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OZET

KISILIK OZELLIKLERI ENNEAGRAMIN TUKETICILERIN SATIN ALMA
DAVRANISINA ETKIiSi: ESKISEHIR ILi ORNEGI

0Z, Halime
Yiiksek Lisans Tezi, isletme Ana Bilim Dah
Tez Damsmani: Dr. Ogr. Uyesi Ali ALTINBAY
Ocak, 2021, 107 sayfa

Insan1 anlamak hayatin her alaninda oldukca &nemlidir. Bireysel olarak bile
nasil bir insan oldugumuzu anlamamiz bizlere farkli kapilar agacaktir. Enneagram’da
kisilik tipimiz saglikli, sagliksiz ve ortalama durumlarda neler olabilecegini gérmemizi
saglamaktadir. Goriiniiste sadece psikoloji alanina hitap eden bir kavram olarak goriilse
de pazarlamadan egitime bir¢ok alanda yararlar1 goriiliir. Kisilik ozellikleri farkl
isimlerde farkli tarihsel siire¢lerde arastirilmistir. Kisilik 6zelliklerinin bir kolu olan
Enneagram kavrami ile bu arastirmada tiiketici satin alma davramisina etkisi

incelenmistir.

Arastirmanin 6rneklemini Eskisehir ilinde bulunan Cassaba AVM miisterileri
ile goniilliiliik esasina gore Covid-19 tedbirlerinden Once goriisiilen 250 kisi
olusturmaktadir. Arastirmada nicel veriler kullanilmistir. Enneagram “Kisilik Olgegi”
ve “Plansiz Satin Alma Egilim Olgegi, Kompiilsif Tiiketim Olgegi, Hedonik Tiiketim
Olgegi” ve demografik bilgilerin olustugu degiskenlere ait veriler kullanilmistir.

Elde edilen bulgular sonucunda Enneagram kisilik 6zellikleri ile Tiiketici Satin
Alma Davraniglar arasinda ¢ok zayif ve zayif diizeyde iligki tespit edilmistir. Ayrica
Enneagram kisilik 6zelliklerinin Tiiketicinin Satin Alma Davranisim pozitif yonlii
etkiledigi sonucuna ulagilmistir. Satin Alma Davranist ile en yliksek korelasyona “Tip
7: Zevkine diigkiin r* =0,044” ile en diisiik korelasyona sahip “Tip 1: Miikemmeliyetci
r? =0,000” tespit edilmistir. Sonug olarak Kisilik 6zellikleri Enneagram alt faktorleri
tilketicilerin satin alma davraniglarini etkiledigi, bu alt faktorlerden de “Tip 7: Zevkine
Diiskiin” oncelikli olmak sart1 ile tlim alt faktorlere pazarlama alani calisanlarinin

dikkate alarak stratejilerini belirlemeleri gerektigi gortilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Enneagram, Satin Alma Davranisi, Kisilik
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ABSTRACT

THE EFFECT OF PERSONALITY TRAITS ENNEGRAM ON CONSUMERS
BUYING BEHAVIOR: EXAMPLE OF ESKISEHIR PROVINCE

0Z, Halime
Master's Thesis, Department Of Business Administration
Supervisor: Asst. Prof. Ali ALTINBAY
January, 2021, 107 pages

Understanding a person is very important in all aspects of life. It will open
different doors for us to understand what kind of person we are, even individually. At
Enneagram, our personality type allows us to see what can happen in healthy, unhealthy
and average situations. Although it is apparently seen as a concept that addresses only
the field of Psychology, its benefits are seen in many areas, from marketing to
education. Personality traits have been investigated in different historical processes in
different names. The concept of Enneagram, a branch of personality traits, and its effect

on consumer buying behavior were studied in this study.

The sample of the study consists of 250 people interviewed before Covid-19
measures on a voluntary basis with the customers of Cassaba shopping mall in Eskisehir
province. Quantitative data was used in the research. Enneagram” personality scale
“and” unplanned purchasing trend scale, compulsive consumption scale, hedonic
consumption scale” and data on variables where demographic information is formed
were used.

As a result of studies, a very weak and weak relationship was found between
Enneagram personality traits and consumer buying behaviors. In addition, it was
concluded that Enneagram personality traits positively affect the Consumer’s
purchasing behavior. “Type 1: Perfectionist r> =0,000” with the lowest correlation with
“Type 7: Pleasure-loving r* =0,044” was found to have the highest correlation with

buying behavior.

Keywords: Enneagram, Buying Behavior, Personalit
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KISALTMALAR

EKO Enneagram Kisilik Olcegi

EN  Enneagram



TEZ METNI



GIRIS

Pazarlama alanina konu olusturan iiriinlerin, hizmetlerin ya da fikirlerin
tiikketicilerce nasil tercih edildigi hem isletmeler hem de arastirmacilar i¢in Onemli
olmaktadir. Uriinlerin tercihinden satin almanin gerceklesmesine kadar gecen siirede
satin almay etkileyen bir¢ok faktor bulunmaktadir. Bu faktorlerin arastirilmasi tiiketici
davraniglar1 bakimindan Onemlidir. Bir irliniin neden alindigt ya da bu iriiniin
alindiginda fiziksel faydanin yaninda psikolojik faydanin da 6nemi goz ardi edilemez.
Ciinkii tiiketiciler satin alma esnasinda anlik rasyonel ya da duygusal tutum igerisinde
olabilmektedirler. Tiiketicilerin ihtiyaclarini karsilamalar1 ve tatmini i¢in {iriin ya da
hizmet satin almalarinda tiiketiciden tiiketiciye amac degisikligi olabilmektedir. Bir
tilkketici Hedonik bir tutum igerisinde iirlin ya da hizmet tercih ederken, baska bir
tilkketici Kompiilsif bir tutum igerisinde iirlin ya da hizmet tercihinde bulunabilmektedir
(Umud, 2019: 1). Kisilik 6zelliklerinin yaninda demografik, sosyo-kiiltiirel faktorlerde

tiiketicilerin satin alma davraniglarini etkilemektedir (Yasar, 2019: 1).

Kisilik tarihte insan davranislarin1 anlamak icin arastirmacilarin konusu
olmustur. Bircok arastirmanin yapilmast bircok tanimlamalarinda olusmasin
saglamistir. En ¢ok kabul goren kisilik tanimlamasi ise “bireyin davranis ve tutumlari
ile bunlar etkileyen faktorlerin oriintlistiniin tamami” olarak sdylenebilir. Aydinlanma
donemi ile kisilikle ilgili calismalar baslamaktadir. Kisilikle ilgili birgok model ortaya
atilmistir. Enneagram da bu modellerden birisidir. Tarihsel kokeni ile ilgili farkli
goriislerin ortaya atilmasma ragmen batiya getiren ilk kisinin Kars dogumlu olan
George Ivanovich Gurdjieff oldugu bir¢ok yazar tarafindan ifade edilmistir. Bugilinkii
hali ile ise batida anlatan ilk kisinin Silili bir psikiyatr olan Oscar Ichazo’dur (Subas,
2017: 6-8). Enneagram yap1 olarak her arastirmacida farkli isimlerin yer aldigi ama her
aragtirmacida 3 merkezin oldugu genel kabul gormiistiir. Bu {i¢ merkezler bazi
arastirmacilara gore “duygusallik, icerme, kontrol” ya da “siiperego, ego, id” olarak
isimlendirilmistir. 3 merkezin her biriminde 3 tane olmak iizere toplam 9 tane kisilik
tipleri bulunmaktadir. Bu tiipler siras1 ile milkemmeliyet¢i, yardimsever, basaran, traji-
romantik, gozlemci, sadik sorgulayici, zevkine diiskiin, patron ve arabulucudur.

Enneagram modelinde tiim bu tipler saglikli, sagliksiz ve ortalama seviyelerinin



bulundugu, kanat etkilerinin ve ayrilma biitiinlesme yonlerinin bulundugu dinamik bir

stiregtir (Aca, 2020: 19-20).

Tiiketici satin alma davranislarini anlamak, anlayabilmek olduk¢a 6nemli fakat
karmasik, tiikketimle var olan iliskisinin ortaya konmasi zor olan kisilik kavramidir. Bu
yiizden tiiketicilerin satin alma davraniglar1 ve altinda yatan sebeplerin en Onemli
faktorti kisiliktir (Tekin, 2019: 2). Bu c¢alisma karmasik yapimin biraz olsun
azaltilabilmesi amaci ile yapilmistir. Ug boliimden olusan tezin ilk béliimiinde kisilik
Ozellikleri ve Enneagram ile ilgili kavramsal analizler yapilmistir. Enneagram’in tanimi,

tarihi, amag ve gelisim seviyeleri, tipleri ile ilgili bilgilere deginilmistir.

Ikinci boliimde ise tiiketim, tiiketici, tiiketici satin alma davramislarmna iliskin

literatiirde yer alan bilgiler 15181nda kavramsal agiklamalar yapilmistir.

Uglincii boliimde arastirmanin amaci, kapsami, 6nemi, model, hipotezleri,

orneklem, yontem ve arastirmaya dahil bulgular yer almaktadir.



BIRINCI BOLUM
KiSILIK VE KIiSILIK OZELLIKLERIi



Kisilikle ilgili bilimsel ¢aligmalar esasen Sigmund Freud ile bagladig ifade
edilmektedir (Urk, 2015: 78). 19. ve 20. Yiizyilda dis ¢evre kesfine baslayan insanlar,
basarili bir sekilde ilerleme gostermenin ardindan bu ilerlemeyi insanlarin i¢ diinyasina
dogru aragtirmalarin1 yonlendirmislerdir. Bu ilerlemede bir¢ok bilim is birligi igerisinde
bulunmuslardir. Bilim insanlar1 insani c¢esitli kategorilere ayirarak incelemislerdir.
Beden ve ruh, zihin ve kalp bazi arastirmacilar ise beden-nefis-ruh, akil-nefis-kalp,
bitkisel-hayvani-insani gibi ikili ve {iglii ¢esitli gruplamalarda incelenmistir. Bu ¢ok
boyutlu yapilar1 bir arada tutan ego, kisilik de onu ¢ergeveleyip saran drten yap1 olarak

ifade edilebilmektedir (Karabulut, 2007: 5).

Universiteye baslayan cogu ogrenci ilk donem ders konusu ve sorusu
bulunduklar1 alanlarin tanimi ile baslamaktadir. Felsefe alaninda “Felsefe nedir?”,
iletisimde “Iletisim nedir?”, pazarlama, cografya, matematik alanlarinda benzer sorular
yer almaktadir. Psikoloji alaninda da ilk soru “Kisilik nedir?” olabilmektedir. Kisilik
alaninda da birgok alanda oldugu gibi tanimlamalarda ¢esitlilik bulunmakta ve uzlasilan
ortak bir nokta bulunmamaktadir. Kisilik iizerine c¢alismalarda bulunan kuramcilar
kisilik psikologlarinin iizerinde durmalar1 gereken konularda farkli goriislerde
bulunmaktadirlar. Bazilar1 bilingalti mekanizmalari, bazilar1 6grenme oykiileri, bazilar

ise insan diislincelerinin nasil diizenlendigi iizerinde durmaktadirlar (Burger, 2006: 22).

1.1. KiSILIK KAVRAMI VE TEMEL OZELLIiKLERI

Kisilik kavramina giriste de bahsedildigi gibi kisilik kavram ile ilgili pek ¢ok
kaynakta farkli farkli tanimlamalar yer almaktadir. Koken olarak kisilik kelimesi eski
Yunan tiyatrolarinda drama oyuncularinin kullanmis olduklari maskelere verilen isim
olan “Persona”dan geldigi ifade edilmistir. Persona kavrami oynanan karakteri temsil
edildigi ifade edilmistir. Zaman igerisinde kisinin gergekte yansitmis oldugu tavir ve
davranig biitiinii ifade edilmek i¢in kullanilmaya baslandig1 kaynaklarda belirtilmistir
(Kolcu, 2018: 119).

Kisilik kavrami farkli kavramlarda yer alan tanimlamalar1 (Kog, 2019: 5-7):

e “Sokaktaki insan kuramimna gore kisilik, bireylerin deger yargilarim

barindirmaktadir.”



e Psikolojide kisilik tanimi ise kisilik psikolojisini 6nciisii Gorden Allport’a gore
kisinin karakteristik davranis kaliplarini, diisiincelerini ve hislerini yaratan
psikofizik sistemlerin dinamik bir organizasyonu seklinde tanimlanmuistir.

e Psikolog ve davranis bilimciler ise bireylerin karakteristik 6zelliklerinin ve bu
Ozellikler arasindaki iliskilerin, kisinin diger insanlara ve durumlara uyum
gosterme yollarinin incelenmesi olarak kisiligi tanimlamiglardir.

e Ruh bilimcilere gore kisilik, bireyin kendine 6zgii ve ayirici davranislarinin
biitiinii olarak tanimlanmaktadir. Fiziksel ve ruhsal 6zelliklerin biitiinii olarak
kisilige yaklasmaktadirlar.

e (agdas kisilik teorisyenleri insanlarin yaptiklar1 seylerin sabit ozellikleri

oldugunu ve bununda kisilik oldugunu ifade etmektedirler.”

Genel olarak kigilik tanimi diisiince ve duygulart barindiran, davranig
kaliplarmi birbirinden ayiran ve kisilerin g¢esitli durumlara yonelik adaptasyonlarinda

her bir bireyi karakterize edebilen bir kavram seklinde yapilabilmektedir (Samli, 2019:
25).

Arastirmacilarin yapmis olduklar1 kisilik tanimindaki farkliliklar pazarlama
aragtirmacilar1 tarafindan avantaja ¢evrilmis ve triin, pazar gesitliliginde yeni ufuklar
acilmasinda yararlanilmistir. Pazarlama yoneticisi bireylerin ihtiyaglari ayni olsa da
farkli kisilik Ozelliklerini g6z Oniinde bulundurarak; kisilik, sosyokiiltiirel yap1
demografik ve ekonomik 6zellikte tiiketicilerden farkli mal 6zellikleri, farkli pazarlama
faaliyetlerinden tatmin olacaklar1 bilinerek buna yonelik stratejilerde bulunulmasi
gerekmektedir. Tiiketicilerin benzer ihtiyaglar1 gidermek icin aldiklari mallara bakilinca
bu mallarin mal nitelikleri, fiyatlari, satildigi magazalar ve ifade ettikleri kimlik
bakimindan tiiketicilere gore bireysel farklilik gosterdigi ve kisilik 6zelliklerinin g6z
oniinde bulunduruldugu ifade edilebilmektedir (Urk, 2015: 77-78). Ornegin; Nis
pazarlama 6rnek verilebilinir. San Francisco’da kurulmus bir diikkan sadece solaklara
hitap etmekte ve onlarm kullanimina uygun 6zel okul malzemeleri, mutfak geregleri,
Mouse  (fare) gibi  iriinler {retmektedirler =~ (www.pazarlamasyon.com/nis-

pazarlamaniche-marketing-nedir-nasil-yapilir/, 2020).



Kisilik taniminda oldugu gibi kisiligin temel 6zelliklerinde de farkli goriisler
bulunmaktadir. Kisiligin temel 6zellikleri bir tez calismasinda su sekilde siralanmistir

(Kog, 2019: 19):

e “Bazi davranislarin toplamidir.

e Ozel gevrenin ortaya ¢ikardig1 bir olgudur.

e Bireysel dengenin iiriiniidiir.

e Davranislara yon vermekte ve onlar1 idare etmektedir.

e Belirli zaman dilimlerindeki davranislarin bir araya gelmesinden olugsmaktadir.”

Bir ¢aligmada da kisilik 6zellikleri yapisi itibari ile ti¢ 6zellik bulunmaktadir.
[lki benzersizliktir. Benzersizlik bireylerin diger bireylerden ayri, farkli davramslarinin
olmasidir. Tiim bu farkliliklar da kisilikleri olusturmaktadir. Ikinci kisilik dzellikleri
tutarliliktir. Bireylerin benzer durumlarda benzer davranislarda bulunmasidir. Ornegin;
okulda disa déniik bir ¢ocuk sosyal hayatinda da disa doniiktiir. Ugiinciisii ise
degismezlik, bireyin benzer durumlarda benzer davranislar igerisinde olmasi ile yani
tutarlilik gostermesi ile uzun siiregte davranislarda degisikliklerin olmamast durumu

olarak tanimlanmaktadir (Tagtemur, 2018: 4).

Kisilik 6zellikleri, dogustan gelmis olan ve deneyimler sayesinde 6grenilen
davraniglar arasinda kisiler1 digerlerinden ayiran davraniglarin  bulunmasi, bu
davraniglarin siireklilik gostermesi, ¢evreden etkilenmesi olarak tanimlanabilmektedir
(Kog, 2019: 21). Kisileri digerlerinden ayiran farkliliklart olusturan faktorleri incelemek

kisiligi anlamada faydal1 olacaktir.

1.2. KiSiLiGIN OLUSMASINDA ETKiLi OLAN FAKTORLER

Kalitim ve cevre faktorlerinin bir araya gelmesi ile kisiligin olustugu ifade
edilmektedir. Fiziksel 6zellikler kalitim ile ¢evreyle de kiiltiirel, sosyal ve durumsal
faktorlerin olustugu arastirmalarda yer almaktadir. Kisiligi, kisilerin sahip oldugu
zihinsel ve bedensel yetenekleri, hisleri, diisiinceleri, duygulari, genetik mirasi, deger
yargilar1 olusturmaktadir. Ayn1 zamanda sosyal ve kiiltiirel cevrede kisiligi
etkilemektedirler. Bu ylizden bireyler arasinda kisilik ozelliklerinin benzerlik ve
farkliliklar bulunmustur. Kisilik gelisimi ergenlik donemi ile tanimlanabilecegi gibi

kiiltiirel ve sosyal ¢evre etkisi ile degisimler olabilmektedir (Y1lmaz, 2016: 33-34).



Kisilik gegmisin izlerini simdiki zaman uygulamalar1 ve gelecek davraniglar
tizerinde gozlenebilen yonil ile olustugu ifade edilmektedir. Kisilik ¢ok yonlii, karmagsik
bir yapida oldugu igin bir¢ok faktor etkisinde kalmaktadir. Kisiligi etkileyen faktorler;
“Kalitim ve bedensel yap1 faktorler, ailevi faktorler, Sosyo-kiiltiirel faktorler, cografi ve

fiziki faktorler, sosyal yap1 ve sosyal sinif faktorleri, diger faktorler” (S6zcan, 2019: 7).

1.2.1. Kalitimsal ve Bedensel Yap1 Faktorleri

Kisilik olusumunda en onemli faktoriin kalitim ve bedensel faktér oldugu;
bireyin saglikli bir sekilde diinyaya gelmesi ile ebeveyn ve aile bireyleri ile benzer
davraniglart gosterdigi kaynaklarda yer almakta ve gozlemlenebilmektedir. Bireyler
diinyaya gelmeleri ile devam eden ilk siirecte ¢evre etkileri az olmasi géz Oniinde
bulunduruldugunda gozlenen bircok davranista genetik siirecte yer alan

kromozomlardan kaynaklanmaktadirlar (Tastemur, 2018: 5).

Kisilerin genotipik o6zellikleri (kan grubu, sahip oldugu veya gelecekte
karsilasabilecekleri hastaliklar gibi) ve fenotipik 6zellikleri (sag ve goz rengi, boyu, yiiz
hatlar1 gibi) nasil kalittm yolu ile aileden geciyorsa kisilik ozellikleri de kalitim ile
aileden miras olarak gecgebilmektedir. Bireysel Ozelliklerden hangilerinin kalitim
yoluyla gectigi ile ilgili heniliz kesin bir bilgi bulunmamaktadir (S6zcan, 2019: 8).
Kisilikte kalitimin etkisi ile ilgili bir¢cok arastirma bulunmakta ve bu arastirmalar ikizler
tizerinde yapilabilmektedir. Tek yumurta ikizleri ayn1 genetik donanim
paylasmaktadirlar. Ornegin; tek yumurta ikizleri farkli yerlere evlatlik verilseler yada
beraber biiyiiseler kalitimla ilgili ¢evreye kasi katkisi ile ilgili bilgi saglanabilmektedir.
Ayni ve farkli ortamda yetisen tek yumurta ikizlerinin benzerlikleri yer aliyorsa ¢evre
yerine kalitimin 6nemli oldugu ifade edilebilecekken, birlikte yetisen ikizlerde benzer
ya da farkli 6zelliklerin yer almasi ¢evrenin 6nemli oldugunun goz oniinde tutulmasi

gerektigini gostermis olmaktadir (Kog, 2019: 12-13).

1.2.2. Sosyo-Kiiltiirel Faktorler

Kisilik  oOzellikleri  genler ile olussa da toplum ile yogrulup
sekillendirilmektedir. Insan yapisi geregi toplumsal hayatta siirekli iletisim ve iligki
halinde olmaktadirlar. Bu etkilesimlerle kisilerin gelecek yasaminda belirleyici roller

istlenmeleri saglanmaktadir. Her toplumun inang, gelenek goérenek, orf ve adetlerde



farkliliklar  kisilere yansimaktadir. Ornegin; bir iilkede yasayan kisi {ilkesini
degistirmesi ile yeni iilke ile ilgili 6zellikler kisiliklere yansimaktadir. Nesilden nesile
kiltir yapis1 aktarilabilmekte ve kisilik ile kiiltiir karsilikli etkilesim igerisinde
bulunmaktadir (Altan, 2019: 42-43). Kisilik, 6grenme ve Kkiiltiirel yap1 arasindaki
iligkiler ile kisilik bi¢imlenebilmektedir (S6zcan, 2019: 9).

1.2.3. Ailesel Faktorler

Sosyo-kiltiirel faktorlerde oldugu gibi kalitimsal etkilerin yani sira ¢evrede
kisilik gelisimlerini etkileyen en dnemli faktor ailedir. Ciinkii bireyler dogdugu andan
itibaren cevre etkilerinden ilk olarak aile ile bag ve etkilesim igerisinde olmaktadir
(Capol, 2019: 7). Yeni dogan bir bebek ilk iligkisini annesi ile kurar ve temel giiven
duygusunun gelisimi icin onemli bir dénemdir. Ilerleyen yaslar i¢in anne-babanin
tutumu, ekonomik durumu da bireylerin kisilik gelisimini etkilemektedir. Anne ve
babas1 ile saglikli iliski kuran cocuklar sosyal hayatinda da saglikli iletisim
kurabilecekleri ifade edilmektedir. Yine aile yapisi, anne ve babanin egitim seviyesi de
kisilik gelisimini etkileyen degiskenler arasinda yer alabilmektedirler (Kog, 2019: 13-
15).

1.2.4. Sosyal Yap1 ve Sosyal Simif faktorleri

Toplumlarda belli bir kiiltiir yapist ve bu kiiltiir yapisinin da bir alt kiiltiiri
bulunmaktadir. Bu farkliliklardan kaynaklida farkli kisilik tipleri olugmaktadir. Kisilik
ozellikleri sosyal siniflara gore genellenebilirken, bazi kisilik 6zelliklerinin bagl oldugu
gruplar bilinirse anlaml1 hale gelmektedirler. Bireylerin egitim seviyelerinde ki farklilik
gibi baska bircok farkliliklardan kaynaklida ayni sosyal yap: igerisinde farkl kisilik
ozelliklerinin olugmasinda etki etmektedir. Kisiler sosyal hayatlar1 boyunca farkli sosyal
siiflar igerisinde yer alabilmektedirler. Ornegin; sosyal siniflarina gére oyun, okul ve
daha sonra c¢alisma arkadaglar1 segmektedirler. Sosyallesme ilk olarak ailede baglamakta
ve kisiligin temel taglar1 ailede atilmakta ardindan ikinci sosyallesmenin gerceklestigi
kurum, egitim kurumlart olmaktadir. Ugiincii olarak da mesleki sosyallesme
gercekleserek sosyallesme farkli donemlerde kisiligin degismesine sebep olmaktadir

(Yilmaz, 2016: 40-41).



Yapilan arastirmada st sinifta yer alan bireylerin yasama sartlar1 ile bir alt
smiftaki kisilerin yasam sartlar1 arasinda farkliliklar bulunmasit kisisel farkliliklarin
olusmasina yol agabilecegi ifade edilmektedir. Ailelerin egitim seviyeleri oturduklari
konutlar da kisilik sekillenmesini etkileyen etmenler arasinda yer almaktadir (S6zcan,

2019: 10).

1.2.5. Cografi ve Fiziki Faktorler

Kisilerin yasadigi cografya kisiliklerin olugsmasinda onemli etkileri oldugu
ifade edilmektedir. i¢inde bulunulan cografyanin iklimi, bitki ortiisii, fiziki sartlari
insanlar1 etkilemektedir. Ornegin; soguk iklimde yasayan bireylerin iletisim kurmada
soguk olduklari, sicak iklimde yer alan bireylerin iletisim kurmada daha sicak olduklari
goriilmektedir (Capol, 2019: 8). Cografi ve fiziki ¢evrenin dolayl olarak kisilikleri daha
cok etkiledigi soylenebilmektedir (Yilmaz, 2016: 41).

1.2.6. Diger Faktorler

Kisilik olusumunda etkisi olan diger faktorler arasinda dogum sirasi, beslenme,
kitle iletisim araglar1 yer almaktadir. Kitle iletisim araglar1 olan gazete, dergi, televizyon
kullanan bireylerle kullanmayan bireyler arasinda farkliliklar bulundugu arastirmalar
sonucunda yer almaktadir. Alfred Adler yaptig1 calismalarda dogum sirasinin da kisilik
ozelliklerinde etkili oldugunu ifade etmektedir. Ilk dogan gocuklarin daha zeki ve
yetenekli oldugu ve dogum sirasina gore zeka ve yetenekte, iletisim kurmakta
farkliliklarin yer aldiginin tespit edildigi bircok arastirmada yer almaktadir. Yeterli
beslenme saglayamayan cocuklarin fiziksel ve zihinsel gelisimde geride kalmalari

bireylerin kisiliklerinin gelisimini olumsuz etkilemektedir (S6zcan, 2019: 10-11).

1.3. KiSILIK KURAMLARI

Kisilikle ilgili yaklagimlarin temeli kuramlarla baslamaktadir. Her kuram
kisilikle ilgili boyutlar1 vurgulamaktadir (Burger, 2006: 35). Kisilikle ilgili gelistirilen
bu kuramlar sayesinde karmasik davraniglarin daha agik ve net anlasilmasi, bireyin
hayat1 ve ruh sagligina etkisi olan unsurlarin belirlenip, 6l¢iilmesi bakimindan 6nemli
bulunmaktadirlar (S6zcan, 2019: 11). Pazarlama alaninda da calismalarda bulunan

kisiler bu kuramlardan 6nemli agida yararlanmaktadirlar.
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1.3.1. Psikoanalitik Kuramlar

Kisilikle iliskin bir¢ok kuramci fikir yiirlitmiis ama bilinen ilk kuramci 1800°1i
yillarda ortaya ¢ikan Norolog Sigmund Freud oldugu bir¢cok kaynakta yer almaktadir.
Freud o donemde ortaya attig1 kavramlardan dolay: elestiriler alsa da yazdigi makaleler
ile pek cok yazara hatta siradan insanlar1 bile diisiince olarak etkiledigi goriilmiistiir
(Burger, 2006: 71-72). Psikoanalitik kuramlardan ilk kuram Freud’un goriislerini
anlatmakta iken Ikinci Yeni Freud’cu kuram Freud’un diisiincelerine kars1 ortaya konan

kuramlari ifade etmekte kullanilmistir (Tastemur, 2018: 8).

Freud’cu yaklasima gore insani biling dis1 etkilerin yonlendirdigi varlik olarak
kabul etmektedir. insan temelinde giidii ve diirtiiler bulundugu ve iki temel icgiidii ile
insan davranislarinin yonlendirildigi ifade edilmistir. Bu icgiidiiler cinsellik ve
saldirganliktan olugmaktadirlar. Freud un topografik 6greti yaklasimlarina gore biling,
icinde bulunulan durumla ilgili hisleri barindirmakta; biling dncesi o an akilda olmayan
fakat bir soru ile hatirlanan bilgileri; bilingalti, insanin hatirlamast miimkiin olmayan
ancak istemsizce davranislarin1 yonlendiren unsurlari barindirmakta oldugu bir¢ok
kaynakta acgiklanmaktadir. Freud biling dncesi, biling ve bilingalt1 arasinda koprii gorevi

gordiigl ifade edilmektedir (Kaleli, 2019: 36).

Freud’un kisilik tizerinde duygu ve diisiincelere yon vermeyi aciklayan kuram
yapisal kisilik kuramidir. Yapisal kisilik kuramina gore kisilik id, ego, siiperego olmak
lizere ii¢ yapidan olusmaktadir. 1d, kisinin dogumundan itibaren sahip oldugu diirtiilerin
kaynagini; siiperego, aile ve ¢cevrede kazanilan egilimler; ego, id ve siiperego arasindaki
dengeyi kurmakta ve “toplumsal diizlemde uygun olmayan alt benligin ortaya koydugu
sinirsiz dirtiilerle list benligin yogun denetim iceren diirtiilerini, bireyin diger bireylere
kars1 tutum ve davranislarla dengeli bir sekilde ortaya koymasini saglayan yap1”

seklinde tanimlamalarla kaynaklarda yerini almaktadir (Tastemur, 2018: 11).

