kismen Katillyorum 17 10,0
Katilhyorum 8 47
Kesinlikle Katiliyorum 5 2,9
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 39. Soru:34
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4.4. Kisilik Ozellikleri ile Tlgili Betimsel Analizler

Soru 35. “Geri planda kalmay: tercih etmem” sorusuna 19 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%11,2), 18 kisi katilmiyorum (%10,6), 45 kisi kismen katiliyorum
(%26,5), 53 kisi katiliyorum (%31,2) derken, 35 kisi kesinlikle katiliyorum (%20,6)
cevabini vermistir (Tablo 4.40.; Grafik 4.40.).
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Tablo 4. 40. Soru:35

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 19 11,2
Katilmiyorum 18 10,6
Kismen Katiliyorum 45 26,5
Katilhyorum 53 31,2
Kesinlikle Katiliyorum 35 20,6
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 40. Soru:35
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Soru 36. “lletisimi genelde ben baslatinm” sorusuna 11 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%6,52), 30 kisi katilmiyorum (%17,6), 64 kisi kismen katiliyorum
(%37,6), 45 kisi katiliyorum (%26,5) derken, 19 kisi kesinlikle katiliyorum (%11,2)
cevabini vermistir (Tablo 4.41.; Grafik 4.41.).

Tablo 4. 41. Soru:36

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 11 6,5
Katilmryorum 30 17,6
Kismen Katiliyorum 64 37,6
Katiliyorum 45 26,5
Kesinlikle Katiliyorum 19 11,2
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 41. Soru:36
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Soru 37. “Genelde konuskanimdir” sorusuna 16 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%9.4), 25 kisi katilmiyorum (%14,7), 43 kisi kismen katiliyorum (%25,3), 52 kisi
katiliyorum (%30,6) derken, 34 kisi kesinlikle katiliyorum (%20,0) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.42.; Grafik 4.42.).

Tablo 4. 42. Soru:37

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 16 9,4
Katilmiyorum 25 14,7
Kismen Katiliyorum 43 25,3
Katiliyorum 52 30,6
Kesinlikle Katiliyorum 34 20,0
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 42. Soru:37
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Soru 38. “Farkli karakterdeki insanlarla konusabilirim” sorusuna 10 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%5,9), 13 kisi katilmiyorum (%7,6), 35 kisi kismen katiliyorum
(%20,6), 70 kisi katiliyorum (%41,2) derken, 42 kisi kesinlikle katiliyorum (%24,7)
cevabini vermistir (Tablo 4.43.; Grafik 4.43.).

Tablo 4. 43. Soru:38

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 10 5,9
Katilmiyorum 13 7,6
Kismen Katiliyorum 35 20,6
Katihlyorum 70 41,2
Kesinlikle Katiliyorum 42 24,7
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 43. Soru:38
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Soru 39. “Uzerime dikkat cekmeyi severim” sorusuna 25 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%14,7), 59 kisi katilmiyorum (%34,7), 31 kisi kismen katiliyorum
(%18,2), 38 kisi katiliyorum (%22,4) derken, 17 kisi kesinlikle katiliyorum (%210,0)
cevabini vermistir (Tablo 4.44.; Grafik 4.44.).
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Tablo 4. 44. Soru:39

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 25 1477
Katilmiyorum 59 34,7
Kismen Katiliyorum 31 18,2
Katilhyorum 38 22,4
Kesinlikle Katiliyorum 17 10,0
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 44. Soru:39
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Soru 40. “ilgi odag olmaktan hoslanirim” sorusuna 28 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%16,5), 57 kisi katilmiyorum (%33,5), 34 kisi kismen katiliyorum
(%20,0), 36 kisi katiliyorum (%21,2) derken, 15 kisi kesinlikle katiliyorum (%8,8)
cevabini vermistir (Tablo 4.45.; Grafik 4.45.).

Tablo 4. 45. Soru:40

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 28 16,5
Katilmiyorum 57 33,5
Kismen Katiliyorum 34 20,0
Katihyorum 36 21,2
Kesinlikle Katiliyorum 15 8,8
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 45. Soru:40
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Soru 41. “Her konuda soyleyecek bir seyim vardir” sorusuna 17 kisi kesinlikle
katilmryorum (%10,0), 49 kisi katilmiyorum (%28,8), 62 kisi kismen katiliyorum
(%36,5), 31 kisi katiliyorum (%18,2) derken, 11 kisi kesinlikle katiliyorum (%6,5)
cevabini vermistir (Tablo 4.46.; Grafik 4.46.).

Tablo 4. 46. Soru:41

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 17 10,0
Katilmiyorum 49 28,8
Kismen Katiliyorum 62 36,5
Katihyorum 31 18,2
Kesinlikle Katiliyorum 11 6,5
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 46. Soru:41
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Soru 42. “Insanlarin arasinda kendimi rahat hissederim” sorusuna 13 kisi
kesinlikle katilmiyorum (%7,6), 24 kisi katilmiyorum (%14,1), 56 kisi kismen
katiliyorum (%32.9), 56 kisi katiliyorum (%32,9) derken, 21 kisi kesinlikle katilryorum
(%12,4) cevabini vermistir (Tablo 4.47.; Grafik 4.47.).

Tablo 4. 47. Soru:42

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 13 7,6
Katilmiyorum 24 14,1
Kismen Katiliyorum 56 32,9
Katihlyorum 56 32,9
Kesinlikle Katiliyorum 21 12,4
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 47. Soru:42
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Soru 43. “Insanlarin duygularini anlayip onlarla paylasima girebilirim” sorusuna
6 kisi kesinlikle katilmiyorum (%3,5), 10 kisi katilmiyorum (%5,9), 31 kisi kismen
katiliyorum (%18,2), 76 kisi katiliyorum (%44,7) derken, 47 kisi kesinlikle katiliyorum
(%27,6) cevabini vermistir (Tablo 4.48.; Grafik 4.48.).
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Tablo 4. 48. Soru:43

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 6 3,5
Katilmiyorum 10 59
Kismen Katiliyorum 31 18,2
Katilhyorum 76 44,7
Kesinlikle Katiliyorum 47 27,6
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 48. Soru:43
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Soru 44. “Digerlerinin problemleriyle alakaliyimdir” sorusuna 5 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%2,9), 26 kisi katilmiyorum (%15,3), 43 kisi kismen katiliyorum (%25,3),
57 kisi katiliyorum (%33,5) derken, 39 kisi kesinlikle katiliyorum (%22,9) cevabini
vermistir (Tablo 4.49.; Grafik 4.49.).

Tablo 4. 49. Soru:44

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 5 2,9
Katilmiyorum 26 15,3
Kismen Katiliyorum 43 25,3
Katihyorum 57 33,5
Kesinlikle Katiliyorum 39 22,9
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 49. Soru:44
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Soru 45. “Yumusak huylu birisiyimdir” sorusuna 5 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%2.,9), 18 kisi katilmiyorum (%10,6), 47 kisi kismen katiliyorum (%27,6), 66 kisi
katiltyorum (%38,8) derken, 34 kisi kesinlikle katiliyorum (%20,0) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.50.; Grafik 4.50.).

Tablo 4. 50. Soru:45

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 5 2,9
Katilmiyorum 18 10,6
Kismen Katiliyorum 47 27,6
Katihyorum 66 38,8
Kesinlikle Katiliyorum 34 20,0
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 50. Soru:45
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Soru 46. “Diger insanlara zaman ayiririm” sorusuna 6 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%3,5), 14 kisi katilmiyorum (%8,2), 33 kisi kismen katiliyorum (%19,4),
75 kisi katiliyorum (%44,1) derken, 42 kisi kesinlikle katiliyorum (%24,7) cevabini
vermistir (Tablo 4.51.; Grafik 4.51.).

Tablo 4. 51. Soru:46

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 6 3,5
Katilmiyorum 14 8,2
Kismen Katiliyorum 33 19,4
Katihlyorum 75 441
Kesinlikle Katiliyorum 42 24,7
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 51. Soru:46
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Soru 47. “Insanlari rahatlatirim” sorusuna 7 kisi kesinlikle katilmiyorum (%4,1),
13 kisi katilmiyorum (%7,6), 48 kisi kismen katiliyorum (%28,2), 69 kisi katiliyorum
(%40,6) derken, 33 kisi kesinlikle katiliyorum (%19,4) cevabini vermistir (Tablo 4.52.;
Grafik 4.52.).
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Tablo 4. 52. Soru:47

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 7 4,1
Katilmiyorum 13 7,6
Kismen Katiliyorum 48 28,2
Katilhyorum 69 40,6
Kesinlikle Katiliyorum 33 19,4
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 52. Soru:47
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Soru 48. “Insanlara hakaret etmem” sorusuna 12 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%7,1), 18 kisi katilmryorum (%10,6), 30 kisi kismen katiliyorum (%17,6), 53 kisi
katiltyorum (%31,2) derken, 57 kisi kesinlikle katiliyorum (%33,5) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.53.; Grafik 4.53.).

Tablo 4. 53. Soru:48

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 12 7,1
Katilmiyorum 18 10,6
Kismen Katiliyorum 30 17,6
Katihlyorum 53 31,2
Kesinlikle Katiliyyorum 57 33,5
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 53. Soru:48
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Soru 49. “Isleri diizenli bir sekilde yaparim” sorusuna 11 kisi kesinlikle
katilmryorum (%6,5), 14 kisi katilmiyorum (%8,2), 37 kisi kismen katiltyorum (%21,8),
65 kisi katiliyorum (%38,2) derken, 43 kisi kesinlikle katiliyorum (%25,3) cevabini
vermistir (Tablo 4.54.; Grafik 4.54.).

Tablo 4. 54. Soru:49

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 11 6,5
Katilmiyorum 14 8,2
Kismen Katiliyorum 37 21,8
Katilhyorum 65 38,2
Kesinlikle Katiliyorum 43 25,3
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 54. Soru:49
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Soru 50. “Isleri hemen hallederim” sorusuna 8 kisi kesinlikle katilmryorum
(%4,7), 21 kisi katilmiyorum (%12,4), 49 kisi kismen katiliyorum (%28,8), 61 kisi
katiliyorum (%35,9) derken, 31 kisi kesinlikle katiliyorum (%18,2) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.55.; Grafik 4.55.).

Tablo 4. 55. Soru:50

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 8 4,7
Katilmiyorum 21 12,4
Kismen Katiliyorum 49 28,8
Katihlyorum 61 35,9
Kesinlikle Katiliyorum 31 18,2
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 55. Soru:50
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Soru 51. “Isimde titizimdir” sorusuna 8 kisi kesinlikle katilmiyorum (%4,7), 9
kisi katilmiyorum (%5,3), 31 kisi kismen katiliyorum (%18,2), 69 kisi katiliyorum
(%40,6) derken, 53 kisi kesinlikle katiliyorum (%31,2) cevabini vermistir (Tablo 4.56.;
Grafik 4.56.).
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Tablo 4. 56. Soru:51

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 8 4,7
Katilmiyorum 9 5,3
Kismen Katiliyorum 31 18,2
Katilhyorum 69 40,6
Kesinlikle Katiliyorum 53 31,2
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 56. Soru:51
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Soru 52. “Gorevlerimden kagmam” sorusuna 7 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%4,1), 7 kist katilmiyorum (%4,1), 25 kisi kismen katiliyorum (%14,7), 68 kisi
katilryorum (%40,0) derken, 63 kisi kesinlikle katiliyorum (%37,1) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.57.; Grafik 4.57.).

Tablo 4. 57. Soru:52

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 7 4,1
Katilmiyorum 7 41
Kismen Katiliyorum 25 14,7
Katihlyorum 68 40,0
Kesinlikle Katiliyorum 63 37,1
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 57. Soru:52
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Soru 53. “Islerimi yaparken bir plan takip ederim” sorusuna 10 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%5,9), 14 kisi katilmiyorum (%8,2), 39 kisi kismen katiliyorum (%22,9),
62 kisi katiliyorum (%36,5) derken, 45 kisi kesinlikle katiliyorum (%26,5) cevabini
vermistir (Tablo 4.58.; Grafik 4.58.).

Tablo 4. 58. Soru:53

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 10 59
Katilmiyorum 14 8,2
Kismen Katiliyorum 39 22,9
Katihyorum 62 36,5
Kesinlikle Katiliyorum 45 26,5
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 58. Soru:53
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Soru 54. “Detaylara dikkat ederim” sorusuna 5 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%2,9), 10 kisi katilmiyorum (%S5,9), 29 kisi kismen katiliyorum (%17,1), 76 kisi
katiliyorum (%44,7) derken, 50 kisi kesinlikle katiliyorum (%29,4) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.59.; Grafik 4.59.).

Tablo 4. 59. Soru:54

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 5 2,9
Katilmiyorum 10 59
Kismen Katiliyorum 29 17,1
Katihlyorum 76 447
Kesinlikle Katiliyorum 50 29,4
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 59. Soru:54
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Soru 55. “Kigisel esyalarimi etrafta birakmam” sorusuna 9 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%?5,3), 13 kisi katilmiyorum (%7,6), 28 kisi kismen katiliyorum (%16,5),
58 kisi katiliyorum (%34,1) derken, 62 kisi kesinlikle katiliyorum (%36,5) cevabini
vermistir (Tablo 4.60.; Grafik 4.60.).
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Tablo 4. 60. Soru:55

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 9 5,3
Katilmiyorum 13 7,6
Kismen Katiliyorum 28 16,5
Katilhyorum 58 34,1
Kesinlikle Katiliyorum 62 36,5
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 60. Soru:55

&0

Frekans

20

Kesinlikle Hatilmiy orum Kismen Katiliyorum Kesinlikle
Katimiyorum Katiyorum Katiyorum

Soru 56. “Her zaman hazirlikliyimdir” sorusuna 9 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%5,3), 18 kisi katilmiyorum (%10,6), 60 kisi kismen katiliyorum (%35,3), 55 kisi
katilryorum (%32,4) derken, 28 kisi kesinlikle katiliyorum (%16,5) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.61.; Grafik 4.61.).

Tablo 4. 61. Soru:56

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 9 53
Katilmiyorum 18 10,6
Kismen Katiliyorum 60 35,3
Katihyorum 95 32,4
Kesinlikle Katiliyorum 28 16,5
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 61. Soru:56
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Soru 57. “Nadiren kendimi keyifsiz hissederim” sorusuna 13 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%7,6), 29 kisi katilmiyorum (%17,1), 62 kisi kismen katiliyorum (%36,5),
46 kisi katiliyorum (%27,1) derken, 20 kisi kesinlikle katiliyorum (%11,8) cevabini
vermistir (Tablo 4.62.; Grafik 4.62.).

Tablo 4. 62. Soru:57

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 13 7,6
Katilmiyorum 29 17,1
Kismen Katiliyorum 62 36,5
Katihyorum 46 27,1
Kesinlikle Katiliyorum 20 11,8
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 62. Soru:57
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Soru 58. “Huzurum kolay kagirilamaz” sorusuna 21 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%12,4), 35 kisi katilmiyorum (%20,6), 57 kisi kismen katiliyorum (%33,5), 43 kisi
katiliyorum (%25,3) derken, 14 kisi kesinlikle katiliyorum (%8,2) cevabini vermistir
(Tablo 4.63.; Grafik 4.63.).

Tablo 4. 63. Soru:58

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 21 12,4
Katilmiyorum 35 20,6
Kismen Katiliyorum 57 33,5
Katihlyorum 43 25,3
Kesinlikle Katiliyorum 14 8,2
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 63. Soru:58
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Soru 59. “Moralim ¢abuk bozulmaz” sorusuna 22 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%12,9), 34 kisi katilmiyorum (%20,0), 58 kisi kismen katiliyorum (%34,1), 38 kisi
katiliyorum (%22,4) derken, 18 kisi kesinlikle katiliyorum (%10,6) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.64.; Grafik 4.64.).
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Tablo 4. 64. Soru:59

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 22 12,9
Katilmiyorum 34 20,0
Kismen Katiliyorum 58 34,1
Katilhyorum 38 22,4
Kesinlikle Katiliyorum 18 10,6
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 64. Soru:59
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Soru 60. “Ruh halim ¢ok sik degismez” sorusuna 20 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%11,8), 29 kisi katilmiyorum (%17,1), 56 kisi kismen katiliyorum (%32,9), 47 kisi
katilryorum (%27,6) derken, 18 kisi kesinlikle katiliyorum (%10,6) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.65.; Grafik 4.65.).

Tablo 4. 65. Soru:60

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 20 11,8
Katilmiyorum 29 17,1
Kismen Katiliyorum 56 32,9
Katihyorum 47 27,6
Kesinlikle Katiliyorum 18 10,6
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 65. Soru:60
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Soru 61. “Her seye endiselenmem” sorusuna 19 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%11,2), 34 kisi katilmryorum (%20,0), 53 kisi kismen katiliyorum (%31,2), 45 kisi
katiltyorum (%26,5) derken, 19 kisi kesinlikle katiliyorum (%11,2) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.66.; Grafik 4.66.).