Freud’un kisilik gelisimi yaklasiminda libidonun bireyin olgunlagmasi ile yer
degisimi oldugu, bir bolgede saglandigir ve bu saglanmanin oldugu dénemlerin bireyin
kisiligine farkli sekillerde etkileri oldugu savunulmaktadir. Bu donemler su sekilde

ayrilmaktadir (Kaleli, 2019: 37)

e Oral Donem (0-18 Ay)
e Anal Doénem (1,5- 3 Yas)
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e Fallik Dénem (3-6 Yas)
e Latent Donem (6-12 Yas)

e Genital Donem (Ergenlik ve sonrast)

Freud ile g¢alismis bir¢cok psikolog kendi kisilik kuramlar1 ve okullarini
kurmuslardir. Yeni- Freud’cu olarak anilan bu kuramlar Freud’un kuramlarinda
gordiikleri eksiklikleri tanimlamiglardir. Alfred Adler insanlarin giidiilenmesinden
istiinliilk ¢abasinin sorumlu oldugunu o6ne siirmektedir. Ailelerin davranislarinin da
kisilik sorunu olusturabileceklerini 6n gormektedir. Diger Yeni Freud’cu Carl Jungn
ortak bir bilingalt1 varligindan s6z etmistir. Eski nesillerden miras kalan ve herkes de az
¢ok ayni olan imgelerin bulundugunu ifade etmektedir. Erik Erikson kuramda benligin
olumlu yanlarindan bahsetmektedir. Erikson benligin en 6nemli islevini kimlik
duygusunu gelistirmesi ve korumasi olarak ifade etmistir. Erikson bir bireyin yasam
boyu sekiz kisilik asamasindan gectigini ifade etmistir. Bunlar; yashlik, yetiskinlik,
geng yetiskinlik, ergenlik, ilkokul cagi, erken gocukluk, yiiriimeye baslama bebeklik
donemleridir. Karen Horney, Freud’un yaptig1 i¢giidiilere olan vurguya karsi ¢ikmustir.
Horney kadin ve erkeklerin kisilik farkliligimin toplumsal etkenlerden, Freud ise
kalitimsal egilimlerden kaynaklandigini ifade etmektedirler. Harry Stack Sullivan’in
kisilestirme kavrami ile kurama katkida bulunmus ve ergenlik donemi iizerinde
ozellikle durmaktadir. Erich Fromm’a gore insanlarin ¢ogunun kisisel o6zgirlik
bilincinden ve bireysellikten kagmak iizere giidiilendigini ileri siirmiistiir. Freud’un
caligmalarindaki eksiklikleri diizeltmis ve yeni kavramlar psikoloji alanina

kazandirilmigtir (Burger, 2006: 196-198).

1.3.2. Biyolojik Kuram

Hans Eysenck biyolojik yaklasimi savunmustur. Kuram savunuculart kalitim,
hormon gibi biyolojik faktdrlerin kisilik ve insan davranmiglarini etkiledigini ileri
stirmektedirler. Eysenck’e gore igedoniikliik- disadoniikliik, nevrotiklik ve psikotiklik
olarak kisilik ii¢ temel 6zelligi incelenmektedir. Kisilerin i¢inde bulunduklar1 yerlerde
diger insanlarla olan iligkilerini, kisilikteki gelisim 6zellikleri ve sosyal durumu goz
oniinde bulundurulmadigi i¢in zamanla bu yaklagim Onemsizlestigi ifade edilmistir.
Biyolojik kuramda en ¢ok ikizler arastirmaya konu olmusturlar. Gottesman hem ayni

hem farkli c¢evredeki ikizlerin davranislarindaki benzerliklerin genetik ozelliklerden
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kaynaklandig1, baska calismalar yiiriten Newman, Freeman ve Holzinger kisilik
Ozelliklerindeki benzerligin ikizlerin agirlik, fizyolojik yap1 ve zeka diizeylerinin

benzerliklerinden oldugu kaynaklarda yer almislardir (Kaleli, 2019: 45).

1.3.3. Ozellik Kurami

Ozellikler kurami, kisilik niteliklerini inceleme amaci ile arastirmalara
dayanan, kisilik siirekliligi ve ozelliklerin kisiligin belirleyicisi oldugunu benimseyen
bir kuram olmaktadir (Tastemur, 2018: 24). Arastirmalarda “Treyt” olarak da gegen,
insanlarin ¢evresindeki insanlara karsi diizenli olarak gdstermis olduklari, iyimser,
nazik, sosyal sifatlartyla orneklenebilecek tepkiler olarak tanimlanabilecek 6zellik
kurami tanimlamalarda insanlarin birbirleri ile nasil ayrildiklari nasil davrandiklarinin
incelenmesinde gegerli birim olarak da tanimlanmistir. Bircok kaynakta Allport’a gore
bir treydin sekiz 6zelligi bulundugu ifade edilmistir. Bu 6zellikler sunlardir (Kog, 2019:
27-28):

e “Bir treyt, nominal varligindan daha fazlasina sahiptir.

e Bir treyt, bir aligkanliktan daha genellestirilmistir.

e Bir treyt, davranista dinamiktir veya en azindan belirleyicidir.

e Bir treyt, ampirik olarak kurulabilir.

e Bir treyt, diger 6zelliklerden nispeten bagimsizdir.

e Bir treyt, ahlaki veya toplumsal yargi ile es anlamli degildir.

e Bir treyt, ya icerdigi kisilikle birlikte ya da genel niifustaki dagilimi 1s1ginda
goriilebilir.

e Bir treyt, i¢in tutarsiz hareketler ve hatta aligkanliklar bile o 6zelligin (Treytin)

olmadigina kanit degildir.”

Trait yaklagiminin temel ilkesi davranis bigimlerinin birbirleri ile anlamli biitiin
olusturamadiklar1 fakat davranislarin bir kag¢inin biitiinliik olusturmasi ile tutarli ve
anlamli biitlinliik olusacagini belirtmislerdir. Kisiligi 6l¢me ve degerlendirme agisindan
en ¢ok yararlanilan kuram treyt kuramidir (Turhan, 2018: 9). En 6nemli temsilcileri
Gordon Allport, Henry S. Odbert, William McDougall ve Raymond Cattel arasinda yer
almistirlar (Altan, 2019: 47).
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Ayirict Ozellik kuramina gore bireyler neseli, saldirgan, anlayish gibi
ozelliklerin farkliligindan dolay1 birbirlerinden ayrismalari ve birbirleri ile benzer
ozellikte olanlarm aym grup igerisinde yer almalari savunulmaktadir. Insanlarin
Ozelliklerine gore ayirma Hipokrat zamanindan gelmis ve Hipokrat insanlari mutlu,
mutsuz, sogukkanli ve sinirli olarak dort 6zellikte ayirmistir (Kaleli, 2019: 43). Ayirici
Ozellik kurami bazi arasgtirmacilara gore iki temel varsayimda bulunmusturlar.
Bunlardan ilki kisilik 6zellikleri zaman i¢inde degismez ve durumlara gore kararlilik
gosterdigi ifade edilmektedir. Bir kisi disadoniik ise zaman igerisinde de bu 6zelliginin
devam etmekte olacagi ve disadoniik bir kisinin evinde de, is yerinde de disadoniik

davraniglarinda da bulunacagi kuramda ifade edilmistir (Kog, 2019: 27).

Ayirict 6zellik kuramini ilk ortaya koyan olmasa da Gordon Allport, temellerin
atilmasinda etkili olan 6nde gelen isim olarak yer almaktadir. Freud’a kisiligi agiklama
da etkili olan psikoanalitik kuramla elestiri yonelten Allport’a gore kisiligin
bilingaltindan ¢ok gozlenebilen davraniglarla anlasilir olmasinin daha saglikli olacagini
dile getirmektedir. Kisiligi incelerken Allport diger arastirmacilarin da yararlanabilecegi
iki strateji Onermistir. ilki bireyi grup normlarina gore; olgiilmek istenen ozelligin
bireyde ne olglide var oldugu ve bunun gruptaki diger kisilerle karsilastirilmasi olarak
gelistirilmis ve genel ayiric1 6zellik olarak tanimlamistirlar. Temel ayirict 6zellik olarak
adlandirilan bireyin kendi i¢inde incelendigi ikinci strateji de bireyin temel 6zelligi olan
bes ya da 10 Ozelligin belirlenmesi ve ardindan baskin olanin temel ayirict 6zellik

olarak adlandirilmistir (Tastemur, 2018: 25).

Ayiricr 6zellik yaklasimmin diger yaklasimlarda da oldugu gibi elestiri ve
giiclii yonleri bulunmustur. Giiglii yonleri, giiglii deneysel temel, uygulanabilirlik ve
ortaya ¢ikan pek cok aragtirma sayilmistir. Elestiriler ise davranis sorunlari ile basa
¢ikmak i¢in bir yontemleri bulunmamasi ve uzlasilmis bir goriislerinin yer olmamasi

olmustur (Burger, 2006: 283).

Bes faktor kisilik kurami tarih boyunca bir¢ok aragtirmacinin konusu olmus ve
ilk olarak 1949 yilinda Donald Fiske’nin calismasi ile bes faktor kisilik kurami
calismalarina baslamistir. Fiske kendinden oOnce ¢alismalar yapan Cattel’in
degiskenlerini temel olarak birey degerlendirmeleri, gézlemci degerlendirmeleri ve

birey kendisi ile benzer seviyede ki c¢alisanlarin degerlendirmeleri incelenerek bes
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faktorlii yapr ortaya ¢ikmistir. Fakat kendinden sonra caligsalar yapan kisilerce kabul
gormedigi kaynaklarda yer almistir. Bes faktor kisilik kuraminda en ¢ok adi gecen
arastirmacilar Paul Costa ve Robert McCrae olmusturlar (Tastemur, 2018: 29-31).

1800’11 yillarda kisiligin bes faktorlii agiklanmasi hiz kazanimi ve aragtirmalar
zamanla artmaktadir. Ilk basta disadoniikliik, duygusal dengesizlik ve deneyime agiklik
boyutlarini iceren calismayr Costa ve McCrae gelistirmis, uyumluluk ve sorumluluk
boyutlarini da barindiran NEO kisilik envanteri yaymnlanmistir. Giinlimiizde kisilik
smiflandirilmasinda en ¢ok kullanilan envanter Bes Faktor Kisilik Envanteri olarak

ifade edilmektedir. Modelin yaygin kullanilma sebepleri sunlardir;

e Model ampirik caligmalara dayalidir.

e Olgiilen 6zelliklerin zamana kars1 siirekliligini korumasi

e Bazi biyolojik temellere sahip olmasi

e Farkl kiiltiir ve dillerde gegerliliginin olmasi

e Psikometrik agidan kullanim ve degerlendirmenin kolay olmasi

e Kiiltiirler arasi karsilastirma imkani olmasi

Ise alim ve kisilerin uygun islere yerlestirilmesi sirasinda uygulanan kisilik
testleri ile kisiligin i yasamini etkilemede dnemli bir unsur oldugu anlagilmaktadir. Bu
bes faktor kisilik envanteri sayesinde is yasantilarinda sahiplendikleri davranislar, is
performanslari, is tatminleri ile ilgili tahminler yapilabilmekte ve ekip calismalari,
kogluk, kariyer gelisimi, yonetim stratejileri gibi konularda yararli olmaktadir (Kaleli,

2019: 50-51).

1.3.4. insancil Kuram

Maslow, Rogers, Kelly, Berkley, Binswonger ve Frabl gibi arastirmacilarin
calismalarindan olusan insancil yaklagim kuraminin ¢ikisinin temel sebebi psikologlarin
mevcut durumsal sartlar icinde bireylerin karakter Ozelliklerinin, dissal gii¢ etkisi
altinda hareket etmesi diislincesi bazi psikologlar tarafindan olumsuz goriildigi icin
yeni bir kuram olusturulmas: gerekliliginden dolayr kuram ortaya ¢ikmustir. insancil
kurama gore, kisilerin davranislarinin, bireylerin ve diger insanlarin diinyay1

algilayislarina gore sekillendigi tizerine yerlesmistir (Altan, 2019: 46).
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Insancil kuram, insan1 anlamak, insanlarin 6zgiir bireyler oldugu ve segimlerini
yaparken kendilerini mutlu edecek yonde hareket etmeleri, kendi segimlerinin
sonuglarindan da kendilerinin sorumlu olacagi diisiincesi ile gelismistir. Kisilerin
gecmiste yasadiklarinin simdiki davraniglart ile bir iliskisi olmadigini savunmus ve
kisilerin davraniglar1 sirasinda g¢evresini algilama ve segimleri ile ilgili durumlari

incelemislerdir (Kaleli, 2019: 45).

1.3.5. Davramissal Kuram

Bu kuram kisileri ¢evresindeki uyaricilara karsi tepkide bulunan varlik olarak
tanimlamis, iyi ve kotii degerlendirmeyi goz ardi etmislerdir. Davranissal kuramcilar,
kosullanmalarin tepkiler vasitasi ile davraniglarin gelisimlerindeki roliinii 6n planda
tutmaktadirlar. John Watson davranig¢ilik gelisiminde O6nemli isimlerden biridir.
Kosullanma ilkelerinin davranislar1 aciklayabilecegi ve kisiligin ag¢iklanmasinda
bireylerin gozlenebilen ve kestirilebilen, kontrol edilebilen davraniglari arastirmakla
olabilecegini ifade etmektedir. Davramig kuraminin sadece gozlemlenme ve
kosullanmaya onem vermesinden dolayr elestirilmistir. Sosyal 6grenme kurami ile
davranigsal kurama yeni bir bakis agis1 kazandirilmis ve inanglar, benlik, beklenti gibi

i¢sel kaynakli kavramlar eklenmistir (Tastemur, 2018: 37-38).

Iki tiir kosullanma bulunmaktadir. Bunlardan ilki, yeni uyaricinin, mevcut
uyarici- tepki iliskisi ile elestirilmesi ile ger¢eklestirilmistir. Ikincisi davranis sonrasinda
pekistirme veya cezalandirma gelmesi ile edimsel kosullanma olugmaktadir.
Davranislarin degerlendirilmesi sirasinda kendini denetleme, dogrudan gézlemleme ve
bagkalarmin gozlenmesi gibi teknikler kullanilmistir. Bu kuramin deneysel temelli ve
terapi yontemlerinin yararli olmasi seklinde giiclii yonleri bulunurken kalitimi

onemsememesinden kaynakli da elestirilere yer verilmektedir (Burger, 2006: 556-557).

1.3.6. Bilimsel Kuram

Biligsel kuram organizmalar i¢indeki bilissel siire¢ ile gozlemlenebilen
davranisin tiirleri ve 6zellikleri arasindaki iliskiyi arastirmaya yonelik bir kuram olarak
yer almaktadir. Savunucularinin ilgilendikleri yon insanlarin bilgileri algilama, saklama
ve tekrar bilince geri getirmeleridir. George Kelly, kuramin Onciileri arasinda yer

almaktadir. Kelly’e gore bireylerin davranislarinin bagliligi hem gergekligi hem de
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gercekligi algilama sekilleri ile iliskilendirilmektedir. Kelly’in bu kuramda hipotezler
gelistirdigi ger¢ek hayatta bu hipotezlerin kontrolii yapildiginda desteklenmesi ile
hipotezler kullanilmaya devam edildigi fakat desteklenmemesi durumunda hipotezlerin
degistirildigi ya da yeni bir hipotezin gelistirildigini savunmustur. Kelly insanlarin
durumlarini kestirmeye calistigi ve yorumlamak amach kullandig1 bu biligsel yapilar
kisisel yap1 olarak tanimlamistir. Bir diger dnemli kurame1 Albert Ellis, insanlarin akil
yiriitmedeki yanlishklari, akilct olmayan inanglarindan dolayr depresif, kaygil
olduklarin1 ve tiim bunlar1 asmak amaci ile akilcit duygusal terapisini gelistirdigi ileri
striilmistiir. Terapiler sayesinde davraniglarin akil dist inanglarmi agiklamalarini ve
bunlarin yanlis karar almalarinin sebebi oldugunu anlamalarina yardimci olmusturlar

(Kaleli, 2019: 48-49).

Bilissel kuramin gii¢lii tarafi deneysel dayanaginin bulunmasi olmustur. Ayrica
giinimiiz psikolojisinde davranisi biligsel olarak aciklama egilimi ile biligsel kuram
Olclismektedir. Bilissel kurama kuramcilarin kullandigi kavramlarin soyut olmasi ve
davraniglarin agiklanmasi i¢in bilisin kullanilmasinin her zaman gerekli olup olmadig
yoniinde elestiriler getirmistirler. Yapilan bir elestiri de ¢alismalarin genel bir modeli

kapsamamasindan kaynakli olmustur (Burger, 2006: 640).

1.4. KiSILiGiN BELIRLENMESINDE KULLANILAN TEKNIiKLER

Kisiligin 6l¢lilmesi, mevcut kuramlarin denenmesi, bireyin normal olmayan
davranig tespitinin yapilabilmesi ve gereken Onlemlerin alinmasi, toplumsal ihtiyaclar
olan ehliyet, baz1 6zel isler igin alinma gibi prosediir geregini yerine getirme ve genel
ithtiyaclar karsilamak i¢in Slgiilmektedir. Kisiligi 6lgmede test yontemleri ve test disi
yontemleri olcililecek zamana, ortama, 6l¢gme degerlendirme amacina, kisi sayisina bagl

secerek uygulamaya koyulabilmektedir (Isleyen, 2019: 16-17).

Kisiligi belirlemede kullanilan test dis1 yontemler sunlardir (Yilmaz, 2016: 43-
44):.

e Bireysel Goriisme: Bireylerle ilgili  bilgilerin  toplandigi,  bireyin
degerlendirilmeye alindig1 veya iyilesmesi amagli, giinliik konusmalardan farkl
yiiz ylize yapilan test dis1 yontem olarak tanimlanabilmektedir. Bu goriismeler

yapilandirilmis goriigmeler seklinde olabilmektedir. Bu goriismelerde goriismeci
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planli hareket etmekte, sorularin igerigi ve sirasi daha dnceden belirlenmektedir.
Gortismeler sonunda bireyin gegmisi ile ilgili bilgiler, egitim, fiziksel goriiniimd,
olgunlugu gibi birgok yoOnii Ogrenilmis olmaktadir. Kisisel oldugu halde
goriismeciler goriismelerin ardindan kisileri karsilastirma olanagr bulunan
bilgilere sahip olmaktadirlar.

Gozlem: Bireylerin nasil davrandiklarin1 anlayabilmenin bir yolu da giinliik ve
normal kosulda davranislarinin uzun bir zaman diliminde goézlenmesi ile
olabilmektedir. Bireysel Ol¢limlerde bu ydntemin tercihinin sebebi kisinin
davraniglart gdzlemlenebilirken, c¢evrenin de kisinin davraniglarina etkisinin

gozlemlenebilmesidir.
Kisiligi belirlemede kullanilan test yontemleri sunlardir:

Objektif Testler: Bu testlerin gelistirilmesi tek gozlemcinin, goriismecinin
becerilerine veya yorumlarindan bagimsiz 6l¢me araglart gelistirmek amacr ile
psikologlar vasitasi ile olmaktadir. Standart bir siiregle bagli uygulanan ve
puanlama yapilan yazili testlerden olugsmaktadirlar. Objektif testlere Ornek

olarak Cattel 16PF kisilik 6lgegi verilebilmektedir.

Objektif testlerin zaman, maliyet ve ayn1 anda c¢ok kisiye birden

uygulanabilmesi, gecerlilik ve giivenilirlik bakimindan avantajlar1 varken; testlerin

bazen bireylerin sikilmasi sebebi ile okunmadan cevaplanmasi ve diirlist cevaplar

verilmemesi gibi dezavantajlart bulunmaktadir (isleyen, 2019: 18).

Projektif Testler: Roschach miirekkep testi en ¢ok bilinen projektif testler
arasinda yer almistir. Isvigreli psikiyatr olan ve teste admi veren Roschach
kisiligin degerlendirilmesinin anahtar1 olarak miirekkep lekelerini yorumlanmasi
ile iliskilendirmektedir. Bu yontemde miirekkep lekeleri ayr1 ayr1 kartlara basilir
ve bu kartlarin renk, sekil, beyaz olan gibi birgok agidan farkliliklar
bulunmaktadir. Goriismedeki kisilere bu kartlarda ne gordiikleri sorulmakta ve
kisa siirede anlatmalari istenmektedir. Kartlarin gosterimi bitince kartlar
tekrardan teker teker gosterilir ve seklin hangi kisimlarinin cevaplamalarda etkin
oldugu sorulmaktadir (Bulut, 2019: 124). Bir diger teknik ise {inlii kardiyolog
olan Rosenman ve Friedman tarafindan kalp rahatsizligi yasayanlar {izerinde

gozlemleri ile ortaya c¢ikan A ve B tipi kisilik modelidir. Kardiyologlarin
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bekleme odalarindaki koltuklarin diger koltuklara oranla daha c¢ok asindigini
gozlemlemeleri hastalarin sabirsiz, heyecanli olduklari i¢in koltuklarin ucuna
oturduklart ve bu ylzden bu kisimlarda asinmalarin  oldugunu
gozlemlemislerdir. Rosenman ve Friedman’a gore A tipi kisilige sahip olan
bireyler, rekabetci, sabirsiz, agresif, her konuda basarili olmak isteyen,
giivensizlik duygusuna sahip kisilerden olusurken B tipi kisilik rahati seven,
konusma tlislubunda yumusak olan, az saldirganlik gosteren, hayattan memnun,
rekabet duygular1 az oldugu icin dostca iligkileri olan, ¢evrelerindeki kisi ve
kendilerinden emin bireylerden olusmaktadirlar (Bayindir, 2019: 27-29). Hig
kimse tamamen A yada B tipi kisilik 6zelligin de olarak sartlandirilmayabilir.
Sadece bir davramis bicimi olarak kaynaklarda yer almaktadir. Davranis
bicimlerinden hangisi daha ¢ok ise o kisilik tipine yakinlig1 fazla olmaktadir

(Semiz, 2017: 16).

Tablo 1.1: Kisilik Tipleri Yapist

A Tipi Kisilik Yapisi B Tipi Kisilik Yapisi
Rekabetci Fazla rekabet¢i olmayan
Zamana kargs1 duyarli Zamana kars1 az duyarlt
Sabirsiz Sabirlt

Cabuk ofkelenen Az sinirlenen

Kendini az giivende hisseden Kendini giivende hisseden
Hizli galisan Sabit hizla ¢alisan
Basartya yiiksek oranda ihtiya¢ duyan Basar1 kaygisi giitmeyen
Ayn1 anda birden fazla is yapan Tek seferde tek isi yapan

Kaynak: Bayindir, 2019: 29.

Projektif testlerle, bireylere gore anlamsiz gelebilen resimler gosterilir ve yarim
kalan climlelerin  tamamlanmasi, hikayelestirilmesi, hikdye yorumlamalari
istenmektedir. Verilen bu gereglerle kisiler tarafindan anlamsiz ya da belirsiz olsa da
yorumlanmasi, puanlanmasi ve degerlendirilmesi ile bireylerin kendilerinin bile
farkinda olmadiklar1 baskiladiklar1 6zelliklerinin ortaya ¢iktigi goriilmektedir (isleyen,
2019: 17).

Kisilerin hayatlarinda gercek yiizlerini géstermeleri ve aslinda kendilerinin bile
farkinda olamadiklar1 arkadaki yiizlerini fark etmelerinin saplanmasi igin kisilik 6l¢limii
yapilmaktadir. Kisiliklerin Ol¢limleri sadece klinik calismalar i¢in degil pazarlama,
tiiketici davraniglari, sosyoloji gibi alanlarda da kullanilabilmektedir. 1950 yillarinda

kisilik ozellikleri isletmelerde yaygin olarak kullanilmig fakat 1960 yillarinda
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psikologlar ve bazi arastirmacilar orgiitlerde kisilik Olgiitlerinin kullanilmasi ile ilgili
bazi endiselerini dile getirmislerdir. Bu endiselerinden biri istthdam kararlarini
alirlarken ¢ogu durumlarda kisiligin 6nemli bir belirleyici olmasinin ¢ok zor bir asama
oldugunu ifade etmektedirler. 1990’11 yillarda bes faktér 6lgeginin kabul gormesi ile bu
endiseler giderilmistir. Kisilik 6zelliklerinin 6l¢limii daha yaygin olarak giiniimiizde
personel se¢iminde kullanilirken yine klinik nedenler, aragtirmacilar tarafindan, kariyer
planlamasi1 amagcli referans araci olarak kullanilmaktadir. Kisilik degerlendirilmesi
1950°li yillar éncesine Milattan Once 4. Yiizyilda Hipokrat ile baslamis ve yakin
stirecte Ornek olarak Kretschmer ve Sheldon gibi bircok psikologlarin c¢abalari da
gosterilebilmektedir. Kretschmer ve Sheldon kisiligi beden yapist ile iliskilendirilerek
kategori etmislerdir. E. Kretschmer 20. Yiizyilin ilk yarisinda kisilik siniflandirmasini
viicut yapisina gore atletik tip, astenik tip ve piknik tip olarak kategori etmektedir.
Atletik tip (Ektmonf) uzun boylu, oval ve uzun yiizli, kasli, kalin boyunlu gibi
Ozelliklerin yani sira lider olma, sabirli, sporu ve maceraylr sevme gibi Ozellikleri
bulunmaktadir. Astenik tip (Mezomorf), sogukkanli, uzun ve ince yapili, inatci, ice
doniik, alingan, asosyal, yalmzliktan hoslanan, idealist, kindardirlar. Ugiincii tip ise
piknik tip (Endomorf), dolgun yiizlii, orta boylu, enine genis, disa doniik, toplumcu,
dost canlisi, yufka yiirekli, kin tutmayan, iyimser kisilerdir (Bulut, 2019: 111-112).

Kisilik 6l¢timiinde kullanilan ve en ¢ok kabul goren kisilik 6lgekleri sunlardir:

1.4.1. Cattel 16PF Kisilik Olcegi

Cattel 16PF kisilik 6lgcegi 1949 yilinda Raymond Cattel tarafindan 185 soru ve
54 dakika wuygulama siiresi bulunan bir Olcektir. “Duyarlilik, ketumluk,
miikemmeliyetgilik, canlilik, baskinlik, sicakkanli olma, problem ¢6zme, kurallara bagl
olma, kendini sorgulama, gerginlik, strese tolerans, sosyal giriskenlik, degisimlere
aciklik, soyuta odaklilik, ihtiyatlilik, kendine yeterlilik” boyutlar ile kisiligi 16 ana
boyutta kategori etmektedir. Bu 16 boyutun her biri kisilik tipi olusumuna katkida
bulunur ve biitiinii kisilik tiplerini olusturmaktadir. Giinlimiizde orijinal o6lgek

kullanilmamasinda ragmen 6l¢egin biiyiik bir kismindan yararlanilmaktadir (Bayindir,

2019: 31).
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Cattel 16PF kisilik 6lcegi ise alimlar, kariyer ve aile danismanliklari, takim
olusturmada sik olarak kullanilan bir 6l¢ek olarak kaynaklarda yer almaktadir (Atabay,
2019: 21).

Tablo 1.2: Cattel’in 16 Kisilik Olgegi

Boyut nu. Kisilik 6zellikleri Diigiik Skor Diisiik Skor Yiiksek Skor
1 Sicakkanlilik 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
2 Sorun ¢o6zme

3 Strese tolerans

4 Baskinlik

5 Canlilik

6 Kurallara baglilik

7 Sosyal girigkenlik

8 Duyarlilik

9 Thtiyatlihk

10 Soyuta odaklilik

11 Ketumluk

12 Kendini sorgulama

13 Degigime agiklik

14 Kendine yeterlilik

15 Miikemmeliyetgilik

16 Gerginlik

Kaynak: Cakmak, 2019: 26.

1.4.2. Hogan Kisilik Olcegi

Hogan kisilik 6lgegi bes faktor kisilik dlgegi ile bagli Robert Hogan tarafindan
olusturulmustur. 206 soru ve 20 dakika siire ile uygulanmaktadir. Bu test is yasami i¢in
0zel olarak saglanan ilk test 6zelligi bulunmaktadir (Bayindir, 2019: 31). Bu dlgek 7
temel boyuttan ve bunlarin alt 6l¢eklerinden olugsman bir 6lgek tiirtidiir (Bulut, 2019:
125).

1.4.3. Myers- Briggs Kisilik Ol¢cegi

Katharina C. Briggs ve Isabel B. Myers’in gelistirmis oldugu olgek 16 farkli
kisilik tipini ayiran ve tanimlayabilen 126 soru ve 40 dakika siire bulunmaktadir. Amag

kisilerin algilar1 ile ilgili tercihlerinin tespitinin yapilabilmesi olarak kaynakta yer

almaktadir (Cakmak, 2019: 29).

Myers-Briggs kisilik 6l¢egi olusturulurken Jung’un kisilik tipleri esas alinmig
ve dort boyut gelistirilmistir. Bu dort boyut su sekilde 6zetlenebilir (S6zcan, 2019: 18):
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e “Disadoniikliik- icedoniikliik: Kalitsal bir durumu ifade etmekte ve kisilik
olusumunda ¢evrenin etkisinin olmadig1 varsayiminda bulunmaktadir.

e Duyusallik- Sezgisellik: Kisinin ¢evresini algilama durumunu yansitmaktadir.

e Diisiinme- Hissetme: Kisilerin karar almada dayandiklar1 6l¢iitlerinin 6znelligi
ya da nesnelligi ile ilgili taraflaridir.

e Yargilama- Algilama: Kisilerin yasam bi¢imi ile ilgili se¢imini ifade

etmektedir.”

1.4.4. Hacettepe Kisilik Olcegi

Hacettepe kisilik 6lcegi Ethem Ozgiiven’in gelistirdigi 168 maddeden olusan
ve bireyin kisilik 6zelliklerini; kisilige iliskin sorunlar kisisel, sosyal ve genel uyum
seviyelerini 6lgmede kullanilmaktadir. Olgek kisisel ve sosyal uyum ve alt
basliklarindan olusmaktadir. Kisisel uyum; nevrotik egilim, duygusal kararlilik, kendini
gelistirme, psikolojik belirtiler ve sosyal uyum, aile iligkileri, sosyal normlar, sosyal
iligkiler, antisosyal egilimler olmak {izere sekiz alt grup bulunmaktadir (Bulut, 2019:

122). Bu dlgekte “evet” ve “hayir” cevaplart kullanilmaktadir (Cakmak, 2019: 30).

1.4.5. Bes Faktor Kisilik Olcegi

Kisilige iliskin yapilmis ¢alismalar, kisiligi birbiri ile yakin olan 6zellikleri bir
araya toplayarak deneysel bir gelenek olusmasini gelistirmislerdir. Kisiligi inceleyen
yaklasimin ilgi gormesinin bazi nedenleri vardir. Bu nedenleri su sekilde incelemek

miimkiindiir (Tastemur, 2018: 41):

e “Modelin deneysel ¢alisma yontemi ile uygulanmasi,

e Olgiilmesi beklenen 6zelliklerin siireklilik varsayim tagimas,

e Ogzellikler iizerinde etkili biyolojik unsuru dikkate almast,

e (esitli kiiltiirlerde uygulanabilirliginin ortaya konmasi ve degerlendirilmesi,

e Psikometrik yonden pratiklik getirmesi.”

Bes faktor kisilik modeli kisilerin kendileri ve bagskalarimi tanimlarken
kullanmis olduklart bir¢ok sifatin incelenmesi ve gelistirilmesi ile acik ve giiclii bir

model olarak olusturulmustur. Bes faktor modeli kisilikle iliskin farkli yaklagimlarla
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ilgili ortak noktalar1 barindirmaktadirlar. Bes faktor kisilik boyutu su sekildedir (Urk,
2015: 81):

e Disadontikliik (Extraversion),

e Uyumluluk (Agreeableness),

e Sorumluluk (Conscientiousness),

e Duygusal denge (EmotionalStability),

¢ Yenilige acik olma (OpennesstoExperience)

1.5. BES FAKTOR KiSILiK OZELLIiKLERI

Ayirict 6zellik kapsaminda 1930 yillarinda Allport ve Odbert ilk ¢alismalara
baslamislardir. 1940 yillarinda Cattell ardindan 1960 yillarinda ise Tupes, Christaland
Norman ile ¢alismalara devam etmistirler. Costa ve McCrae, kisilik 6zelliklerinin
ayrintili  olarak siniflandirmalarint 1970 yili sonu ve 1980 yilinin baslarinda
olusturmuslardir. Bu simiflamalar1 test edilebilen hipotezler i¢in kullanmamiglardir.
Kisilik istikrar1 ve yapisint arastirmak amaci ile faktor analizi tekniklerini
kullanmiglardir. Bu analiz ile ¢alisan ¢ogu arastirmacilar kisilikle ilgili esas boyutlara
eristiklerini ifade etmistirler. Psikologlara gore iki- li¢ ya da on alti- yirmi arasinda
boyutlarin degistigi belirtilmektedir. Kisilik 6zellikleri {izerinde duran on yillik faktor
analitik ¢alismalarin {iriiniin olan bes faktor modeli olusumunda Cattel ve Eysenck’in
yapmis olduklar1 ¢aligmalar referans alarak ilerlenmistir. Son yillarda yapilan
calismalarla arastirmacilar, Eysenck’in dnerdigi ¢ergevede daha ¢ok kisilik 6zelliklerini
barindiracak sekilde arastirmalarini genisletmistirler. Ilk olarak “Biiyiik Besli (The Big
Five)” olarak bilinen disadoniikliik, nevrotiklik, sorumluluk, yumusak bashlik ve
kiiltiirti igermektedir. 1985 yilinda Costa ve McCrae, ilk olarak iki boyutta nevrotizm ve
disadontiklik ardindan yine ayn1 yil igerisinde deneyime aciklik faktoriinii
kesfetmistirler. Bes faktor terimini ilk kez kullanan 1981 yilinda Lewis Goldberg
olmustur. Bes faktor teorisi, bes faktor modelinden farkli olarak kisilik sistemi
ozellikleri ile ilgili son bulgular tiim kisilik sisteminin gelistirilmesi ve isletilmesi
amaci ile kavramsallagtirllmasina katki saglayan bir girisim calismasi olarak ifade

edilebilmektedir (Kog, 2019: 35-42).
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Kuram olarak bes faktor kisilik, insanlarin bireysel farkliliklarinin diinya

dillerinde kodlanarak konusma dilinde sozciiklerde yansimasinin olacagi ve insanlarin

sozcliklerinden kisilik yapilar ile ilgili siniflamalarin yapilabilecegi temeline dayandigi

ifade edilebilmektedir. Olgek olarak bes faktor kisilik, is basvurusu, kariyer tespiti,

tiiketici davraniglart gibi tibbi alanlarda dahil yaygin sekilde kullanilabilmektedir
(Bulut, 2019: 115).

Disadoniikliik (Extraversion): Disadoniiklik; aktif, iddiayr seven, atilimci
heyecanli, neseli, dostane, Ozelliklere sahipken, boyutun tersi igeddniikliikte;
sikilgan, icedoniik, yalnizligi ve sessizligi seven ozellikler barindirmaktadir.
Disadoniikliik 6l¢iim faktorlerini bes faktor kisilik 6zellikleri 6l¢tim aract NEO
PI R araciligr ile sicakkanlilik, baskinlik, sosyallik, hareketlilik ve heyecan
arama, nese olarak alti faktorle incelemislerdir. Sektdr ve is yapilarinda
disadoniik  bireyler igcedoniik bireylere gore daha c¢ok tercih edildigi
arastirmalarda yer almaktadir. Fakat baz1 sektorler var ki icedoniik bireylerin
daha cok tercih edilmesine olanak saglamaktadirlar. Bu sektorler program
yazilimciligi, tasarimeilik gibi sektorler 6rnek verilebilmektedir (Bahrem, 2017:
17). Disadoniik bireyler i¢in yapilan tanimlamalara bakilarak icedoniik bireyleri
asosyal ya da enerjisi diisiik bireyler olduklar1 anlamlarma gelmedigi ifade
edilmistir (Burger, 2006: 254).

Uyumluluk (Agreeableness): Kisilerin kisisel yonelim diizeylerinin etkileyen
uyumluluk boyutunu arkadas¢a davranma, kibar, grup caligmalarin1 seven,
hosgorii ile ilgili sirlart  oldukga genis, yumusak kalpli 06zellikleri
barindirmaktadir. Uyumluluk boyutunda yiiksek puan alanlar saf, diiriist,
yardimsever, bagislayict olarak tanimlanirken diisiik puan alan bireyler
kotiimser, kaba, intikamci, sinirli ve ¢ikarci bireyler olarak ifade edilmistirler
(Tathilioglu, 2014: 948). Uyumluluk sahibi bireyler empati yetenegi olan
yumusak basli olduklar1 ig¢in hizmet sektorii onlar i¢in uygum
bulunabilmektedir. Yine takim c¢alismalarina yatkin olmalar1 kisilerarasi
iletisimde 1iyi olmalar1 yonetici olma yoniinde yiiksek performans
gostereceklerini ifade edilmektedir (Kaleli, 2019: 53-54).

Sorumluluk (Conscientiousness): Sorumluluk boyutu bireylerin davranis ve

diirtiilerini nasil, ne sekilde kontrol altina alabildikleri ile ilgilidir. Bozup,
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yikmaktan ¢ekinen, giivenilir, hedefe odakli kisiler olarak sorumluluk sahibi
bireyleri tanimlamak miimkiin olmaktadir. Sorumluluk sahibi bireyler diizenli ve
tertipli verilen gorevlerden kagmayan hep bir program takibinde olmalari ile bu
boyutta yiiksek puana sahip olduklari, diisiik puan alan kisiler ise dikkatsiz,
0zensiz, plansiz bireyler olarak ifade edilebilmektedirler (Erkus ve Tabak, 2009:
217).

e Duygusal Denge (EmotionalStability)- Nevrotiklik: Duygusal dengeye sahip
kisiler sakin, dengeli ve giliven verici Ozelliklere sahipken tam tersi endiseli,
sikintili 6zellikler gostermekte ve gergin bireyler olarak tanimlanabilmektedir
(Erkus ve Tabak, 2009: 217). Duygusal denge davranisinin tam tersi davranis
gosteren bireyleri nevrotik yeni duygusal dengesizlik kavrami ile ifade etmek
mimkiindiir. Nevrotik davraniglar bireylerde kronik bas agrisi, uyuyamazlik,
istahsizlik, gérme glicliigii gibi belirtiler gosterebilmektedir. Nevrotik egilimi
olan kisiler elestiriye kapali, milkemmeliyet¢ilik, benlik reddi gibi 6zellikleri
barindirmaktadirlar. (Devcar, 2019: 70).

o Yenilige acik olma (OpennesstoExperience):Ac¢iklik, kendimizi, fikirlerimizi,
verileri dogru bir sekilde ifade edebilme olarak tanimlanmaktadir. Bireylerle
isbirligi yapabilme imkani da saglayan aciklik boyutudur (Tathilioglu, 2014:
947).Yenilige acik olan bireyler, fikirlere olan, kavramlart hizli algilayan, canli
hayal giicline sahip, zor kelimeleri kullanma gibi 6zelliklere sahiptirler (Devcar,
2019: 71). Arastirmacilar bu kavram {izerinde goriis birligine sahip degildirler.
Baz1 arastirmacilar zeka, bazilari kiiltiir, bazilar1 ise yenilige- deneyime agiklik

olarak adlandirmislardir (Y1ilmaz, 2016: 57).

1.6. ENNEAGRAM

Karabulut ¢alismasinda “Enneagram, biitiin tecriibelerimizi diizenledigimiz ve
anlamlandirdigimiz  motifleri agiklar” olarak ifade etmistir. Temel Onerme,
tecriibelerimiz gercevesince yorumlayip diizenledigimiz kisilik tipimizi, yasamimizdaki
olaylar1 anlamlandirdigimiz psikolojik ve ruhsal biiyiimelerde daha hizli ilerleme
gerceklesebilecegi seklindedir. Tipimizde hem olumlu hem de olumsuz birgok nitelik
barindirilmaktadir. Tip ya da ego hangi formda olursa olsun tek sorun en derinden

uzaklagmis olunmasi olarak ifade edilmektedir. Enneagram ile insan i¢in miimkiin
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olanlar ortaya ¢iktig1 gibi tepki ve davranislarda ne kadar gereksiz ya da zarar verici
oldugunun goriilmesini saglamaktadir (Karabulut, 2007: 32-33). Enneagram omiir boyu
insanlara kendilerini kesfetme siireglerinde tiplerine iligkin tuzak ve zaaflar1 gostererek

6z dogalarina derinden bakmalarina olanak saglamaktadir (Ozdogan, 2011: 7).

Enneagram Yunan dilinde ki dokuz anlamma gelen “Ennea” ve noktalar
anlamimnda ki “grammos” sozciiklerinden olustugu ifade edilmektedir. Yilmaz
Enneagram’1 “kisilik tiplerinin, giincel literatiire uygun olarak, dogustan itibaren var
olan, yasam boyu degismeden kalan ve kisiligi meydana getiren mizag tipleri” olarak

tanimlayabilecegini ifade etmistir (Y1lmaz vd., 2014: 397).

Enneagram tarihsel olarak nerden geldigi ile ilgili gizemini korumasindan
dolay1 cekici hale gelmesini saglayan ozelliklerinden biri olarak kaynaklarda yerini
almaktadir. Enneagram 4500 yil dncesi Gilgamis Destanina kadar dayanan bir ge¢cmise
sahip oldugu J.G. Bennet tarafindan ifade edilmistir. Amerika da bulunan Enneagram
Enstitli kurucular1 olan Don Riso ve Russ Hudsontemel de Pisagor, Platon ve dncesinde
yapilmis olan matematik kesifleri bulundugu ve Batiya tasinmasinda da Miisliimanlarin
onemli rol oynadigi ifade edilmektedir (Karabulut, 2007: 40). Enneagram’t Bati’ya
tagimus kisi Kars dogumlu George Ivanivich Gurdjieff oldugu ile ilgili bir¢cok yazar hem
fikirdirler. Bugiinkii hali ile enneagram’1 ilk kez anlatan kisi Silili Oscar Ichaza olarak
kaynaklarda yer almaktadir. Enneagram ile ilgili Tiirkiye de Pesen ve Karanulut’a ait iki
yiiksek lisans tezi; Uzunoglu ve ark., Yilmaz ve ark. ait2011, 2014a, 2014b, 2015
yillarina ait az sayida makale calismasi yer almaktadir (Subast ve Cetin, 2017: 162-
163).

Enneagram’ in Sufiler arasinda sekillendigi bir¢cok kaynakta gecse de son halini
bugiinkii bat1 diinyast ile aldig1 ifade edilmis ve insanli§in ortak miras1 haline gelmistir
(Karabulut, 2007: 42). Enneagram’in dokuz tipine kisaca Palmer’in ifadeleri ile su
sekilde ¢alismalarda yer almaktadir (Karakaya, 2008: 29-30):

e Tip 1: Miikemmeliyetci. Bu tip kisiler ahlaki bir kod oldugunu ve dikkatlerini
yapilacak olan dogru seye odaklayip kisisel arzularini ikinci plana atmaktadirlar.
Kendilerini etik agidan iistiin hissederler ve kurallara uymaktadirlar.

e Tip 2: Yardimci. Bagkalarina ihtiyag duyduklarmi sevgi, takdir, sefkat

karsiliginda vermektedir. Sefkatli ve destekleyicidirler.
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e Tip 3: Basaran Kisi. Is kolik ve rekabetci olabilmektedirler.

e Tip 4: Trajik-Romantik. Hassas, sanatsal, insan deneyimlerinin yogunlugunda
yasama ve asirt duygu yogunlugu icinde Ozel hissetmeyi seven Kkisiler
olabilmektedirler.

e Tip 5: Gozlemci Analitik, objektif ve duygusal mesafeyi korumaktadirlar.

e Tip 6: Seytanin Avukatt (Sadik Sorgulayici). Sadik ve magdurlarla
O0zdeslesmektedirler. Otoriteyi sorgulamaktadirlar. Fobik alt1 ve karsi fobik
altilar olarak ifade edilebilecek olan bu tipte fobik alti korkularina teslim
olurlarken, kars1 fobikler korkularina agresif olarak {istline gitmektedirler.

e Tip 7: Zevkine diigkiin kisiler. Geng hissederek ve yiirekli olarak yasamlarini
stirdlirebilirler. Maceraci, biiyiileyici ama baglilikla ilgili sorunlar1 olan kisiler
olarak yedinci tipte yer almaktadirlar.

e Tip 8: Patron. Iddiali, agresif ve kontrol edici olabilmektedirler. Aile ve
arkadaslarina korumaci yaklasimlari, yiyecek ve cinsellige asir1 diiskiinliikleri ile
bilinmektedirler.

e Tip 9: Arabulucu. Tiim bakis agilarmi gorebilirken kendi fikirlerini bulmakta
zorluk c¢ekebilirler. Dogrudan o6fke goOstermemekteler ve yiizlesmekten

kacinmaktadirlar.

Sekil 1.1: Geleneksel Enneagram Sekil

9

Kaynak: Karabulut, 2007: 42
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Enneagram sisteminde kullanilan bazi temel kavramlar bulunmaktadir. Bu

kavramlar kisaca sunlardir (Karabulut, 2007: 43-47):

Merkezler: Enneagram sisteminin dokuz tipinde keyfi bir siralama yoktur. Her
birisi merkez olarak adlandirilan ve insan zekasinin bir islevi ile baglantili olan
gruplara ayrilmiglardir. Bu gruplar:

Hisseden grup (Merkez): 2-3-4 tipleri yer alir. Kalp ile ilgili meselelerle alakali
olmaktadirlar. Kimlik hissi bulma ve kalbin hakiki sorunlaryla

ilgilenmektedirler.

» Diisiinen grup (Merkez): 5-6-7 tipleri olusturmustur. Bu grup yol gostericilik,

destek bulma, geleneksel diisiinme merkeziyle iliskilendirilen islevlerle ilgili

yetenek ya da yeteneksizliklerle iligkindir. Karar vermede zorlanmaktadirlar.

> Icgiidiisel grup (Merkez): 8-9-1 tipleri olusturmaktadir. I¢giidiisel enerjileri,

canliliklari, hayat kuvvetleri ile az ¢ok dengeli iliski kurabilme yetenekleri ile

iliskilendirilmistir.

Sekil 1.2: Enneagram Sembolii

Icgiidii Merkezi
Karm Balgesi

9
-
R h !
T v
70 2
» -
»
o »
[ v v 3
Zihin \h‘rkt‘fi Duygu Merkezi
Kala Bilgesi 5 4 Gogiis Bolgesi

Kaynak: Subasi ve Cetin, 2017: 164.

Bu gruplar da yer alan tglii gruplar igcinde yer alan tc¢lii kendi ic¢indeki

iliskilerin temel oldugu bir i¢yapiya sahiptirler ve her bir grupta ki bir tip o grupta

bulunan karakteristik yetenegi asir1 ifade etmektedir. Diger bir tip yine ayn1 yetenegi

yetersiz, iiglincii tip ise ayn1 yetenekte temasi en az olacak sekilde yer almaktadir.
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e Kanatlar: Enneagram da tek bir saf tip bulunmamakta, temel tipin yaninda bir de
kanat olarak ifade edilen bitisik tipten biri ile harmanlanmaktadir. Temel tipi
tamamlayici olarak ifade edilebilmektedir (Karabulut, 2007: 43-47)

Tiplerin komsularindan olarak etkilendikleri, tamamlayici ya da celiskili
Ozellikler barmmdirmalarina kanat etkisi denilebilmektedir (Aca, 2020: 21). Tipler
kendilerinden 6nceki ve sonra gelen tiplere kaymalari ile olusan kanat etkisi icin, her
tipte herkes ig¢in ayni genellemeler yapilamayacagi, psikolojik etkilenmelere gore
degisiklikler olabilmektedir. Enneagram da kanat etkisi bazi aragtirmacilar i¢in bir
baskin kanattan, bazilar1 i¢in Onceki ya da sonraki kanattan etkilenme ile oldugu, bazi
arastirmacilara gore ise kanat etkisi diye bir seyin olmadigmin savunulmasi ile
Enneagram’in en ¢ok iizerine tartismalar olan teorisi haline geldigi diisiiniilmektedir

(Subas, 2017 84-85).

Kanat etkisi su sekilde 6rneklendirilebilir; 2 kanath Tip 3, Tip 2’de oldugu gibi
yardimsever, arkadas canlisi, bonkor 6zelliklerinin yani sira hirs, rekabet, basarili olma
ozelliklerini de barindirmaktadir. 4 kanath Tip 3’ler ise sezgileri kuvvetli oldugu i¢in
kendilerini ve baskalarmi yonetebilmektedirler. Ozgiinliik ve estetik 6nemli yer
edinmektedir. Biling olarak 2 kanadina gore daha iyi olduklar1 i¢in kiiltiirel ve duygusal
acidan kendilerini gelistirmekte ve basari1 ve prestij icin rekabet onlarda 6nemli bir

Ozellik olarak yer almaktadir (Aca, 2020: 29).

Tiplerin kanat etkileri psikolojik durumlarina gore su sekilde ifade

edilebilmektedir:

» Tip 1: 9 Kanadi olan Tip 1, uyumlu, sakin, daha az miidahale ve elestiride,
yargida bulunmaktadirlar. Insanlarla iliskileri mesafeli ve soguk olurken
kizginliklarint daha fazla bastirmaktadirlar. 2 Kanadi olan Tip 1 bireyleri,
duygusal ve paylasimci yapilart bulunmaktadir. Daha miidahaleci olmaktadirlar.
Miikemmeliyetciliklerine uyumlu olmayan kusurlu durumlara, alinganliklarin
eklenmesi ile ¢abuk ofkelenen bir yapilar1 bulunmaktadir. Sicakkanli, hassas

yapilar1 da bulunmaktadir (Keskin, 2019: 38).

» Tip 2: 1 Kanadin da Tip 2’ler ana dzellikleri olan duygusallik, sosyallik ve cana
yakinliklari, kanatlarimin 6zelligi olan akileilik, idealistlik, dogruculuk ve

prensiplere 6nem vermesi ile birlesmis ve dengelenmistir. 1 Kanathi Tip 2 daha
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idealist ve imkanlar1 ve sosyallikleri Ol¢iisiinde cevrelerine hizmet etmeye
calismaktadirlar. Dar gorisliilikleri ve katiliklar1 sagliksiz seviyelerinde
goriilebilmektedir. 3 Kanatlhi Tip 2 ise ahlaki niteliklerden daha ¢ok sosyal
niteliklere, hesapli hareket ederek karsilarindaki insanlarin onlar ne diistindiikleri
ve biraktiklari izlenimlere onem vermektedirler. Sagliksiz seviyelerinde insanlari
ve kendilerini aldattiklart ¢ikarlari i¢in insanlar1 kullanabilecekleri, onlari
somiirebilecekleri diisiincesine haklar1 oldugu inancinda olmalar1 insanlara

duygusal zarar verebilecekleri sdylenebilir (Aca, 2020: 27).

» Tip 3: Tip 3’ln iki kanadin1 saginda bulunan Tip 4 ve solunda bulunan Tip 2
olusturmaktadir. 2 Kanadinda bulunan Tip 3 sicak, sosyal, yardimsever ve
girisimci olmalarinin yaninda alingan, kirilgan, tepkisel olabilmektedirler. Diger
4 Kanadinda olan Tip 3’ler hassas, ice doniik, durgun yapilar1 bulunmaktadir.
Sanatsal, estetik duyarliliklarinin yani1 sira empati kurabilen, romantik

bireylerdir (Keskin, 2019: 41).

» Tip 4: 3 Kanadi ile 4’ler yaraticilik ve hirs1 bir araya getirirler. Nezaket, zarafet,
elitlik, cok yonliiliikkten yanadirlar. Sanat konusunda basarili olmalar1 saglikli
seviyede gergeklesebilirken, ortalama saglik seviyesinde insanlarin kendileri ile
ilgili distinceleri onlar i¢in ilgi konusu iken onlari ige doniik bir yapida
olmalarindan uzaklastirabilirler. 5 Kanathh Tip 4’ler bilgiye ulagsmak icin
entelektiie]l derinlik arayisindadirlar. Bireyselci hayat tarzi onlara goredir.
Sezgileri, kavrayislari, entelektiiel zeka ile birleserek yaratici eserler ortaya
c¢ikarabildikleri i¢in saglikli seviyede tiim tipler arasinda en yaratict olan tip
olarak ifade edilebilirler. Sagliksiz seviyede tiim tipler igerisinde kendinden ve
gercekten wuzaklasan 5 Kanathh Tip 4, ortalama seviyede kendi iglerine

kapanabilen bireyler, dini ve felsefi konulara ilgilidirler (Aca, 2020: 31).

» Tip 5: Tip 5 mizaci 4 kanadi ile genel olarak ¢atigsmaktadir. Tip 4 duygular ile
hareket ederek her seyi kisisellestirirken, Tip 5 i¢in tecriibe 6nemlidir. Saglikl
bireyler i¢in matematiksel giizellige ilgilidirler. Sagliksiz seviyede insanlar1 hor
gorebilirler. 6 kanatli Tip 5 her iki tip yani 5 ve 6 birbirlerini destekleyen
Ozelliklerinden dolay1 iliski kurma ve siirdiirme zordur. Karsilikli sorumluluk

konusunda duyarli, insanlarin olumsuz degerlendirmelerinden ¢ekinmektedirler.
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Is ve gorevler onlar igin ¢ok dnemlidir. Sagliksiz seviyedekiler insanlara karsi
stiphe duyduklarindan dolayi, samimi iligki kurmaktan korkmaktadirlar (Aca,
2020: 33).

» Tip 6: 6 Merkezli, 7 kanath bireyler disa doniik, sosyal, hareketli olmaya
egilimli, rahat olduklar1 zamanlarda neseli, yeni deneyimlere aciktirlar. Daginik
ve diizensizdirler. Ciddiyetlilik diizeyleri 5 kanath Tip 6’lara gore daha azdir.
Bagimsizlik ve oOzgiiven Onemliyken, zaman zaman da dagmik
olabilmektedirler. 5 Kanathh Tip 6’lar daha ice doniikk, mesafeli ve
¢ekingendirler. Daha kavramsal ve analitik diisinmektedirler. Tavsiye, onay i¢in
baskalarima daha az ihtiya¢ duyarlar. Onlar i¢in giivenceleri bilgi, sistem ve

inanglaridir (Aca, 2020: 35).

» Tip 7: 6 Kanatli Tip 7 kisileri, altinin en biiyiik 6zellikleri siiphecilik baskindir.
Sorunlar tizerine daha c¢ok diigsiinen ve g¢evrelerindekileri dinleyen bireylerdir.
Kontrollii hareket ederler. 8 kanatli Tip 7 enerjik, hareketli, coskulu ve

rekabetci, iddiacit bireylerdir. Baslarina buyruk, saldirgan davranis igerisinde

bulunabilmektedirler (Keskin, 2019: 47).

» Tip 8: Tipler iginde en merkezci olan 7 Kanatli Tip 8’ler, her seyde biiyiik zevk
ve giiven i¢inde inisiyatifi ele almaktadir. Disa doniik, enerjik ve kendine
giivenen tipin ortaya ¢ikmasi Saglikli Tip 8’in karizmasi ve Saglikli Tip 7 ’nin
hayattan zevk almasi1 kapasitesinin birlesmesiyle olmaktadir. Sagliksiz
sevidekiler acimasiz iken ortalama seviyedekiler i¢in para ve gii¢ dnemlidir. 9
Kanath Tip 8’ler hirshi ama 1liml, kanat etkisi seviyesine gore paradan cok
insana deger vermektedirler. Saglikli seviyede insanlar ve kendileri ile 1iyi
gecinmekteler. Tip 8 acimasizligr ile Tip 9’un kayitsizligr birleserek sagliksiz

seviyede insanlara biiylik zarar vermektedirler (Aca, 2020: 39).

» Tip 9: 8 Kanath tip 9’lar iddiali ve hayir cevabimi rahat kullanabilen, lider,
otoriter bireylerdir. 1 Kanath Tip 9 ise diizenli, titiz, caliskandir. Adil olma, hak
hukuk konusunda hassastirlar (Keskin, 2019: 50). 8 Kanatli Tip 9’lar sagliksiz
seviyede iken sonuglarini diisiinmeden siddete egilimlidirler. Yine 1 Kanatli Tip
9’larda sagliksiz seviyede ofke ile davramiglarda bulunabilmektedirler (Aca,

2020: 40).
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Entegrasyon ve Ayrilma Yoénii: Giinlik hayatta duygusal kaymalar
yasanabilmektedir. Bu kaymalar taninan modellere uygun sekilde
gerceklesmektedir. Enneagram’in cizgileri ile hareket edilmektedir. Kisilerin
asir1 baski altinda ayrilma veya stres yonlii Enneagram da 1-4-2-8-5-7-1 ve 9-6-
3-9 sayilarinin dizilisi ile gosterilmektedir. Kendisini giiven altinda hissettiginde
ise say1r dizilisinin tersi 1-7-5-8-2-4-1 ve 9-3-6-9 olarak gdosterilmektedir
(Karabulut, 2007: 43-47).

Tablo 1.3: Enneagram Tipleri ve Entegrasyon ve Ayrilma Y 6nleri

Tipler Entegrasyon ve
Ayrilma Yonleri
Tip 1:Miikemmeliyetgi Entegrasyon Saglikli 1’ler 7°ye dogru yoneldiklerinde rahat, {iretken,

kusurlar olduklari gibi kabul edebilen, daha az stresli, neseli
iletisim kurmada daha etkin, bireyler olabilmektedir. Farkli
goriislere de meraklar1 olusan entegre 1’ler mitkkemmelligin
yakinlarinda oldugunu da fark edebilirler.

Ayrilma Yoni Stres 1’ler de hislerin devre dis1 birakilmasina neden oldugu
i¢in 4’lin baz1 tavir ve davraniglarin1 géstermekte 4’de olan
1’ler yabancilasma, yanlis anlasilma, ¢abalarinin goriilmedigi
diistincesinde olmaktadirlar. Kendilerine acima duygulari
ortalama 4’ler de olan kendilerini bagka zevklere
yonlendirmelerine neden olabilmektedir. Aksi, iiziintiili, sinirli
ve yardim istemeye kapali bireyler. Sagliksiz 1’ler sagliksiz
4’lere yoneldiklerinde stresin onlarda kendilerine ve diinyaya
kars1 nefret duygusu igerisindedirler. Depresyon kendilerini
kinama, intihar gibi durumlar igerisine girebilmektedirler.