Tablo 4. 66. Soru:61

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 19 11,2
Katilmiyorum 34 20,0
Kismen Katiliyorum 53 31,2
Katillyorum 45 26,5
Kesinlikle Katiliyorum 19 11,2
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 66. Soru:61
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Soru 62. “Genelde rahatimdir” sorusuna 15 kisi kesinlikle katilmiyorum (%8,8),
26 kisi katilmiyorum (%15,3), 55 kisi kismen katiliyorum (%32,4), 44 kisi katiliyorum
(%25,9) derken, 30 kisi kesinlikle katiliyorum (%17,6) cevabini vermistir (Tablo 4.67.;
Grafik 4.67.).

Tablo 4. 67. Soru:62

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 15 8,8
Katilmiyorum 26 15,3
Kismen Katiliyorum 55 32,4
Katihlyorum 44 25,9
Kesinlikle Katiliyorum 30 17,6
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 67. Soru:62
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Soru 63. “Soyut fikirlerle ilgilenirim” sorusuna 10 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%5.9), 28 kisi katilmiyorum (%16,5), 67 kisi kismen katiliyorum (%39.,4), 44 kisi
katiliyorum (%25,9) derken, 21 kisi kesinlikle katiliyorum (%12,4) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.68.; Grafik 4.68.).
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Tablo 4. 68. Soru:63

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 10 5,9
Katilmiyorum 28 16,5
Kismen Katiliyorum 67 39,4
Katilhyorum 44 25,9
Kesinlikle Katiliyorum 21 12,4
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 68. Soru:63
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Soru 64. “Miikemmel fikirlerim vardir” sorusuna 10 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%5.9), 28 kisi katilmiyorum (%16,5), 67 kisi kismen katiliyorum (%39,4), 44 kisi
katiltyorum (%25,9) derken, 21 kisi kesinlikle katiliyorum (%12,4) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.69.; Grafik 4.69.).

Tablo 4. 69. Soru:64

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 10 59
Katilmiyorum 28 16,5
Kismen Katiliyorum 67 39,4
Katihlyorum 44 25,9
Kesinlikle Katiliyorum 21 12,4
TOPLAM 170 100,0
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Grafik 4. 69. Soru:64
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Soru 65. “Hayal giiciim kuvvetlidir” sorusuna 8 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%4,7), 21 kisi katilmiyorum (%12,4), 50 kisi kismen katiliyorum (%29,4), 43 kisi
katiltyorum (%25,3) derken, 48 kisi kesinlikle katiliyorum (%28,2) cevabin1 vermistir
(Tablo 4.70.; Grafik 4.70.).

Tablo 4. 70. Soru:65

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 8 4,7
Katilmiyorum 21 12,4
Kismen Katiliyorum 50 29,4
Katillyorum 43 25,3
Kesinlikle Katiliyorum 48 28,2
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 70. Soru:65
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Soru 66. “Fikirlerle doluyumdur” sorusuna 5 kisi kesinlikle katilmiyorum (%?2,9),
25 kisi katilmiyorum (%14,7), 56 kisi kismen katiliyorum (%32,9), 52 kisi katiliyorum
(%30,6) derken, 32 kisi kesinlikle katiliyorum (%18,8) cevabini vermistir (Tablo 4.71.;
Grafik 71.).

Tablo 4. 71. Soru:66

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 5 2,9
Katilmiyorum 25 14,7
Kismen Katiliyorum 56 32,9
Katihlyorum 52 30,6
Kesinlikle Katiliyorum 32 18,8
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 71. Soru:66
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Soru 67. “Olaylar tizerinde diisiinerek vakit gegiririm” sorusuna 9 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%5,3), 11 kisi katilmiyorum (%6,5), 33 kisi kismen katiliyorum (%19,4),
67 kisi katihyorum (%39,4) derken, 50 kisi kesinlikle katiliyorum (%29,4) cevabini
vermistir (Tablo 4.72.; Grafik 4.72.).
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Tablo 4. 72. Soru:67

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 9 5,3
Katilmiyorum 11 6,5
Kismen Katiliyorum 33 19,4
Katilhyorum 67 39,4
Kesinlikle Katiliyorum 50 29,4
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 72. Soru:67
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Soru 68. “Olaylar1 anlamada hizliyimdir” sorusuna 3 kisi kesinlikle katilmiyorum
(%1,8), 17 kisi katilmryorum (%10,0), 41 kisi kismen katiliyorum (%24,1), 63 kisi
katiltyorum (%37,1) derken, 46 kisi kesinlikle katiliyorum (%27,1) cevabini vermistir
(Tablo 4.73.; Grafik 4.73.).

Tablo 4. 73. Soru:68

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 3 1,8
Katilmiyorum 17 10,0
Kismen Katiliyorum 41 24,1
Katihlyorum 63 37,1
Kesinlikle Katiliyorum 46 27,1
TOPLAM 170 100,0

113



Grafik 4. 73. Soru:68
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Soru 69. “Olaylart zihnimde canlandiririm” sorusuna 9 kisi kesinlikle
katilmiyorum (%5,3), 10 kisi katilmiyorum (%35.,9), 20 kisi kismen katiliyorum (%11,8),
65 kisi katiliyorum (%38,2) derken, 66 kisi kesinlikle katiliyorum (%38,8) cevabin
vermistir (Tablo 4.74.; Grafik 4.74.).

Tablo 4. 74. Soru:69

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katilmiyorum 9 53
Katilmiyorum 10 59
Kismen Katiliyorum 20 11,8
Katihyorum 65 38,2
Kesinlikle Katiliyorum 66 38,8
TOPLAM 170 100,0

Grafik 4. 74. Soru:69
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Arastirmada kullanilan sorularin frekans dagilimlart Tablo 4.75°de biitiinsel
olarak gosterilmistir.

Kesinlikle katilmiyorum igin en yiiksek ¢ikan oran ii¢ soru “genelde tinlii kisiler
tarafindan tercih edilen triinleri tercih ederim (%44,1), tinlii bir kisinin tercihi aligveris
yaparken benim tercihimi etkiler (%47,1), benim i¢in {inlii bir kisi tarafindan kullanilan
iriin  digerlerinden daha ayricalikhidir (%55,3)” sorulart olmustur. Kesinlikle
katilmiyorum i¢in en diisiik ¢ikan ii¢ soru ise “olaylar1 anlamada hizliyimdir (% 1,8)
digerlerinin problemleriyle alakaliyimdir (% 2,9) ve yumusak huylu birisiyimdir (%2,9)”
sorularina cevap verilmistir.

Katilmiyorum sec¢enegini inceledigimizde cevap verilen en yiiksek ti¢ sorunun “en
1yi Urtinleri g1k ve liiks magazalar satar (% 37,1), en ¢ok satan {irlinii almay: tercih ederim
(% 36,5) ve reklami yapilan {iriinler genellikle 1yi se¢imlerdir (%40,6 )” sorulari
yanitlanmistir. Katilmiyorum secenegini inceledigimizde cevap verilen en disiik ii¢
sorunun ise “igimde titizimdir (% 5,3), gorevlerimden kagmam (%4,1) ve detaylara dikkat
ederim (%5,9)” sorular1 yanitlanmistir.

Kismen katiliyorum segenegine bakildigindan en yliksek oran ¢ikan ii¢ sorunun
“miikemmel fikirlerim vardir (%40,6), farkli triinlerden aldigim tiim bilgiler beni
sasirtiyor (%42,9) ve soyut fikirlerle ilgilenirim (%39,4)” oldugu goriilmektedir. Keza
Kismen katiliyorum secenegine verilen en diisiik cevaplarin ise “Olaylar1 zihnimde
canlandiririm (%11,8), Benim ic¢in iinlii bir kisi tarafindan kullanilan {iriin digerlerinden
daha ayricaliklidir (%10) ve genelde {inlii kisiler tarafindan tercih edilen {iriinleri tercih
ederim (%11,8)” sorular1 goriilmektedir.

Katiliyorum secenegine bakildigindan en yiiksek oran ¢ikan ti¢ sorunun “detaylara
dikkat ederim (%44,7 ), diger insanlara zaman ayiririm (%44,1) ve insanlarin duygularini
anlaylp onlarla paylasima girebilirim (%44,7)” oldugu goriilmektedir. Katiliyorum
seceneginin en diisiik oran ¢ikan sorulari ise “iirlin satin alirken itici oluyorum (%4,7),
inlii bir kisinin tercihi aligveris yaparken benim tercihimi etkiler (%4,7) ve benim i¢in
tinlii bir kisi tarafindan kullanilan {iriin digerlerinden daha ayricaliklidir (%4,7)”
olmustur.

Kesinlikle katiliyorum segenegini inceledigimizde en yiiksek cikan ii¢ sorunun
“olaylar1 zihnimde canlandiririm (%38,8), gorevlerimden kagmam (%37,1) ve zamanimi

sadece aligveris icin harcamam (%40)” oldugu gorilmiistiir. Kesinlikle katiliyorum
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seceneginin en diisiik oranli ii¢ sorusu ise “en ¢ok satan {iriinii almayi tercih ederim

(%1,2), benim i¢in Unli bir kisi tarafindan kullanilan {riin digerlerinden daha

ayricaliklhidir (%2,9) ve stirekli ayn1 markayi tercih ederim (%4,1)” oldugu goriilmiistiir.

Tablo 4. 75. Genel Tablo

5 :
= £ 5
£ g =
E|leg | B G
e = I T O = T
2 o N 2 2
= |2 g |8 |Z
TE|E |2 |2
5|8 |2 | B |8
N N N N N
1 | Yiiksek kalite benim i¢in ¢ok dnemlidir. 8,2 |88 (21,8|35,3|25,9
2 | Satin alirken yiiksek kaliteyi elde etmeye calisirim. 6 12 | 20 | 38 | 24
3 | En kaliteli iirlinleri segmek i¢in 6zel gaba harcarim. 7,1 113,5(25,9|34,7|18,8
4 | Satin aldigim iirtinler i¢in beklentilerim ¢ok yiiksektir. 59 (11,2 30 |33,5(19,4
5 | Uriinleri dikkatlice degerlendiriyorum. 59165 (17,6| 40 | 30
6 | Bir iiriin ne kadar pahali ise o kadar kalitelidir. 29,4 30 [25,3]| 8,8 | 6,5
7 | En iyi iriinleri sik ve liiks magazalar satar. 26,5|37,1(21,2| 94 | 5,9
8 | En ¢ok satan iiriinii almayi tercih ederim. 17,1136,5(31,2|14,1| 1,2
9 | Reklami yapilan iiriinler genellikle iyi segimlerdir. 14,7406 |132,4| 76 | 4,7
10 | Genellikle degisen moday1 6nemserim. 17,6130,632,9|13,5| 5,3
11 | Sik ve ¢ekici stil benim i¢in ¢ok dnemlidir. 135(117,1132,9(22,9|13,5
12 | Genellikle en yeni tarz trtinleri tercih ederim. 11,8131,2|31,2|17,1| 8,8
13 | Aligverisimi ¢abuk yaparim. 10,6 17,6 24,1|25,9 21,8
14 | Zamanimi sadece aligveris i¢in harcamam. 11,8 7,1 |118,2]22,9| 40
15 | Aligveris yaparken sadece satin alacagim iiriine odaklanirim. 10 (12,9]27,1|29,4|20,6
16 | Cogunlukla indirimde olan {iriinleri satin alirim. 88|94 (38,2|25,3|18,2
17 | Genellikle en diisiik fiyatli iiriinleri segerim. 10,6 |34,1|35,3| 10 | 10
18 | Aligveris yaparken olabildigince az para harcarim. 82| 20 [39,4]|18,2(14,1
Fazla para harcamamak i¢in genellikle kupon (promosyon/indirim puani
19| p ) cne pon (p Y P ) 23,5(38,2| 20 | 9,4 | 8,8
biriktiririm.
20 | Aligverisimi daha dikkatli planlamam gerektigini diisiniiyorum. 8,2 |17,628,2|25,3(20,6
21 | Uriin satm alirken itici oluyorum. 34,7(34,7(18,2| 4,7 | 7,6
22 | Cogunlukla, istemedigim halde dikkatsiz alimlar yaparim. 23,5/335(271| 7,1 | 8,8
Alisveri aptigimda markalar (seceneklerin coklugunda) kafami
23 SYErs Yapts (seg ¢ g ) 13,5/19,4|30,6|25,3|11,2
karigtiriyor.
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24 | Bazen hangi magazadan aligveris yapacagimi se¢gmekte zorlaniyorum. 13,5|27,6 (27,1|18,2 | 13,5
25 | Farkli tirtinlerden aldigim tiim bilgiler beni sasirtiyor. 13,5(125,3142,9(129| 5,3
26 Satin alacagim iirlinler hakkinda daha fazla sey 6grendigimde, en iyisini 04 |194|253| 30 |150
se¢mek daha zor goriiniiyor.
27 | Siirekli ayni markayi tercih ederim. 16,5/31,8(359|118]| 4,1
28 | Uzun zamandir kullandigim bir marka vardir. 14,1128,8 22,4 24,7 | 10
29 | Kullandigim markanin bende ayr1 bir yeri vardir. 159129,4 (24,1206 | 10
30 | Daima satin alacagim favori markalarim vardir. 20,6 | 20 |22,9|24,7|118
31 | Genelde tinlii kisiler tarafindan tercih edilen iiriinleri tercih ederim. 441(353(11,8| 59 | 2,9
32 | Bir magazaya gittigimde o magazay1/tiriinii tanitan iinliler aklima gelir. | 39,4|24,7|14,1|17,1| 4,7
33 | Unlii bir kisinin tercihi alisveris yaparken benim tercihimi etkiler. 47,11276(16,5| 4,7 | 4,1
24 Benim i¢in {inlii bir kisi tarafindan kullanilan {iriin digerlerinden daha 553|271| 10 | 47 | 20
ayricaliklidir.
35 | Geri planda kalmayi tercih etmem. 11,2110,6 |26,5|31,2|20,6
36 Hetisimi genelde ben baglatirim. 6,5117,637,6|26,5|11,2
37 | Genelde konuskanimdir. 9,4 114,7125,3|30,6| 20
38 | Farkli karakterdeki insanlarla konusabilirim. 59| 76 [20,6|41,2|24,7
39 | Uzerime dikkat gekmeyi severim. 14,7 34,7 18,21 22,4| 10
40 Hgi odagi1 olmaktan hoslanirim. 16,5(33,5| 20 (21,2 8,8
41 | Her konuda sdyleyecek bir seyim vardir. 10 |1 28,8136,5(18,2| 6,5
42 | insanlarin arasinda kendimi rahat hissederim. 7611411329329 (12,4
43 | Insanlarm duygularim anlayip onlarla paylasima girebilirim. 35|59 |18,2|44,7|27,6
44 | Digerlerinin problemleriyle alakaliyimdir. 29 [15,3(25,3|33,5(22,9
45 | Yumusak huylu birisiyimdir. 29 (10,6 27,6|38,8| 20
46 | Diger insanlara zaman ayiririm. 35|82 (194|44,1|24,7
47 | Insanlar1 rahatlatirim. 41 | 7,6 |28,2/40,6|19,4
48 | Insanlara hakaret etmem. 711106 17,6 |31,2 (33,5
49 | Isleri diizenli bir sekilde yaparim. 6,5 | 8,2 [21,8]|38,2(25,3
50 | Isleri hemen hallederim. 47 112,4128,8(35,9|18,2
51 | Isimde titizimdir. 4,7 | 53 18,2(40,6 | 31,2
52 | Gorevlerimden kagmam. 41141 (14,7| 40 | 37,1
53 | Islerimi yaparken bir plan takip ederim. 59| 8,2 [22,9|36,5(26,5
54 | Detaylara dikkat ederim. 29 |59 |17,1|44,7)129,4
55 | Kisisel esyalarimui etrafta birakmam. 53|76 (16,5|34,1|36,5
56 | Her zaman hazirlikliyimdir. 53 (10,6 |35,3|32,4(16,5
57 | Nadiren kendimi keyifsiz hissederim. 76 (17,1|36,5|27,1|11,8
58 | Huzurum kolay kagirilamaz. 12,4120,633,5(25,3| 8,2
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59 | Moralim ¢abuk bozulmaz. 129 20 (34,1({22,4(10,6
60 | Ruh halim ¢ok sik degismez. 11,8(17,1/132,9(27,6 (10,6
61 | Her seye endiselenmem. 11,2 20 |(31,2(26,5(11,2
62 | Genelde rahatimdir. 8,8 1153(32,4|259|17,6
63 | Soyut fikirlerle ilgilenirim. 59 (16,5|39,4|259|12,4
64 | Mitkemmel fikirlerim vardir. 3,5 (15,3[40,6|28,2(12,4
65 | Hayal giiciim kuvvetlidir. 47 112,4|29,4|25,3 28,2
66 | Fikirlerle doluyumdur. 2,9 |14,7132,9|30,6 18,8
67 | Olaylar iizerinde diislinerek vakit gegiririm. 53| 6,5 (19,4|39,4|29,4
68 | Olaylar1 anlamada hizliyimdir. 1,8 | 10 |24,1|37,1|27,1
69 | Olaylar1 zihnimde canlandiririm. 5359 (11,8|38,2 (38,8

4.5, Kisilik Ozellikleri ile Miisteri Karar Verme Stilleri Aras: Iliski Analizi

Kisilik Ozellikleri ile Miisteri Karar Verme Stilleri arasindaki iliski analizi

Yapisal esitlik modeli analizi vasitasiyla yapilmistir. Arastirma modelinin bir biitiin

olarak uyum gosterdigi goriilmiistiir. Veri ile model arasindaki uyumu gosteren uyum

indekslerimiz asagida gosterildigi gibidir.