Entegrasyon Cekirdek yapidaki 2, sevildikleri, deger gordiikleri, kisilerle
iletisim i¢inde olduklari, istekler gerceklestigi ve iletisim
kurduklar1 bireylerle verimli islerde bulunmalar1 gibi rahat
durumlarda 4 ile entegre olmaktadirlar. I¢ diinyasina ¢ekilme,
duygunun ne oldugunu diigiinme gibi durumlarda
goriilebilmektedir.

Ayrilma yonii Ikiler takdir edilme, sevilmeye ihtiyaglari olmas1, duygularini
ifade etmelerinin ertelendigi ya da isteklerinin olmamasi gibi
durumlarda strese girmektedirler. Bu stres durumlarinda 8 olan
patronun olumsuzluklarini tasimaktadirlar. letisim esnasinda
karsilarindaki bireylerin isteklerini ve ihtiyaclarini
anlayabilmektedirler.

Entegrasyon Tip 3 giiven ortaminda bulunduklarinda amaglarina dair taviz
vermeksizin Tip 6 nin grup iiyeliginde yer almaktadirlar.
Fedakar, isbirlik¢i, samimi 6zelliklerini barindirdigt Tip 6’nin
ozellikleri ile baskalarinin da yararlarina galisarak birliktelik
duygusu icerisinde degerli olmayi hissetmektedirler.

Ayrilma yonii Stesli durumlarda 9’larin 6zelliklerini gdsteren inat, stresli,
iletisime kapali olan Tip 3’ler, ¢ok calisirken idare edecek
kadar caligan bireyler olmaktadirlar. Yanlislarindan kaynakli

sorumluluklart almamakta, duygularini nétrlemektedirler.
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Tablo 1.3: (devam) Enneagram Tipleri ve Entegrasyon ve Ayrilma Ydnleri

Tip 4: Traji- Romantik

Entegrasyon

Kendilerini giivende hissettiklerinde Tip 4’ler Tip 1’in olumlu
ozellikleri olan, daha diizenli, diinyay1 oldugu gibi kabul eden,
yaratici fikirlerini aktaracagi eylemler icerisinde bulunan
bireyler haline gelmektedirler. 4’ler pasif hissetmekten siyrilip,
hayat icerisinde daha aktif olmaktadirlar.

Ayrilma yonii

4 stres durumunda iken Tip 2’nin olumsuz 6zelliklerini
tagimaktadir. Bireyleri memnun etmek ve bireylerin
karsilayabilecekleri ihtiyaglari ile ilgilenmeye, sevdikleri igin
yaptiklari iyi seylere dikkatlerini cekmeye ¢aligmaktadirlar.
Kendileri islerini yiiriitemedikleri zamanlarda bagkalarinin
yapmasl i¢in zorlarlar ve bu kisilere bagimli hale gelebilirler.
Dabha ilerleyen durumlarda ise kendilerinden ve bagimli
olduklari kisilerden nefret eder hale gelebilmektedirler.

Entegrasyon

Tip 5’ler bilgiye sahip olduklarinda, ¢evrelerini anlamaya
bagladiklarinda rahatlarlar ve Tip 8’in 6zelligi olan kendinden
emin, kararl bireyler olmaktadirlar. Toplumla birlikte hareket
etme, baskalarinin da bilgileri oldugunu kabullenir buna gore
davraniglar gostermektedirler.

Ayrilma yonii

5’1er stres durumlarinda Tip 7 nin olumsuz 6zelliklerini
gostermektedirler. Fevri, eglenceye diiskiin, ani sosyallesme,
ac1 duygulardan uzaklagmak amaci ile madde kullanimina
kadar giden davranislara biirinmektedirler. Dagimik,
kontrolsiiz, diistinmeden hareket eden, manipiilatif davraniglar
igerisinde bulunmaktadirlar.

Entegrasyon

Geligsme yonii 9 olan Tip 6’lar, insanlara kars1 kabullenici,
zihinsel dinginlik igerisinde, daha tutarli ve olgun bireyler
olarak giiven durumlarinda karsimiza bu 6zellikler ile
¢ikmaktadirlar. Yakin bireylerle 9’un 6zelligi olan sorumluluk
duygularindan vazgegerek uyusuk davraniglar igerisinde
olabilmektedirler.

Ayrilma yoni

Tip 3’e hareket eden Tip 6’lar rekabetci, hirsh tavirlar
igerisinde sagliksiz seviyeye kadar gittikce saldirgan, sahte
benlik igerisinde olabilmektedirler. Islerine kendilerini
adayarak, sosyal iliskilerde mesafeli, kendilerini saklayan
bireyler haline gelmektedirler.

Entegrasyon

Saglik gelisimlerinde Tip 5’e yonelen Tip 7’ler zevk ve
eglence yerine deneyim kazanma, faydali olmak amaci ile
hareket etmektedirler. Insanlar ile empati kurmada gozlemci
tutumlarini kullanabilirler, hayatta mutsuzluklarinda var
oldugunu fark edebilmektedirler.

Ayrilma yoni

Tip 7’ler, Tip 1’lerin sagliksiz 6zelliklerini istek ve
ihtiyaglarinin engellenmesi, benliklerine tehdit algilamasi
durumlarinda gostermektedirler. Ortaya ¢ikan sorunlari yoluna
koymak i¢in kendilerine ve etraftaki bireylere kars1 soguk, kati
ve kompiilsif davraniglar icerisin de bulunabilmektedirler.
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Tablo 1.3: (devam) Enneagram Tipleri ve Entegrasyon ve Ayrilma Ydnleri

Tip 8:Patron Entegrasyon 8’ler 2’ye yoneldiklerinde daha dnce bastirdiklar merhamet
duygularini fark ederler ve insanlara destek olmak, onlari
maddi-manevi olarak giiclendirmek i¢in giiglerini
kullanmaktadirlar. ilgili, sefkatli, comert bireylerdir. Kendi
refahlarinin yani sira karsidaki bireylerin refahi i¢inde
ugragmaktadirlar. Kendilerini kaybetmeden de sevmenin
gerceklesebilecegi gibi Tip 2’ye yonelmeleri ile
anlayabilmektedirler.

Ayrilma yonii Tip 8’ler, giiglerini kanitlama, kendilerine giiven ile ilgili
motivasyonlarinin diismesinden kaynakli Tip 5’e yonelmeleri
ile korkulu ve gizemli olmaktadirlar. Her seyin gizli kalmasi,
diinyadan uzaklagma ve diinyanin kétiiliiklerle dolu bir savas
alan1 oldugunu diisiinmektedirler. Insanlardan kendilerini
soyutlayan, hiclik duygusu igerisinde i¢e kapanik bireylerdir.
Onlar i¢in herkes potansiyel tehdit unsurudur.

Tip 9:Arabulucu Entegrasyon Saglikli durumlarda Tip 9’lar, Tip 3’e yonelebilmektedirler.
Bu durumda hayatlarini1 kontrol edebilen, yeteneklerini ortaya
cikaran, kisisel gelisimlerine gore hareket eden ve enerjilerini
de bu yonde harcayan bireylerdir. Ozgiir, pratik, kendine
inanan, saygin olabilmeyi hayat farkindalig ile saglayan
saglikli Tip 3’e yonelmis Tip 9’lar islerine 6nem veren,
narsistlik igerisinde ilgi cekmeye ¢alisan bireylerdir.

Ayrilma yoni Uyumlu, kolay anlasabilen, sevimli Tip 9’lar olumsuz
durumlarda Tip 6’ya yonelerek, tepkisel ve endiseli, sorunlara
kars1 gergin ve kétiimser, sorunlarin kisilerarasi olmasi halinde
de meydan okuyan bireyler haline gelmektedirler. Sagliksiz
6’ya dogru giden 9’lar endise, paronaya igerisinde oldukga
korkuya kapilirlar ve sorunlarin ¢dziimiinde diger insanlara
olan ihtiyaglar1 arttig1 halde bu insanlara kars1 saldirgan
davranabilmektedirler.

Kaynak: Karabulut, 2007: 82-146, Kurt, 2019: 69-102, Erkan, 2020: 103-120.

e Gelisim Seviyeleri: Tiplerin olusumu dokuz seviyeli gelisim serisi siiresince
verimlilik durumundan aci verici durumlara kadar degisen dalgalanmalar
olabilmektedir. Saglikli veya sagliksiz oldugumuzda tersi durumlar uyum
saglayacaktir. Saglikli oldugumuzda sagliksiz 6zellikler uyumu olmayacagi gibi.
Yasamimizin ilk yillarinda tek bir kisilige sahipken ilerleyen yillarimizda diger
tiplerdeki saglikli yonlere sahip olabilmekteyiz (Karabulut, 2007: 43-47).

Gelisme seviyeleri seviye 1’de sagliklidan sagliksiza dogru asagi yonelerek
hareket etmekte ve bu hareketlilik her iki yonde de gergeklesebilmekte oldugu
kaynaklarda yer almistir. Seviyeler birbirlerinin tamamlayicisit olmaktadir. Seviyeler 1-
4-7, 2-5-8, 3-6-9 ‘da bulunan Ozelliklerle birbirlerine paralel siiregler icerisinde
bulunmaktadirlar. Ornegin; Tip 2’de 1-4-7 seviyelerinde ki psikolojik siireclerle paralel
olmaktadir. Seviye 1°de ¢ikar gozetmeyen birey, seviye 4’de taskin arkadas, seviye 7°de

¢ikari i¢in kurnazlikla yonlendirilen bireye doniismektedir (Keskin, 2019: 51).
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Tablo 1.4: Enneagram Kisilik Ozellikleri ve Seviyeleri

Tipler Seviyeleri
Tip 1: Ozellikleri:
Miikemmeliyetci Cocukluk donemlerinde iyi, terbiyeli, sorumluluk sahibi, baskalarinin goziinde

dogru insan olma amacinda bulunmuslardir. Diger bireylerin dikkatini ¢ekecek
hatalardan uzak durma konusunda kendilerini sik1 bir denetim i¢ine sokmuslardir.
Bu bireyler cocukluk donemlerinde aliyor olduklari rehberlik yada desteklerin
yetersiz oldugunu diisiinerek kendilerine daha kati kurallar koymaktadirlar.
Yetigkin tip 1 bu kurallara bagimli olmadan ne yapip yapmayacaklari konusunda
kararlar alabilirler.

Saglikli Seviye:

Mantikl, ciddi, bir igi tam yapmaya ¢alisan diizenli, kuralci, titiz ve kendilerini
disipline edebilen kisilerdir. Bu kisiler kendilerinden emin olduklari noktalarda i¢
elestirilerini arka planda tutar ve tanindiklar1 yerde saygi gosterilen sorumluluk
sahibi bireylerdir.

Ortalama Seviye

Hep hakli olma, siirekli etrafi kontrol etme istegi iginde bulunmaktadirlar.
Saglikli seviyeden ortalamaya dogru yonelen tip 1, sabir konusunda sorunlar
yasayabilmektedirler. Ortalama seviyede tipl de eglence ve rahatlamaya yonelik
zevk ve arzular tiim isler yapildiktan sonra gergeklesmektedir.

Sagliksiz Seviye

Kat1 fikirleri olan, kendilerini iistiin goren, tahammiilsiiz bireylerdir. Tip 1
sagliksiz seviyede bireyde kotii ve yanlis olmaktan korktuklari igin agir bunalim
yasayabilmektedirler. Ortalama ve sagliksiz birler arasindaki fark ortalama birler
sagliksiz birlere gore biraz daha miikemmel olana tahammiil edebilme ve bu
karsilarindakileri kendilerini suglama girigimleri biraz daha hafiftir.

Tip 2: Yardimcl

Ozellikleri:

Tip 2 etrafindaki kisileri memnun etmek ve “hayu” sozciiglinii miimkiin
oldugunca kullanmak istememektedirler. Sicakkanli, ¢abuk iletisim kurabilen,
istek ve beklentiler konusunda kendisi gibi etrafindaki kisilerden de duyarlilik
beklemektedirler. Aile de ¢ocukluk doneminde baba roliindeki kisi ile ¢eliskili bir
iliski icerisindedirler. Aslinda bu celiski aile disiplinini saglayan roldeki kimse
ona yonelik olabilmektedir.

Saglikli Seviye:

Insan iliskilerinde smmrlar ¢izen, baskalarinin ihtiyaclari yam sira kendi
ihtiyaglarini da géren saglik durumunda Tip iki akilli ve 6lgiilii yardimseverlik
ozelligi onceligidir. Saglikl Iki arka planda durmay1 da bilmektedir.

Ortalama Seviye:

Her seye ve herkese mutluluk iginde bakmaya ¢alisirlar. Etrafindaki herkese iyi
niyetle, onlar1 mutlu etmeye ¢aligmak amaci ile yaklasan Ikiler samimiyetleri
arttitkga bu kisilere kendilerini muhtag duruma getirirler. Yaptiklar: iyiliklerin
karsiligini géremeyen Ikiler bu kisilere bagimli olur ve onlarinda kendilerine
bagimli olmalarim isterler. Ikilerin insanlara baski uygulayabilen ve onlara iistten
bakabilme potansiyeli bulunmaktadir. Vazgecilmez olmak istemeler ikilerin
baska bir 6zelligidir.

Sagliksiz Seviye:

Sevilmedikleri ve istemedikleri her seyden sikdyet etmeleri gibi durumlar
icerisinde bulunduklar1 icin iletisim igerisinde olduklar1 bireylere Kkarsi
ofkelidirler. Bu ofkeyle birlikte saygi duyulmadigi, kabul edilmedikleri
durumlarda karsilarindaki kisileri suclama eylemi igerisinde bulunmaktadirlar.
Sagliksiz durumda iken oOzgiiveni diisiik olan Ikiler yaptiklarinin karsiligini
gormedikleri i¢in kendilerini kurban olarak gérmektedirler.
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Tablo 1.4: (devam) Enneagram Kisilik Ozellikleri ve Seviyeleri

Tip 3: Basaran

Ozellikleri:

Bu tip, ¢ocukluk donemlerinde duygusal agidan baskalarmin hayatinda yer
almalar1 degil, basarili olmalari ile &diillendirilmislerdir. Bu da Tip Uclerdeki
bireylerin duygularimi geriye atip basariya ulastiracak statii kazanmaya odakli
hayati siirdirmektedirler. Cogunlukla anne yada anne figiirii ile kendilerini
0zdeslestirmigler ve bunun nedeni de basariya odakli olmalari, ailede bakim,
yetistirme, giivenlik duygusu ile bagdasan figiiriin anne olmasi ile ilgilidir.
Yetigkinlik siirecinde de bu rolde takili kalabilmektedirler.

Saglikli Seviye:

Tip Ucler saglikli durumda canli, enerjik, gelisim ve en iyi olma konusunda
hirshidirlar. Cogu konuda 6n planda, etrafindaki insanlar tarafindan 6rnek alinan
bireylerdir. Iletisimde, motive etme ve tanitim gibi alanlarda miikemmel denecek
seviyededirler. Kendilerini oldugu gibi kabul eden dogal, samimi
goriinmektedirler. Diger bireylere karsi nazik ve onlar1 harekete gegirme, ilham
olmada basarilidirlar.

Ortalama Seviye:

Hedeflerinde mitkemmellik, basari hirsi bulunur ve bu amaca ulagsmak i¢in her
tirlii aktiviteyi kullanmaktadirlar. Performans odakli, siirekli bir seyler yapan
ortalama seviyede Ugler, statiiye oldukca fazla dnem vermektedirler. Yargilama
ya da elestirilme anlarinda sevimliliklerini kullanmaktadirlar. Endiseli olduklar1
nokta ise kendi i¢ yiizlerinin baskalar1 tarafindan goriilmesi ile yakinlikla ya da
bagliliklar1 ile sorunlar yasayabilecekleridir.

Sagliksiz Seviye:

Basarisizliktan korktuklari i¢in kendilerinin herkesten iistiin oldugunu diisiiniir,
karsilarindaki kisileri de bunlara ikna etme ¢abasi i¢ine girmektedirler. Duygusal
karmasgalari ile ugrasmak istememektedirler. Sorunlari olmadigint diisiinmekte ve
bu diislince onlar1 depresyona itebilmektedirler. Eger yardim almazlarsa is
yapma, basariya ulasma c¢abalarinin bozuldugu ve insanlart da statiilerini
korumak amaci ile sahtecilik yaparak kandirmaya galismaktadirlar. Bu durumun
agirilagsmast insanlart yenme duygularmin yogunlugu, dnlerine ge¢me hirsi igin
cok farkli yollara yonelebilmektedirler. Cinayete kadar gidebilecek psikopatik
yonelimler olusabilmektedir.

Tip 4: Traji-
Romantik

Ozellikleri:

Duygularini agik bir sekilde ifade eden, kendi isleri ile ilgili, aksi bireyler olan
Dortler ¢gocukluk donemlerinde terk edildikleri diisiincesinde olmalarindan dolay1
yoksunluk hissi igindedirler. Diger tiplerde oldugu gibi bu tipte anne ya da baba
ile her ikisi ile de baglantilar1 yoktur. Bu baglantisizlik onlarda ebeveynleri
tarafindan terk edilmislik hissi verdigi i¢in ileri ki donelerinde kimlik
olusumlarni ice doniik hisleri ve hayal giigleri ile olusturmaktadirlar. iginde
bulunduklar1 durumdan dolayr kizginlik duygulart yetiskinlik donemlerinde
tekrar ortaya ¢ikabilmektedirler.

Saglik Seviyeleri:

Hisleri ve diigiincelerini ¢éziimlemede basarili, i¢sel yolculuk, benlik arayisi
icindedirler. Duyarlilik, merhamet, diisiince, kirmama konusunda hem
kendilerine hem de Dbagkalarina Onem vermektedirler. Etkileme ve
sekillendirilmeye ¢ok miisaittirler. Duygularini estetik ve giizellik anlayisi ile
ifade etmekte, yogun yasamaktadirlar. Saglik durumlarinin en yiiksek oldugu
zamanlarda, yaraticilik ve sanat eserlerine yonelmektedirler.

Ortalama Seviye:

Hayat akisi icerisinde romantik bakis agisi igerisindedirler. Gergeklikleri hayal
glicleri ve fantezileri ile daha yogun yasamaktadirlar. Duygular1 ile temas
icerisinde kalmak i¢in bir¢cok seyi igsellestirmektedirler. Bu da Dortleri asir
duyarl, kolay incinebilen bireyler olmalarina neden olmaktadir. Imajlarim
korumak icin bazi zamanlar kendi iclerine kapanabilmektedir. Ilgileri olan
seylere karst bazen asir1 sevme duygusu icindelerken bazen de
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Tablo 1.4: (devam) Enneagram Kisilik Ozellikleri ve Seviyeleri

bikabilmektedirler. Donem donem asir1 melankolik, hayalci, herkese diigman
olabilmektedirler.

Sagliksiz Seviye:

Kendileri ile ilgili inandiklar1 seylerin olmamasi, onlardan uzaklagmalari
durumlarinda kendilerini desteklemeyen herkesle baglarin1 koparmaya calisirlar
ve hayatlarinda ¢ok az insan kalmaktadir. Kendilerini desteklemeyen kisilere
kars1 asir1 6fke duygusu igerisindedirler. Bu 6fke asir1 engellenmislik duygular
onlar1 amagsiz hale getirdiginden giderek depresif bireylere doniismektedirler.
Iclerinde bulunduklar1 duygulardan kagmak amaci ile alkol ya da madde
kullanimina ydnelebilmektedirler. Duygulariin yogunlugu, ¢okiintiisii intihar ya
da su¢ islemeye yoneltebilmektedir.

Tip 5: Gozlemci

Ozellikleri:

Tip Besler yenilik¢i, ketum, insanlardan soyut yasayan kisilerdir. Kendi
yasamlarinda ¢ocukluklarindan gelen biiyiik duvarlari olan ve bu duvarlarda 6zel
yasamlarina miidahale edilmesi ile olusan bosluklarin oldugu ifade
edilebilmektedir. Ozel alanlarimin korunmasi gozlemci tip icin ¢ok onemlidir.
Besler her iki ebeveyni ile 6zdesebilmektedir. Icte bir yerde ebeveynleri
tarafindan reddedilmislik duygusu barmdirmaktadirlar. Besler bosluklarini
doldurabilecekleri bir yer edinme duygulari igerisindedirler. Ustlendikleri
gorevlerde  ustalagmadan  siirdiiriilebilir  iliskilere = yonelmeyecekleri
inancindadirlar.

Saglikli Seviye:

Bu tipte yer alan birey merakli, dikkatli ve arastirici bir zekaya sahiptirler.
Konsantre olmada oldukga iyi olan besler, dikkatlerini islerine yogunlastirip yeni
bir sey ortaya c¢ikarana kadar ilgilendikleri konu ile ugrasabilmektedirler.
Ogrenmeyi, bilgi elde etmeyi severler ve heyecan duyarlar.

Ortalama Seviye:

Ortalama seviyede bulunan besler her seyi once kavramsallastirip ardindan
eyleme gecirmektedirler. Pratik, hazirlikli ve ¢ok fazla kaynak toplayarak bir ise
baslamaktadirlar. Kendi i¢ diinyalarina kapanmaya, ¢ogunlukla uzmanlasarak
akademisyenlik {izerine odaklanmaktadirlar. Sinirli, gergin, kendilerine miidahale
edilmesi durumunda saldirganlasabilmektedirler. Alayci, tartismaci bir yapilari
da bulunmaktadir.

Sagliksiz Seviye:

Sosyal baglar1 reddeden sagliksiz besler, kendilerini diger insanlardan
soyutlamaktadirlar. Ketum, siddetli depresyon, korkung diisiincelerini takinti
haline getirerek fobilere hatta haliisinasyona kadar psikolojik durumlar
ilerleyebilmektedir. Besler unutulmayi isteyerek intihara kadar giden bir kopus

yasayabilirler.
Tip 6: Sadik Ozellikleri:
Sorgulayici Altinin ¢ocukluk doneminde etkisi altinda kaldigi insanlarin miidahalelerini

uzaklastirmaya ¢aligmalar1 kusku altinda olmalarina neden olmustur. Baba ya da
baba figiiriindeki kisi ile baglanti kurmaktadirlar. Cocukluk déneminde baba
figliriiniin olmamas1 ya da baba figiirii ile Ozgiliveni arttiracak ogretilerin
saglanmamas! sonucu endigse ve islerini bagimsiz yapamama durumlar ile
karsilagabilmektedirler. Bu giigliikler onlarin incinmelerine, gilivenilir rehber ya
da destek arayisina girmelerine neden olabilmektedir.

Saglik Seviyeleri:

Saghiklt  Altilar, sakaci, dost canlisi, c¢ekici, insanlar1  minnettar
birakabilmektedirler. Karsidaki insanlara giivenmeleri altilar igin oldukga
onemlidir. Kendileri de verdikleri sozleri yerine getirmeye biiyiikk Onem
vermektedirler. Isbirligine agiktirlar. Saglikli Altilar pratik, disiplinli, kaliteye
onem veren, usta bireylerdir. En saglikli durumlarinda, kendilerine yeten, igsel
rehberliklerine giivenen, bagimsiz ama diger bireylerle isbirligi yapabilen,
desteklerini eksik etmeyen pozitif kisilerdir.

Ortalama Seviyeleri:

Kendilerinden stiphe duyan Ortalama Altilar, vakitlerini ve enerjilerini giiven
duymadiklari  seylere yonlendirmek istemezler. Iglerindeki vesvesenin
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Tablo 1.4: (devam) Enneagram Kisilik Ozellikleri ve Seviyeleri

giderilmesi igin garanti almayi isterler. Siiphecidirler ve i¢ karigikliklarin
¢ozmek i¢in kendi iglerine g¢ekilmektedirler. Zayifliklarinin kargidaki insanlar
tarafindan bilinmesini istememektedirler. Bu duygulardan kagmak i¢in inat¢1 ve
tepkisel, alayci, kavgaci olabilmektedirler. Diger bireyleri kuskularindan dolay1
suglamaya baglayabilirler. Bu da onlar1 otoriter ve sabit fikirli hale
getirebilmektedir.

Sagliksiz Seviye:

Telaslh, giivensiz ruh hali i¢inde olan Sagliksiz Altilar, asir1 bagumli, kendilerini
kinayabilen ve kiigiik gorerek depresyona girerek degersiz hissetmelerine neden
olabilmektedir. Savunmasizliklarinin farkinda olduklar1 ig¢in problemlerin
¢oziimiinde giiglii bir otorite arayisi icerisindedirler. Patolojik diizeyde alkolizm,
agir1 uyusturucu kullanimi paranoya goriilebilmektedir.

Tip 7: Zevkine
Diiskiin Kisiler

Ozellikleri:

Dogal, anlik yasayan kisilerdir. Yediler anne veya anne figiirii olan kisiler,
bakicilarla baglantisizlardir. Gelisim siralarinda bakicilar tarafindan mahrum
birakilma korkusundan dolay1 kizginlik, bikkinlik hissi i¢erisindedirler. Mahrum
kalma sadece maddi degil manevi olabilir. Kendi kendilerine bakabilme, ihtiyac
karsilanmasini garanti altina almak isterler.

Saglikli Seviye:

Disa doniik, 6zgiir, iiretken, pratik olan Saglikli Yediler, her durumda heyecanli,
macera yagamayl seven bireylerdir. Aktif zihin yapilart onlart her seyi
aragtirmaya yonlendirir ve elde ettikleri bilgilerde birbirlerini olumlu etkilemesi
ile gok yonlii bireyler olmalarin1 saglamaktadirlar. Giindelik de olsa her isten
tecriibe edinmek onlar1 mutlu etmektedir.

Ortalama Seviye:

Yerinde duramayan Yediler yeni bilgiler 6grendik¢e odaklanmalar1 azalar ve yeni
alanlara kaymak isterler. Buda onlarin proje devamliliginda zorluk yasamalarina
neden olabilmektedir. Bir oOncekinden ilging fikirlerin olusmasi 6nceki
programlarint goz ardi etmelerine neden olabilmektedir. Fikirden fikre gecmek
onlarda her bilgiye sahip oldugu diisiincesi olusturdugundan her seyi
biliyorlarmig gibi goriinmelerine neden olabilmektedir. Yediler kendi sebep
oldugu problemlerle ilgili sorumluluk ya da suglarini reddederler.

Sagliksiz Seviye:

Sagliksiz Yediler timitsizlik icerisindedirler. Diger bireylere karsi ilgisiz, kaba,
Ofke krizleri yasayabilen, kendilerini kontrol etmede giicliik ¢ekebilmektedir.
Alkol, madde bagimhligi, kumar gibi aligkanliklar belirebilmektedir. Igsel
kaoslarma gore hareket ederler. Bu durum onlarda sinir krizlerine, sagliklarinin
kotlilesmesine, hatta asiri dozda ilag kullamiminin yol agtigi intiharlar bile
goriilebilmektedir.

Tip 8: Patron

Ozelikleri:

Giigliinlin sayg1 gordiigii hirgin bir ¢ocukluk yasamislardir. Anne ya da anne
figliri karst kararsizlardirlar. Reddedildikleri ile ilgili bir hisle, bilingle
biiytimektedirler. Bu hisler annelerine kars1 bagimsizliklar ile ilgili fikirlerinin
olustugu bebeklik donemlerinde goriilebilmektedir. Sekizler ailelerinin
tamamlayici roliinii iistlenmekle elde edilebilir bakim alacaklar1 diisiincesinde
olduklar icin digerlerini koruma rolil iistlenirler. Bundan dolay1 erken yasta
sorumluluk yiikii gelismektedir. Ustlendikleri bu roller Tip Sekizlerde cocukluk
benliklerinde duygusal ihtiyaclarini bastirmalarini 6gretmektedir.

Saglikl1 Seviye:

Saglikli Sekizler kendilerinden emin, giiglii, iddial1 bireylerdir. Thtiya¢ duyduklar
konularda kendilerini savunmay1 6grenmislerdir. Gligliiklere meydan okurlar,
adalet ve diirtistliikten yana davranis ve diisiincelerini ortaya koymaktadirlar.
Kahraman ya da tarihsel acidan biiyiik kisiler olabilecek olan Sekizler,
korkusuzluklari, kendilerini tehlikeye atabilecekleri i¢in bu diisiince olugmustur.
Ortalama Seviye:

Bagimsizlik, disariya karsi sert, kendilerine yetme, gelecekteki ihtiyaglar ile
ilgili yeterli kaynaga sahip olabilme endisesi icerisinde bulunmaktadirlar.
Caligkan, verimli, kurnaz bireylerdir. Sekizler girisimci ve tiiccar olabilirler.
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Tablo 1.4: (devam) Enneagram Kisilik Ozellikleri ve Seviyeleri

Insanlarin kendilerinin énemi olduklarim1 anlamalarini saglamak isterler ve
bobiirlenme, kibirli tavirlart icerisindedirler. Etrafindaki kisilere emirler
vermeleri, baski kurmaya c¢aligmalari, diger bireylerin onlar1 reddetmelerine
sebep olabilmektedir. Insanlarin  kendilerine boyun egmelerin, zayif
hissetmelerini saglamak i¢in korkutmaya bagvurabilmektedirler.

Sagliksiz Seviye:

Suglu, isyanci, kanun ve sinir tanimayan, dolandirict olabilmektedirler. Hep iistiin
gelmek isterler ve bunun ig¢inde acimasiz davranabilecek potansiyelleri
bulunmaktadir. Kendilerini ve kaynaklarini riske atan Sekizler, iradelerine boyun
egmeyen her seyi yok etme hissi ile cinayet isleyebileceklerdir.

Tip 9: Arabulucu

Ozellikleri:

Cocukluk donemlerinde Onemsenmedikleri, baskalarinin ihtiyaglarinin daha
o6nemli oldugu diisiincesine kapilmiglardir. Tiim ebeveynlerle baglantili olan
Dokuzlar aile ve gevrelerindeki duygusal farkliliklar: ebeveynlerden alma egilimi
icerisinde bulunmaktadirlar. Genel olarak her durumda biraz geri ¢ekilirler ve
catismaya, zihin karisikliklarini engellemek amaci ile kendilerini belli etmeme,
soru sormama, goriinmez olma cabalari i¢indedirler.

Saglikli Seviye:

Tasasiz, yeni fikirlere agik, rahat bireylerdir. Hayatla barigik, uyumlu olan
Saglikli Dokuzlar, iyimser, teksi edici, insanlari bir araya getiren ve onlarin bakis
acis1 ile olaylara bakabilen, arabuluculuk, miizakerecilik gibi konularda iyidirler.
Ortalama Seviye:

Ortalama Dokuzlar ¢atismaya girmekten kaginan, ¢ekingen, miitevazi aslinda
istemedikleri seylere bile evet diyen bireylerdir. Geleneksel rolleri
kabullenmelerinin  altinda heyecan ve harekete gegmek istemediklerini
hissetmeleri yer alabilmektedir. Duygusuzlagsma arayisini televizyon, madde
kullanim1 ile giderebilmekte ve duygusuzlasma onlara gore rahatlama
olabilmektedir. Duygusuzluk arayisi onlar1 gerceklere kapilari kapama, gérmek
istemediklerine kayitsiz kalmalarina neden olmaktadir. Ustiin fazilet olarak
ruhanilestikleri, hayallere daldiklari, uzun diigiinceler ve kendilerini rahatlatacak
fantezilere dalarak sarhogluk hali igerisinde olabilmektedirler. Sorunlari
¢Ozebilecek kendi ¢abalarma ihtiyag olmayacak ¢oziimler iiretmeye
ugrasmaktadirlar.

Sagliksiz Seviye:

Ofke duygusu iginde bulunduklari ve bu duyguyu biling disinda tutmaya
calismalar1 onlar1 yorabilmektedirler. Bu da onlar1 depresyona itebilmektedir.
Keder, o6fke duygularmin varligini reddetmek onlar i¢in daha kolaydir.
Kendilerine yardimct olmaya calisan bireylere 6fke duyarken, kendilerine ihtiyag
duyacak bireyler icin sorumsuzlagsmalart durumundan kaynakli tehlikeli
olabilmektedirler. Zihin karigiklig1 yasayan Sagliksiz Dokuzlar, duygusal ¢okiis,
kisiliksiz ve kisilik boliinmesi igerisinde olabilmektedirler.

Kaynak: Kabak, 2011: 9-18, Kurt, 2019: 63- 69, Keskin, 2019: 38-39, Karabulut, 2007:

68- 133.
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1.7. KiSILIK OZELLIiKLERI ILE ILGILI YAPILMIS CALISMALAR

Kisilik ozellikleri ile ilgili yapilmis calismalar incelendiginde kavramin
girisimcilik, kariyer planlama ve gelistirme, iiriin tercihleri ve satin alma davranisina
etkisi, is performansi, is degeri, tiiketici sikayeti gibi pek c¢ok kavrami ile
iliskilendirilmistir. Asag1 da kisilik o6zelliklerine iligkin yapilmis calismalara yer

verilmigtir.

Urk (2015) arastirmasinin amaci, ig¢sel pazarlama uygulamalarinin g¢alisan
baglilig1 ile miisteri ve sirket performansina etkisinin analizinde kisilik 6zelliklerinin
diizenleyici roliinii incelemektir. Arastirmanin sonucuna gore ic¢sel pazarlamanin alt
boyutlarindan, 6diil ve motivasyon, calisanlarin se¢imi, destek sistemi, personel alimu,
saglikli calisma ortaminin Orgiitsel baghilik iizerinde dogrudan etkileri oldugu tespit

edilmistir.

Elmastas (2017) kisilik oOzellikleri ile tiiketici sikayet davranisi arasindaki
iligskiyi incelemek amaci ile ¢alismayr yapmistir. Yapilan analizler sonucunda kisilerin
i sikdyet davramisindan (aktif sikayet davramigi, pasif sikayet davranisi ve sosyal
medya aracilifiyla aktif sikayet davranisi) birini tercihte bulunmasi ile kontrol odag:

durumu arasinda anlamli bir iliskinin var oldugu séylenmistir.

Tastemur (2018) c¢alismasinda bes faktor kisilik ozelliklerinin algilanan is
performansi tlizerindeki etkisinde psikolojik sermayenin aracilik etkisini incelemistir.
Arastirma, cogunlugu Istanbul ilindeki 6zel sektdr ¢alisanlarmin olusturdugu drneklem
tizerinde uygulanmistir. Calismanin sonucuna gore, bes faktor kisilik oOzelliginin
algilanan 1§ performansina, psikolojik sermayenin kismi araciligr ile erk, ettigi,
kisiliklerin sorumluluk 6zelliginin ve psikolojik sermayenin iyimserlik, dayaniklilik
boyutlarinin algilanan is performansi iizerinde etkili oldugu; cinsiyete, pozisyon giiciine,
yasa, egitim durumuna ve deneyime bagli olup bu algilarin farklilagabilecegi sonucuna

ulasilmistir.

Bayindir (2019) ¢alismasinda kisilik tiplerinin kariyer planlama ve gelistirme
lizerine etkisi incelemek amaci ile Bolu Abant Izzet Baysal Universitesi IIBF Isletme
boliimii ve Bolu Meslek Yiiksekokulu Isletme boliimii 6grencileri arastirmanin

kapsamini olusturmuslar ve 200 anket yapilmistir. Arastirmada temel olan 6grencilerin
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sahip oldugu kisilik tiplerinin kariyer planlamada ve kariyer gelistirme algilarinin ne
sekilde iliskili oldugunun belirlenmeye calisilmistir. Bulgulara gore A tipi kisilige sahip
bireylerin B tipi kisilige sahip bireylerden kariyer planlama ve gelistirme algilarinin
daha yiiksek oldugu tespit edilmistir. Kariyer faktorii ile kisilik faktoriiniin 6nemli bir
ikili oldugu, kisilik tipine gore bazi bireylerin daha hirsh, azimli olarak kariyer
planlama yaparak gelisim gosterirken bazi bireylerin de bu konulardan uzak oldugu

gozlemlenmistir.

Bulut (2019) turistlerin kisilik 6zelliklerinin, turistik iiriinleri tercih etme ve
satin alma davraniglarinin etkilenip etkilenmedigini, turistlerin kisilik 6zelliklerinin
turistik, tirlin tercihinde ve satin alim davranislarinda farklilik olup olmadigimin tespiti
amaci ile ¢alismasini yapmustir. Arastirma anket yontemi ile yapilmistir. 1010 anket
dagitilmis 627 anket degerlendirilmistir. Arastirmanin sonucunda elde edilen bilgilere

gore turistlerin kisilik 6zellikleri turistik {iriin tercihlerini etkilemektedir.

Kaleli (2019) bes faktor kisilik 6zellikleri ile is degerleri iliskisinin kusaklar
kapsaminda analizi iizerine bir ¢alisma yapmistir. Arastirmanin 6rneklemine ait bilgiler
incelendiginde ana kiitlenin tamamina ulasilamamasindan dolayr basit tesadiifi
ornekleme yontemi ile rastsal olarak ¢alisilmistir. Anket formu kisisel baglantilarin yolu
ile Tiirkiye’nin farkli bolgelerinde ki kisilerle Google Formlar araciligi ile yapilmastir.
Ayiklanan anketlerden 411 anket formu c¢alismada kullanilmigtir. Arastirmada
kusaklarin kisilik 6zellikleri ve is degerleri farkliliklarin yaninda cinsiyet, deneyim,
egitim diizeyi, meslek ve yasanilan bolgeler bakimindan farklilik tespit edilmistir.
Calisma sonucunda kusaklarin 6zelliklerini genel olarak destekledigi, kusaklar
kapsaminda bes faktor kisilik o6zellikleriyle is degerlerinin ¢ogu arasinda zayif fakat

pozitif yonlii anlamli iliski oldugu séylenebilmektedir.

Cakmak (2019) girisimsel kisilik 6zellikleri ve girisimcilik niyeti arasindaki
iliski bir kamu Ttniversitesi 6rnegi adli ¢alismasinda lisans egitimi alan son smnif
Ogrencilerinin girisimci kisilik 6zelliklerinin girisimcilik niyetleri {izerine etkisinin
tespiti amaglanmistir. Arastirmada Firat Universitesinde 5 fakiiltede &grenim goren
ogrencilere dogrudan ulagilmistir. Orneklemi 506 dgrencinin tespit ettigi ifade edilmis
ve anket yontemi kullanmilmistir. Analiz sonucu girisimci kisilik 6zelliklerinin

girisimcilik niyetinin belirleyicisi oldugu, pozitif yonlii belirleyicisi etkinin istatiksel
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olarak anlamli oldugu yéniinde ifade edilmistir. Ogrencilerin girisimci kisilik dzellikleri

arttikga girisimcilik niyetlerinin de arttig1 ifade edilmistir.

Karacan (2020) ¢alismasinda kadinlarin erkeklere oranla daha fazla uyumluluk
kisilik Ozelligine sahip oldugu, erkeklerin ise kadinlara oranla daha fazla deneyime
aciklik kisilik 6zelligi gosterdigi ve son olarak da deneyime agiklik kisilik 6zelliklerinin
diger kisilik ozelliklerine gore tiiketicinin satin alma niyeti lizerinde daha etkili

oldugunu tespit etmistir.



IKINCI BOLUM
TUKETICi VE TUKETIiCi SATIN ALMA DAVRANISI
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2.1. TUKETIM KAVRAMI

Tiikketim kavrami gilinliik hayatimizin bir parcasi olarak yer almaktadir.
Ornegin; aldigimiz bir sise su, cildimiz i¢in alinan bir kreme kadar her sey tiiketimin
hayatimizdaki yerini  gostermektedir. Psikolojik ihtiyaglarimizdan, fizyolojik
ihtiyaglarimizin ~ karsilanmasina  yonelik  eylemlerimizle  tiiketim  eylemini

gerceklestirmekteyiz (Ozkan, 2018: 3).

Tiiketim, tretilmis olan mal ve hizmetlerin ihtiya¢ ve istekleri karsilamalari
i¢cin insanlarin kullanmasi seklinde tanimlamak miimkiindiir. Tiiketim insanlar i¢in ilk
zamanlarda dogal, basit bir vakia iken zaman icinde buna ek olarak statii belirleme
haline gelebilmistir. Tiiketim ekonomik, kiiltiirel, sosyal ve psikolojik bir vakia olma
ozelligini barindirmaktadir. Tiiketimin bireysel bir davranig olmasinin yani sira iilkenin
genel kalkinmasini da ortaya koyabilmesi nedeni ile bireysel tliketimlerin kararlari

toplumsal toplam talebinde belirleyicisi olmaktadir (Villi, 2012: 5).

Tiiketim kavramu ile ilgili baz1 arastirmalarin farkli goriisleri bulunmaktadir.

Bazi goriislere su sekilde yer verebiliriz (Senemoglu, 2017: 69-72):

e Douglas ve Isherwood tiiketimi; toplumsal siirecin igerisinde yer alan, sadece
calisma amaci ya da sonucu olarak goriilmemesi gereken, baska insanlarla iliski
kurma ve bu iliskinin kurulmasi i¢in dolayim kuran malzemelere sahip olmaya
yonelik biitiinciil bir parga olarak gormektedirler.

e Baudrillard tiiketimi, “tiim kiiltiirel sistemimizin iistiine oturdugu (yalnizca
nesneler degil ayn1 zamanda toplum ve diinya ile) aktif bir iligki bi¢imi, sistemli
bir etkinlikler diinyasi ve tiim sorunlara yanit verme bi¢imi olarak™ gérmektedir.

e Bocock’a gore tiiketim, “her zamankinden fazla kafada ¢oziilmesi gereken bir

deneyim, beyinsel ve zihinsel bir olgu” seklinde ifade edilmektedir.

2.1.1. Tiiketim Olgusu ve Amacglari

Tiiketim ile ilgili yapilmis olan ¢aligmalarin birgogu 19. yiizyil son donemi ve
20. yiizyihin ilk 10 yilinda oldukca genislemis, tiiketici kiiltiirlerinin olugmasi ig¢in

olmas1 gereken On sart {lirlinlerin fark gozetmeksizin biitlin uluslarda pazarlama
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alanlarinda yer edinmesi Sanayi Devrimi ile yayginlasmasindan ileri gelmektedir (Uzun,
2008: 28).

Diinya da tliketimlerin % 60’1 Kuzey Amerika ve Bati Avrupa’da
gerceklestirilmektedir. Niifuslarinin az olmasina ragmen tiiketimde biiyiik bir dilimde
bu kitalarin yer almalar tiiketimin sadece ihtiyaglara odakli olmadigini, iiriinlere
anlamlar yilikleme, {riinlere sahip olma ve {irlinler aracilif1 ile mesaj verme amaclari
icinde kullanilabildigini gostermektedirler. Tiiketimin amaglar1 ve {iriinler igin

anlamlarini su sekilde siralayabiliriz (Altan, 2019: 4).

e Uriinlere anlam yiikleme; tiiketicilere anlamli hatirlatmalarin saglanmas1 amact
ile pazarlama c¢aligsanlar: tarafindan logolar ve marka isimleri kullanilmaktadir.

e Uriinlere yiiklenen anlamlarin siniflandiriimast; iiriinlere ve hizmetlere yiiklenen
anlamlar iilkelerden iilkelere, kiiltlirlerden kiiltiirlere farklilik gosterebilmektedir.
Genel olarak iiriinlere anlam ytliklenmesi 4 baglik altinda toplanabilmektedir. Bir
tiriinlere yliklenen anlamlan fiziksel Ozelliklerine yonelikse faydaci, {iriiniin
tilketildiginde ki duygusal hissiyati tiiketici i¢in 6nemli ise hazci, inang temelli
ise kutsal ve sekilci anlam, iiriiniin sosyal ve kiiltiirel unsurlar1 6nemli ise sosyal

anlam olarak siniflandirilmaktadirlar.

2.2. TUKETICi KAVRAMI

Insanlik ilk c¢aglardan giiniimiize dogal kaynaklardan, iiretim araglartyla
gerceklesmesine kadar iiretim ve tiiketim iizerine kurulmusturlar. Uretim eyleminin
kurulma sart1 tiketim eyleminin gerceklesmesi sarti ile olugmaktadir. Tiiketimin
ekonomik bir anlamli olabilmesi i¢in tiiketicisinin bulunmasi gerekmektedir. Bu yiizden
isletme sahipleri tiliketici ile biitiinlesme tiliketicileri anlama, iriinleri neden tiiketip
neden tliketmediklerinin yanitlarin1 bulmaya ¢alismaktadirlar. Tiiketici ile ilgili yapilmis

tanimlamalar sunlardir (Ak, 2009: 30):

e “Kendisi ve/veya ailesi i¢in ihtiya¢ {irlin veya hizmetleri iretici ya da
saticilardan satin alip kullanan ya da satin alma potansiyeli bulunan kisilerdir.
o Kisisel dilek, istek ve ihtiyaclari i¢in pazarlama bilesenlerini satin alan veya

satin alma kapasitesi olan gercek bir kisidir.
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e Mal ve/veya hizmetleri kendi dilek, istek ve ihtiyaclarim1 karsilamak tizere satin

alan kisi veya gruplara tiiketici denilmektedir.”

Tanimlamalarda da yola ¢ikarak sunu soyleyebiliriz ki kisilerin tiiketici
olabilmeleri i¢in iirlin veya hizmetleri satin almis olmalar1 yeterli olmamaktadir. Ciinkii
tiikketici ve miisteri kavramlar1 birbirlerinden farkli olarak kaynaklarda yer almistirlar.
Miisteri, bir magaza veya isletmeden diizenli olarak aligveris yapan kisi iken; tiiketici,
tirtin ve hizmetleri tiiketip ihtiyacini karsilayan kisiler olarak tanimlanmaktadirlar. Bu
sebeple su yorum yapilabilmektedir; her miisteri tiiketicidir fakat her tiiketici miisteri
olmamaktadir (Villi, 2012: 5). Ornegin; kadinlar icin iiretilen hijyen iiriinlerini bir
marketten esleri alabilir. Bu durumda esleri tiiketici degil miisteridir. Tiketici de

kadinlardir.

Kisacasi insanoglunun hayatta, evlat, ebeveyn, calisan, 6grenci gibi birgok
stfatinin bulunmasmin yani sira tliketici olarak da hayat icinde yer almaktadirlar

(Ozkan, 2018: 4),

2.3. TUKETICi DAVRANISLARI TANIMI VE KAPSAMI

Tiiketici olarak insanlarin hem kendileri hem de aileleri ve arkadaslarinin
ihtiyaglarinin karsilanmasi amaci ile bir¢ok {iriin ve hizmet satin almaktadirlar. Bu satin
alma kararlar1 kendileri kadar satin alimin gercgeklestigi isletmeleri de yakindan
ilgilendirmektedir (Umud, 2019: 3). Ekonomi bilimi, sosyoloji, psikoloji ve pazarlama
disiplinlerinin arastirma konularinda yer alan tiiketici davraniglarinin ¢esitli tanimlari su

sekilde kaynaklarda yer almaktadir (Yasar, 2017: 4):

e Klasik Iktisat Teorisi’ne gore rasyonel tiiketimlerin sonucu,

e Blythe’e gore tiiketici davraniglar1 bireylerin iiriin ve hizmetleri tiiketirlerken
tistlenmis olduklar faaliyetler,

e Bireylerin, ihtiyaclarini karsilamak amaci ile aldiklar: iiriin ve hizmetlerin satin
almadan karar asamasi ve satin alimlardan sonra kullanim esnasindaki tiim
davraniglart (Umud, 2019: 3).

e Istek ve ihtiyaclar1 tatmin amaci ile iiriin se¢imi, satn alimi1 ve kullanilmasina

yonelik bireysel aktivite (Umud, 2019: 3)
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Tiiketicilerin, tiiketici davraniglarin1 gostermeleri i¢in ellerinde bulunan
kaynaklart nasil kullanmalar1 gerektigi, tiiketicilerin satin alma davranislarinda
bulunurken ne satin aldiklari, neden satin alim yaptiklari, ne zaman ve satin alim sonrasi
tirtinlere iliskin diisiinceleri, hisleri ve satin alimin sonrasi baska bir satin alim islemi
yaparlarsa nasil etkilenecekleri konusunda davraniglari ¢aligma ve inceleme konulari
arasinda yer almigtirlar. Tiiketici davraniglarinin bazi 6zellikleri bulunmustur. Bunlar

(Samli, 2019: 5-6):

e Kisilerin tiikketici davranislart gostermelerinin sebebi ihtiyaclarinin giderilmesi
i¢in olusan giidiilerdir. Guidiilerin karsiliksi1z kalmasi bireylerde gerginlige sebep
olmaktadir.

o Tiiketici davranislari birbiri ile iligkili siirekli hareketlilik i¢inde bir siire¢ olarak
yer almaktadir. Bu siire¢ satin alma Oncesi ve sonrasinda ki davraniglari
barmdirmaktadir.

e Roller farkli olsa da tiiketici davranislar1 bu rollerle ilgilenmektedir.

e (evreden gelen faktorlerde tiiketici davraniglarini etkilemektedir.

e Bireylerin birbirinden farkli 6zelliklerinin bulunmas: tiiketici davraniglarinda da
farkliliklarinin bulunmasina neden olmaktadir.

o Niifustaki artig, kadinin ¢aligsma hayatina yer almasi gibi toplumsal degisimlerde
toplumsal talepteki degisime neden oldugu icin tiiketici davramiglar1 ortak
talepleri belirlemektedir.

e Tiiketim davranislart  bazen  tesadiifi bazen de planli  olarak
gerceklesebilmektedir. Bu sebeple ki tliketici davraniglart birbirinden bagimsiz

cesitli faaliyetlerden olusabilmektedirler.

2.3.1. Tiiketici Satin Alma Tiirleri

Tiiketici davraniglar ile ilgili ¢alismalar kavramsal agirlikli olmasinin yaninda
bu yonii ile bircok arastirmaci tarafindan elestirilmektedir. Bu dengesizligin ortadan
kalkmas1 amaci ile arastirmacilar tiiketici davranislarina iligkin farkli alanlara
yonelmektedirler. Cesitli alanlara yonelen arastirmalar sonucunda bireylerin tiiketimleri
esnasinda sahip olduklar1 ve bireysel Ozelliklerinin etkili olduklar1 diisiincesine
inanmaktadirlar. Kisilerin satin aldiklar1 iiriinlerde hayal gii¢lerinin etkileri olduguna

iligkin bilgiler edinilmistir (Yasar, 2017: 18). Tiiketicilerin satin alim kararlarinin
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takdirleri kisilere doyum saglayacak sekilde kendi agilarindan kazangl {iriin, satin alim
noktasi, zamani1 gibi siireclerin géz Oniinde bulundurularak tiiketicilerin karar alma
eylem siireci “sorun ¢6zme” seklinde anlamlandirilmistir. Sorun ¢6zme, istek ya da
sorunlarin  karsilanmasi amaci ile mantikli kararlarin  verilmesi sonuclarini
kavramsallastiran bir durumun ifade edilmesi olarak agiklanmaktadir (Kapusuz, 2019:

4).

2.3.1.1. Rutin Satin Alma Davranisi

Rutin satin alma, tiiketicilerin iiriinlerle ilgili tecriibelerinin yogun oldugu, artik
rutin hale gelmis sekilde sepetlerine ekledikleri, olagan, giinliikk ihtiyaclarim
kargilamaktadirlar. Rutin satin alma davranisi tiiketicilerin farklt markalar arasinda
keskin tercihleri oldugu durumlarda gdézlemlenmektedir. Bu sebeple rutin satin alma
davranis1 gosteren tiiketicilerde marka bagimlilig: yiiksek oranda goriilmiistiir (Pakmak,

2018: 7).

2.3.1.2. Simirh Sorun Coézme

Sinirli sorun ¢dzme, tecriibe ve bilgiye sahip olan tiiketicinin satin alimda
bulunurken diger markalar1 da degerlendirmeleri ve kiyaslamada bulunmalar1 s6z
konusu olabilmektedir. Kisilerin rutin aldiklar iiriinlere yonelme oranlari yiiksek olsa
bile bir bagka markayr diistinme olasiliklar1 bulunmaktadir. Bu satin alma tiirlinde
zaman ve reklamin etkileri az oldugu i¢in tlketiciler kiyaslama yapmaya
yonelmektedirler. Ornegin; tiiketiciler mobilya alacaklari zaman deneyim edindikleri
iriinlerin yanm1 sira damigsmanlarinda fikirlerini alarak satin alma davranisinda

bulunmaktadirlar (Mert, 2019: 66).

2.3.1.3. Yogun Sorun Cézme

Kisith  bilgilerin = oldugu durumlarda yogun sorun ¢6zme meydana
gelebilmektedir. Tiiketici agisindan masrafli, onemli ve seyrek ya da hi¢ satin
almadiklar ihtiyaglarini1 karsilayacaklar1 6rnegin, cep telefonu, bilgisayar gibi iirlinlerde
goriilebilmektedir. Tiiketici bu durumda markay1 bilmemekte, zamana c¢ok fazla ihtiyag
duymakta ve yine bilgi gereksinimi de olduk¢a yogun olmaktadir (Kapusuz, 2019: 5-6).

Bu durum isletmeler agisindan olduk¢a Onemli olmaktadir. Ciinkii bu durumda
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isletmeler marka bagimlilig1 yaratabilmek i¢in caba gostermeleri gerekmektedir

(Pakmak, 2018: 8).

2.3.2. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Pazarlama da temel amag¢ hedef miisterinin veya miisteri kitlesinin istek ve
ihtiyaglarin1 karsilayip tatminlerini saglamaktir. Pazarlama yonetimi ise miisterilerin ya
da orgiitlerin istek ve ihtiyaclarinin tatminini saglarken {iriin ve hizmetlerin nasil, neye
gore secimi, satin alinma amaci ve sonrasinda ki hizmetleri incelemektedirler. S6zliikte
satin alma kavrami “bir nesneyi belirlenen fiyatin1 6deyerek kendine mal etmek,
miibayaa” seklinde agiklanmaktadir. Pazarlama disiplinin de satin alma davranisi;
misterilerin ihtiyag veya isteklerini tatminini saglayacak mal ve hizmetin {iretilip,
karsihig1 alininca elde edilen gelir, itibar gibi degerlere odaklanma seklinde ifade
edilmektedir. Isletme bakimindan iiriinlerin ve hizmetlerin iiretilmesi amaci ile ihtiyag
olan makine, techizat, malzeme gibi liretim araglarinin teminine iliskin sorumluluklar
olan ve malzeme yOnetimi ile pazar arasindaki faaliyetlerin dizisine satin alma

denilmektedir (Giiltekin, 2019: 2-3).

Pazarlama alaninda ¢alisanlarin en 6nemli gorevi tiiketicileri etkilemis olan
farkli faktorlerin etkilerinin oldugunu anlamaya calismalarinin yani sira tiiketicilerin
satin alma karar siireclerinin nasil ilerledigini anlamaya ¢aligmalart son derece
pazarlama alani icin miihim olmaktadir. Ozellikle satin alma kararmi alanm kim
oldugunu bilmek pazarlamacilara biiyiik fayda saglamaktadir. Bir tiiketicinin satin alma
sebebi pazarlama karmasi olan, tutundurma, dagitim, fiyat, iiriin agisindan da 6nemli yer
edinmektedir. Bir hane i¢inde satin alma kararlar1 verilirken roller olduk¢a 6nemli yer
tutmaktadir. Bir {irlin veya hizmetin se¢imini etkileyenle satin alimi yapan kisiler farklh
olabilmektedirler. Satin alma esnasinda kararlar1 etkileyenlerin rolleri bese

ayrilabilmektedir. Bunlar (Bulut, 2019: 41-42):

e Tetikleyici: Uriinlerin ve hizmetlerin satin alim fikrini 6neren kisilerdir.

e Etkileyen: Kararlar1 goriis ve tavsiyeleri ile etkileyen kisilerdir.

e Karar verici: Satin alimin yapilip yapilmayacagi, nerede, ne zaman, neyin, nasil
satin alimi1 yapilacagini belirleyen kisiler olarak agiklanabilmektedir.

e Satin alic1: Aktiiel olarak satin alimlar1 yapan kisilerdir.
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e Kullanict: Uriin ve hizmeti kullanan veya tiiketen kisilerdir.

Tiiketicilerin davraniglar1 karmasik ve ¢ok fazla degiskenlerden etkilendigi igin
isletmelerin rekabet ortaminda varliklarini siirdiirmek amaci ile ihtiyaglarini karsilarken
satin alma karar siireclerini anlamalari gerekmektedir. Tiiketiciler satin alma
sorunlarinin ¢oziimii sirasinda hissettikleri, zihinsel ve duygusal olarak yasadiklari
durumlar tekrar tiiretmelerinden dolay1 tiiketici davraniglarini siire¢ olarak degil eylem

olarak kabul edilebilmektedir (Ak, 2009: 49).

Tiiketicilerin satin alma karar siiregleri bes asamadan olusmakta ve bu asamalar

sunlardir (Villi, 2012: 18):

e [htiyacin ortaya ¢ikmasi/sorunun ortaya ¢tkmasi

o Bilgi arama/Alternatiflerin belirlenmesi

e Alternatiflerin degerlendirilmesi

e Satin alma kararinin verilmesi ve satin alma

e Satin alma sonrasi tiikketimin degerlendirilmesi/satin alma sonrasi ve

davraniglaridir.

2.3.2.1. ihtiyacin Ortaya Cikmasi

Ihtiyag, fizyolojik, psikolojik ya da kisilerin sosyal gevrelerinin etkisi ile ortaya
cikabilmektedir. Kisilerin ihtiyaglar1 evvelden tatmin edilmesine karsin eksikligi devam
edebildigi gibi daha once hi¢ farkinda olmadig ihtiyaclarindan dolayr da
olusabilmektedir (Aymankuy ve Ceylan, 2013: 107). Siire¢ tiiketicinin ihtiyag¢larinin
varligin1 kabul etmesi ile baslamaktadir. Acikma Ornek verilebilmektedir. Sorunun
ortaya ¢ikmasiyla tiiketici, tatminsizligin biiyiikliigii ya da sorunun Onemine gore
hareket etmektedirler. Bazen tiliketiciler bu asamada nereden ¢o6ziim bulacaklari
konusunda tereddiit etmektedirler. Bu noktada pazarlama alani calisanlar1 sorunu ve
sorunun ¢6ziim yolu ile 1ilgili noktalar1 1yi bilerek tiiketiciyi {iriine

yonlendirebilmelidirler (Pakmak, 2018: 8-9).