CMIN/df: 3.34, CF1:0.921, NFI: 0.923, IFI: 0.869.

Cikan degerler nispeten, veri ile model arasinda uyum oldugunu géstermektedir.

Tablo 4. 76. Yapisal Esitlik Modeli Ciktilari

Kritik
Tahmin S.Hata

Deger
Kalite <--- Disadoniiklilik ,063 ,087 ,720 472
Marka <--- Disadoniiklilik ,340 ,084 4,034 ,000
Moda <--- Disadoniiklilik ,526 ,089 5,930 ,000
Oyalanma <--- Disadoniikliliik -,045 ,102 -,444 ,657
Fiyat <--- Disadoniikliiliik ,055 ,095 ,584 ,559
Kafakarsikhigr <--- Disadoniikliiliik ,259 ,086 2,996 ,003
Aliskanhk <--- Disadoniikliiliik ,459 ,101 4,529 ,000
Referansgrup <--- Disadoniikliiliik ,487 ,102 4,790 ,000
Dikkatsizlik  <--- Disadoniikliiliik ,325 ,091 3,570 ,000
Kalite <---  Uyumluluk ,226 117 1,934 ,053
Marka <---  Uyumluluk ,124 ,113 1,092 275
Moda <--- Uyumluluk ,261 ,119 2,195 ,028
Oyalanma <---  Uyumluluk ,052 ,137 377 ,706
Kafakarsikhg <--- Uyumluluk ,518 ,116 4472 ,000
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Kritik

Tahmin S.Hata p
Deger

Aliskanlik <---  Uyumluluk ,071 ,136 520 ,603
Referansgrup <--- Uyumluluk ,103 ,136 157 ,449
Dikkatsizlik  <--- Uyumluluk ,309 ,122 2,532 ,011
Kalite <---  Sorumluluk ,098 ,096 1,023 ,306
Kalite <--- Duygusaldengelilik ,027 ,099 273 ,785
Kalite <--- Zekahayalgiicii ,329 ,103 3,201 ,001
Marka <--- Sorumluluk 111 ,093 1,194 232
Marka <--- Duygusaldengelilik | -,068 ,096 -,709 478
Marka <--- Zekahayalgiicii ,285 ,100 -2,861 ,004
Moda <---  Sorumluluk ,028 ,098 ,284 77
Oyalanma <---  Sorumluluk ,046 ,113 ,408 ,683
Fiyat <---  Sorumluluk ,038 ,105 ,368 , 713
Fiyat <---  Uyumluluk 111 127 ,869 ,385
Kafakarsikligi <--- Sorumluluk -,022 ,095 -,228 ,820
Ahskanhk <---  Sorumluluk -,255 ,112 -2,285 ,022
Referansgrup  <--- Sorumluluk - 117 112 -1,048 ,294
Dikkatsizlik ~ <--- Sorumluluk ,010 ,100 ,098 ,922
Moda <--- Duygusaldengelilik | -,199 ,101 -1,965 ,059
Oyalanma <--- Duygusaldengelilik ,145 ,117 1,240 ,215
Fiyat <--- Duygusaldengelilik | -,133 ,108 -1,230 ,219
Kafakarsikligi <--- Duygusaldengelilik | -,196 ,099 -1,984 ,057
Aliskanlik <--- Duygusaldengelilik ,094 ,116 ,810 418
Referansgrup  <--- Duygusaldengelilik ,078 ,116 ,673 ,501
Dikkatsizlik <--- Zuygusaldengelilik -,209 ,104 -2,012 ,054
Moda <--- Zekahayalgiicii ,084 ,105 , 799 424
Oyalanma <--- Zekahayalgiicii ,419 121 3,465 ,000
Fiyat <--- Zekahayalgiicii ,158 112 1,408 ,159
Kafakarsiklign <--- Zekahayalgiicii -,093 ,102 -,909 ,363
Aliskanhik <--- Zekahayalgiicii ,195 ,120 1,633 ,102
Referansgrup <--- Zekahayalgiicii -,406 ,120 -3,385 ,000
Dikkatsizlik ~ <--- Zekahayalgiicii -,178 ,107 -1,661 ,097
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Standartlastirilmis Regresyon Agirliklari: (Grup 1 - Varsayilan model)

Tahmin
Kalite <--- disadoniikliiliik ,056
Marka <--- Disadoniikliiliik ,345
Moda <--- Disadoniikliliik ,449
Oyalanma <--- Disadoniikliiliik -,037
Fiyat <--- Disadoniikliilik ,053
Kafakarsikligi <--- Disadoniikliiliik ,242
Aliskanlik <--- Disadoniikliiliik 370
Referansgrup <--- Disadoniikliiliik ,405
Dikkatsizlik  <--- Disadoniikliiliik ,303
Kalite <---  Uyumluluk ,184
Marka <---  Uyumluluk ,113
Moda <---  Uyumluluk ,201
Oyalanma  <--- Uyumluluk ,038
Kafakarsikligi <--- Uyumluluk 437
Aliskanlik <---  Uyumluluk ,052
Referansgrup <--- Uyumluluk ,077
Dikkatsizlik  <--- Uyumluluk ,260
Kalite <---  Sorumluluk ,089
Kalite <--- Duygusaldengelilik ,024
Kalite <--- Zekahayalgiicli ,287
Marka <--- Sorumluluk 114
Marka <--- Duygusaldengelilik -,068
Marka <--- Zekahayalgiicii -,280
Moda <--- Sorumluluk ,024
Oyalanma  <--- Sorumluluk ,038
Fiyat <---  Sorumluluk ,037
Fiyat <--- Uyumluluk ,095
Kafakargikligi <--- Sorumluluk -,020
Aliskanlik <---  Sorumluluk -,208
Referansgrup <--- Sorumluluk -,099
Dikkatsizlik  <---  Sorumluluk ,009
Moda <--- Duygusaldengelilik -,166
Oyalanma <--- Duygusaldengelilik ,115
Fiyat <--- Duygusaldengelilik -,123
Kafakarsikligi <--- Duygusaldengelilik -,179
Aligkanlik <--- Duygusaldengelilik ,074
Referansgrup <--- Duygusaldengelilik ,063
Dikkatsizlik  <--- Duygusaldengelilik -,190
Moda <--- Zekahayalgiicii ,069
Oyalanma <--- Zekahayalgiicii ,329
Fiyat <--- Zekahayalgiicii ,145
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Tahmin

Kafakarsiklignr <---
Aliskanhik <---
Referansgrup <---
Dikkatsizlik — <---

Zcekahayalgiicii
Zcekahayalgiicii
Zekahayalgiicli
Zekahayalgiicli

-,084
,153
-,327
-,161

Anlami: (Grup numarasi 1 - Varsayillan model)

Tahmin S.Hata Kritik Deger p
Disadoniikliiliik 2,987 ,064 46,451 ,000
Uyumluluk 3,629 ,058 62,574 ,000
Sorumluluk 3,790 ,065 58,302 ,000
Duygusaldengelilik 3,119 ,063 49,697 ,000
Zekahayalgiicii 3,559 ,062 57,133 ,000
Yakaladiklari: (Grup numarasi 1 - Varsayillan model)
Tahmin S.Hata Kritik Deger p
Kalite ,957 ,341 2,806 ,005
Marka 1,734 ,330 5,257 ,000
Moda 513 347 1,479 ,139
Oyalanma 1,300 ,400 3,248 ,001
Fiyat 2,043 372 5,499 ,000
Kafakarsikhigi 1,334 ,338 3,949 ,000
Ahskanhk 1,124 ,396 2,836 ,005
Referansgrup 1,826 ,398 4,590 ,000
Dikkatsizlik 1,798 ,356 5,052 ,000
Kovaryans: (Grup numarasi 1 - Varsayillan model)
Tahmin | Kritik
Hata Deger
Duygusaldengelilik <--> Zekahayalgiicii ,363 ,058 6,256  ,000
Sorumluluk <--> Zekahayalgiicii ,352 ,059 5,940 ,000
Uyumluluk <--> Zekahayalgiicii ,365 ,055 6,668 ,000
Disadoniikliiliik <--> Zekahayalgiicii ,313 ,057 5451 ,000
Sorumluluk <--> Duygusaldengelilik | ,396 ,061 6,471 ,000
Uyumluluk <--> Duygusaldengelilik | ,334 ,054 6,201 ,000
Disadoniikliilik ~ <--> Duygusaldengelilik | ,218 ,065 3,967 ,000
Uyumluluk <--> Sorumluluk ,364 ,056 6,445 ,000
Disadoniikliiliik <--> Sorumluluk ,233 ,057 4,073 ,000
Disadoniikliiliik <--> Uyumluluk ,326 ,065 5,970 ,000
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Korelasyonlar: (Grup numarasi 1 - Varsayillan model)

Tahmin
Duygusaldengelilik <--> Zekahayalgiicii ,549
Sorumluluk <--> Zckahayalgiicii 514
Uyumluluk <--> Zckahayalgiicii ,597
Disadoniikliiliik <--> Zekahayalgiicli ,462
Sorumluluk <--> Duygusaldengelilik | ,574
Uyumluluk <--> Duygusaldengelilik | ,543
Disadontikliiliik <--> Duygusaldengelilik | ,320
Uyumluluk <--> Sorumluluk 571
Disadoniikliiliik <--> Sorumluluk ,330
Disadoniikliliik <--> Uyumluluk 517

Varyanslar: (Grup numarasi 1 - Varsayilan model)

Tahmin S.Hata Kritik Deger. p
Disadoniikliiliik ,699 ,076 9,192 ,000
Uyumluluk ,569 ,062 9,192 ,000
Sorumluluk 714 ,078 9,192 ,000
Duygusaldengelilik ,666 ,072 9,192 ,000
Zekahayalgiicii ,656 ,071 9,192 ,000
dl ,620 ,068 9,165 ,000
d2 584 ,064 9,192 ,000
d3 ,646 ,070 9,192 ,000
d4 ,861 ,094 9,192 ,000
d5 742 ,081 9,192 ,000
dé 613 ,067 9,192 ,000
d7 844 ,092 9,192 ,000
d8 ,850 ,092 9,192 ,000
d9 ,680 ,074 9,192 ,000

Kare Coklu Korelasyonlar: (Grup numarasi 1 - Varsayillan model)

Tahmin
Dikkatsizlik ,152
Referansgrup ,160
Aliskanhik 214
Kafakarisikligi ,232
Fiyat ,047
Oyalanma ,190
Moda ,327
Marka ,138
Kalite ,281

122




Yapisal esitlik modeli bulgulart incelendiginde, kisilik 6zelliklerini temsil eden
cesitli boyutlarin miisteri karar alma sitilleri tizerinde anlamli etkilere sahip oldugu
gorilmektedir. Kisiligin disa doniikliik boyutu ‘marka’ miisteri karar alma stili (r: 0.340,
p:0.000), ‘moda’ miisteri karar alma stilini (r: 0.526, p:0.000), ‘kafa karisiklig1® miisteri
karar alma stilini (r: 0.259, p:0.003) ve ‘aligkanlik’ miisteri karar alma stilini pozitif yonde
etkiledigi goriilmektedir. Bu iligkiler anlamli olmakla birlikte genel olarak orta diizeyde
iliskiler olduklar1 sdylenebilmektedir. Bu bulgular disa doniikliigli daha fazla olan
bireylerin karar alma stillerinin markaya doniik, moday1 takip eden tarzda oldugunu
gostermektedir.

Kisiligin uyumluluk boyutu i¢in bulgular genel olarak yorumlandiginda, elde
edilen iligkilerin yine anlamli, pozitif yonlii ve orta diizeyde etkilere sahip olduklar
goriilmektedir. Kisiligin Uyumluluk boyutu, ‘moda’ miisteri karar alma stilini (r: 0.261,
p:0.028), ‘kafa karisiklig1’ miisteri karar alma stilini (r: 0.518, p:0.000) ve ‘dikkatsizlik’
miisteri karar alma stilini (r: 0.309, p:0.011) pozitif yonde etkiledigi belirlenmistir. Bu
iligkiler anlamli ve genel olarak pozitif yonde ve orta diizeyde iliskiler oldugu
goriilmektedir. Bulunan bu bulgular uyumlu bireylerin karar alma stillerinin modaya
yonelik, kafa karisiklig1 yasamayan ve dikkatsizlik uzak bireyler olarak goriilmektedirler.

Kisiligin zeka hayal giicii ya da deneyimlere agiklik boyutu yorumlandigindan ve
elde edilen verilen incelendiginden iliskinler olumlu, pozitif yonlii ve orta diizey oldugu
gorilmiistiir. Ancak agikligin kisilik karar verme iizerinden negatif yonde ve orta diizey
etkileri oldugu da goriilmiistiir. Kisiligin agiklik boyu incelendiginde ‘kalite’ miisteri
karar alma stilini (r: 0.329, p:0.001), marka’ miisteri karar alma stilini (r: 0.285, p:0.004),
‘oyalanma’ miisteri karar alma stilini (r: 0.419, p:0.000) iliskileri pozitif yonde ve orta
diizeyde oldugu anlasilmistir. Ancak ‘referans grup’ miisteri karar alma stilini (r: -0.406,
p:0.000) negatif yonde orta diizeyde etkiledigi bulunmustur. Bulunan bu bulgular zeka
hayal giicii acik olan bireylerin Kalite, marka, oyalanma ya da bos zamani degerlendiren
bireyler olarak goriilmiistiir. Ancak referans gruplarinin agikliga olumlu yonde etkisi
olmadig1 saptanmuistir.

Kisiligin sorumluluk boyutu yorumlandigindan aliskanlik’ miisteri karar alma
stilini (r: -0.255, p:0.022) negatif yonde orta diizeyde etkiledigi bulunmustur. Ancak
moda, marka, kalite, oyalanma, referans gruplar1 gibi miisteri karar alma stilini pozitif

yonde etkiledigi goriilmiistiir.
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TARTISMA VE YORUM

Bu arastirmada amagc; farkli demografik Ozelliklere sahip bireylerin kisilik
Ozellikleri ile miisteri karar verme stilleri lizerine etkisini belirlemektir. Arastirma
sonucunda da elde edilecek bulgulara gére miisterilere karar verme siirecinde yararh
olabilecek Onerilerde bulunabilmek, ilgili tiiccar veya isletmelere hizmet sunumunda
yardimct olabilecek Onerilerde bulunabilmek amaciyla planlanmis ve yiiriitilmiistiir.
Aragtirma kapsamina Balikesir ilinin Bandirma ilgesinde yasayan bireyler arasindan yiiz
yiize goriisme yontemi ile yapilmistir.

Kisilik ozellikleri {izerine bir¢ok arastirma yapilmistir. Bu arastirmalarda
demografik degiskenler ile miisteri karar verme tarzi faktorleri arasinda anlamli iliski
oldugunu vurgulayan ¢aligmalara rastlamak miimkiindiir. Cinsiyet farkliliginin oldugu
her yerde karar vermelerde farkliliklar gosterilebilir (Hoyer ve Maclnnis, 2001; Slama ve
Williams, 1991). Cinsiyet farklilig1 varsa karar vermede de farkliliklar vardir. Ornegin
kadinlar karar verecekleri bir seyin yararlari ile zararlarin1 ayn1 anda birlikte diisiiniip
inceleyerek karar vermektedir.(Bandara, 2014: 13). Yapilan ankete katilan 170 kisiden
69’u kadin (%40,6), 101°1 erkektir (%59,4). Katilan kisilerin medeni durumu géz 6niine
alindiginda 40 kisinin evli (%23,5) ve 130 kisinin bekar (%76,5) oldugu anlasilmistir.
Ayrica ankete katilan kisilerin yas gruplart dikkate alindiginda 29 kisi 19-alti yas
araliginda (%17,1), 101 kisi 20-29 yas aralifinda (%59,4), 18 kisi 30-39 yas araliginda
(%10,6), 10 kisi 40-49 yas araliginda (%5,9) ve 12 kisinin de 50-59 yas araliginda oldugu
tespit edilmistir. Miisteriler karar verirken gelir diizeyleri oldukga etkilidir. Ornegin; bir
tirlinli goriir gébrmez olumlu yonde karar vermek gelir diizeyi yiiksek olan miisterilerde
daha fazladir (Bauer, 1960). Aylik ortalama gelirleri 0 TL ile 6.501 ve {izeri TL arasinda
degisim gostermektedir (geliri olmayan 67 kisi (%39,4), geliri 0-1000 TL arasinda olan
35 kisinin (%20,6), 1001-2500 TL arasinda olan 22 kisinin (%12,9), 2501-3500 TL
arasinda olan 10 kisinin (%5,9), 3501-5000 TL arasinda olan 11 kisinin (%6,5), 5001-
6500 TL arasinda olan 14 kisinin (%8,2), 6501 ve iizerinde olan ise 11 kisinin (%6,5)
oldugu gorilmiistiir. Bireylerin 6grenim diizeyleri incelendiginde bireylerden 1’si
ilkdgretim (%0,6), 2’1 ortadgretim (%1,2), 10’u lise (%5,9), 147’si lisans (%86,5), 10’u
yiiksek lisans (%5,9) egitimi aldig1 ve 6grenim diizeyinin lisans grubunda yogunlastigi

gorilmektedir.
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Bireylerin kisilik 6zelliklerini betimle analizinde bireylerin kisilik 6zellikleri
incelendiginde geri planda kalmak istemedikleri, sosyal ve disadoniik olduklari,
icedoniikliglin ¢ok olmadigi, uyumlu bireyler oldugu ve sorumluluk sahibi olduklari
tespit edilmistir. Ayrica dagmiklik azda olsa goriilmiistiir. Bireylerin duygusal
dengelerinin yiiksek oldugu, duygusal dengesi diisiik olan bireylerinde mevcut oldugu
yapilan ankette goriilmiistiir. Bireylerin genellik agik olduklari, girisken olduklar1 ve
kendilerine giivenleri olduklar1 goriilmiistiir. Ayrica bireylerin zeka veya hayal gii¢lerini
kullanmada yiiksek seviyeye ulagsmadiklar anlagilmistir.