2.3.2.2. Alternatiflerin Belirlenmesi

Bu asamada ihtiyacin belirlenmesinin ardinda tiiketici sorunlarina ¢6ziim ig¢in

bilgiler toplamaya c¢alismaktadir. Alternatifler belirlenirken tiiketiciler bilgileri aile,
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arkadas gibi kisisel kaynaklardan elde edebilmektedirler. Satis elemanlari, reklam gibi
ticari kaynaklar, toplumsal ve kamusal kaynaklar olan medya, tiiketici koruma
dernekleri ve son olarak da denemeye dayali, gbézlem yapma gibi kaynaklardan
alternatif belirleyebilmektedirler (Akbas ve Kirkbir, 2015: 99-100). Alternatif
belirlenirken ihtiyacin siddeti para ve yeterli zaman oldukc¢a énemli olmaktadir (Ergis,

Can ve Unal, 2007: 284).

2.3.2.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Satin almanin en zor asamast alternatiflerin degerlendirilmesi olarak
arastirmalarda yer almaktadir. Ciinkii pazar da ¢ok fazla marka, ayni markanin gesit
fazlalig1 ve tiiketicinin dikkatini ¢geken reklamlarin ¢oklugu bu asmay1 zorlastirmaktadir
(Ercis, Can ve Unal, 2007: 284). Yine bu siirecte ihtiyacin acil olmasi, zaman, ge¢mis
deneyimler, markanin cesitliligi ile bilgiler etkili olmaktadir. Tiiketicilerin alternatifleri
degerlendirirken kendilerine Olgiit belirlemeleri  gerekmektedir. Bu  olgiitler,
dayaniklilik, ekonomiklik, etkinlik giivenirlilik, fiyat olabilmektedir (Abicilar, 2006:
74).

2.3.2.4. Satin Alma Karar1 ve Uygulanmasi

Secenekler belirlenip ardindan degerlendirme yapildiktan sonra tiiketici Uriinii
alma karar1 alabilecegi gibi almama karar1 da alabilmektedir. Satin alma karari ve
uygulanmas1 harekete gecisin gerceklestigi asama olarak yer almaktadir. Diger
asamalarda s6z konusu olan reklam veya baska yollardan tiiketicilere bilgi aktarimi
pazarlama alani ¢alisanlarinin bu asmay1 satin alma ile noktalamalarin1 saglayacaktir

(Kapusuz, 2019: 7-8).

Tiiketicilerin yasamlarindaki, issizlik, gelirlerindeki azalma, {iriinle ilgili
yasadiklar1  kararsizlhik  gibi  riskli durumlarda satin alma  kararlarindan

vazgegebilmektedirler (Samli, 2019: 15).

2.3.2.5. Satin Alma Sonrasi ve Davramslari

Tiiketiciler ihtiyaci olan {iriinii satin aldiktan sonra performans degerlendirmesi
yapacaktirlar. Tiiketicilerin beklentileri ile iirliniin performansi arasindaki iligki

tiiketicilerin tatmin seviyelerin, gdstermektedirler. Uriiniin performansi beklenen
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seviyede cikarsa tiiketiciler memnun kalmaktadirlar. Performans ile beklenti arasindaki

bosluk fazla ise memnuniyetsizlik durumu olugmaktadir (Pakmak, 2018: 10-11).

Tiiketicilerin {iriin veya hizmetten memnun kalmalari, beklentilerinin
karsilanmasi sonrasi iirin veya hizmeti tekrar tercih etmelerini memnuniyetsizlik
durumunda ise tam tersi davranig gostermelerine sebep olacaktir. Ayni1 zamanda
yakinlar1 ile olumlu ya da olumsuz tecriibelerini paylagsmalari da bu asamanin nasil

sonuglandigina bagli olmaktadir (Aymankuy ve Ceylan, 2013: 108).

Tiiketici satin alma karar siireci sigara kullanan ya da bilgisayar, cep telefonu

alimlar1 gibi bazi tirtinlerde ilk dort madde hizli geger ve karar alinabilir.

2.3.3. Tiiketicilerin Satin Alma Davrams Bicimleri

Tiiketicilerin satin alma ile ilgili karar verme asamalarinda rasyonel davranis
icerisinde olmamalarinin fark edilmesi ile literatiirde yer alan ve c¢aligmalarda farkli
farkli ele aliman satin alma davranis bigimleri bulunmaktadir. insanlarin alisveris
yapmak amaci ile bir iiriine yonelmelerindeki plansizlik ya da asirilik gozlenmesi
akademik olarak da caligmalarin yiiriitiilmesini saglamistirlar. Son yillarda pazarlama
alaninda asin tiikketim, aligveris cilginligi ve kolikligi, kompiilsif satin alma, plansiz
satin alma, hedonik tiiketim gibi kavramlarin ortaya ¢ikmasi da tiikketime yonelmedeki
farkli sebeplerden olusmaktadir (Korur ve Kimzan, 2016: 44). Calismamiz da ve
anketimizde degerlendirmeye aldigimiz kompiilsif, plansiz ve hedonik satin alma

kavramlar1 lizerinde duruldu ve bunlarin agiklamasi yapilmaistir.

Satin alma davranisinin bir¢ok tiiketici i¢in dogal ve rutin olarak 6grenme
yoluyla ger¢eklesen davranis oldugu gozlenmistir. Tiiketicilerin bazilari i¢in satin alma
kontrol edilemeyen, takintili ve altta baska sebeplerin yer aldigi bir davranis bi¢imi
olabildigi literatiirde yer almaktadir (Gokdagl ve Zeren, 2017: 43). Satin alma davranis
bi¢imlerinden biri olan kompiilsif satin alma diinyanin her yerinde her ekonomik, sosyal
smifta ve toplumda sik karsilasilan psikiyatrik bir bozukluk olarak yer almaktadir.
Kompiilsif davranis, kisilerin devamli olarak takintili ya da kat1 bir sekilde uymalari
gerekli kurallara yonelik tekrarladigi davranis ya da zihinsel eylemler seklinde
tanimlanabilmektedir. Tiiketicilerde diger tiiketicilere gore tekrarlanan ve sik alimlarin

olduguna dair gozlemlemeler sonucunda bilgiler elde edilmektedir. Kompiilsif satin
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alma pazarlama alaninda ilk olarak 1980 yilindan sonra ¢alismalarda yer almaktadir.
Kompiilsif satin alma, tiiketime egimli bireylerde hi¢ akillarinda yok iken gereksiz ve
fazla tiiketimlerin yapilmasi ve sonucunda duygusal ve maddi olarak yikimla karsi
karstya kalinmasi seklinde tanimlanabilmektedir. Kompiilsif davramig stres, arzu
edilemeyen davraniglar1 baskilamak, iizerlerindeki baskidan kurtulmak amaci ile yapilan
satin almalar sonucunda gozlenmektedir (Aligavusoglu ve Boyraz, 2019: 1802-1804).
Psikiyatr alaninda Obsesif Kompiilsif Bozukluk (OKB) olarak isimlendirilen ve
degiskenlerinden birisi olan kompiilsiyon; takintili diislincelerin (Obsesyon) neden
olabildigi tekrarlayan takintili davraniglar olarak tanimlanabilmektedir. Sik el yikama,
kontrol etme, tekrarlama, diizeltme batil inaniglara sahip olunmasi gibi ¢esitli sekillerde
goriilebilmektedir. Kompiilsif satin alma ise tliketim toplumlarinin ortaya ¢ikmasi ile
literatiire girdigi yazin ¢aligmalarinda yer almaktadir. Genel olarak kompiilsif satin alma
“kisinin satin alma diirtiistinden dolay1r dayanilmaz ve anlamsiz olarak aligveris yapma
istegi duymasi1” seklinde tanimlama yapilabilmektedir (Korur ve Kimzan, 2016: 44-47).
Internet kullanimindaki artis ve e-ticaret sitelerinin yer giinliik hayatta dnemli yer
tutmas1 kompiilsif davranisin sanal boyutunun ortaya ¢ikmasina yol agmis ve kompiilsif
satin alma egilimini arttirdig1 arastirmalar sonucunda ulasilmaktadir (Gokdagl ve
Zeren, 2017: 42-43). Kisileri kompiilsif satin almaya iten psikolojik durumlari ve
cevrelerinde statii sahibi olma, bir grupta kabul gorme sebepler arasinda yer

alabilmektedir (Kutbay ve Ozer, 2018: 76).

Satin alma davranis bigimlerinden bir digeri Hedonik tliketimdir. Hedonik
kavram1 “Hazc1” olarak da kaynaklarda yer almakta ve hayatin anlaminin haz da
olduguna inanilan, hazzin ahlaki ilke olarak kabul edildigi goriis seklinde
tamimlanabilmektedir. Ilk olarak “Modern Tiiketimciligin Ruhu ve Romantik Etik”
isimli kitapta 1987 yilinda Hedonik tiiketimden Colin Campell tarafindan bahsedilmistir
(Ermerak, 2019: 48-49). Hedonik tiiketim, “Kisinin iriinlerle ilgili deneyiminin
heyecanlandiric1 yonleri, fantezi ve ¢oklu duyusal bag ile iliskili olan tiiketici davranis1”
seklinde Hirschman ve Holbrook tarafindan tanimlanmistir. Marks calismalarinda
Kompiilsif satin almanin bir ruh hali olarak Hedonik tiiketimi tanimlamaktadir. Bunun
sonucunda ve yapilan aragtirmalarda Hedonik tiiketim ile kompiilsif tiikketimin birbiri ile
iliskili oldugu calismalarda yer alan bireylerde Hedonik ruh hali icerisinde olanlarin

kontrol edemedikleri aligveris davraniglarinin oldugunu da gézlemislerdir (Kutbay ve
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Ozer, 2018: 78). Hedonik tiiketim de bulunan kisiler, kisisel tatmin, eglenme, rol
oynama, kendilerine benzeyen gruplarla iletisim, bedensel aktivite, otorite gibi
sebeplerden dolayr aligveris yapmaktadirlar (Samli, 2019: 38). Kisaca Hedonik tiiketim
“tiiketicilerin tirtinlerle kurduklar1 duygusal ve kisisel etkilesimler” seklinde tanimlamak

miimkiindiir (Burgucu, 2019: 25).

Son olarak plansiz satin alma ise tiiketicilerin magazaya girmeden Once
planlamalarin1 yapmadigi, magazaya girisin ardindan cesitli ve karsi koymanin zor
oldugu uyaricilara maruz kalmadan sonra satin alimlarin kararinin verilmesi ya da
“zihinde o an i¢in fayda olusturan ama uzun donemde olumsuz sonuglara yol agabilecek
seceneklerin se¢imi” seklinde de tanimlanabilmektedir. Insanligin varolusu ile baslamis
ve gelismis bir kavram olan plansiz satin alma, 1940 yillarinda calismalara konu
olmustur. Plansiz satin alma dayanikli, dayaniksiz tim {iriin kategorilerinde
gozlenebilmektedir. Plansiz satin almay1 olanli satin almadan ayiran fark, karar verme
stiresinde plansiz satin alimlarin hizli karar alinmasi oldugu ¢alismalarda yer almaktadir
(Kirbiyikoglu, 2018: 30-31). Plansiz satin almayi tiriindeki 6zellikler, tliketicinin kisilik
ozellikleri ve ruh hali, magaza unsurlari, demografik 6zellikler, ekonomik yap1 gibi
bircok faktor etkilemektedir (Corumlu, 2019: 70-71). Plansiz satin alma davranisi
“tiiketicinin pek cok kez 1srarli ve kararli bir satin alma arzusu i¢inde, ¢ok fazla bir
biligsel caba harcamadan, yani diislinmeden, ani, tepkisel olarak gerceklestirdigi bir

satin alma davranis1” tanimlanabilmektedir (Villi, 2012: 34).

2.3.4. Tiiketici Davramislarin1 Etkileyen Faktorler

Tiiketici davranislari, bireylerin eylemleri dolayist ile gergeklestiginden ¢oklu
hareketlerden olusmakta ve etkilesim siirekliliginden dolayr da bir dongiiniin
olusturdugu bir biitiin olarak ifade edilebilmektedir. Tiiketici davraniglarinin olusumu
genis zaman dilimi i¢erisinde olugmasi ve bir organizasyon igerisinde oldugu i¢in bir¢ok
faktorden etkilenebilmektedir. Zamanin degismesi ekonomik, sosyal, biyolojik, kiiltiirel,
cevresel yeni isteklerin ve ihtiyaclarin ortaya ¢ikmasi ve bu yeni degisimlerde tiiketici
davraniglarin etkileyen faktorlerinde degisimlerine neden olabilmektedir (Ozsungur ve

Giiven, 2017: 129).

Pazarlamada amag tiiketicilerin istek ve ihtiyaclarin1 kesin tespitinin

yapilabilmesi ve ardindan tiiketicinin memnun kalacagi iiriinleri gelistirebilmek olarak
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kaynaklarda yer almaktadir. Pazarlamanin basarili olabilmesi tiiketicinin isteklerini
tespitin yani sira isteklerin neden ortaya ciktiginin Ogrenilebilmesine de baghdir.
Tiiketicilerin davraniglarin1 giidiiler, ihtiyaglar, algilar, deneyimler, deger yargilar1 gibi
etkileyen bireysel faktorler yer alabilirken, kiiltiir, meslek, aile, referans gruplar1 gibi

bireysel olmayan faktorlerde etkileyebilmektedirler (Comert ve Durmaz, 2006: 352).

2.3.4.1. Kiiltiirel Faktorler

Kiiltiir, 6rf, adet, tutum, inang, insanlarin ortaya ¢ikardigi degerler sistemi ve
bir toplumda paylasilan diger sembollerin karisimi ve insanlarin isteklerinin temel
belirleyicisi veya nedeni olarak tanimlanabilmektedir. Giinlilk yasantinin 6nemli bir
yerini kapsayan kiiltiir, satin alma kararlarin1 da etkileyebilmektedir. Yiyecegimiz,
giyecegimiz, seyahatlerimiz, yasayacagimiz yere kadar genis bir Olglide belirleyici

olarak yer almaktadir (Oriicii ve Tavsanci, 2001).

Kiiltiir faktorli pazarlama alaninda faktor olarak ele alinirken alt kiiltiir faktorii
ve sosyal siniflar unutulmamalidir. Alt kiiltiir millet, din, 1rk, ayn1 cografya igerisinde
bulunan azmlik insan gruplarimi igermektedirler. Bu alt kiiltiirler ¢ogu zaman kendi
pazarlarmi olusturabilmektedirler. Ornegin; “geng kiiltiir”, “beyaz sagh kiiltiir” pazar

alanlan farklilik gosterebilmektedir (Comert ve Durmaz, 2006: 353).

2.3.4.2. Sosyal Faktorler

Bireylerin belirlenen markalar1 ve iirlinlerdeki tercihleri ¢ogu zaman sosyal
etkilerden olusabilmektedir. Tiketiciler kendi degerleri ile iliskili toplumsal etkileri
bulunan farkli bireylerin alim davraniglarini etkileyebilmektedir. Bireyleri etkileyen
sosyal faktorler iginde referans gruplart (Arkadaslari, mensup oldugu kuliip, sosyal ve
profesyonel gruplar), aile, roller yer almaktadir. Aile igerisinde tiiketim konulariyla
ilgili aile igerisinde hesaplamalar ya da telkinlerde bulunulmasi tiiketim {iriinlerinin
birbirlerine tanitim1 sayesinde tiikketim davraniglarina yonlendirmeler yapilabilmektedir.
Sosyal yasamlarinda tiiketiciler iistlendikleri rollere gore marka se¢imleri ve yine

rollerine uygun tarzda iiriin se¢imine yonelmektedirler (Kapusuz, 2019: 10-12).
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2.3.4.3. Psikolojik Faktorler

Tiiketicileri etkileyen psikolojik faktorler motivasyon, 6grenme, algi, inang ve
tutumlar olarak gruplanabilmektedir. Motivasyon, bireylerin davraniglarini etkimle ve
bu etki sayesinde belli bir amaca yonelik hareket gegme olarak tanimlanabilmektedir
(Abicilar, 2006: 18). Tiiketicilerin farklt motivasyon etkileri bulunmaktadir. Pazarlama
calisanlar1 da bu motivasyon etkilerini belirleyerek tiiketicilerin ihtiyaglarina karsilik
verebilmelidirler (Kutlu, 2019: 36). Algilama, bir olaymn veya nesnenin varlig
sayesinde bilgi sahibi olmas1 ve ¢evresindeki uyaricilara anlam yiikleme ve yorumlama
olarak tanimlanabilmektedir. Pazarlama alaninda algilamadan reklam alaninda
yararlanmak miimkiin olmaktadir. Firmalarin misyon ve vizyonlarina uygun reklam
uygulamalarr nasil algilanacaklart konusunda yol gosterebilmektedir. Ogrenme ise
bireylerin davranislarindaki kalic1 degismeler olarak tanimlanmaktadir. Tiiketicilerin bir
{iriin ya da hizmete kars1 ilgi duyulmasi ile dgrenme baslamaktadir. Ornegin; bir
AVM’de bir tirlinle ilgili stant kurulmasi tiiketicilerin bu iiriinii kullanip 6grenmelerinin
pazarlama alanina katkis1 olacagi deneyimlenmektedir. Son olarak inang¢ ve tutum ise
tilkketici davranislarini etkileyen bir diger faktorlerdendir. Tutum, kisilerin baz1 obje
veya fikirlere kars1 olumlu ya da olumsuz diisiinceleri, duygular1 olarak tanimlanirken;
inan¢ ise dis kaynaklarin incelenmesi ile ulasilan bilgi veya bireysel kazanimlar
sonucunda ispatlanmis bilgi olarak tanimlanmaktadir. Ornegin; bir reklamda ki iiriinle
ilgili seviyorum ya da sevmiyorum ifadesi tutum iken, siitiin biiylime i¢in faydali
olduguna inanilmasi ve bunun kanitlanmis olmasi inancimizi onaylamakta ve tiiketime

devam edilmesini saglamaktadir (Samli, 2019: 20-27).

2.3.5. Tiiketici Satin Alma Davranisi1 ve Pazarlamadaki Yeri

Tiiketicilerin bazen satin alma davraniglarinda bulunurlarken hangi markay:
tercih edecekleri ya da bir iriinii alirken neden ayni yeri tercih ettiklerini bilmek
olduk¢a zor olmaktadir. Bunun sebebi tiiketicilerin bile ¢ogu zaman kendi tercihlerini
bile anlamakta zorlanmaktadirlar. Burada isletmeler i¢in 6nemli olan tiiketici
tercihlerini, ihtiyaclarinin sekillenis tarzlarini anlamak ve pazarlama g¢alismalarini bu
yonlere cevirmek oldukg¢a Onemli olmaktadir. Tiketiciler ihtiyaglarini belirler ve
sonrasinda ihtiyaclarin1 ¢6zecek markaya ve lriine karar vermektedirler. Bu karar da

tiiketiciyi satin almaya yonlendirebilmektedir (Samli, 2019: 8).
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2.3.6. Tiiketici Davranmis Modelleri

Tiiketici davranmis modelleri genel tiiketici modelleri ve diger davranig
modelleri olmak {iizere iki grupta degerlendirilmektedir. Genel tiiketici davranislari
Psikolog Kurt Lewin tarafindan gelistirilmistir. Baz1 arastirmalarda bu model kendi
icinde agiklayici (klasik) ve tamamlayici (modern) tiiketici davranis modelleri olarak

gruplandirilmaktadir (Samli, 2019: 9)

2.3.6.1. Genel Tiiketici Davramis Modelleri

Tiiketici davranisini aciklamada temel ve onemli model Onerisinde bulunan

Psikolog Kurt Lewin davranisi soyle formiile etmistir:
D=f(K<C)
(D=Davranis K= Kisisel etki C=Cevre faktorleri)

Formiilde davranislar kisisel ve ¢evresel faktorlerin bir fonksiyonu olarak ifade
edilmektedir. Farkli uyaricilarla karsilasan tiiketicilerin, kisisel ve ¢evresel faktorlerden
etkilenip uyaric1 veya uyaricilara karsi tepki olusturdugu “kara kutu” veya “uyarici-
tepki modeli” olarak bilinen modelde ifade edilmektedir. “Kara kutu” ile kastedilen de
acik bi¢cimde gozlenemeyen etkilerin olusmasi seklinde kaynaklarda yer almaktadir

(Umud, 2019: 4-5).

2.3.6.2. Diger Tiiketici Davranmis Modelleri

Davraniglarimizin olusumunda oldugu gibi tiiketici davraniglarinda da belli
unsurlar barindirmaktadirlar. Bunu da sOyle aciklayabiliriz; her davranis temelinde
bulunan giidiilenme, uyaric1 ve bunlara yonelik tepkiler varken tiiketicilerin ihtiyaglari
ve diger giidiilerle hareket edilirken siireglerden geg¢ilmektedir. Baz1 modeller var ki

stiregleri ve tiiketici davraniglarinin olusumlarini saglamaktadirlar (Koggar, 2013: 12).

Agiklayict davranis modelleri insan davraniglarini ifade etmeye yoneliktir.
Tiiketici davraniglarini agiklama amaci ile olusturulmayan, arastirmacilarin tiiketici
davraniglarina adapte edildigi, tiiketici davraniglarimi giidiiler vasitasi ile ifade edilen

modeldir. Genellikle Marshall’in iktisadi modeli, Veblenion Sosyo-psikolojik modeli ve
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Pavlovian modeli, Freudion modeli agiklayici modeller arasinda yer almaktadir (Kose,

2018: 6).

Marshall’in iktisadi modeli, klasiklerin satin alma kararlarinin rasyonel,
ekonomik hesaplara dayandigi yani her zaman satin almada Glgme ve harcama
yapildigina ek olarak marjinal fayday1 ekledigi ve gelismesi ile glinlimiizde model fayda
kuram1 olarak son seklini aldigir bilinmektedir. Ekonomistler sosyal bilim alaninda
calisma yapanlardan farkli olarak tiiketicinin ekonomik ilkelere gore isleyen diinyada
yer almaktadir. Tiiketiciler, simirli para ile tatmin olacaklari, istek ve ihtiyaglarmi
karsilayabilecekleri sekilde {iriin secimlerini yaparak satin alma kararlarin1 kendi ilgisi

dogrultusunda gergeklestirmektedirler (Abicilar, 2006: 38).

Veblenion sosyo-psikolojik modeli olustururken aristokrasi kesiminin
tilkketimlerini, tiikketim 6zelliklerini incelemis ve tiiketimin gergeklesirken ihtiyaglardan
degil de sosyal iin ve sandan dolayr oldugunu ifade etmektedir. Tiiketiciler diger
bireylerin tiikketmis olduklar1 yiyecek, ev, araba, giyecek vb. ihtiyaclardan en dikkat
¢eken iriinlerin iizerinde durmaktadirlar. Bireylerin i¢inde bulunduklari davranislari
sergilerken ekonomik, sosyal, kiiltiirel faktorlerin yani sira duygusal faktorler de baskin

ve etkili oldugu sdylenmektedir (Samli, 2019: 11).

Bir diger model olan Pavlovian modeli kosullanma teorisinden harekete
geciren uyaricilar bulunmakta ve bu uyaricilara bagh istek ve istege yonelik tepkilerin
olugmasi sonucu 6grenme gerceklesmektedir. Tiiketiciler i¢in marka, amblem, reklam
miizikleri, sloganlar birer uyarici olarak siralanabilmektedir. Uriinlerin ¢oklugu ve
benzer 6zellikleri tagimalar1 sebebi ile bu uyaricilarin giiglii bir sekilde vurgulanmalari
gerekmektedir. Ogrenme reklamlarin ¢okga tekran ile gerceklesmektedir. Bunun yani
sira reklamlarda farkliliklarin {izerinde durulmasi gerekmektedir. Ornegin, Goodyear
“Yillarin Deneyimi” slogant kullanilmakta iken, Lassa “Milli Sanayi” sloganini

se¢mislerdir (Koggar, 2013: 14-15).

Son model olan Freudion modelidir. Freud kisiyi kendi kendine
karsilayamadigi giidiisel ihtiyaglari ile dogan ve biiylidiigii sirada da ruhsal karmasiklik
durumlan ile karsilagilmalarin yasandigini ifade etmektedir. Bu modelin en &nemli
Ozelligi bireylerin davramiglarinin  ¢ogunlukla bilingaltinda yer alan giidiilerle

gergeklestigi seklinde ifade edilmektedir. Pazarlama alani ¢alisanlar1 agisindan modelin



58

sagladig1 fayda, tiiketici davranislarinin agiklanmasinda motivasyon arastirmalari ile
satin alma davraniglarinda bilingaltinda gercek sebeplerin ortaya gikarilabilmesidir
(Umud, 2019: 6).

Tanimlayic1 tiiketici davramis modelleri, dogrudan tiiketici davraniglarini
arastiran, tiiketicilerin satin alma davraniglarinin kararini nasil verdikleri, bu kararlar
verirken nelerin, nasil etkiledigi sorularinin yanitlarinin bulundugu ¢agdas bir model
olarak aciklanabilmektedir. Tiiketici davranis siirecinde ekonomikligin énemli oldugu
ve tiiketicilerin her son satin alim kararinda tamamen tiiketicilerin gergekleri iizerinde
oldugu disiiniilmektedir. Bazi durumlarda tiiketicilerin ekonomik faktdrlerin yani sira
bazi etkilerin ve motive edici unsurlarin bulundugu ifade edilmektedir (Bulut, 2019:
25). Bu etki faktorlerinin aile, arkadas, duygu, referans gruplar1 oldugu
aciklanabilmektedir (Kdse, 2018: 13). Kaynaklarda cogunlukla yer alan tanimlayici

tilkketici davranis modelleri sunlardir:

e Howard- Sheth modeli
e Engel- Kollet- Blackwell modeli

e Dogal olaylar1 inceleyen model

Howard- Sheth modeli, iiretim yapanlarin, tiiketicilerin yararina olabilecegi
daha onceden kullanmadiklar: iirlin veya hizmete ilgilerini ¢ekmeye calisarak onlari
ikna etme iizerine gelistirilmistir. Modelin agiklanan boéliimlerinde tiiketicilerin tiiketim
davraniglarinin tiimiiniin birlesik siire¢ oldugundan bahsedilmektedir. Algilama, tutum
ve 0grenme kavramlarindan tiiketici davraniglari etkilenmektedir (Samli, 2019: 12). Bu
model girdiler ve ciktilar ile algisal ve 6grenme {izerine dayali yapilardan olusmaktadir.
En 6nemli 6zelligi tiiketicilerin satin alma davranislarinin her durumda farkli oldugunun
ortaya koyulmasi olmaktadir. Tatmin kavramini bu iki bilim adami ilk modellerinde
degisken olarak kullanmislardir. Howard-Sheth modelinde tiiketici davraniglart {ig

asamadan olusmaktadir. Bu asamalar sunlardir (Bulut, 2019: 27-28):

e Kapsamli sorun ¢ozme: Tiiketicilerin iriin, marka ve hizmetlerle ilgili az
bilgilerinin oldugu, bunlara iliskin bilgi topladig1 asamadir.
e Sinirli sorun ¢ozme: Kararlarin kisith oldugu asamadir.

e Rutin sorun ¢ézme: Sik ve siirekli satin alinan {iriinlerin oldugu asamadir.
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Bir diger tanimlayici tiiketici davranis modeli Engel- Kollat-Black Well
modelidir. Model bilgi isleme, merkezi kontrol birimi, karar siireci ve c¢evresel
etkilerinden olusmak iizere toplam dort bilesen yer almaktadir. Bilesenlerin incelenmesi

su sekilde yer almaktadir (Kose, 2018: 15-16):

e Bilgi isleme: Pazarlama, pazarlama dis1 uyaranlara mazur kalma, dikkat,
anlagilma ve muhafaza edilmesinden olusmustur. Basarili bir satis icin
tiketiciler dogru zaman ve siirekli mesajla dikkatleri c¢ekilmeli, bilgiler
aktarilarak akillarinda tutmalar1 saglanmaktadir.

e Merkezi kontrol birimi: Bireylerin algilama yaptig1 bilgi islem ve yorumlamalar
uyaranlar aracilif1 ile psikolojik faktorlerin yardimlari ile yapilmaktadir. Bu
faktorler marka ve {irlinlerin kiyaslamalarinin yapildigi bilgiler, deneyimler,
farkli degerlendirme kriterleri, tutumlar, zihin durumlan tiiketicilerin
kisiliklerine en uygun se¢imi yapmalari i¢in yol gostermektedir.

e Karar siireci: I¢ ve dis arastirma, problem tanima, degerlendirme ve satin alma
stireclerinden olugmaktadir. Karar1 etkileyen diger faktorler karar c¢iktisi,
memnuniyetsizlik ve tatmin olarak ¢alismalarda yer almaktadir.

e (evresel etkiler: Gelir, aile etkileri sosyal sinif, fiziksel etkiler satin alma
kararlarin1 destekledigi gibi satin almanin ger¢eklesmemesine de sebep olabilen

faktorlerde yer almaktadir.

Son olarak dogal olaylar1 inceleyen model, tiiketicilerin satin alma sirasindaki
incelemeleri tiiketicilerin uygulamalarina yonelik ele alip incelenmektedir. Bu modeli
olusturmak isteyen arastirmacilar tiiketicileri satin aldiklar1 {irlin veya hizmeti nasil satin
aldiklarindan baslayarak, sorarak tim asamalar1 incelemesi ile
gerceklestirilebileceklerdir. Analizler diger gruplardan olusan temsil gruplarn ile

orneklerden yola cikilarak bilgilere dayanabilmektedir (Samli, 2019: 13).

2.4. TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISLARI ILE ILGILi YAPILMIS
CALISMALAR

Tiiketici satin alma davraniglar ile ilgi yapilan ¢aligmalar farkli kiiltiirlerde

yasayan tiiketicilerin tiikketim davranislari, kadin ve erkek tiiketicilerin tiiketim
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davraniglari, kiiltlir, sosyal medya, kadmlarin kozmetik iiriinlerle iligkisi gibi farkli

kavram ve konularda yapildig1 arastirmalar sonucunda su sekilde yapilmaistir.

Abicilar (2006) farkli kiiltiirlerde yasayan tiiketicilerin tiiketim davraniglar
Antalya ve Alanya’da yasayan Tiirk ve Alman tiiketicilerin tiiketim davraniglarina
yonelik bir saha calismasi yaptig1 tezi ile farkli kiiltiirlerde olmanin satin alma
davraniglarina etkilerini 6lgmek amaci ile yapilmistir. Aragtirma Antalya il merkezi ve
Alanya ilgesinde 100 Tiirk ve 100 Alman uyruklu tiiketici ile yiiz ylize anket ile
yapilmistir. Calismada Tiirk tiiketici olan ailelerde harcamalar toplanip erkek tarafindan
denetlenirken, Alman tiiketicilerde aile bireyleri kendi gelirlerini ve harcamalarini
kontrol olanaklar1 ¢ok daha yiiksek seviyede oldugu gorilmiistiir. Bu gibi bir¢cok
farklilik her iki kiiltiirde ki tiiketicilerde goriilmektedir. Dayanikli tiiketim mallart her
iki kiiltiirde de satin alma kararlar aile iiyeleri ile birlikte verildigi goriilmiistiir. Yine
her iki kiiltiirde de satin alma karari oncesi fiyat ve kalite ile ilgili 6n arastirma

yapilmasi gibi benzerliklerde iki kiitliide bulunmaktadir.

Villi (2012) calismasinda kadinlarin kozmetik iirlin kategorisindeki plansiz
satin alma davraniglarini ortaya koymayr amaclamistir. Caligma Tiirkiye’nin cesitli
illerindeki kadin tiiketicilerle anketorler ve internet iizerinden 407 gecerli anket
kullanilmistir. Demografik 6zelliklere gore plansiz satin alma diizeyleri incelendiginde
calisma durumu ve sektorleri ile plansiz satin alma diizeyleri arasinda anlamli bir
farklilik oldugu goriilmektedir. Yine gelir durumu ile plansiz satin alma diizeyleri
arasinda anlamli bir farklilik bulunmustur. Kozmetik iirlinlerde plansiz satin almaya
yonlendiren unsurlara bakildiginda medeni duruma gore kozmetik iirlinlerde plansiz
satin almadan en fazla promosyonlardan etkilenildigi goriilmiistiir. Calisma durumuna
gore (Tam zamanli-yar1 zamanli) kozmetik {riinlerde plansiz satin almaya yonlendiren
unsurlar arasinda anlamli bir farklilik yoktur. Plansiz satin alma ile magaza atmosferinin
etkisi incelendiginde, yliksek diizeyde plansiz satin alma diizeyine sahip kadinlarin
magaza atmosferinden daha fazla etkilendigi belirtilmistir. Plansiz satin alma ile
promosyon iligkilendirildiginde yiiksek diizeyde plansiz satin alma diizeyine sahip olan
kadinlarin promosyonlardan daha fazla etkilendigi belirtilmistir. Duygusal durum
acisindan iligkilendirildiginde yiiksek diizeyde plansiz satin alma diizeyine sahip

kadinlarin duygusal durumdan daha fazla etkilendigi tespit edilmistir.
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Koggar (2013) tiiketici davranislarini etkileyen faktorler ve kiiltiir: Eskisehir’de
kiiltiirin tliketim tercihleri iizerine etkisini arastirdigi ¢alismasinda amag kiiltiirii n
tilketim tizerindeki etkisinin ortaya ¢ikarilmasidir. Arastirmada Eskisehir ilinde ikamet
eden yedi farkli kiiltiirden 140 kisi ile anket yapilmistir. Kiiltiirel degerlerini en ¢ok gida
ile yansittiklari, yine kiiltiirel degerlerinin vurgulandigi reklam kampanyalarindan
etkilendikleri tespit edilmistir. Katilimcilarin %66,4’tiniin kutsal ve 6zel giinlerde
harcamalarinin arttig1 satin alinan iiriinlerde mensei tiikketim de %57,1’inin tercihlerinin
etkiledigi gOriilmiistiir. %75,7’sinin  kiiltiirlerinin  tiiketim tercihlerini etkiledigi

sonucuna ulasilmistir.

Ozkan(2018)¢alismasinda Y kusagmin kozmetik iiriinlerine kars1 plansiz satin
alma davraniglarini incelemistir. Calisma da Google Form araciligi ile 209 anket
yontemi kullanilmistir. Hedonik aligveris motivasyon faktorleri, kozmetik alisveris
odaginda 6l¢iilmiistiir. Bu faktorlerin belirlenmis olan bilissel, duygusal, toplam plansiz
satin alma tetikleyicileri lizerindeki etkileri incelenmistir. Alt1 adet hedonik aligveris
motivasyonu faktoriiniin, {i¢ farkli plansiz satin alma davranisi {izerinde ¢esitli pozitif ve
negatif etkileri goriilmiistiir. Maceract aligveris ve rahatlama aligverisi faktorlerinin,
plansiz satin almay1 her agidan tetikledigi diger taraftan deger aligverisi ve rol i¢in
aligveris faktorlerinin ise biligsel ve toplam plansiz satin alma tetikleyicileri {izerinde

negatif etkisi ortaya konmustur.

Kapusuz (2019) ¢aligmasim tiiketiciler tarafindan marka bagliligina ytiklenen
degerin Hedonik tiikketim davranigina etkisini aragtirmak amaci ile yapmustir. Arastirma
Ankara ilinde yasayan 18 yas iistii kozmetik triinleri kullanan 400 kadmn tiiketicilerle
yiiz ylize anket yontemi ile yapilmistir. Calismada elde edilen sonug tiiketimin sadece
rasyonel nedenlerle yapilmadigi, tiiketimin haz alma amaci ile ve kozmetik

tiriinlerindeki markalara duyulan baglilig1 destekler nitelikte oldugu goriilmiistiir.

Kutlu (2019) arastirmasin1 Afyon il sinir1 iginde Park Afyon, Afium ve Ozdilek
aligveris merkezlerinde yapilmistir. Arastirmanin amaci Afyon ilinde bulunan kadin ve
erkek tiiketicilerin aligveris merkezlerine gitme sebeplerinin incelenmesi, alisveris
aligkanliklarinin cinsiyet bazli farkliliklarinin ve aligveris merkezlerinin kendilerine
yonelik uyguladiklar1 pazarlama caligmalarina karsi, kadin ve erkek tiiketici algilar

arasindaki farkin tespit edilmesidir. Anakiitle Afyon ilindeki tiim tiiketicilerdir. Ornek
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biiyiikliigii 384 olarak belirtilmistir. Arastirma sonuclarina gore; kadin tiiketiciler erkek
tiiketicilere oranla daha sik aligveris yaptiklari ve daha fazla zaman gegirdikleri
saptanilmistir. Tiiketicilerin demografik o6zellikleri ile satin alma aligkanliklar1 ve
aligveris merkezleri algi diizeyleri incelendiginde, cinsiyet durumuna gore satin alma da
anlamli farklilik saptanmistir. Gelir ile durumu ile satin almada anlamli farklilik
saptanmustir. Tiiketici AVM algi diizeyleri ile cinsiyet arasinda da anlamli bir farklilik
bulunmustur. Tiiketicilerin AVM’lere gitme sebepleri ile cinsiyet arasinda da anlamli
bir farklilik oldugu anlasilmistir. Satin alma davranisi ile cinsiyet arasinda farkliliklarin
olup olmadigi incelenmis ve kadin tiiketicilerin daha stk AVM’ leri ziyaret ettigi tespit

edilmistir.

Samli (2019) tiiketicilerin cinsiyet kimligi rollerinin ve biyolojik cinsiyetlerinin
satin alma davraniglar1 lizerindeki etkisini incelemek amaci ile calisma yapilmistir. 330
kisi ile yliz yiize anket yontemi kullanilmistir. Sonu¢ olarak Hedonik satin alma
davranig1 iizerinde erkeksi cinsiyet kimligi roliiniin etkisi olmadig: tespit edilirken,
kadins1 cinsiyet kimliginin roliiniin etkisi bulunmustur. Kompiilsif satin alma davranisi
tizerinde kadinsi cinsiyet kimliginin roliiniin etkisi olmadig1, erkeksi cinsiyet kimliginin
roliinlin etkisinin bulundugu goériilmiistiir. Sonucglardan bir digeri ise cinsiyet kimligi
rolii ile biyolojik cinsiyetlerin Hedonik satin alma davranigi tizerindeki etkilerinin
paralellik gosterdigi tespit edilmistir. Biyolojik cinsiyetin her iki cinsiyette de Hedonik
satin alma davranig1 ortalamalarmin istatiksel olarak anlamli oldugu ve kadinlarin
Hedonik satin alma davraniginin ortalamalarinin erkeklerden fazla oldugu goriilmiistiir.
Kadinsi cinsiyet kimligi roliiniin Hedonik satin alma davranigt iizerinde etkili olmasi

fakat erkeksi cinsiyet kimliginin anlamsiz olmasi bu paralelligi gosterdigi goriilmiistiir.

Koyuncu (2020) Yesil Satin Alma Davraniglarinin Tiiketici Satin Alma
Kararlari iizerindeki etkisini arastirdigi ¢aligmasinda tiiketicilerin satin alma kararlarinin

yesil satin alma davranislarindan etkilendigi sonucuna ulagmastir.

Umud (2019) calismasinda tiiketicilerin demografik yapilarinin Hedonik
tilketim davraniglarini etkilemedigi, satin alma tarzlar1 ile Hedonik tiiketim davranislari

arasinda anlamli bir iligkinin oldugu sonucuna ulagmistir.



UCUNCU BOLUM
KiSILIK OZELLIKLERI ENNEAGRAMIN TUKETICILERIN SATIN ALMA
DAVRANISINA ETKIiSi: ESKIiSEHIR iLi ORNEGI
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3.1. ARASTIRMANIN AMACI, KAPSAMI VE ONEMI

Arastirmanin amaci kisilik 6zelliklerinin, tiiketicilerin satin alma davranislarina
(hedonik, plansiz satin alma, kompiilsif) etkisinin tespitinin yapilmasidir. Calismanin
anakiitlesi Eskisehir Ilindeki tiiketici gruplar1 iken Orneklemi ise Eskisehir Cassaba
Modern AVM’yi tercih eden 250 kisiden olusmustur. Calismanin Onemi; kisilik
ozellikleri ile ilgili yapilan ¢aligmalar ¢ogunlukla bes faktor kisilik 6zellikleri tizerinde
durulmus ve satin alma bu faktor ile iliskilendirilmis olup bu g¢alismada ise kisilik

ozellikleri Enneagram ile degerlendirilmis ve satin alma tlizerindeki etkisi incelenmistir.

3.2. ARASTIRMANIN MODELI

Arastirma  kisilik 06zelliklerinin, tiiketicilerin satin alma davraniglar ile

iliskisinin belirlenmesidir. Arastirmanin kavramsal modeli su sekildedir:

Sekil 3.1: Arastirmanin Modeli

Kisilik ozellikleri Tiiketici Satin Alma Davranislar
Miikemmeliyetgi Plansiz satin alma
Yardimci

Basaran kisi

Trajik romantik

Gozlemci > Hedonik
Seytanin avukati

Zevkine diigkiin

Patron

Ara bulucu kompiilsif

Bagimsiz degisken: Kisilik Ozellikler

Bagimli degisken: Tiiketici Satin Alma Davraniglar

3.3. ARASTIRMANIN HIPOTEZLERI
Hi: Cinsiyet ile Satin Alma arasinda anlamli farklilik vardir.

H»: Medeni Durum ile Satin Alma arasinda anlamli bir farklilik vardir.
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Hs: Yas ile Satin Alma arasinda anlamli bir farklilik vardir.

H,: Egitim ile Satin Alma arasinda anlamli bir farklilik vardir.

Hs: Meslek ile Satin Alma arasinda anlamli bir farklilik vardir.

Hs: Enneagram Satin Alma Davranislari iizerinde anlamli etkiye sahiptir.
H7: Tip 1 Satin Alma Davraniglar1 iizerinde anlamli etkiye sahiptir.
Hs: Tip 2 Satin Alma Davraniglari iizerinde anlamli etkiye sahiptir.
Ho: Tip 3 Satin Alma Davranislar1 iizerinde anlamli etkiye sahiptir.
Hio: Tip 4 Satin Alma Davranislari lizerinde anlamli etkiye sahiptir.
Hii1: Tip 5 Satin Alma Davraniglari {izerinde anlamli etkiye sahiptir.
Hiz: Tip 6 Satin Alma Davraniglar1 tizerinde anlamli etkiye sahiptir.
Has: Tip 7 Satin Alma Davranislari tizerinde anlamli etkiye sahiptir.
Ha4: Tip 8 Satin Alma Davranislari lizerinde anlamli etkiye sahiptir.

His: Tip 9 Satin Alma Davranislari tizerinde anlamli etkiye sahiptir.

3.4. ARASTIRMANIN EVRENI VE ORNEKLEMI

Arastirmanin evrenini Eskisehir sehir merkezinde bulunan tiiketici topluluklar
olusturmustur. Arastirmanin Orneklemi ise zaman ve maliyet kolaylig1 olmasi adina
tesadiifi olmayan yontemlerden kolayda 6rnekleme yontemleri ile belirlenen 250 kisi ile
calisilmigtir. Tez c¢aligmama Oncelikle anket ile baslandigim i¢in Covid-19
kisitlamalarindan once tiiketicilerle goriisilmiistiir. Calismamin kisit1 tiiketicilerin anket

yanitlamay1 zaman kaybi olarak gormeleridir.

3.5. ARASTIRMANIN YONTEMI

Calismada verilerin analizi i¢in ilk olarak katilimcilarin demografik
ozelliklerini gérebilmek amaci ile yiizde ve frekans analizi yapilmistir. Ankette bulunan
sorularin ortalama, standart sapma degerleri ve normal dagilima uyup uymadiklariin
tespiti i¢cin normallik testi olarak basiklik ve carpiklik degerlerine bakilmistir. Anketle

elde edilen verilere faktor analizi ve giivenilirlik uygulanmistir. Son agama olarak elde
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edilen faktorler kullanilip aragtirmanin hipotezlerin testi i¢in korelasyon ve regresyon

analizi uygulanmstir.

3.6. ARASTIRMANIN OLCUM ARACI

Arastirmada ol¢iim araci olarak kullanilan anket formu 4 boliim ve toplam 64
sorudan olusmaktadir. Ik bélimde ki 27 soru Subasi ve Cetin (2017) tarafindan
gelistirilen Enneagram Kisilik Olgegi (EKO) kullanilmistir. Ikinci béliimde ise 5 soru
Weun, Jones ve Batty (1997) tarafindan gelistirilen plansiz satin alma egilimi 6lgegi
Semiz vd. (2017) Tiirkge’ ye gevirdigi 6l¢ek kullanilmigtir. Sonraki 14 soru Faber ve
O’Guinn (1992) tarafindan gelistirilen ve Tiirkge’ ye Semiz vd. tarafindan (2017)
cevrilen kompiilsif tikketim 6lgeginden yararlanilmistir. Diger 11 soru Babin, Darden,
Griffin (1994) tarafindan gelistirilen ve Tiirk¢e’ ye Semiz vd. (2017) tarafindan cevrilen
hedonik tiiketim Ol¢egi kullanilmistir. Kalan 7 soru ise katilimcilarin demografik
ozelliklerini 6lgmeye yonelik sorulardir. flk 4 béliimdeki sorular “1- Hi¢ katilmiyorum”
ile “5- tamamen katiliyorum” seklinde siralanmis besli Likert kullanilmistir. 58-64.
sorular ise katilimcilarin demografik 6zelliklerini 6grenmeye yonelik cinsiyeti, medeni
durumu, meslegi, yasi, aylik geliri, egitimi ve kurum i¢i ¢alisma siiresi sorularindan
olusmaktadir. Satin Alma Davranislari anket ¢alismasinda Kompiilsif, Hedonik ve

Plansiz Satin Alma ile 6l¢iildiigii icin yorumlamalar bu degiskenlere gore yapilmistir.

3.7. BULGULAR

Bulgular ile Eskigehir ilinde Cassaba Modern AVM ziyaretinde bulunan 250
tilketici ile olusturulan veri seti ile demografik o6zellikleri, giivenirlilik analizi, frekans

analizi, korelasyon analizi vb. ile yorumlamasi yer almaktadir.

3.7.1. Demografik Ozelliklere iliskin Bulgular

Bu kisimda demografik 6zelliklere iliskin analizler Tablo 3.1.’de sunulmustur.
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Frekans % Gegerli % Kiim. %
Cinsiyet Kadin 168 67,2 67,2 67,2
Erkek 82 32,8 32,8 100,0
Medeni Evli 92 36,8 36,8 36,8
Durum Bekar 158 63,2 63,2 100,0
18-28 149 59,6 59,6 59,6
29-38 43 17,2 17,2 76,8
Yas 39-46 27 10,8 10,8 87,6
47-53 15 6,0 6,0 93,6
54 ve lizeri 16 6,4 6,4 100,0
0-2020 105 42,0 42,0 42,0
2021-4000 61 24,4 24,4 66,4
Gelir 4001-6000 54 21,6 21,6 88,0
6001-8000 16 6,4 6,4 94,4
8001 tl ve lizeri 14 5,6 5,6 100,0
[kogretim 13 5,2 5,2 5,2
Lise 37 14,8 14,8 20,0
Ogrenim Onlisans 41 16,4 16,4 36,4
Lisans 138 55,2 55,2 91,6
Lisaghctilyr -, 8.4 8.4 100,0
doktora
1 yildan az 120 48,0 48,0 48,0
1-5 yil 62 24,8 24.8 72,8
Calisma 6-10 yil 18 7,2 7,2 80,0
Siiresi 11-20 yil 21 8,4 8,4 88,4
21yil ve tizeri 29 11,6 11,6 100,0
Isci 12 4.8 4.8 4.8
Memur 55 22,0 22,0 26,8
Meslek Emekli 11 4.4 4.4 31,2
Serbest meslek 21 8,4 8,4 39,6
Ogrenci 79 31,6 31,6 71,2
Diger 72 28,8 28,8 100,0

gorilmektedir.

goriilmektedir.

Tabloya gore arastirmaya katilanlarin %67,2’si kadin, %32,8’inin erkek oldugu

Tabloya gore arastirmaya katilanlarin %36,8°1 evli, %63,2’sinin bekar oldugu

Tabloya gore arastirmaya katilanlarin %59,6’s1 18-28 yas araliginda, %17,2’si

29-38 yas araliginda, %10,8’1 39-46 yas araliginda, %6,0’1 47-53 yas araliginda, %6,4 1

ise 54 ve lstii yas araliginda oldugu goriilmektedir.

Tabloya gore aragtirmaya katilanlarin aylik gelirlerinin %42,0°1 0-2020 TL.

arasinda, %24,4’1 2021-4000 TL. arasinda, %21,6’s1 4001-6000 TL. arasinda, %6,4’1
6001-8000 TL. arasinda, %5,6’stise 8001 TL. ve iistii oldugu goriilmektedir.
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Tabloya gore arastirmaya katilanlarin 6grenim durumlart %5,2°si ilkogretim,
%14,8°1 lise, %16,4’1 6n lisans, % 55,2 ’si lisans, % 8,4 Uniin ise Lisansiisti mezunu

oldugu goriilmektedir

Tabloya gore arastirmaya katilanlarin %48,0’1 1 yildan az, %24,8’1 1-5 yil
arasi, %7,2’si 6-10 yil arasi, %8,4’i 11-20 yil arasi, %11,6’sinin ise 21 yil ve iizeri

calistiklar1 goriilmektedir.

Tabloya gore arastirmaya katilanlarin %4,8’1 is¢i, %22,0 memur, %4,4’1
emekli, %8,4’1i serbest meslek, %31,6’s1 6grenci, %28,8’1 diger meslek ¢alisanlarindan

olusmaktadir.

3.7.2. Olgeklerin Gegerlilik ve Giivenilirlik Analizi

Herhangi bir arastirma siirecinde giivenirlilik, olusturulan 6lgme faaliyetinin
hatadan bagimsiz olma derecesini tanimlayan istatiksel bir terim olarak kabul
edilmektedir. Saha arastirmalarinda yararlanilan 6lgeklerin giivenirliligi farkli yontemler
ile test edilebilmektedir. Yontemleri igerisinde yaygin kullanilant Cronbach’s Alpha
katsayisidir (Kayali, 2008: 73). Yaygin kullanilan bu yontemde faktorlerin korelasyona
bagli i¢ tutarliklar1 igin katsayr degerinin 0,80’den yiiksek olmasi iyi olarak
degerlendirilebilmektedir  (Biiylikoztirk, 2007). Arastirmada ulasilan verilerin
acimlayici faktér analizine uyup uymadigini Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve Barlett
testi ile aciklanabilmektedir. Olgekteki her bir degiskenlerin diger degiskenler
tarafindan miikemmel sekilde tahmin edilebilmesi KMO degerinin yiiksek olmasina
baghdir. Faktor analizine devam edilip edilmeyecegi KMO test sonucunda degerin

0,50°den diisiik olup olmama durumuna baghdir. Eger diisiik ise devam edilemeyecektir
(Kaya, 2013: 180).

3.7.2.1. Kisilik Olgegi (Enneagram)

Arastirmada kullanilan kisilik 6lgegi 27 sorudan olugmakta ve Subasi ve Cetin
(2017) tarafindan gelistirilen EKO kullanilmistir. Orneklem biiyiikliigii testi Tablo
3.2.”de, giivenilirlik analizi Tablo 3.3.’de ve dagilim grafigi Sekil 3.2.’de sunulmustur.
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Tablo 3.2: KMO ve Bartlett's Testi

Kaiser-Meyer-OlkinMeasure of

. ,854
SamplingAdequacy.
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 3005,501
Df 351
Sig. ,000

Tabloya gore dlgegin drneklem biiytikliigii olan KMO degeri ,854 ile ¢ok iyi
oldugu tespit edilmistir.

Tablo 3.3: Guvenilirlik Analizi

Cronbach's Alpha Based on
Cronbach's Alpha Standardizedltems N of Items
,912 ,914 27

Tabloya gore Giivenilirlik katsayisi Cronbach’s Alpha Degeri ,912 sonucu ile
¢ok 1yi oldugu tespit edilmistir.

Sekil 3.2: Dagilim Grafigi

Normal Q-Q Plot of kigilik_ortalama

2

Expected Normal

T T T T T T T
0 1 2 3 4 5 G

Observed Value

Sekilde goriilecegi iizere verilerin normal dagildig: tespit edilmistir.

3.7.2.2. Plansiz Satin Alma Olgegi

Arastirmada ikinci boliimde yer alan 5 soru Weun, Jones ve Batty (1997)
tarafindan gelistirilen plansiz satin alma egilimi 6lgegi Semiz vd. (2017) Tiirkge’ye

cevirdigi Ol¢ek kullanilmigtir. Plansiz satin alma 6lcegine yonelik 6rneklem biiytikligi
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testi Tablo 3.4.’de, giivenilirlik analizi Tablo 3.5.’de ve dagilim grafigi Sekil 3.3.’de

sunulmustur.

Tablo 3.4: KMO ve Bartlett's Testi

Kaiser-Meyer-OlkinMeasure of Sampling

,829
Adequacy.
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 496,957
Df 10
Sig. ,000

Tabloya gore olusan olgegin KMO degeri ,829 ile ¢ok iyi oldugu tespit

edilmistir.

Tablo 3.5: Giivenilirlik Analizi

Cronbach's Alpha Based on
Cronbach's Alpha Standardizedltems N of Items
,570 ,544 5

Tabloya gore Giivenilirlik katsayisi Cronbach’s Alpha Degeri ,570 sonucu ile
yeterli oldugu tespit edilmistir.

Sekil 3.3: Dagilim Grafigi

Normal Q-Q Plot of plansiz_satinalma_ortalama

Expected Normal
9

Observed Value

Sekilde goriilecegi tizere verilerin normal dagildig: tespit edilmistir.
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3.7.2.3. Kompiilsif Tiiketim Ol¢egi

Arastirmada yer alan14 soru Faber ve O’Guinn (1992) tarafindan gelistirilen ve
Tirkge’ ye Semiz vd. tarafindan (2017) cevrilen kompilsif tiiketim Olgeginden
yararlanilmistir. Kompiilsif tilketim 6lgegine yonelik 6rneklem biyiikligi testi Tablo

3.6.’da, giivenilirlik analizi Tablo 3.7.’de ve dagilim grafigi Sekil 3.4.’de sunulmustur.

Tablo 3.6: KMO ve Bartlett's Testi

Kaiser-Meyer-OlkinMeasure of Sampling

837
Adeguacy.
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 1394,782
Df 91
Sig. ,000

Tabloya gore olusan ol¢egin KMO degeri ,837 ile ¢ok iyi oldugu tespit

edilmistir.

Tablo 3.7: Glivenilirlik Analizi

Cronbach's Alpha Based on
Cronbach's Alpha Standardizedltems N of Items
,866 871 14

Tabloya gore Giivenilirlik katsayis1 Cronbach’s Alpha Degeri ,866 sonucu ile
cok 1yi oldugu tespit edilmistir.

Sekil 3.4: Dagilim Grafigi

Normal Q-Q Plot of kompiilsif_ortalama

e

o0~

Expected Normal

Observed Value

Sekilde goriilecegi lizere verilerin normal dagildig: tespit edilmistir.
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3.7.2.4. Hedonik Tiiketim Olgegi

Arastirmada son olarak yer alan 11 soru Babin, Darden, Griffin (1994)
tarafindan gelistirilen ve Tiirkce’ ye Semiz vd. (2017) tarafindan ¢evrilen hedonik
tikketim 6l¢egi kullanilmistir. Hedonik tiiketim 6l¢egine yonelik 6rneklem biiytkligi
testi Tablo 3.8.’de, giivenilirlik analizi Tablo 3.9.’da ve dagilim grafigi Sekil 3.4.’de

sunulmustur.

Tablo 3.8: KMO ve Bartlett's Testi

Kaiser-Meyer-OlkinMeasure of Sampling

,935
Adequacy.
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 1659,599
Df 55
Sig. ,000

Tabloya gore olusan 6lgcegin KMO degeri ,935 ile ¢ok iyi oldugu tespit

edilmistir

Tablo 3.9: Giivenilirlik Analizi

Cronbach's Alpha Based on
Cronbach's Alpha Standardizedltems N of Items
,882 ,886 11

Tabloya gore Giivenilirlik katsayisi1 Cronbach’s Alpha Degeri ,882 sonucu ile
cok 1yi oldugu tespit edilmistir.

Sekil 3.5: Dagilim Grafigi

Normal Q-Q Plot of hedonik_tlketim_ortalama

2

Expected Normal
9

Observed Value

Sekilde goriilecegi tizere verilerin normal dagildig: tespit edilmistir.
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3.7.3. Demografik Ozellikler ile Degiskenlere ait T-Testleri ve Anova Testleri

Bu boéliimde baz1 demografik 6zellikler ile Satin Alma davraniglari arasindaki
iliskiler t-testi ve Anova ile analiz edilmistir. Iki 6rneklemin aralarindaki ortalamalarin
biiyiik bir seviyede farkliliga sahip olup/olmadiginin ayriminin yapilabilmesi igin t-testi
yapilmaktadir (Kalayci, 2010: 74). Tek yonlii varyans (ANOVA) analizinde amag, ele
aliman faktorlerin diizeyleri arasinda farkliliklarin bulunup/bulunmadiginin tespitidir

(Uzgoren, 2012: 278).

3.7.3.1. Cinsiyet ile Satin Alma Davranislar1 Arasinda T-Testi

Arastirmaya katilanlarin Satin Alma Davraniglart ile ilgili goriisleri cinsiyet

degiskenine gore gruplandirilmis ve “bagimsiz iki grup t- testi” yapilmistir.

Tablo 3.10: Cinsiyet T-Testi

N Ort. S.H. t P
Satin Alma Davraniglari Kadin 168 2.6683 09603 914 362
Erkef 82 25805 09734 902 369

Tabloya gore cinsiyetin p<0,05 anlamlilik diizeyinde cinsiyet ile satin alma
davraniglari arasinda anlamli farklilik tespit edilmemistir. Bundan dolay1 “Hj: Cinsiyet
ile Satin Alma Davramslar1 arasinda anlamh bir farkhilhik vardir” hipotezi

reddedilmistir.