Misteriler karar verme stilleri ile ilgili yapilan betimsel analizlerde yiiksek
kalitenin bireyler i¢in dnemli oldugu (%35,3), yiiksek kaliteyi elde etmeye calistiklari
(%38,0) ve satin almak istedikleri iiriine yonelik beklentilerinin yiiksek oldugu (%33.,4)
ve Uriinii dikkatlice degerlendirdikleri (%40) goriilmistiir. Ancak bir iriiniin ne kadar
pahali ise o kadar kaliteli oldugu (%37,1) ve en ¢ok satan iiriiniin tercih edildigi (%36,5)
savlar ile reklami yapilan tiriinlerin genellikle iyi se¢imler oldugu (%40,6) savinin
miisteriler tarafinda kabul gérmedigi anlagilmistir.

Miisteriler i¢in degisen modanin (%32,9), sik ve ¢ekici stilin (%32,9) ve en yeni
tarz irilinleri 6nemli oldugu belirlenmistir. Miisterilerin aligverislerini ¢abuk yapmak
istedikleri (%25,9), zamanlarin1 sadece aligveris i¢in harcamak istemedikleri (%40,0) ve
aligveris yaparlarken sadece satin alacaklar1 iirline odaklandiklart (%29,4) tespit
edilmistir.

Miisteriler karar verirken indirimli iirlinlerin (%38,2), diisiik fiyath {riinlerin
(%35,3),alisveris yaparken olabildigince az para harcamanin (%39,4) ve aligverislerinin
planlt olmas1 (%28,2) etkili oldugu goriilmiistiir. Ancak fazla para harcamamak i¢in
genellikle promosyon veya indirim puani biriktirme (%38,2) karar vermeyi cok
etkilememistir.

Aligveris yaparken markalarin (seceneklerin ¢oklugunda) kafa karistirdigi
(%30,6), hangi magazadan aligveris yapacaklarini segmekte zorlanmadiklari (%27,1), gok
iiriiniin ve {riin bilgilerinin saskinliga neden oldugu (%42,9) ve satin alacaklari {iriinler
hakkinda bireyler i¢in markanin 6nemli oldugu (%35,9) ve siirekli favori markalari (24,7)
oldugu anlasilmistir. Ancak marka sadakatinin tam olgunlagsmadig: goriilmiistiir.

Genelde tnlii kisiler tarafindan tercih edilen ve tanitimi yapilan {iriin ve

magazalarin miisteriler i¢in ¢okta anlam ifade etmedigi goriilmiistiir.
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Miisterilerin karar verme stilleri ile ilgili yapilan betimsel analizlerde kalite
onemsedikleri, markaya tam olarak alismadiklari, moday1 takip ettikleri, bos zaman
degerlendirmek igin aligveris yaptiklari, fiyatin karar vermede énemli etken oldugu, iiriin ve
magazalarda segenek coklugu kafa karisikligima neden ve aliskanliklarin tam aligkanlik
kazanmadigi gorilmiistiir. Ciro etkisi dedigimiz referans gruplar etkisi ya da en ¢ok satilan
iirlinlin en iyi oldugu konusunda fikir ayriliklar1 oldugu, diisiinmeden aligveris yapmadiklar
anlasilmustir.

Kisaca agiklamak gerekirse disa doniik bireylerin kaliteyi tercih ettikleri, markadan
yana olduklari, moday1 takip ettikleri, aligkanliklarini 6nemseme gibi bir¢cok karar verme stili
ile pozitif iliski igerisindedir. Ciinkii disa doniik bireyler diger bireylerle iliski kuran,
sosyallesmeyi seven bireyler oldugundan kaliteyi, modayi, markay1 istemeleri ve bu yonde
karar vermeleri de gayet normal bir durum olarak goriilmektedir. Ciinkii tam tersi bireyler ice
doniikler toplumsallasmaya, sosyallesmeye ve diger bireylerle iletisime gegmeyi pek
istemediklerinden kaliteyi istemeleri, markayi tercih etmeleri ve moda pesinde kosmalari pek
beklenmez. Ayn sekilde uyumlu bireylerde diger bireylerle irtibata gegen, bulundugu gruba,
ise uyum saglayan ve aktif olarak yeniliklere Onciiliikk etmek istemleri onlarin kalite, marka,
moda gibi etmenleri takip etmeleri ve kararlarini bu yonde vermeleri beklenir. Uyumsuz
bireylerden ise bu durumlar zaten beklenemez.

Zeka hayal giicii yiiksek olan ve deneyimlere acik olan bireyler siirekli bir yenilik
pesinde kosarlar. Yeni seyler gormek, tatmak, dokunmak his etmek isterler. Bu isteklerini
gerceklestirirken diger bireylerle iletisime ge¢gme, sosyallesme, toplumda kendini gdsterme
gibi durumlara girebilir. Bu gibi durumlardan dolay1r marka yonlii karar verme ve kaliteyi
tercih etmesi beklenen bir olgudur. Deneyimlere agiklik pesinde olan bireyler siirekli
insanlarla iliski icerisinde olduklar1 i¢in giyim, kusam, binecek, yiyecek, mekan gibi
etmenlerin iyisini hatta miikemmellerini ister. Ancak deneyimlere ve acgikliga kapali olan
bireylerden bunlar1 beklememek zaten olmasi gereken bir durumdur.

Yine sorumluluk sahibi bireyler ankette de anlasilacagi iizere aligkanliklarini
kararlarin1 verme tizerinde negatif etkisi disinda sorumlulugun verdigi bilingle diger karar
verme stilleri iizerinde olumlu bir etkisi vardir. Sorumluluk sahibi bireyler basarili olmak ister
ve bunun i¢in planli ¢alisir. Diger insanlarla ya da gruplarla iletisime geger. Basarili olmak
ve kabul gormek isteyen bireyler kaliteyi, markayr ve moday1 tercih etmesi tabii bir
durumdur. Tam tersi sorumluluk bilinci gelismemis bireyler daginik, disiplinsiz kendi

hallerinden bireyler olduklarindan saglik karar vermeleri beklenemez.
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SONUC VE ONERILER

Bireyler dogdugu andan itibaren bir seyler 6grenme siireci igerisine girer. Bu siire¢
uzun zaman hatta hayatinin son anina kadar devam eder. Birey bebeklik, cocukluk,
ergenlik, genglik, olgunluk donemlerinde gecerken yasadigi hayat, bulundugu gevre, aile,
egitimi, arkadaslar, kiiltiirii ve daha birgok etkenle iletisime geger. Iletisime gecerken bu
olgular birey lizerinde bazen isteyerek bazen de istemeyerek bir iz birakir. Bireyin
tizerinde 6zellikle biyolojik faktorler, sosyo-kiiltiirel faktorler, ailevi faktorler, cografi ve
fiziki faktorler, sosyallesme siireci ve sosyal yapi faktorleri ile diger mevcut durumsal
faktorler 6nemli rol oynamistir. Birey bu faktorlerin etkisinde kalarak isteyerek ya da
istemeyerek kisiligini olusturur. Bireyin kisiligini bireyin yasayis tarzi, diistinme, karar
verme gibi etmenlerin {lizerinde rol oynar. Birey yasadigi kiiltiiriin etkisinden ya da
toplumdan bagimsiz olarak hareket etmeme ve kararlarini bu ¢ikarimlar1 gz oniinde
bulundurarak almaktadir. Kisilik 6zellikleri, bireylerin bir miisteri olarak karar verirken
de satin alacagi iiriin ya da hizmete etki etmektedir. Bireylerin bir miisteri olarak kisilik
ozelliklerinin miisteri olarak karar verme stilleri iizerine etkisi, bu etkiye iliskin olumlu
ve olumsuz goriislerini, bireyler karar verirken etki eden unsurlari belirlemek, birey, aile,
toplum ve isletmelere yararli olabilecek dnerilerde amaciyla yapilan bu aragtirmadan elde
edilen sonuclara kisaca deginecegiz.

Arastirma kapsamina alinan miisterilerin %40,6’s1 kadin, %59,4’1 erkeklerden
olugsmaktadir. Lise mezunu ve daha az “ 6grenime sahip olan miisterilerin oran1 %7,7 iken
“lisans ve daha fazla” %92,3 6grenime sahip olan miisterilerden azdir. Geliri olmayan
bireylerin orani (%39,4), gelir olan bireyler (%40,6)den daha azdir. Bireyler miisteri
olarak karar verirken cinsiyeti, yasi, medeni durumu, 6grenim durumu ve ozellikle
ekonomik durumu etkili olmaktadir. Bireyin yasadig: aile ve cevre, kiiltiir, huy, mizag
gibi etkenler karar vermeyi etkileyen unsurlardir. Bireyin psikolojik durumu karar
vermesinde rol oynayan ve kisiligin olugsmasinda belirgin bir etmen olarak kendini
gostermektedir. Ayrica biyolojik, sosyo-kiiltiirel, cografi ve fiziki, faktorler ile
sosyallesme siireci bireyin karar vermesinde etkili etmenler olarak karsimiza ¢ikmistir.

Bireyler miisteri olarak karar verirken cesitli stilleri kullanmaktadir. Bu stilleri
kullandiklarinda haberdar olup olmadiklari kesin olarak bilinmemekle birlikte ¢cogunun
haberdar olmadig1 kanisi varsayilir. Karar verirken; yiiksek kalite odakli karar verme,

marka yonlii karar verme, moda odakli karar verme, fiyat yonlii karar verme, secenek
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coklugundan kafas1 karigmis miisteri olarak karar verme, bos zamani degerlendirmek i¢in
karar verme, uyar1 etkisinde kalarak karar verme, aliskanliklarindan dolay: karar verme,
ciro etkisinden dolay1 karar verme, yenilik¢i yonlii karar verme ve sadik yonlii karar
verme gibi birgok karar verme stilline gore karar verir. Bu stillere gore karar verirken
kararlarina etki eden etmenlerinde biri olarak bireyin sahip oldugu kisilik 6zellikleridir.

Bireyler miisteri olarak karar verirken yliksek kalite ya da miikemmeliyetciligi
onemsedigi, markanin karar vermede etkili oldugu, moday1 takip ettigi ve modanin karar
vermeyi etkiledigi goriilmiistiir. Bunun yani sira oyalanmak ya da bos zamanini
degerlendirme karar vermesini etkilemektedir. Satin alacag iiriinlerin ya da hizmetlerin
fiyatlar1 bireyin miisteri olarak karar vermesine etki eden onemli bir etmen olarak
karsimiza ¢ikmistir. Bireyler satin almaya yonelik karar verirken fiyatin 6nemli oldugunu,
indirimleri takip ettiklerini ve az para harcayarak en ekonomik {iriinii almak istedikleri
goriilmustlir. Ayrica bireyler miisteri olarak karar verirken planlayarak, diisiinerek ve
dikkatli alimlar yaptig1 goriilmiistiir. Glinlimiizde teknolojinin gelismesiyle birlikte hizla
artan {irlin, magaza, marka ve moda gibi etmenleri takip etmede zorlandiklari, ¢cogalan
bilginin karar vermede kafa karistirdigi goriilmiistiir. Ancak teknolojinin getirdigi
avantajlardan faydalanarak karar verme yoniinde kolayliklara gidilmistir. Ayrica
bireylerin aligkanliklarinin da karar vermeyi etkiledigi goriilmiistiir. Bireyin arkadas
cevresi dedigimiz referans gruplart ya da {Unlii iiriin, markay1 alma ya da bu {iriinleri
tanitan, satin alan 6ne ¢ikmis kimselerin tercihleri azda olsa karar verme iizerinde etkisi
gorilmiistiir.

Disadontikliik’ kisilik faktoriiniin “‘marka’, ‘moda’, ‘kafa karisikligr’, ‘alisgkanlik’,
referans grup’, ‘dikkatsizlik’, ‘kalite’ miisteri karar alma stilini pozitif yonde orta
diizeyde etkiledigi bulunmustur. ‘Zeka/hayal giicli’ kisilik faktoriintin ‘kalite’, ‘marka’,
‘oyalanma’, ‘referans grup’, miisteri karar alma stilini pozitif yonde orta diizeyde
etkiledigi bulunmustur. ‘Sorumluluk’ kisilik faktoriintin ‘aligkanlik’ miisteri karar alma
stilini negatif yonde orta diizeyde etkiledigi bulunmustur.

Duygusal dengeye sahip bireyler rahat, 6zgiivenli, sabirli, sosyallesen ve topluma
katilmaktan haz duyan bireyler oldugundan karar verme stilleri pozitif yonlii olmaktadir.

Miisteri olarak karar veren bireylere yonelik olarak kisilik 6zelliklerinin farkina
varmalarini, karar vermeden once yasadiklar1 toplumun, kiiltiirin, ¢evrenin etkisini

diisiinerek karar vermelerini, bireylerin kararlarin1 ¢ok iyi diisiinerek kendisine en ¢ok
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fayda saglayacak sekilde vermesini, sinirsiz ihtiyag¢larini sinirli varliklarla kargilamak igin
en ekonomik, en akilci karar vermeleri 6nerilmektedir.
Sonug olarak kisilik 6zellikleri ile 6zellikle bes faktor kisilik modeli ile miisteri

karar verme stilleri arasinda iligski oldugu ve stiller iizerine etkisi oldugu goriilmiistiir.

129



KAYNAKCA

AAKER A. David, BURTON Marcus and COHEN Dorothy; (1977), Modern Marketing, (New
York: Random House), Aaker, A. David, Strategic Market.

AKTAS Aylin; (2006), Farkli Kiiltiirlerdeki Yoneticilerin Kisilik Ozelliklerine Dayanarak
Liderlik Anlayislarinin  Belirlenmesi: Tiitk ve Amerikan Otel Yoneticilerinin
Karsilagtirmali Analizi. Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Akdeniz Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii, Antalya.

AKYILDIZ Hiiseyin; (2006), “Freud’cu Liberal ve Marksist Kisilik Kuramlarinin Tiirevi Olarak
Toplum, iktisat Ve Siyaset Teorileri”, Akdeniz I.I.B.F. Dergisi (11) s.4-6.

ALARCIN Mustafa; (2015), Algilanan Degerin Tiiketici Karar Verme Tiirlerine Etkisi ve GSM
Operatdrii Kullanicilar1 Uzerine Bir Arastirma, Yiiksek Lisans Tezi, istanbul.

ANIC Ivan Damir, SULESKA Anita Ciunova and RAJH Edo; (2010), "Decision-Making Styles
of Young-Adult Consumers in Republic of Makedonia", Ekonomska Istarzivanja, Vol.
23, No. 4, pp. 102-113.

ARIK M. Bilal; (2006), iletisim Yazilar1, Tablet Kitabevi, Konya.

ARMSTRONG Gary and KOTLER Philip; (2009), Marketing: An Introduction. 9th edition.
Upper Saddle River, Prentice Hall, New Jersey.

ARMSTRONG Gary, S. Adam S. Denize, KOTLER Philip; (2012), Principles of Marketing.

NSW Pearson, Australia.
https://books.google.com.tr/books?id=dVgQuAAAAQBAJ&hI=tr&source=gbs_similarbo
oks 18.09.2018.

ARSLAN Kahraman; (1994), Otomobil Aliminda Tiiketici Davranislarini Etkileyen Faktorler,
Istanbul Ticaret Universitesi Dergisi, .96, Istanbul.

ARSLAN Mustafa; (2004), “Halk Kiiltliriiniin Degisim Boyutu ve Mesir Senlikleri”, Halk
Kiiltiirtinde Degisim Uluslararast Sempozyumu Bildirileri, Motif Yayinlari, Ankara.

ATES Metin; www.merih.net/m2/lid/wmetate, Erisim Tarihi: 20/11/2017.

AYDEMIR Mehmet Ali; (2005). Biiyiik Aligveris Merkezlerinin Aile I¢i Tiiketim Aliskanliklari
Uzerine Etkisi (Konya Ornegi), Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Selcuk Universitesi

Sosyal Bilimler Enstitiisii, Konya.

130



AYDIN Suavi; (1998), Kimlik Sorunu, Ulusallik ve “Tiirk Kimligi”, Oteki Yaynevi,
Istanbul.

BALKIS Murat; (2007), “Ogretmen Adaylarinin Davranislarindaki Erteleme Egiliminin Karar
Verme Stilleri ile Iliskisi”, Pamukkale Unv. Egitim Fak. Dergisi, 21. Sayi, ss.70,
Denizli.

BANDURA Albert; (1994), "Self Efficacy”, Encyclopedia of Human Behavior, New York
Academic Press, 4: pp.71-81, New York.

BARRICK Murray R., MOUNT Michael K. and JUDGE T.A.; (2001), “Personality and
Performance at The Beginning of The New Millenium: What We Know And Where Do
W Ego Next?” Personality and Performance, 9(1/2): pp.9-30.

BAYRAKCI Mustafa; (2007), “Sosyal Ogrenme Kurami ve Egitimde Uygulanmasi” SAU
Egitim Fakiiltesi Dergisi 14, s5.198-210, Sakarya.

BARRICK Murray R. and MOUNT Michael K.; (1991), “The Big Five Personality Dimensions
and Job Performance: A Meta-Analysis”, Personnel Psychology, 44, pp.1-26.

BASARAN Fatma; (1992), Psiko-sosyal Gelisim. 7-11 Yas Cocuklar1 Uzerinde Yapilan Bir
Arastirma. 2. Baski, Ankara Universitesi, Ankara: Psikologlar Dernegi Yayinlari,
Ankara.

BASKAYA Oya; (2010), Giinlimiizde Modanin Algilanis Bi¢imi. Yayimlanmamis Yiiksek
Lisans Tezi. Mimar Sinan Giizel Sanatlar Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii,
Istanbul.

BAYBARS Omer; (2006), Pazarlamada Deger Yaratmak, Hayat Yayinlari, ss. 217, Istanbul.

BAYMUR BALKIS Feriha; (1997), Genel Psikoloji, Istanbul.

BAYSAL Can ve TEKARSLAN Erdal; (1996), Isletmeler icin Davrams Bilimleri, Avciol
Basim, Istanbul.

BELL D. George; (1967), Organization and Human Behaviour, Dallas.

BELLENGER D. D. and ROBERTSON D., HIRSCHMAN E; (1978). Impulse Buying Varies
by Product, Journal of Advertising Research, 18 (6): pp.15-18.

BLYTHE Jim; (2008), Consumer Behaviour, Cengage Learning EMEA.

BONO J.E., BOLES T.L., JUDGE T.A., and LAUVER K.J; (2002), “The Role of Personality in
Task and Relationship Conflict”, Journal of Personality, 70(3): pp.1311-1344.

BOZIONELOS Nikos; (2004), “The Big Five of Personality and Work Involvement”, Journal
of Managerial Psychology, 19 (1), pp.69-81.

131



BRAKE Mike; (1980), The Sociology of Youth Cultures Sex And Drugs and Rock’n’ roll?,
Routledge&Kegan Paul, London.

BREWARD C; (2003), Fashion, Oxford: Oxford University Press.

BROWN D. Jonathon; (1998). The Self. Psychology Press.

BROWN Roger; (1967), Social Psychology, Collier Mc. Millian Student Edition, New York.

BRUCK Carly S. and TAMMY D. Allen; (2003), “The Relationship Between Big Five
Personality Traits, Negative Affectivity, Type A Behavior, and Work—Family Conflict”.
Journal of Vocational Behavior, 63, pp.457-472.

BURGER M. Jerry; (2006), Kisilik. (Ceviren: inan Deniz, E. Sarioglu). (1.Baski), Kaktiis
Yaynlari, Istanbul.

BURGESS L. Robertand BUSHELL Jr. Don; (1969), Behavioural Sociology, Colombia, pp.63.

BYUN Sang Eun; (2011), “Consumer Response to Seller-Induced Perishability: Perceived
Desirability of Products, Urge to Buy and Purchase Acceleration”, International
Journal of Costume, 11 (2), pp.53-64.

BYUN Sang Eun and STERNQUIST Brenda; (2011), “Fast Fashion And In-Store Hoarding: The
Drivers, Moderator And Consequences”, Clothing and Textiles Research Journal, 29
(3): pp.187-201.

BYUN Sang Eun, and STERNQUIST Brenda; (2008), “The Antecedents of In-Store Hoarding:
Measurement And Application in The Fast Fashion Retail Environment”, The
International Review of Retail, Distribution and Consumer Research, 18 (2): pp.133-
147.

BYUN Sang Eun; (2006), Here Today, Gone Tomorrow: The Antecedents And Consequences
Of In-Store Hoarding At Fast Fashion Stores, Unpublished Doctoral Dissertation,
Michigan State University: Department of Advertising, USA.

CAMPBELL L.A. and GRAZIANO WG Jensen; (2001), “Agreeableness as a Moderator of
Interpersonal Conflict”, Journal of Personality, 69 (2), pp.323-362.

CAN Halil; (1997), Organizasyon ve Yonetim, Siyasal Kitabevi, Ankara.

CARRELL R. Michael, JENNINGS F. Daniel and HEAVRIN Christina; (1997), Fundamentals
of Organizational Behavior, Prentice Hall, New Jersey, USA.

CEYLAN Cem, (2007), Hedonik Tiiketimin Nedenleri Uzerine Bir Arastirma, Atatiirk

Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, (Yaymlanmamus Yiiksek Lisans Tezi), Erzurum.

132



CEYLAN Hasan Hiiseyin; (2013), "Tiiketici Tipleri Envanterinin Tiirk Kiiltliriine Uyarlanmas1",
C.I"J. Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, C. 22, S. 2, ss. 41-58, Adana.

COLE Luella and MORGAN John J.B.; (2001), Cocuk ve Genglik Psikolojisi (Cev. Belkis
Halim Vassaf). Istanbul: M.B.E. Yayinlar1 No: 3417.

COSTA Paul, MCCRA R. Robert and DYE A. David; (1991), D. A. Facet Scales For
Agreeableness And Conscientiousness; A Revision Of The Neo Personality Inventory,
Personal And Individual Differences, pp.887-898.

COSTA Paul, and MCCRAE R. Robert; (1995), “Domains and Facets: Hiyerarchical Personality
Assessment Using the Revised NEO Personality Inventory”, Journal of Personality
Assessment, 64(1): pp.21-50.

CURAOGLU Fiisun; (2013). Moda Tasarim, Eskisehir: Anadolu Universitesi Web- Ofset,
Eskisehir.

CUCELOGLU Dogan; (2010), Insan ve Davramsi, Psikolojinin Temel Kavramlari, 19. Baski,
Remzi Kitabevi, Istanbul.

CUCELOGLU Dogan; (1991), Insan ve Davranisi, istanbul, 5.405.

CETIN Miinevver Ol¢iim; (2004), Orgiit Kiiltiirii ve Orgiitsel Baghlik, 1. Bask1, Nobel Yayin
Dagitim, Ankara.

DEMIRCI M. Kemal, OZLER Derya E. ve GIRGIN Birsen; (2007), “Bes Faktor Kisilik
Modelinin Isyerinde Duygusal Tacize (Mobbing) Etkileri-Hastane Isletmelerinde Bir
Uygulama”, Journal of Azerbaijani Studies, Vol. 10, ss.13-39.

DEREK Rollinson; (2002), Organizational Behaviour and Analysis an Integrated Approach
(Second Edition), Pearson Education Ltd: Essex, pp.262.

DINCER Omer ve FIDAN Yahya; (1996), Isletme Yonetimine Giris, 2. Baski, Beta Basim
Yayim, Istanbul.

DITTMAR Helga, BEATTIE Jane and FRIESE Susanne; (1996), Objects, Decision
Considerations And Self-Image in Men's And Women's Impulse Purchases, Acta
Psychologica, 93 (1): pp.187-206.

DOGAN fsmail; (1995), Sosyoloji, Sistem Yaymncilik, Ankara.

DOGAN Tahsin; (2002), Ogretmen ve Egitim Yoneticilerine Rehber, Seckin Yayinlari,

Ankara.

133



DONALD E. Vinson, JEROME E. Scott & LAWRENCE M. Lamont; (1977), “The Role of
Personal Values in Marketing and Consumer Behavior” Journal of Marketing, 41. say1,
No: 2.

DONNELLAN M. Brent, CONGER D. Rand and BRYANT M. Chalandra; (2004), “The Big
Five and Enduring Marriages”, Journal of Research in Personality, VVolume 38, Issue
5, October, pp.481-504.

DURSUN Inci, ALNIACIK Umit, TUMER KABADAYI Ebru; (2013), "Tiiketici Karar Verme
Tarzlar1 Olgegi: Yapis1 ve Boyutlar1", Uluslararasi Yonetim iktisat ve isletme Dergisi,
C.9,S. 19, s5.293-304, Zonguldak.

SHIM Soyeon, (1996), Adolescent Consumer Decision-making Styles: The Consumer
Socialization Perspective, Psychology&Marketing, Vol:13 (6): pp.547-569.

ENGIZEK Nil ve SEKERKAYA Ahmet; (2016), “X ve Y Kusag1 Kadimlarmin Karar Verme
Tarzlari Bakimindan Incelenmesi”, Mustafa Kemal Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii Dergisi, Cilt/Volume: 13, Sayi/Issue: 36, Hatay.

ERDEMIR Ferah; (2000), “Universite Ogrencilerinde Yalmzlik Diizeyi ve Bazi Sosyo-
Demokratifik Etmenlerin Yasam Doyumuyla Iliskisi”, VI. Ulusal Psikoloji Kongresi.
Kog Universitesi, 19 -22 Haziran.

ERDOGAN ilhan; (1994), isletmelerde Davrams, 4. Bask1, Beta Basim Yayim Dagitim Nr.498,
Istanbul.

ERDOGAN ilhan; (1996), isletme Yonetiminde Orgiitsel Davrams, Birinci Baski Isletme
Fakiiltesi Yayinlari, Istanbul.

EREN Erol, (2001), Orgiitsel Davrams ve Yonetim Psikolojisi, Birinci Bask1, Beta Yayinlari,
Istanbul.

ERGIN Taylan Deniz, KUCUKKANCABAS ESEN Selin ve TUZLA Hayri; (2016), “Geng
Tiiketicilerin Karar Verme Stilleri Ile SMS Reklamlarina Yénelik Tutumlar1 Arasindaki
Farklarm Incelenmesi”, Yonetim ve Ekonomi Arastirmalan Dergisi- Cilt:14 Sayi:2,
Balikesir.

ERGUN Dogan; (2000), Kimlik Kiskacinda Ulusal Kisilik, imge Yayinevi, Ankara.

ERINC Sitki M.; (1995), Kiiltiir Sanat Kiiltiir, Cinar Yayinlari, Istanbul.

ERKAL Mustafa; (1997), Sosyoloji, Der Yayinlari, Istanbul.

FEIST Jess and FEIST J. Gregory; (2006), Theories of Personality, Sixth Edition, The

McGrow-Hill Companies, Singapore.

134



FELDMAN S. Robert; (1997), Essentials of Understanding Psychology, New York.

FREEDMAN Jonathan L., SEARS David O’Keefe and CARLSMITH J. Merrill; (1993), Sosyal
Psikoloji, (Cev. Ali Dénmez), Imge Yaymevi, Ankara.

GARCIA Blanca Gomez, GUTIERREZ Ana Arranz and GUTIERREZ Jesus Cillan; (2006),
“The Role of Loyalty Programs in Behavioral And Affective Loyalty”, Journal of
Consumer Marketing, 23(7), pp.387-396.

GEL H. Yicel; (1996), Egitimde Temel Anlayis Anlasilabilirlik, Uygulanabilirlik,
Gelistirilebilirlik, Milli Egitim (Temmuz-Agustos-Eyliil), Ankara.

GILLET Richard and PIETRONI C. Patrick; (1990), Depresyon, (Cev. Ziya Kiitevin, Eshar
Kiitevin) Kitabevi, istanbul.

GIGERENZER Gerd and REINHARD Selten; (2001), Bounded Rationality; Adaptive
Toolbox, MIT Press.

GLASS Richard., PRICHARD Janet.,, LAFORTUNE Andrew and SCHWAB Nicole. (2013),
The Influence of Personality and Facebook Use On Student Academic Performance.
Issues in Information Systems, VVolume, 14(2), pp.119-126.

GOLDBERG L. Robert; (1993), The Structure Of Phenotypic Personality Traits, American
Psychologist, 48, pp.26-34.

GOLDBERG Lewis Robert; (1992), “The Development of Markers for the Big-Five Factor
Structure” Psychological Assessment, Vol. 4, No. 1, pp.26-42.

GOKA Erol; (2006), insan Kisim (Topluluklar, Zihniyetler, Kimlikler). 2. Baski, Asina
Kitaplar, Ankara.

GOKCE Feyyat; (2003), Devlet ve Egitim, 2.b., Tek Aga¢ Yayinlari, Ankara.

GUNEY Salih; (2006), Davrans Bilimleri, 3 Baski, Nobel Yayin Dagitim Nr.178, Ankara.

GUVENC Bozkurt; (1985), Kiiltiir Konusu ve Sorunlarimiz, Remzi Kitabevi, Istanbul.

HALVORSEN Katarina, HOFFMANN, Jonas, COSTE-MANIERE, Ivan, and
STANKEVICIUTE, Rasa, (2013). Can fashion blogs function as a marketing tool to
influence consumer behavior? Evidence from Norway, Journal of Global Fashion
Marketing, Volume, 4(3), pp.211-224.

HARRISON E. Frank and MOMIQUE A. Pelletier, (1997) “Managerial Attitudes Towards
Strategic Decisions: Maximizing Versus Satisficing Outcomes”, Management Decision,
Vol 35, No 5.

135



HITT Michael. A. and TYLER B. Beverly; (1991) “Strategic Decision Models: Integrating
Different Perspectives”, Strategic Management Journal, V: 12, No: 5, pp: 327-351.

HOFSTEDE Geert; (2005), Cultures and Organizations Software of the Mind, McGraw-Hill,
USA.

HOUGH M. Leaetta and ONES S. Deniz; (2001), The structure, measurement, validty and
use of personality variables in industrial work and organizational psychology. In N.
Anderson, D. S. Ones, H. K. Sinangil, & C. Viswesvaran (Eds.), Handbook of Industrial,
Work, and Organizational Psychology (pp. 233-277). Volume 1, Sage. pp.233-277,
London.

HOYER D. Wayne, MACINNIS J. Deborah and PIETERS Rik; (2013), Consumer Behavior,
6th ed.,, Cengage Learning, 2013, OH, USA, e-book), pp.3.
(https://books.google.com.tr/books?id=hMa5DQAAQBAJ&dg=consumer+behavior&hl
=tr&source=gbs_book_similarbooks 18.09.2018.

HOKELEKLI Hayati; (2009), Psikolojiye Giris, (2. Bs.), Diisiince Kitabevi Yayinlar, Bursa.

JAMES William; (1950), The Principles of Psychology. Vol 1. Reprint Edition, Dover
Publications.

JONES D. Bryan; (1999), “Bounded Rationality”, Annu. Rev. Politic Science, Vol. 2, pp.297—
321.

JUDGE A. Timothy, MARTOCCHIO J. Joseph and THORESEN J. Carl; (1997), "Five Factor
Model Of Personality And Employee Absence"”, Journal Of Applied Psychology.
Journal of Applied Psychology, Vol. 82, No. 5, pp.745-755.

KAGITCIBASI Cigdem; (1994). “Psychology in Turkey”, International Journal of
Psychology, 29: ss.729-738.

KAMBIZ Heidarzadeh Hanzaee and Sara; (2008), "Generation Y Female and Male Decision-
Making Styles in Iran: Are They Different?”, The International Review of Retail,
Distribution and Consumer Research, Vol. 18, No. 5, pp.521-537.

KARA Nazli; (2015) Marka Y&netiminin Tiiketici Karar Alma Tarzlariyla Iliskisi: Bir Arastirma
Yiikse Lisans Tezi, Istanbul.

KARA Osman; (2012), “Kur’an’a Gore Insan Sahsiyetine Etki Eden Faktorler”, Sakarya
Universitesi Ilahiyat Fakiiltesi Dergisi, (1), ss.1-24.

KARABULUT Muhittin; (2004), Ulusal ve Kiiresel Pazarlarda Stratejik Pazarlama

Yonetimi, Universal Dil Hizmetleri, Istanbul.

136



KARAFAKIOGLU Mehmet; (2005), Pazarlama ilkeleri, Literatiir Yayincilik, Istanbul.

KASSARIJIA H. Harold; (1971), “Personality and Consumer Behavior: A Review”, Journal of
Marketing Research, pp.409-418.

KAVALCI Kiibra; (2015), Tiiketici Karar Verme Tarzlari Ve Ogrenme Stillerinin Y Ve Z
Kusaklar1 A¢isindan Karsilastirilmasi Uzerine Bir Arastirma, Atatiirk Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitlisii Yayimlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Erzurum.

KAYMAKCAN Recep ve MEYDAN Hasan; (2012), “Ahlaki Karakter ve Egitimi”, II.
Uluslararas1 Degerler ve Egitimi Sempozyumu. Istanbul: Ensar Vakfi Degerler Egitimi
Merkezi, Istanbul.

KILIC Levent; (1987), Tiirk Egitim Programlarinda Yapim-Yénetim, Anadolu Universitesi
Yayinlari, Eskisehir.

KITTISARN Akkapong; (2003), Decision making: Being a Study to Develop a Decision-Making
Style to Amalgamate Best Management Practice With Traditional Thai Society and
Culture, Doctora Thesis, Southern Cross University,
http://epubs.scu.edu.au/cgi/viewcontent.cgi?article=1029&cont  ext=theses, (E.T:
03.09.2018).

KOCEL Tamer; (2010), isletme Yéneticiligi, Beta Yayinlari, Istanbul.

KOPTAGEL Giinsel; (2001), Davrams Bilimleri, 4. Baski, Nobel Tip Kitapevleri, Istanbul.

KOTLER Philip and KELLER Kevin Lane; (2009), Marketing Management, New Jersey:
Pearson Prentice Hall.

KOKNEL Ozcan; (1999), Kisilik, 15. Basim, Akdeniz Yayincilik, Istanbul.

KOKNEL Ozcan, (1995), Kaygidan Mutluluga Kisilik, Altin Kitaplar Yayinevi, Istanbul.

KREITNER Robert and KINICKI Angelo (2001), Organizational Behavior, Boston : Irwin/
McGraw-Hill., Fifth Edition, English Book, pp.136-150.

KULAKSIZOGLU Adnan; (2003), Farkli Gelisen Cocuklar, Epsilon Yaymcilik, Istanbul.

KUMRA Rajeev; (2007), Consumer Behaviour, Global Media.

KURT Umit; (2003), “K.K.K.’de Yéneticilerin Kisilik Yapilar1 ve Karar Verme Y6nelimleri:
Bir Birlik Uzerine Calisma”, Kara Harp Okulu Savunma Bilimleri Dergisi, Cilt.2,
Say1. 2, s5.108, Ankara.

KUZGUN Yildiz; (2000), Meslek Damismanhgi: Kuramlar, Uygulamalar, Nobel Dagitim,

Ankara.

137



KUZGUN Yildiz; (1992), “Karar Stratejileri Olgegi: Gelistirilmesi ve Standardizasyonu” VII.
Ulusal Psikoloji Kongresi Bilimsel Calismalar1, Ankara Hacettepe Universitesi, s5.161,
Ankara.

KUZGUN Yildiz; (1991), Rehberlik ve Psikolojik Danisma, OSYM Yayinlari, Ankara.

LANTOS Geiffrey Paul; (2011), Consumer Behavior in Action: Real- Life Applications for
Marketing Managers, New York, USA, M.E. Sharpe Inc.

LENG Chan Yie and BOTELHO Delane; (2010), “How Does National Culture Impact on
Consumers.” Decision making Styles? A Cross Cultural Study in Brazil, The United
States and Japan”, Brazilian Administration Review, Cilt.7, Say1.3, pp.273.

LINDA V. Berens; (1999), Sixteen Personality Types: Descriptions for Self-Discovery, Telos
Publications, California.

LYSONSKI Steven, DURVASULA Srini and ZOTOS Yorgos; (1996), “Consumer Decision-
Making Styles: A Multi-Country Investigation”, European Journal of Marketing
European Journal of Marketing, Vol 30, No. 12, pp.10-21.

MA Fang, SHI Huijing, CHEN Lihua and LUO Yiping; (2012). “A Theory on Fashion
Consumption”, Journal of Management and Strategy, 3(4), pp.84-92.

MASLOW H., Abraham; (1943), “A Theory of Human Motivation”, Psychological Review, 50,
pp.370-396.

MARSHALL George; (2000), Sosyoloji Sozliigii, (Cev. Komiircli ve Akinhay), Bilim Sanat
Yayinlari, Ankara.

MATTHEWS Gerald, DEARY lan J. and WHITEMAN C., Martha; (2009), Personality Traits,
Cambridge University Pres, New York.

MCCRAE R. Robert and COSTA T. Paul; (2003), Personality in adulthood A Five-Factor
Theory Perspective, Second Edition, Guilford press, pp.218-223, New York.

MCCRAE R. Robert and COSTA T. Paul; (1992), “Four Ways Five Factors are Basics”,
Personality and Individual Differences, 13(6), pp.653-665.

MCCRAE R. Robert and JOHN, P. Oliver; (1992), “An Introduction To The Five-Factor Model
And Its Applications”, Journal of Personality, 60, pp.179.

MCCRAE Robert R. ve COSTA, T. Paul; (1991), “Test and Assessment The NEO Personality
Inventory: Using the Five-Factor Model in Counseling”, Journal of Counseling &
Development, VVol.69, pp.367-392.

138



MCCRAE R. Robert and COSTA T. Paul; (2006), “A Five-Factor Theory Perspective on Traits
and Culture”, Psychologie Francaise, 51, pp.227-244.

MCCRAE R. Robert and COSTA T. Paul; (1987), “Validation of the Five Factor Model of
Personality Across Instruments and Observers”, Journal of Personality and Social
Psychology, 52, pp.81-90.

MCSHANE Steven ve VON GLINOW Mary; (2005), Organizational Behavior: Emerging
Realites For The Workplace Revolution, Mcgraw Hill Companies, Inc., New York.

METE Cengiz; (2006), ilkdgretim Okullarinda Calisan Ogretmenlerin Kisilik Ozellikleri ile Is
Tatminleri Arasindaki iliskinin Incelenmesi. Yayimlanmamis Yiiksek Lisans Tezi,
Yeditepe Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Istanbul.

MITCHELL V. Wayne and BATES Lucille; (1998), UK Consumer-Decision Making Styles,
Journal of Marketing Management, VVol.14(2), pp.199-225.

MOBERG J. Paul; (2001), “Linking Conflict Strategy to the Five-Factor Model: Theoretical and
Empirical Foundations”, The International Journal of Conflict Management, 12 (1),
pp.47-68.

MOORE Christopher and FERNIE John.; (2004), Retailing Within An International Context,
International Retail Marketing, 32 (8), pp.3-37.

MORGUL Tarik; (2014). Karar Verme Tiirleri, (Lisans), Yalova: York University Tiirkiye
Temsilciligi Isletme Boliimii, Yalova.

MUCUK ismet; (2005), Temel Pazarlama Bilgileri, Tiirkmen Kitapevi, Istanbul.

MUSHONGA M. Shingirayi and TORRANCE G. Christopher; (2008), “Assessing The
Relationship Between Followership and The Big Five Factor Model of Personality”,
Review of Business Research, Volume 8, Number 6.

NAS Selcuk; (2006), Gemi Operasyonlarinin Yonetiminde Kaptanin Bireysel Karar Verme
Siireci Analizi ve Biitiinlesik Bir Model Uygulamasi, (Yayimlanmamis Doktora Tezi).
Izmir: Dokuz Eyliil Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Denizcilik Isletmeleri
Y6netimi Anabilim Dali, Izmir.

NAS Selguk, (2010), “Karar Verme Stillerine Bilimsel Yaklagimlar”, Dokuz Eyliil Universitesi,
Denizcilik Fakiiltesi Dergisi, Cilt:2 Say1:2, Izmir.

NELSON Aimme; (2001), Perception of Causes and Treatment of Shyness and Social Anxiety,
Unpublished Master Dissertation, California State University, Fullerton.

139



NIGG Joel T., JOHN Oliver P., BLASKEY Lisa G., HUANG-POLLOCK Cynthia L., WILLCU
Erik G., HINSHA, Stephen P. and PENNINGTON Bruce, (2002), “Big Five Dimensions
and ADHD Symptoms: Links Between Personality Traits and Clinical Symptombs”,
Journal of Personality and Social Psychology, Vol. 83, No. 2 pp.451-469.

ODABASI, Yavuz ve BARIS, Giilfiden; (2002), Tiiketici Davramsi, ikinci Baski, MediaCat
Yaynlari, istanbul.

OMAROV Zaur; (2016), “Tiiketici Karar Alma Stilleri: Tiirkiye Ve Azerbaycan Arasinda Bir
Karsilagtirma” adli Uludag Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Yayimlanmamus
Yiiksek Lisans Tezi, Bursa

OZBATAG Liitfi; (1983), Psikolojide i1k Adim, Inkilap ve Aka Kitabevleri, Istanbul.

OZDEMIR Osman, OZDEMIR P. Giizel, KADAK M. Tayyib ve NASIROGLU Serhat; (2012),
Kisilik Gelisimi, Psikiyatride Gincel Yaklagimlar,
http://www.cappsy.org/archives/vol4/no4/cap_04_33.pdf Erisim Tarihi:13.11.2017.

OZDEVECIOGLU Mahmut; (2002), “Kamu ve Ozel Sektdr Yoneticileri Arasindaki Davranis
sal Calisma Kosullar1 ve Kisilik Farkliliklarinin Belirlenmesine Yonelik Bir Arastirma”,
Erciyes Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, Say1: 19, ss.115-134.

OZKALP Enver.; (1994), Sosyolojiye Giris, Anadolu Universitesi Yaymevi, Eskisehir.

OZKALP Enver, ARICI Hiisnii, AYDIN Orhan, BAYRAKTAR Riiveyde, UZUNOZ Ali ve
ERKAL Buket; (2000), Davrams Bilimlerine Giris, (Ed. Enver Ozkalp). 3. Baski.
Anadolu Universitesi Yaynlari No: 1027, Eskisehir.

OZKALP Enver, ARICI Hiisnii, AYDIN Orhan, BAYRAKTAR Riiveyde, UZUNOZ Ali ve
ERKAL Buket; (2003), Davrams Bilimlerine Giris, 2. Baski, Anadolu Universitesi,
Eskisehir.

OZLEM Dogan, (1986), Kiiltiir Bilimleri ve Kiiltiir Felsefesi, Remzi Kitabevi, Ankara.

OZTURK Mehmet, (2003), Fonksiyonlar1 Acisindan Isletme ve Yonetim, 1. B., Papatya
Yayincilik, Istanbul.

OZYER AKSOY Yagmur; (2017), “Moda Odakli Karar Verme Stilinin Aliveris Merkezi
Sadakati Iliskisinde Aligveris Merkezi Teknolojik Donanim Tercih Nedeni Rolii”,
Beykoz Akademi Dergisi, 5(2), Istanbul.

OZYER Yagmur; (2012), Tiiketici Karar Verme Stilleri Ve Tercih Nedenlerinin Alisveris
Merkezi Sadakatine Etkisi Marmara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii

Yayimlanmamus, Doktora Tezi, Istanbul.

140


http://www.cappsy.org/archives/vol4/no4/cap_04_33.pdf

PALUMBO Fred and HERBIG Paul; (2000), “The Multicultural Context Of Brand loyalty.
European”, Journal of Innovation Management, 3(3), pp.116-125.

PARK, Eun Joo. J., KIM, Eun Yougn and FORNEY, Judith Cardona, (2006). A Structural Model
Of Fashion-oriented Impulse Buying Behavior, Journal Of Fashion Marketing and
Management, 10 (4): pp.433-446.

PERVIN A. Lawrence; (1985), “Personality: Current Controversies, Issues and Directions”,
Annual Review of Psychology, 36, pp.83-114.

PHAU lan ve LO Chang-Chin; (2004), “Profiling Fashion Innovators: A Study Of Selfconcept,
Impulse Buying And Internet Purchase Intent”, Journal of Fashion Marketing &
Management, 8 (4): pp.399-411.

PIRON Francis; (1991), “Defining Impulse Purchasing”, Advances in Consumer Research, 1
(18): pp.509-514.

PLOTNIK, Rod; (1986), Introduction to Psychology, Second Ed. New York: Random House.

PRATKANIS, R. Anthony; (1989), Attitude and Function, Pschology Press.

ROBBINS P. Stephan and JUDGE A. Timothy; (2009), Organizational Behaviour, Thirteenth
Edition, New Jersey: Prentice Hall.

ROBERTS, Brent.W., CHERNYSHENKO Oleksandr S., STARK Stephen and GOLDBERG
Lewis R., (2005), “The Structure of Conscientiousness: An Empirical Investigation Based
on Seven Major Personality Questionnaires”, Personnel Psychology, 58 (1), pp.103-139.

ROWLEY Jennifer; (1997), "Focusing on Customers", Library Review, 46. say1, No: 2.

SINKOVICS Rudolf, KANNIKA ‘Mink’ Leelapanyalert, YAMIN Mo, “A Comparative
Examination of Consumer Decision Styles in Austria”, Journal of Marketing
Management, pp.1025.

RUE Leslie W. and BYARS Lloyd L., (2003), “Decision making skills. Management Skills and
Application, 10th Edition, Mc-Graw Hill, New York.

SAGLAM Emine; (2008), Egitim Yoneticilerinin Liderlik Tarzlariyla Kisilik Yapilar:
Arasindaki Iligki, Yaymnlanmamis Yiiksel Lisans Tezi, Yeditepe Universitesi, Egitim
Bilimleri Enstitiisii, Istanbul.

SATICI Ozgiir; (1998), Tiiketici Pazarlari ve Alict Davramslari, Tiiketici Satin Alma
Davranislarin1  Etkileyen Faktorler, Ankara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii
Yayimlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Ankara.

SCHEIN H. Edgar; (1985), Organizational Culture And Leadership, San Francisco.

141



SCHIFFMAN Leon G. and KANUK Leslie Lazar; (1997), Consumer Behavior, Prentice Hall.

SCHMITT P. David, REALO Anu, VORACEK Martin and ALLIK Jiiri; (2008), “Why Can't a
Man Be More Like a Woman? Sex Differences in Big Five Personality Traits Across 55
Cultures”, Journal of Personality and Social Psychology, 94, pp.168-182.

SERVIDIO Rocco; (2014), “Exploring The Effects of Demographic Factors, Internet Usage and
Personality Traits on Internet Addiction in a Sample of Italian University Students”,
Computers in Human Behavior, 35, pp.85-92.

SEVI E. Seving; (2009), Psikobiyolojik Kisilik Modeli ve Bes Faktér Kisilik Kurami: Mizag ve
Karakter Envanteri (TCI) ile Bes Faktor Kisilik Envanterinin (SFKE) Karsilastirilmasi.
Ege Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Izmir.

SHI Jungi, LIN Han, WANG WALei and WANG Mo; (2009), “Linking The Big Five Personality
Constructs to Organizational Justice”, Social Behavior and Personality, 37(2), pp.209-
222.

SILAH Mehmet, (2005), Sosyal Psikoloji Davrams Bilimi, 2. Bask1, Seckin Yaycilik, Ankara.

SIMON Herbert A.; (1997), Models of Bounded Rationality: Empirically Grounded
Economic Reason, MIT Press, Cambridge.

SINANGIL Handan; (1992), “Yénetici Adaylarinda Karar Verme ile Kaygi Iliskiler”, Ulusal
Psikoloji Kongresi Bilimsel Calismalari, , Ankara Hacettepe Universitesi, Ankara.
SOMER Oya, KORKMAZ Mediha ve TATAR Arkun; (2004), Kuramdan Uygulamaya Bes
Faktor Kisilik Modeli ve Bes Faktor Kisilik Envanteri, Ege Basimevi, izmir.
SOMER Oya, KORKMAZ Mediha, ve TATAR Arkun; (2002), “Bes Faktor Kisilik
Envanteri’nin Gelistirilmesi- I: Olgek ve Alt Olgeklerin Olusturulmasi”, Tiirk Psikoloji

Dergisi, Say1: 17 (49), s5.21-33, Izmir.

SOMER Oya ve GOLDBERG Lewis R.; (1999), “The Structure of Turkish Trait Descriptive
Adjective”, Journal of Personality and Social Pscyhology, 76(3), pp.431-450.

SOMER Oya; (1998), “Bes Faktor Kisilik Modeli”, Tiirk Psikoloji Yazilari, 1, $5.35-62.

SOMER Oya, KORKMAZ Mediha ve TATAR Arkun; (2001). Kuramdan Uygulamaya Bes
Faktor Kisilik Modeli Ve Bes Faktor Kisilik Envanteri (5FKE), Ege Universitesi
Yaynlari, {zmir.

SOYSAL Abdullah; (2017), “Calisma Yasaminda Kisilik Tipleri: Bir Literatiir Taramas1”,
http://www.ceis.org.tr/dergiDocs/makale129. pdf Erigim Tarihi: 01.12.2017.

142



SPROLES Elizabeth Kendall and SPROLES George B.; (1990), “Consumer Decision-Making
Styles as a Function of Individual Learning Styles”, The Journal of Consumer Affairs,
Cilt.24, Say1.1, pp.134-147.

SPROLES, E. Kendall and SPROLES, B. George, (1987), “A Short Test of Consumer Decision
Making Styles”, The Journal of Consumer Affairs, 5, p. 7-14.

SPROLES E. Kendall and SPROLES B. George; (1986) “A Methodology For Profiling
Consumers’ Decision Making Styles”, The Journal of Consumer Affairs, 20(2), 267-
279.

SRINVAS Durvasula, LYONSKI Steven and ANDREW Craig; (1993), "Cross-Cultural
Generalizabilitiy of a Scale for Profiling Consumers Decision-Making Styles”, The
Journal of Consumer Affairs, Vol. 27, No. 1, pp.55-65.

STEVENS Charles D.; (2001), "Selecting Employeesfor Fit: Personality and Preferred
Managerial Style", Journal of Managerial Issues, VVol.13, Issue 4.

SAHIN Cengiz; (1999), Yurt Dist Yasantis1 Gegiren ve Gegirmeyen Anadolu Lisesi
Ogrencilerinin Sosyal Beceri Diizeyleri, Doktora Tezi, Gazi Universitesi, Egitim
Bilimleri Enstitiisii, Ankara.

SENTURK Unal; (2012), “Tiiketim Toplumu Baglaminda Bos Zamanlarin Kurumsallastirdig
Bir Mekan: Aligveris Merkezleri (AVM)”, Pamukkale Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii Dergisi Sayi: 13, $5.63 -77, Denizli.

TAS Ali ve BOZTOPRAK Hasan, (1997), "Karar Modelleri Cercevesinde Tiirk Firmalarinin
Stratejik Arag Tercihlerinin Incelenmesi: Dilovasi ve Sakarya I No’lu Organize Sanayi
Bolgelerindeki Isletmeler Uzerine Bir Arastirma", Trakya Universitesi Sosyal Bilimler
Dergisi, C:14, S:1, ss. 291 - 318., s. 358-359, Trakya.

TAYMUR ibrahim ve TURKCAPAR M. Hakan; (2012), Kisilik: Tanimi, Smiflamasi ve
Degerlendirmesi, Psikiyatride Giincel Yaklasimlar-Current Approaches in Psychiatry,
Sayi: 4(2), $5.154-177.

TEK Omer Torlak, ALTUNISIK Remzi ve OZDEMIR Suayip; (2007), Yeni Miisteri, 1. B.,
Hayat Yayinlari, s5.96, istanbul.

TOZKOPARAN Giiler; (2013), Bes Faktor Kisilik Ozelliklerinin Catisma Yo6netim Tarzlarina
Etkisi: Yoneticiler Uzerinde Bir Arastirma, Ekonomik ve Sosyal Arastirmalar Dergisi,

Gz 2013, Cilt:9, Y1l:9, Say1:2, ss.189-231.

143



TOZLU Ahmet; (2016), “Karar Verme Yaklasimlar1 Uzerinde Herbert Stmon Hegemonyasi”,
Sayistay Dergisi, Say1:102, Ankara.

TURHAN Miimtaz; (1994), Kiiltiir Degismeleri (Sosyal Psikoloji Bakimindan Bir
Teknik), Marmara Universitesi Ilahiyat Fakiiltesi Vakfi Yayinlar1, Istanbul.

TUFEKCI ilknur, ERCIS Aysel ve TURK Bahar; (2015), Moda Odakli I¢giidiisel Satin Alma
Davranisina Etki Eden Faktorler, Dokuz Eyliil Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii
Dergisi, Cilt: 16, Sayi: 4, Yil: 2014, Sayfa: 587-606
http://dx.doi.org/10.16953/deusbed.13631 ISSN: 1302-3284 E-ISSN: 1308-0911. izmir.

TUMKAY A Songiil, HAMARTA Erdal, ENGIN M. Deniz, CELIK Metehan ve AYBEK Birsel;
(2008), “Duygusal Zeka Mizah Tarzi1 ve Yasam Doyumu: Universite Ogretim Elemanlar
Uzerine Bir Arastirma”, Tiirk Psikolojik Damisma ve Rehberlik Dergisi, 3 (30), ss.1-
15, Ankara.

TURKEL Asuman; (1992), isletme Yéneticilerinin Davramslarina Yon Veren Hakim Kisilik
Faktorleri ile Yonetsel Davramis Arasindaki iliskiler ve Uygulama, Marmara
Universitesi IIBF Yayinlar1, Nr.394, Istanbul.

UGUR M. Miifit; (1994), Medikal Psikoloji, Sahaflar Kitap Sarayi, Istanbul.

USAL Alparslan ve KUSLUVAN Zeynep; (2006), Davrams Bilimleri, 5. Basim, Meta Basim
Matbaacilik, [zmir.

ULKEN Hilmi Ziya; (1970), Sesyoloji Sozliigii, M.E.B., Istanbul.

UNAL Sevtap ve ERCIS Aysel; (2006), "Tiiketicilerin Kisisel Degerlerinin Satin Alma Tarzlari
Uzerindeki Etkisi", Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi Dergisi, No. 1, ss.23-47,
Ankara.

UNLU Sezen, (2001), Psikoloji, Anadolu Universitesi Acik Ogretim Fakiiltesi Nr.710,
Eskisehir.

WALKER, Donald F., and GORSUCH, Richard L., (2002), “Forgiveness within the Big Five
personality model”, Personality and Individual Differences, Volume 32 (2002),
Graduate School of Psychology, Fuller Theological Seminary, Received 1 4March
2000. received in revised form 23 August 2000, accepted 23 September 2000 pp.1127-
1137, USA.

WALSH Gianfranco, MITCHELL Vincent-Wayne and HENNING-THURAU Thorsten;
(2001b), “German Consumer Decision Making Styles”, The Journal of Consumer
Affairs, 35(19): pp.73-95

144



WALSH Gianfranco, HENNING-THURAU Thorsten, MITCHELL Vincent-Wayne ve
WIEDMAN Klaus-Peter; (2001), “Consumers’ Decision Making Style as a Basis for
Market Segmantation”, Journal of Targeting, Measurement and Analysis for
Marketing, Cilt.10, Say1.2, pp.117-131.

WHITE, Jason K., HENDRICK, Susan S. and HENDRICK Clyde, (2004), “Big five personality
variables and relationship constructs”, Personality and Individual Differences, Volume
37, Issue 7, November, pp.1519-1530.

WITT La, BURKE Lisa A., BARRICK Murray R. ve MOUNT Michael K.; (2002), "The
Interactive Effects of Conscientiousness and Agreeableness on Job Performance”,
Journal of Applied Psychology, 1, Vol. 87, Issue 1.

FAN, Jessie X. And XIAO Jing J., (1998), "Consumer Decision - Making Styles of Young -
Adult Chinese", The Journal of Consumer Affairs, Vol. 32, No. 2, pp.275-294.

YANBASTI Giilgiin; (1990), Kisilik Kuramlar1, Ege Universitesi Basimevi, Izmir.

YAPRAK ismail ve DURSUN Yunus; (21a18), “Tiiketicilerin Kisilik Ozelliklerinin Marka
Sadakati Ile Iliskisi: Kayseri’de Yasayan Universite Ogrencileri Uzerinde Bir
Uygulama”, Gaziantep University Journal of Social Sciences, 17(2), s5.618-632,
Gaziantep.

YASAR Okan ve SUNDU Mustafa; (2017), “Tiiketici Karar Verme Stili Ile Diisiinme Stili
Iliskisi”, Uluslararas: iktisadi ve Idari Incelemeler Dergisi, 16. UIK Ozel Saysi,
Trabzon.

YAZGAN INANC Banu ve YERLIKAYA Esef Erciiment; (2012), Kisilik Kuramlari, Pegem
Akademi, Ankara.

YELBOGA Atilla; (2006), “Kisilik Ozellikleri ve Is Performansi Arasindaki Iliskinin
Incelenmesi “Is, Gii¢” Endiistri iliskileri ve Insan Kaynaklar1 Dergisi, 2(28): ss.196-
211, Bursa.

YURUR Senay; (2009), “Yoneticilerin Catisma Yonetim Tarzlarn ve Kisilik Ozellikleri
Arasindaki Iliskinin Analizine Yonelik Bir Arastirma”. C.U. Iktisadi ve Idari Bilimler
Dergisi, Cilt 10, Say1: 1, s5.23-42, Sivas.

ZEL Ugur; (2006), Kisilik ve Liderlik, 2. Baski, Nobel Yayin Dagitim, Ankara.

ZHAO Hao and SEIBERT Scott E.; (2006), “The Big Five Personality Dimensions and
Entrepreneurial Status: A Meta-Analytical Review”, Journal of Applied Psychology, 91
(2), pp.259-271.

145



ZIYALAR Adnan; (1997), Adli Psikiyatri Ders Notlar1, Istanbul Cerrahpasa Universitesi,
Istanbul.

UNESCO Tirkiye Milli Komisyonu, http://www.unesco.org.tr/Pages/181/177/, Erisim
Tarihi:17.12.2017.

ELEKTRONIK KAYNAKLAR

Tiiketici Davranig Motivasyonu,
https://books.google.com.tr/books?id=JemkYebV5NY C&pg=PA361&dg=consumer+be
havior+motivation&hl=tr&sa=X&ei=GvVxVMXQBKjiy#v=onepage&qg=consumer%?2
Obehavior%20motivation&f=false, Erisim Tarihi: 20.12.2018

Spor Psikolojisi, Sporda Motivasyon,
http://www.antrenmandunyasi.com/kullanici_dosyalari/File/sporpsikolojisi/spordamotiv
asyon/MOT%C4%BO0V.htm, Erisim Tarihi:09.11.2018.

Rasyonel Karar Vermenin Basit Teknigi, http://www.olaganustukanitlar.com/rasyonel-karar-
vermenin-basit-teknigi/, Erisim Tarihi: 13.11.2018.

Marka Sadakati Ve Sadik Miisteri Olusturmanin Yollar1 http://www.wifim.com.tr/marka-
sadakati-ve-sadik-musteri-olusturmanin-yollari/, Erisim Tarihi:06.12.2018.

Karar Verme Teknikleri Egitimi, https://www.liderlikokulu.com.tr/karar-verme-stilleri/, Erisim
Tarihi:02.10.2018.

Tavsiye Ediyorum, https://www.tavsiyeediyorum.com/makale_7864.htm, Erisim
Tarihi:02/10/2018.

Tiiketici  Karar  Verme  Siireci,  https://slideplayer.biz.tr/slide/12275610/,  Erisim
Tarihi:02.10.2018.

Karar nedir ne demektir? Anlami, https://www.lafsozluk.com/2014/01/karar-nedir-ne-demektir-
anlami.html, Erisim Tarihi:16.10.2018.

Marka sadakati nedir? Marka sadakatini etkileyen faktorler nelerdir?, https://b4mind.com/marka-
yonetimi/marka-sadakati-nedir-marka-sadakatini-etkileyen-faktorler-nelerdir/,  Erisim
Tarihi:06.12.2018.

Ogrenme, https://tr.wikipedia.org/wiki/%C3%96%C4%9Frenme, Erisim Tarihi:08.12.2018.

Karar  Verme  Stilleri,  https://www.liderlikokulu.com.tr/karar-verme-stilleri/,  Erigim
Tarihi:20.12.2018.

146


http://www.unesco.org.tr/Pages/181/177/
https://books.google.com.tr/books?id=JemkYebV5NYC&pg=PA361&dq=consumer+behavior+motivation&hl=tr&sa=X&ei=GvVxVMXQBKjiy#v=onepage&q=consumer%20behavior%20motivation&f=false
https://books.google.com.tr/books?id=JemkYebV5NYC&pg=PA361&dq=consumer+behavior+motivation&hl=tr&sa=X&ei=GvVxVMXQBKjiy#v=onepage&q=consumer%20behavior%20motivation&f=false
https://books.google.com.tr/books?id=JemkYebV5NYC&pg=PA361&dq=consumer+behavior+motivation&hl=tr&sa=X&ei=GvVxVMXQBKjiy#v=onepage&q=consumer%20behavior%20motivation&f=false
http://www.antrenmandunyasi.com/kullanici_dosyalari/File/sporpsikolojisi/spordamotivasyon/MOT%C4%B0V.htm
http://www.antrenmandunyasi.com/kullanici_dosyalari/File/sporpsikolojisi/spordamotivasyon/MOT%C4%B0V.htm
http://www.olaganustukanitlar.com/rasyonel-karar-vermenin-basit-teknigi/
http://www.olaganustukanitlar.com/rasyonel-karar-vermenin-basit-teknigi/
http://www.wifim.com.tr/marka-sadakati-ve-sadik-musteri-olusturmanin-yollari/
http://www.wifim.com.tr/marka-sadakati-ve-sadik-musteri-olusturmanin-yollari/
https://www.liderlikokulu.com.tr/karar-verme-stilleri/,%20Erişim%20Tarihi:02.10.2018
https://www.liderlikokulu.com.tr/karar-verme-stilleri/,%20Erişim%20Tarihi:02.10.2018
https://www.tavsiyeediyorum.com/makale_7864.htm,%20Erişim%20Tarihi:02/10/2018
https://www.tavsiyeediyorum.com/makale_7864.htm,%20Erişim%20Tarihi:02/10/2018
https://slideplayer.biz.tr/slide/12275610/
https://www.lafsozluk.com/2014/01/karar-nedir-ne-demektir-anlami.html
https://www.lafsozluk.com/2014/01/karar-nedir-ne-demektir-anlami.html
https://b4mind.com/marka-yonetimi/marka-sadakati-nedir-marka-sadakatini-etkileyen-faktorler-nelerdir/
https://b4mind.com/marka-yonetimi/marka-sadakati-nedir-marka-sadakatini-etkileyen-faktorler-nelerdir/
https://tr.wikipedia.org/wiki/%C3%96%C4%9Frenme

DENIZ Miijgan H.; (2011) Markali Uriin Tercihlerinin Satin Alma Davranislar1 Uzerindeki
Etkisi, http://dergipark.gov.tr/download/article-file/9815, Erisim Tarihi:25.12.2018.

OKAY Hakan, (2015), Fiyat Etkisi, https://www.dunya.com/kose-yazisi/fiyat-etkisi/26042,
Erisim Tarihi:26.12.2018.

Fiyatlandirmaya Etki Eden Faktorler Nelerdir?
https://www.igeme.com.tr/fagwd/fiyatlandirmaya-etki-eden-faktorler-nelerdir,  Erisim
Tarihi:26.12.2018.

DURMAZ, Can; (2018), Dijital Pazarlama, https://medium.com/@candurmaz/chivas-regal-
etkisi-effect-nedir-8142702b102a, Erisim Tarihi:25.12.2018.

Kar Artiran Yeni Fiyat Modeli; (2006), https://www.capital.com.tr/yonetim/pazarlama/kar-
artiran-yeni-fiyat-modeli, Erisim Tarihi:25.12.2018.

Miisteri Sadakati Nasil Yaratilir? 26 Oneri, https://markamuduru.com/musteri-sadakati-nasil-
yaratilir-26-oneri/, Erisim Tarihi:26.12.2018.

Hamam Bocegi Jeli Segimindeki Karmasa, https://environmentalscience.bayer.com.tr/haberler-

ve-tavsiyeler/haberler/hamam-bocegi-jeli-secimindeki-karmasa, Erigim
Tarihi:26.12.2018.
Telefonun Yarattig1 Miithis Ciro!; (2008),

https://www.capital.com.tr/yonetim/pazarlama/telefonun-yarattigi-muthis-ciro,  Erisim
Tarihi:27.12.2018.

Deger Mi Ciro Mu?; (2007), https://www.capital.com.tr/yonetim/liderlik/deger-mi-ciro-mu,
Erisim Tarihi:27.12.2018.

Kiyafet Alma Hastaligindan Kurtulmanin Yollari, https://www.kizlarsoruyor.com/alisveris-
hediyeler/a63249-kiyafet-alma-hastaligindan-kurtulmanin-yollari, Erigim
Tarihi:28.12.2018.

Aligveris Hastaligi Nasil Tedavi Edilir?; (2009), http://www.pudra.com/yasam/kisisel-
gelisim/alisveris-hastaligi-nasil-tedavi-edilir-900.htm, Erisim Tarihi:28.12.2018.

Kisilik nedir? https://www.nedir.com/ki%C5%9Filik, Erisim Tarihi:25.10.2017.

Tiirk Dil Kurumu, http://www.tdk.gov.tr Erisim Tarihi:25.10.2017.

Zeka  Nedir?;  https://www.turkedebiyati.org/genel/coklu_zeka nedir.htmim, Erisim
Tarihi:26.10.2017.

Sosyallesme Nedir? http://www.sosyomat.com/etiket/sosyalle%C5%9Fme-nedir?  Erisim
Tarihi:26.10.2017.

147


http://dergipark.gov.tr/download/article-file/9815,%20Erişim%20Tarihi:25.12.2018
https://www.dunya.com/kose-yazisi/fiyat-etkisi/26042,%20Erişim%20Tarihi:26.12.2018
https://www.dunya.com/kose-yazisi/fiyat-etkisi/26042,%20Erişim%20Tarihi:26.12.2018
https://www.igeme.com.tr/faqwd/fiyatlandirmaya-etki-eden-faktorler-nelerdir,
https://medium.com/@candurmaz/chivas-regal-etkisi-effect-nedir-8142702b102a,%20Erişim%20Tarihi:25.12.2018
https://medium.com/@candurmaz/chivas-regal-etkisi-effect-nedir-8142702b102a,%20Erişim%20Tarihi:25.12.2018
https://www.capital.com.tr/yonetim/pazarlama/kar-artiran-yeni-fiyat-modeli,%20Erişim%20Tarihi:25.12.2018
https://www.capital.com.tr/yonetim/pazarlama/kar-artiran-yeni-fiyat-modeli,%20Erişim%20Tarihi:25.12.2018
https://markamuduru.com/musteri-sadakati-nasil-yaratilir-26-oneri/
https://markamuduru.com/musteri-sadakati-nasil-yaratilir-26-oneri/
https://environmentalscience.bayer.com.tr/haberler-ve-tavsiyeler/haberler/hamam-bocegi-jeli-secimindeki-karmasa,%20Erişim%20Tarihi:26.12.2018
https://environmentalscience.bayer.com.tr/haberler-ve-tavsiyeler/haberler/hamam-bocegi-jeli-secimindeki-karmasa,%20Erişim%20Tarihi:26.12.2018
https://environmentalscience.bayer.com.tr/haberler-ve-tavsiyeler/haberler/hamam-bocegi-jeli-secimindeki-karmasa,%20Erişim%20Tarihi:26.12.2018
https://www.capital.com.tr/yonetim/pazarlama/telefonun-yarattigi-muthis-ciro,%20Erişim%20Tarihi:27.12.2018
https://www.capital.com.tr/yonetim/pazarlama/telefonun-yarattigi-muthis-ciro,%20Erişim%20Tarihi:27.12.2018
https://www.capital.com.tr/yonetim/liderlik/deger-mi-ciro-mu,%20Erişim%20Tarihi:27.12.2018
https://www.capital.com.tr/yonetim/liderlik/deger-mi-ciro-mu,%20Erişim%20Tarihi:27.12.2018
https://www.kizlarsoruyor.com/alisveris-hediyeler/a63249-kiyafet-alma-hastaligindan-kurtulmanin-yollari
https://www.kizlarsoruyor.com/alisveris-hediyeler/a63249-kiyafet-alma-hastaligindan-kurtulmanin-yollari
https://www.nedir.com/ki%C5%9Filik
http://www.tdk.gov.tr/
https://www.turkedebiyati.org/genel/coklu_zeka_nedir.htmlm
http://www.sosyomat.com/etiket/sosyalle%C5%9Fme-nedir

DINC Esra; (2012), Kisilik, Kisilikle ilgili Temel Kavramlar Ve Kisiligi Etkileyen Faktorler,
http://esradinc.blogspot.com.tr/2012/10/kisilik-kisilikle-ilgili-temel.html. Erigim
Tarihi:27.10.2017.

Tiirk Dil Kurumu, tdk.gov.tr, Erisim Tarihi:15.11.2017.

Sozliikte "Kimlik" Ne Demek? https://www.nedir.com/kimlik, Erisim Tarihi:28.10.2017.

Kisilik, Kisilik Kuramlarinim Ozellikleri Eric Fromm Ve Jungun Kisilik Kuramlari,
https://www.cafrande.org/kisilik-kisilik-kuramlarinin-ozellikleri-eric-fromm-ve-jungun-
Kisilik-kuramlari/, Erisim Tarihi:28.10.2017.

DOGRUL Ayse frem,; (2017), Freud’un Yapisal Kisilik Kurama,
https://www.guncelpsikoloji.net/kisilik-kuramlari/freudun-yapisal-kisilik-kurami-
h6237.html, Erisim Tarihi:30.10.2017.

Smiftaki  Uyumsuz  Davraniglarin =~ Nedenleri,  http://www.gozlemci.net/735-uyumsuz-
davranislarin-nedenleri.html, Erisim Tarihi:01.11.2017.

Duygusal Dengeyi Bulmak i¢in 5 Adim; (2017), https://sagligabiradim.com/duygusal-dengeyi-
bulmak-icin-5-adim/, Erigim Tarihi:01.11.2017.

CIFTCI Onur; (2017), Duygusal Dengede Kalmak, http://onurcifci.com/herseyle-icice-
duygusal-dengede-kalmak/, Erigsim Tarihi:03.11.2017.

OZKALP Enver, Aric1 Hiisnii, BAYRAKTAR Riiveyda, AYDIN Orhan, ERKAL Buketve
UZUNOZ Ali; (2004), Davranig Bilimlerine Giris,
https://books.google.com.tr/books?hl=tr&lr=&id=JUcWfHNMRQkC&oi=fnd&pg=PR1
2&dg=ki%C5%9Fili%C4%9Fi+etkileyen+fakt%C3%B6rler+davran%C4%B1%C5%9F
+bilimleri&ots=9R4Q9IT8RV&sig=UEonBLt-, Erisim Tarihi:06.11.2017.

Kisiligi Etkileyen Faktorler,
fQBKnDBY8wYoo5nmilc&redir_esc=y#v=onepage&q=ki%C5%9Fili%C4%9Fi%20et
kileyen%?20fakt%C3%B6rler%20davran%C4%B1%C5%9F%20bilimleri&f=false.
Erisim Tarihi:05.11.2017.

148


http://esradinc.blogspot.com.tr/2012/10/kisilik-kisilikle-ilgili-temel.html
https://www.nedir.com/kimlik
https://www.cafrande.org/kisilik-kisilik-kuramlarinin-ozellikleri-eric-fromm-ve-jungun-kisilik-kuramlari/
https://www.cafrande.org/kisilik-kisilik-kuramlarinin-ozellikleri-eric-fromm-ve-jungun-kisilik-kuramlari/
https://www.guncelpsikoloji.net/kisilik-kuramlari/freudun-yapisal-kisilik-kurami-h6237.html
https://www.guncelpsikoloji.net/kisilik-kuramlari/freudun-yapisal-kisilik-kurami-h6237.html
file:///D:/Windows%20Klasörleri/Downloads/Sınıftaki%20Uyumsuz%20Davranışların%20Nedenleri,%20http:/www.gozlemci.net/735-uyumsuz-davranislarin-nedenleri.html
file:///D:/Windows%20Klasörleri/Downloads/Sınıftaki%20Uyumsuz%20Davranışların%20Nedenleri,%20http:/www.gozlemci.net/735-uyumsuz-davranislarin-nedenleri.html
https://sagligabiradim.com/duygusal-dengeyi-bulmak-icin-5-adim/
https://sagligabiradim.com/duygusal-dengeyi-bulmak-icin-5-adim/
http://onurcifci.com/herseyle-icice-duygusal-dengede-kalmak/
http://onurcifci.com/herseyle-icice-duygusal-dengede-kalmak/
https://books.google.com.tr/books?hl=tr&lr=&id=JUcWfHnMRQkC&oi=fnd&pg=PR12&dq=ki%C5%9Fili%C4%9Fi+etkileyen+fakt%C3%B6rler+davran%C4%B1%C5%9F+bilimleri&ots=9R4Q9IT8RV&sig=UEonBLt-,%20%20Erişim%20Tarihi:06.11.2017.Kişiliği%20Etkileyen%20Faktörler,%20fQBKnDBY8wYoo5nmilc&redir_esc=y#v=onepage&q=ki%C5%9Fili%C4%9Fi%20etkileyen%20fakt%C3%B6rler%20davran%C4%B1%C5%9F%20bilimleri&f=false
https://books.google.com.tr/books?hl=tr&lr=&id=JUcWfHnMRQkC&oi=fnd&pg=PR12&dq=ki%C5%9Fili%C4%9Fi+etkileyen+fakt%C3%B6rler+davran%C4%B1%C5%9F+bilimleri&ots=9R4Q9IT8RV&sig=UEonBLt-,%20%20Erişim%20Tarihi:06.11.2017.Kişiliği%20Etkileyen%20Faktörler,%20fQBKnDBY8wYoo5nmilc&redir_esc=y#v=onepage&q=ki%C5%9Fili%C4%9Fi%20etkileyen%20fakt%C3%B6rler%20davran%C4%B1%C5%9F%20bilimleri&f=false
https://books.google.com.tr/books?hl=tr&lr=&id=JUcWfHnMRQkC&oi=fnd&pg=PR12&dq=ki%C5%9Fili%C4%9Fi+etkileyen+fakt%C3%B6rler+davran%C4%B1%C5%9F+bilimleri&ots=9R4Q9IT8RV&sig=UEonBLt-,%20%20Erişim%20Tarihi:06.11.2017.Kişiliği%20Etkileyen%20Faktörler,%20fQBKnDBY8wYoo5nmilc&redir_esc=y#v=onepage&q=ki%C5%9Fili%C4%9Fi%20etkileyen%20fakt%C3%B6rler%20davran%C4%B1%C5%9F%20bilimleri&f=false
https://books.google.com.tr/books?hl=tr&lr=&id=JUcWfHnMRQkC&oi=fnd&pg=PR12&dq=ki%C5%9Fili%C4%9Fi+etkileyen+fakt%C3%B6rler+davran%C4%B1%C5%9F+bilimleri&ots=9R4Q9IT8RV&sig=UEonBLt-,%20%20Erişim%20Tarihi:06.11.2017.Kişiliği%20Etkileyen%20Faktörler,%20fQBKnDBY8wYoo5nmilc&redir_esc=y#v=onepage&q=ki%C5%9Fili%C4%9Fi%20etkileyen%20fakt%C3%B6rler%20davran%C4%B1%C5%9F%20bilimleri&f=false
https://books.google.com.tr/books?hl=tr&lr=&id=JUcWfHnMRQkC&oi=fnd&pg=PR12&dq=ki%C5%9Fili%C4%9Fi+etkileyen+fakt%C3%B6rler+davran%C4%B1%C5%9F+bilimleri&ots=9R4Q9IT8RV&sig=UEonBLt-,%20%20Erişim%20Tarihi:06.11.2017.Kişiliği%20Etkileyen%20Faktörler,%20fQBKnDBY8wYoo5nmilc&redir_esc=y#v=onepage&q=ki%C5%9Fili%C4%9Fi%20etkileyen%20fakt%C3%B6rler%20davran%C4%B1%C5%9F%20bilimleri&f=false
https://books.google.com.tr/books?hl=tr&lr=&id=JUcWfHnMRQkC&oi=fnd&pg=PR12&dq=ki%C5%9Fili%C4%9Fi+etkileyen+fakt%C3%B6rler+davran%C4%B1%C5%9F+bilimleri&ots=9R4Q9IT8RV&sig=UEonBLt-,%20%20Erişim%20Tarihi:06.11.2017.Kişiliği%20Etkileyen%20Faktörler,%20fQBKnDBY8wYoo5nmilc&redir_esc=y#v=onepage&q=ki%C5%9Fili%C4%9Fi%20etkileyen%20fakt%C3%B6rler%20davran%C4%B1%C5%9F%20bilimleri&f=false

KiSiLiK OZELLIKLERiI VE MUSTERi KARAR VERME STiLLERI UZERINE BiR ANKET
Yasimz: 19vealti () 20-29() 30-39() 40-49( ) 50-59() 60-69( ) 70 ve iizeri ()

Egitim Durumunuz: [lkdgretim ()

Lisans () Doktora ( )

Ortadgretim ( )  Lise () Universite ()  Yiiksek

Medeni Durumunuz: Bekar (') Evli( )

Cinsiyetiniz: Erkek ( ) Kadmn( )
Aylik Geliriniz (TL): gelirim yok ( )
5001-6500 ( ) 6501 ve st ()

1000 ve alti ( ) 1001-2500 ( ) 2501-3500 ( ) 3501-5000 ( )

cevaplanmasini rica eder, gostereceginiz katilim i¢in simdiden ¢ok tesekkiir ederim.

Ismail YASAR (Giimiishane Universitesi, Isletme Anabilim Dali)

Saym katilimei, Bu anket calismasi miisteri olarak sizlerin karar verme stillerini
aragtirmaylr amaglamaktadir. Yiksek lisans tezi igin gergeklestirilen bu anket
calismasinda sizlerden 6zel bilgi talep edilmemektedir. Vereceginiz cevaplar baska bir

amagla kullanilmayacaktir. Cok kisa siirecek bu ¢alismadaki sorularin bos birakilmadan
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1 Yiiksek kalite benim i¢in ¢ok onemlidir.
2 | Satin alirken yiiksek kaliteyi elde etmeye ¢alisirim.
3 En kaliteli iirtinleri segcmek i¢in 6zel ¢caba harcarim.
4 Satin aldigim {irtinler i¢in beklentilerim ¢ok yiiksektir.
5 | Uriinleri dikkatlice degerlendiriyorum.
6 | Bir iirlin ne kadar pahali ise o kadar kalitelidir.
7 | Eniyi tirlinleri s1ik ve lilkks magazalar satar.
8 | En ¢ok satan iiriinii almay1 tercih ederim.
9 Reklami yapilan iiriinler genellikle iy1 se¢imlerdir.
10 | Genellikle degisen moday1 6nemserim.
11 | Sik ve ¢ekici stil benim igin ¢ok onemlidir.
12 | Genellikle en yeni tarz tirlinleri tercih ederim.
13 | Aligverigimi ¢abuk yaparim.
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14 | Zamanimi sadece aligveris igin harcamam.

15 | Aligveris yaparken sadece satin alacagim tiriine odaklanirim.

16 | Cogunlukla indirimde olan {iriinleri satin alirim.

17 | Genellikle en diisiik fiyatl tirlinleri secerim.

18 | Aligveris yaparken olabildigince az para harcarim.

19 | Fazla para  harcamamak i¢in  genellikle  kuponu
(promosyon/indirim puani) biriktiririm.

20 | Aligverisimi  daha  dikkatli  planlamam  gerektigini
diisiiniiyorum.

21 | Uriin satm alirken itici oluyorum.

22 | Cogunlukla, istemedigim halde dikkatsiz alimlar yaparim.

23 | Algveris yaptigimda markalar (segeneklerin ¢oklugunda)
kafami karistirtyor.

24 | Bazen hangi magazadan aligveris yapacagimi se¢mekte
zorlaniyorum.

25 | Farkli tirlinlerden aldigim tiim bilgiler beni sasirtiyor.

26 | Satin alacagim tirtinler hakkinda daha fazla sey 6grendigimde,
en 1yisini se¢mek daha zor goriiniiyor.

27 | Siirekli ayn1 markayi tercih ederim.

28 | Uzun zamandir kullandigim bir marka vardir.

29 | Kullandigim markanin bende ayr1 bir yeri vardir.

30 | Daima satin alacagim favori markalarim vardir.

31 | Genelde iinlii kisiler tarafindan tercih edilen firiinleri tercih
ederim.

32 | Bir magazaya gittigimde o magazayl/iirlinii tanitan {inliiler
aklima gelir.

33 | Unlii bir kisinin tercihi aligveris yaparken benim tercihimi
etkiler.

34 | Benim i¢in {iinli bir kisi tarafindan kullanilan iirlin
digerlerinden daha ayricaliklidir.

35 | Geri planda kalmayi tercih etmem.
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36

Iletisimi genelde ben baslatirim.

37 | Genelde konuskanimdir.

38 | Farkli karakterdeki insanlarla konusabilirim.
39 | Uzerime dikkat gekmeyi severim.

40 | ilgi odag1 olmaktan hoslanirim.

41 | Her konuda sdyleyecek bir seyim vardir.

42 | Insanlarin arasinda kendimi rahat hissederim.
43 | Insanlarin duygularini anlayip onlarla paylasima girebilirim.
44 | Digerlerinin problemleriyle alakaliyimdir.
45 | Yumusak huylu birisiyimdir.

46 | Diger insanlara zaman ayiririm.

47 | Insanlar1 rahatlatirim.

48 | Insanlara hakaret etmem.

49 | Isleri diizenli bir sekilde yaparim.

50 | Isleri hemen hallederim.

51 | Isimde titizimdir.

52 | Gorevlerimden kagmam.

53 | Islerimi yaparken bir plan takip ederim.

54 | Detaylara dikkat ederim.

55 | Kisisel esyalarimi etrafta birakmam.

56 | Her zaman hazirlikliyyimdir.

57 | Nadiren kendimi keyifsiz hissederim.

58 | Huzurum kolay kagirilamaz.

59 | Moralim ¢abuk bozulmaz.

60 | Ruh halim ¢ok sik degismez.

61 | Her seye endiselenmem.

62 | Genelde rahatimdir.

63 | Soyut fikirlerle ilgilenirim.

64 | Miikkemmel fikirlerim vardir.

65 | Hayal giicim kuvvetlidir.

66 | Fikirlerle doluyumdur.
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67

Olaylar tlizerinde diisiinerek vakit geciririm.

68

Olaylar1 anlamada hizliyimdir.

69

Olaylar1 zihnimde canlandiririm.
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