3.7.3.2. Medeni durum ile Satin Alma Davranislar1 Arasinda T-Testi

Arastirmaya katilanlarin ile Satin alma davranislar ile ilgili goriisleri medeni

durum degiskenine gore gruplandirilmis ve “bagimsiz iki grup t- testi” yapilmistir.

Tablo 3.11: Medeni Durum T-Testi

N ort. S.H. t P
Satin Alma Davranislari Evli 92 2.4464 09162 -3.335 001
Bekar 158 2,7519 ,08951 -3,413 ,001

Tabloya gore p<0,05 anlamlilik diizeyinde medeni durum ile satin alma

davraniglar1 arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir. Bu durumdan dolay1 “Hb:
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Medeni Durum ile Satin Alma Davramslar1 arasinda anlamh bir farkhihk vardir”

hipotezi kabul edilmistir.

3.7.3.3. Yas ile Satin Alma Davramslar1 Arasinda ANOVA Testi

Calismaya katilanlarin  satin alma davraniglart ile ilgili gorisleri yas
degiskenine gore gruplandirilmis ve “Tek Yonlii ANOVA” yapilmis ve tabloda

sunulmustur.

Tablo 3.12: Yas ile Satin Alma Davraniglar1 arasinda ANOVA

Serbest.
Kare. Top.  Der. Kare.Ort. f p
Satin Alma Davraniglar1 ~ Gruplararast 10,093 4 2,523 5,312 ,000
Grupici 116,365 245 475
Toplam 126,457 249

Tabloya gore yas bilgisinin p<0,05 anlamlilik degeri ilizerinden satin alma
davraniglar1 arasinda anlamli bir farklilik bulunmustur. Bu durumda “Hs: Yas ile Satin
Alma Davranmislar1 arasinda anlamh farkhilhik vardir” hipotezi kabul edilmektedir.
Bu anlamli farkliligin hangi gruplarin arasinda oldugunun tespiti Post Hoc Tukey testi

ile yapilmistir.
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Tablo 3.13: Yas ile Satin Alma Davranislari arasinda Post Hoc Tukey Testi

Tukey HSD
95% Giiven
(D) yasimz ~ (J) yasiniz Ort. Fark (I-J) S.H. Sig. Alt Sinir Ust Sinir
18-28 29-38 ,17491 ,11930 ,586 -,1530 ,5028
39-46 ,12931 ,14415 ,898 -,2668 ,5255
47-53 ,68240° ,18669 ,003 ,1694 1,1955
54 ve lizeri ,55810" ,18131 ,019 ,0598 1,0564
29-38 18-28 -,17491 ,11930 ,586 -,5028 ,1530
39-46 -,04559 ,16922 ,999 -,5107 ,4195
47-53 ,50749 ,20666 ,104 -,0605 1,0754
54 ve iizeri ,38319 ,20182 ,321 -,1714 ,9378
39-46 18-28 -,12931 ,14415 ,898 -,5255 ,2668
29-38 ,04559 ,16922 ,999 -,4195 ,5107
47-53 ,55309 ,22193 ,096 -,0568 1,1630
54 ve tizeri 42878 ,21743 ,283 -,1688 1,0263
47-53 18-28 -,68240 ,18669 ,003 -1,1955 -,1694
29-38 -,50749 ,20666 ,104 -1,0754 ,0605
39-46 -,55309 ,22193 ,096 -1,1630 ,0568
54 ve lizeri -,12431 ,24769 ,987 -,8050 ,5564
54 ve tizeri  18-28 -,55810" ,18131 ,019 -1,0564 -,0598
29-38 -,38319 ,20182 321 -,9378 1714
39-46 -,42878 ,21743 ,283 -1,0263 ,1688
47-53 ,12431 ,24769 ,987 -,5564 ,8050

Tabloya gore p<0.05 anlamhilik diizeyinde yas incelendiginde satin alma
davraniglarinda katilimcilarin 18-28 yas, 47-53 ve 54 ve iizeri yas grubu arasinda pozitif
yonde anlamli bir farklilik bulundugu gosterilmistir. Bu durumun agiklamasi 18-28 yas
grubu arasinda gencglik doneminin verdigi heyecanla plansiz ve Hedonik, Kompiilsif
tiiketim yogunlugu artmakta, 47-53 ve 54 ve lizeri yas grubunda ise plansiz ve Hedonik,

Kompiilsif tiiketim yerine ihtiyaclara 6nem verdigi degerlendirilebilir.

3.7.3.4. Egitim ile Hedonik Tiiketim arasinda ANOVA Testi

Calismaya katilanlarin Hedonik tiiketim ile ilgili goriigleri egitim degiskenine

gore gruplandirilmis ve “Tek Yonlii ANOVA” yapilmis ve tabloda sunulmustur.

Tablo 3.14: Egitim Durumu ile Satin Alma Arasinda ANOVA

Serbest.
Kare. Top. Der. Kare. Ort. F P
Satin Alma Davranislari Gruplararasi 6.313 4 1578 3219 013
Grupici 120,144 245 490

Toplam 126,457 249
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Tabloya gore egitim durumu konusunda p<0,05 anlamlilik diizeyi ile satin
alma davraniglar1 arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir. Bu durumda “Hj:
Egitim ile Satin Alma Davranislar1 arasinda anlamh bir farkhlik vardir.” hipotezi
kabul edilmektedir. Bu anlamli farkliligin gruplarin hangileri aralarinda oldugunun testi

Post Hoc Tukey testi ile yapilmistir.

Tablo 3.15: Egitim Durumu ile Satin Alma Arasinda Post Hoc Tukey

Tukey HSD
Ort. Fark (I- 95% Giiven
(I) egitim (J) egitim J) S. H. Sig. Alt Siir~ Ust Sinur
ilkogretim lise 47796 22578 216 -1,0084 1425
snlisans -53046 22290 124 -1,1430 0821
lisans -,60866° 20316 ,025 -1,1670 -,0503
lisansiistii/ -23944 24713 869 -,9186 4397
doktora
lise ilkogretim 47796 22578 216 -1425 1,0984
onlisans -05249 15879 997 -,4889 3839
lisans -13070 12964 851 -4870 2256
lisansiistii/ 23852 19132 724 -,2873 7643
doktora
onlisans ilkogretim 53046 22290 124 -0821 1,1430
lise 05249 15879 997 -,3839 4889
lisans -07820 12456 970 -4205 2641
lisanststi/ 29102 18792 532 -,2254 8074
doktora
lisans ilkogretim 60866 ,20316 1025 10503 1,1670
lise 13070 12964 851 -,2256 4870
snlisans 07820 12456 970 -,2641 4205
lisansiistd/ 36922 16403 165 0816 8200
doktora
lisansiistii/ ilkogretim 23044 24713 869 -4397 19186
doktora lise -,23852 , 19132 724 -, 7643 ,2873
snlisans 29102 18792 532 -,8074 2254
lisans -36922  ,16403 165 -,8200 ,0816

Tabloya gore p<0.05 anlamlilik diizeyinde egitim incelendiginde egitim ile
Satin alma arasinda ilkogretim ve lisans arasinda pozitif yonlii anlamlh bir farklilik

mevcuttur. Bu durumda egitim seviyesi arttik¢a satin alma egilimleri farklilasmaktadir.

3.7.3.5. Meslek ile Satin Alma Davranmislar1 Arasinda ANOVA Testi

Calismaya katilanlarin  satin alma davranislart ile ilgili goriisleri meslek
degiskenine gore gruplandirilmis ve “Tek Yonlii ANOVA” yapilmis ve tabloda

sunulmustur.



77

Tablo 3.16: Meslek ile Satin Alma Davraniglar1 Arasinda ANOVA

Serbest.
Kare. Top.  Der. Kare. Ort. F P
Satm alma Gruplararasi 14.570 5 2914 6.355 000
Grupigi 111,887 244 459
Toplam 126457 249

Tabloya gore meslek konusunda p<0,05 anlamlilik diizeyinde satin alma
davraniglar1 arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir. Bu durumda “Hs: Meslek ile
Satin Alma Davramslar1 arasinda anlamh farkhhk vardir” hipotezi kabul
edilmektedir. Bu anlamli farkliligin gruplarin hangisi arasinda oldugunun tespiti Post

Hoc Tukey testi ile yapilmuastir.

Tablo 3.17: Meslek ile Satin Alma Davraniglar1 Arasinda Post Hoc Tukey

Tukey HSD
95% Giiven
(I) mesleginiz ~ (J) mesleginiz  Ort. Fark (I-J) S. H. Sig. Alt Stir ~ Ust Sinir
isci memur -82939° 21575 ,002 -1,4492 -,2096
emekli -,35303 ,28266 ,812 -1,1650 ,4589
serbest meslek -,43413 ,24505 ,486 -1,1380 ,2698
ogrenci -,91920" ,20980 ,000 -1,5219 -,3165
diger -,57130 21114 ,078 -1,1778 ,0352
memur isci ,82939" ,21575 ,002 ,2096 1,4492
emekli ,47636 ,22366 ,275 -,1661 1,1188
serbest meslek ,39527 ,17370 ,208 -,1037 ,8942
ogrenci -,08980 ,11892 ,975 -,4314 ,2518
diger ,25810 ,12127 ,276 -,0902 ,6064
emekli isci ,35303 ,28266 ,812 -,4589 1,1650
memur -,47636 ,22366 ,275 -1,1188 ,1661
serbest meslek -,08110 ,25204 1,000 -,8051 ,6429
ogrenci -,56617 ,21792 ,102 -1,1922 ,0598
diger -,21827 ,21922 ,919 -,8480 4114
serbest meslek  isci ,43413 ,24505 ,486 -,2698 1,1380
memur -,39527 ,17370 ,208 -,8942 ,1037
emekli ,08110 ,25204 1,000 -,6429 ,8051
ogrenci -48507° 16625 ,044 -,9626 -,0075
diger -, 13717 ,16794 ,964 -,6196 ,3452
dgrenci isci ,91920" ,20980 ,000 ,3165 1,5219
memur ,08980 ,11892 ,975 -,2518 4314
emekli ,56617 ,21792 ,102 -,0598 1,1922
serbest meslek ,48507" ,16625 ,044 ,0075 ,9626
diger ,34790" ,11033 ,022 ,0310 ,6648
diger isci ,57130 21114 ,078 -,0352 1,1778
memur -,25810 ,12127 276 -,6064 ,0902
emekli ,21827 ,21922 ,919 -,4114 ,8480
serbest meslek 13717 ,16794 ,964 -,3452 ,6196

ogrenci -,34790 ,11033 ,022 -,6648 -,0310
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Tabloya gore p<0.05 anlamlilik diizeyinde meslek incelendiginde satin alma
davraniglar1 katilimeilarin is¢i, Ogrenci, memur, serbest meslek ve diger gruplari
arasinda pozitif yonde anlamli bir farklilik tespit edilmistir. Bu durumun ag¢iklamasi
Ogrencilerin is¢ilere kiyasla daha ¢ok satin alma egilimi gosterdigi soylenebilir. Bu
meslek gruplar arasinda bir kiiltiire ya da bir gruba dahil olmak amaci ile satin alma

davraniglar1 gosterdikleri sdylenebilir.

3.7.4. Degiskenler Arasi1 Korelasyon Analizleri

Korelasyon degiskenler arasinda iliskinin incelenmesini ve bu iliskinin
derecelendirilmesini saglayan analiz yontemidir. Iki degiskenin aralarindaki dogrusal
iligkilerin derecelerinin tespitinde Pearson korelasyon katsayisi kullanilmakta olup,
katsayis1 “r” ile gosterilmektedir. Korelasyon katsayisinin degiskenleri -1 ile 1 arasinda
degerleri alabilmektedir. Degerin -1 ve 1’e yaklagmasi iki degisken arasindaki giiclii
iliskinin oldugunu gostermektedir. 0’a yaklagmasi iki degisken arasindaki zayif iligkinin
varligini gosterirken, -0,5 ile 0,5 arasindaki degerlerde orta kuvvetli iliskinin oldugunu
gostermektedir (Uzgoren, 2012: 351-352). Enneagram ile Satin Alma davranislari

arasindaki iligkinin belirlenmesi i¢in Pearson Korelasyon testi yapilmustir.

Tablo 3.18: Enneagram ile Satin Alma Davranislari Arasindaki Korelasyon Analizi

Degiskenler EN ip
EN Pearson C. 1 124"
Sig. (2-) 025
N 250 250
iP Pearson C. 124* 1
Sig. (2-) 025
N 250 250

Tabloda goriildiigii lizere Enneagram ile Satin Alma Davraniglar1 arasinda
(r=0,124) kuvvetinde p<0,005 anlamlilik diizeyinde pozitif yonlii ¢ok zayif diizeyde bir

iliski vardir.
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Tablo 3.19: Enneagram Alt Faktorleri ile Satin Alma Davraniglart Arasindaki

Korelasyon Analizi

Satin  Alma
Tipl Tip2 Tip3 Tip4 Tip5 Tip6 Tip7 Tip8 Tip9 Davraniglari
Tipl Pearson 1 3487 4267 4827  406T 4797 289" 426" 215" -007
Sig. (2) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 000 454
N 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Tip2 Pearson 348" 1 5007 4967 2287 4517 4417 447 267 187
Sig. (2)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 002
N 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Tip3 Pearson 426~ 5007 1 535~ 3707 4497 335" 5437 289" 095
Sig. (2)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 066
N 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Tip4 Pearson 482" 496" 535" 1 3877 5097 4517 457" 4017 183"
Sig. (2) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 002
N 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Tip5 Pearson 406~ 2287 3700 387" 1 4887 2647 346 3707 -056
Sig. (2) _ ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 187
N 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Tip6 Pearson 4797 4517 4497 5097 488" 1 5107 5417 4457 051
Sig. (2)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 000 211
N 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Tip7 Pearson 289" 4417 335" 4517 264" 5107 1 ;3097 3887 2097
Sig. (2) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 000
N 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Tip8 Pearson 426" 447" 5437 457" 3460 5417 3997 1 286 044
Sig. (2)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 000 243
N 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Tip9 Pearson 2157 267" 2897 4017 3707 445 3887 286" 1 ,028
Sig. (2) 000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,330
N 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Satin  Alma Pearson  -007 187" 095 ,1837 056 051 2097 044 028 1

Davranislar Sig. (2) ,454 ,002 ,066 ,002 ,187 211 ,000 ,243 ,330
N 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250

Tabloda goriildiigii iizere Enneagram alt faktorleri ile satin alma davranislar
arasinda p<0,005 anlamlilik diizeyinde pozitif yonlii zayif, orta ve yiiksek diizeyde
iligkiler vardir. Satin alma davranisi ile en yiiksek korelasyon “Tip 7: Zevkine diiskiin”

iken en diisiik ise “Tipl: milkemmeliyet¢i” oldugu tespit edilmistir.

3.7.5. Degiskenler Arasi1 Regresyon Analizi

Birden ¢ok bagimsiz degiskenin, bagimli degisken {izerinde meydana getirdigi
varyans degisikligini incelemek amaciyla regresyon analizi yapilmaktadir (Ozkan,

2018: 61).

Arastirmanin bu kisminda Enneagram ve alt faktorleri ile Satin Alma

davraniglar1 arasindaki regresyon analizleri sunulmustur
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Tablo 3.20: Enneagram ile Satin Alma Davranislar1 Regresyon Analizi

Model Enneagram ile Satin

2
Alma Davramslar R Tah. SH. F P
124 ,015 ,70859 3,858 041
B S.H. Beta t P
Sabit
2,132 1262 8,135 ,000
En 146 ,074 124 1,964 041

Satin alma davranmglari=2,132+,146* (En)

Tabloya bakildiginda Enneagram ile satin alma davranislar arasindaki iliskinin
sinanmasi amaci ile yapilan regresyon analizinde (F=3,858; p<0,05) istatiksel yonden
anlamli bir iligkinin varligi kanitlanmistir. Bu durumda “Hg: Enneagram ile Satin
Alma Davramslan iizerinde anlamh etkiye sahiptir” hipotezi kabul edilmistir.
Belirlilik katsayisi R?=0,015 olarak bulunmus olup satin alma davraniglarinin degisimi

%1,5 Enneagram tarafindan aciklandigi ifade edilebilmektedir.

Tablo 3.21: Tip 1 ile Satin Alma Davraniglar1 Regresyon Analizi

Model Tip 1:Miikemmeliyetci

2
ile Satin Alma Davranislar: R Tah. S.H. F P
,007 ,000 ,711406 ,013 ,908°
B S.H. Beta t P
Sabit
2,664 214 12,435 ,000
Tip1l -,007 ,057 -,007 -,115 ,908

Satin alma davranislari=2,664+(-,007)* (Tip 1)

Tabloya bakildiginda Tip 1: Miikemmeliyet¢i ile satin alma davraniglar
arasindaki iligkinin sinanmasi amaci ile yapilan regresyon analizinde (F=0,013; p<0,05)
istatiksel yonden anlaml bir iliskinin varlig1 kanitlanmamistir. Bu durumda “Hy: Tip 1
ile Satin Alma Davranslar1 iizerinde anlamh etkiye sahiptir.” hipotezi
reddedilmistir. Belirlilik katsayisi R’=0,000 olarak bulunmus olup satin alma
davraniglarinin degisimi %0 Tip 1 tarafindan agiklandig ifade edilebilmektedir.
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Tablo 3.22: Tip 2 ile Satin Alma Davraniglar1 Regresyon Analizi

Model Tip 2:Yardimci ile Satin

2
Alma Davramslar R R Tah. SH. F P
,187 ,035 ,70153 8,950 ,003
B S.H. Beta T P
Sabit
2,170 ,163 13,318 ,000
Tip 2 ,140 ,047 ,187 2,992 ,003

Satin alma davraniglari=2,170+,140* (Tip 2)

Tabloya bakildiginda Tip 2: Yardimci ile satin alma davranislar1 arasindaki
iliskinin simnanmasi amaci ile yapilan regresyon analizinde (F=8,950; p<0,05) istatiksel
yonden anlamli bir iligkinin varligi kanitlanmistir. Bu durumda “Hg: Tip 2 ile Satin
Alma Davramslan iizerinde anlamh etkiye sahiptir” hipotezi kabul edilmistir.
Belirlilik katsayisi R?=0,035 olarak bulunmus olup satin alma davraniglarinin degisimi

%3,5 Tip 2 tarafindan agiklandig1 ifade edilebilmektedir.

Tablo 3.23: Tip 3 ile Satin Alma Davraniglar1 Regresyon Analizi

Model Tip 3:Basaran Kisi ile

2
Satin Alma Davramslari R Tah. SH. F P
,095% ,009 ,71082 2,276 033"
B S.H. Beta T P
Sabit
2,402 ,164 14,692 ,000
Tip 3 ,074 ,049 ,095 2,509 ,033

Satin alma davraniglari=2,402+,074* (Tip 3)

Tabloya bakildiginda Tip 3: Basaran ile satin alma davraniglar1 arasindaki
iliskinin sinanmasi amaci ile yapilan regresyon analizinde (F=2,276; p<0,05) istatiksel
yonden anlamli bir iliskinin varligi kanitlanmistir. Bu durumda “Hg: Tip 3 ile Satin
Alma Davranislan iizerinde anlamh etkiye sahiptir” hipotezi kabul edilmistir.
Belirlilik katsayisi R?=0,009 olarak bulunmus olup satin alma davranislarinin degisimi

9%0,9 Tip 3 tarafindan agiklandigi ifade edilebilmektedir.
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Tablo 3.24: Tip 4 ile Satin Alma Davraniglar1 Regresyon Analizi

Model Tip 4:Traji-Romantik ile

2
Satin Alma Davramslar: R R Tah. SH. F P
,183% ,033 ,710207 8,560 ,004°
B S.H. Beta t P
Sabit
2,139 77 12,095 ,000
Tip 4 ,136 ,046 ,183 2,926 ,004

Satin alma davranmiglari=2,139+,136* (Tip 4)

Tabloya bakildiginda Tip 4: Trajik-Romantik ile satin alma davranislari
arasindaki iligkinin sinanmasi amaci ile yapilan regresyon analizinde (F=8,560; p<0,05)
istatiksel yonden anlamli bir iligskinin varligi kanitlanmigtir. Bu durumda “Hjo: Tip 4 ile
Satin Alma Davramislar iizerinde anlamh etkiye sahiptir” hipotezi kabul edilmistir.
Belirlilik katsayisi R?=0,033 olarak bulunmus olup satin alma davraniglarinin degisimi

%?3,3 Tip 4 tarafindan agiklandig1 ifade edilebilmektedir.

Tablo 3.25: Tip 5 ile Satin Alma Davraniglari Regresyon Analizi

Model Tip 5:Gozlemci ile Satin

2
Alma Davramslari R R Tah. SH. F P
,056° ,003 , 711294 ,793 374"
B S.H. Beta T P
Sabit
2,789 174 16,041 ,000
Tip5 -,046 ,051 -,056 -,890 374

Satin alma davranmsiari=2,789+ (-,046)* (Tip 5)

Tabloya bakildiginda Tip 5: Go6zlemci ile satin alma davraniglar1 arasindaki
iliskinin sinanmasi amaci ile yapilan regresyon analizinde (F=0,793; p<0,05) istatiksel
yonden anlamli bir iligskinin varligir kanitlanmamistir. Bu durumda “Hj;- Tip 5 ile Satin

Alma Davranislar iizerinde anlamh etkiye sahiptir.” hipotezi reddedilmistir.
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Tablo 3.26: Tip 6 ile Satin Alma Davraniglar1 Regresyon Analizi

Model Tip 6:Sadik Sorgulayici

2
ile Satin Alma Davranislar: R Tah. SH. F P
,051% ,003 , 71315 4,644 023"
B S.H. Beta T P
Sabit
2,457 ,231 10,625 ,000
Tip 6 ,048 ,060 ,051 2,803 ,023

Satin alma davranmglar=2,457+ (,048)* (Tip 6)

Tabloya bakildiginda Tip 6: Sadik Sorgulayict ile satin alma davranislari
arasindaki iligkinin sinanmasi amaci ile yapilan regresyon analizinde (F=4,644; p<0,05)
istatiksel yonden anlamli bir iliskinin varligi kanitlanmistir. Bu durumda “Hj, :Tip 6 ile
Satin Alma Davranislar iizerinde anlamh etkiye sahiptir.” hipotezi kabul edilmistir.
Belirlilik katsayisi R?=0,003 olarak bulunmus olup satin alma davranislarinin degisimi

%0,3 Tip 6 tarafindan agiklandig1 ifade edilebilmektedir.

Tablo 3.27: Tip 7 ile Satin Alma Davraniglar1 Regresyon Analizi

Model Tip 7: Zevkine Diiskiin

2
ile Satin Alma Davranislar: R Tah. S.H. F P
,209° ,044 ,69825 11,375 ,001°
B S.H. Beta t P
Sabit
2,045 ,182 11,250 ,000
Tip7 ,166 ,049 ,209 3,373 ,001

Satin alma davraniglari=2,045+,166* (Tip 7)

Tabloya bakildiginda Tip 7: Zevkine Diiskiin ile satin alma davranislar
arasindaki iligkinin smanmasi amaci ile yapilan regresyon analizinde (F=11,375;
p<0,05) istatiksel yonden anlamli bir iliskinin varlig1 kanitlanmistir. Bu durumda “Hjs.
Tip 7 Satin Alma Davramslar: iizerinde anlamh etkiye sahiptir.” hipotezi kabul
edilmistir. Belirlilik katsayis1 R?=0,044 olarak bulunmus olup satin alma davramslarmnin

degisimi %4,4 Tip 7 tarafindan agiklandig1 ifade edilebilmektedir.



84

Tablo 3.28: Tip 8 ile Satin Alma Davraniglar1 Regresyon Analizi

Model Tip 8: Patron ile Satin

2
Alma Davramslari R Tah. SH. F P
,0442 ,002 ,71338 5,485 ,007°
B S.H. Beta t P
Sabit
2,535 ,156 16,254 ,000
Tip 8 ,032 ,046 ,044 2,697 ,007

Satin alma davraniglar=2,535+,032* (Tip 8)

Tabloya bakildiginda Tip 8: Patron ile satin alma davranislar1 arasindaki
iligkinin sinanmasi amaci ile yapilan regresyon analizinde (F=5,485; p<0,05) istatiksel
yonden anlamli bir iliskinin varligi kanitlanmistir. Bu durumda “Hi4 :Tip 8 ile Satin
Alma Davramslan iizerinde anlamh etkiye sahiptir” hipotezi kabul edilmistir.
Belirlilik katsayis1 R?=0,002 olarak bulunmus olup satin alma davramslarinin degisimi

%0,2 Tip 8 tarafindan agiklandig1 ifade edilebilmektedir.

Tablo 3.29: Tip 9 ile Satin Alma Davraniglar1 Regresyon Analizi

Model Tip 9:Arabulucu ile

2
Satin Alma Davramslari R R Tah. SH. F P
,028° ,001 ,71380 4,193 ,001
B S.H. Beta t P
Sabit
2,548 213 11,990 ,000
Tip9 ,026 ,058 ,028 3,439 ,001

Satin alma davraniglari=2,548+,026* (Tip 9)

Tabloya bakildiginda Tip 9: Arabulucu ile satin alma davranislar1 arasindaki
iliskinin sinanmasi amaci ile yapilan regresyon analizinde (F=4,193; p<0,05) istatiksel
yonden anlamli bir iliskinin varligi kanitlanmistir. Bu durumda “Hjs. Tip 9 ile Satin
Alma Davramslar iizerinde anlamh etkiye sahiptir.” hipotezi kabul edilmistir.
Belirlilik katsayisi R?=0,001 olarak bulunmus olup satin alma davranislarinin degisimi

%0,1 Tip 9 tarafindan agiklandigi ifade edilebilmektedir.
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Tablo 3.30: Hipotezlerin Test Edilmesi

Hipotezler Sonuc¢
H;: Cinsiyet ile Satin Alma arasinda anlamh farklilik vardir. Red
H,: Medeni Durum ile Satin Alma arasinda anlamli bir farklilik vardir. Kabul
Hs: Yas ile Satin Alma arasinda anlamli bir farklilik vardir. Kabul
H,: Egitim ile Satin Alma arasinda anlamli bir farklilik vardir. Kabul
Hs: Meslek ile Satin Alma arasinda anlamli bir farklilik vardir. Kabul
Hs: Enneagram Satin Alma Davranislar iizerinde anlamli etkiye sahiptir. Kabul
H: Tip 1 Satin Alma Davranislari lizerinde anlamli etkiye sahiptir. Red
Hg: Tip 2 Satin Alma Davranislari lizerinde anlamli etkiye sahiptir. Kabul
Hg: Tip 3 Satin Alma Davranislari lizerinde anlamli etkiye sahiptir. Kabul
Hio: Tip 4 Satin Alma Davraniglari iizerinde anlamli etkiye sahiptir. Kabul
Hy;: Tip 5 Satin Alma Davraniglari iizerinde anlamli etkiye sahiptir. Red
Hy,: Tip 6 Satin Alma Davraniglari iizerinde anlamli etkiye sahiptir. Kabul
Hy3: Tip 7 Satin Alma Davraniglari iizerinde anlamli etkiye sahiptir. Kabul
Hy4: Tip 8 Satin Alma Davraniglari tizerinde anlamli etkiye sahiptir. Kabul
His: Tip 9 Satin Alma Davraniglari iizerinde anlamli etkiye sahiptir. Kabul

Yapilan analizler sonucunda H; H7e Hii hipotezleri reddedilirken, diger

hipotezler kabul edilmistir.

3.8. SONUCLARIN TARTISILMASI

Calismamda Kisilik Ozelliklerinin Tiiketicinin Satin Alma Davranislarina
Etkisi arastirllmis ve Enneagram alt faktorleri ile Satin Alma Davraniglar1 arasina
111§k1n1n tespiti 1(;111 H]_’ H2’ H3’ H4’ H5’ H6’ H7’ H8’ Hg] HlO, H]_]_’ H12, H13, H14’ H15

incelenmistir.

Yapilan analizi neticesinde Enneagram ile satin alma davraniglar1 arasinda (F=
3,858 p<0,05) anlamlilik diizeyinde r* =0,015 kuvvetinde zaylf diizeyde bir iliski
bulunmaktadir. Regresyon analizinde bagimsiz degisken Enneagram bagimli degisken
satin alma davraniglar1 iizerinde regresyon p<0,05 sonucunda etkisi oldugu ortaya
cikmistir. Bu sonug ile Hg hipotezi olan Enneagram Satin Alma Davramslar
(Plansiz, Hedonik, Kompiilsif) iizerinde anlamh bir etkiye sahip oldugu hipotezi

kabul edilmistir.

Hi i¢cin yapilan ANOVA testine gore cinsiyet bilgisinin p<0,05 anlamlilik
degeri iizerinden satin alma davranislari arasinda anlamli bir farklilik bulunmamaistir. Bu
sonug ile Cinsiyet ile Satin Alma Davramslar: arasinda anlamh bir farkhihik vardir
hipotezi reddedilmistir. Kadin ve erkekler benzer satin alma davranislar

gostermektedir.
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H, icin yapilan ANOVA testine gore medeni durum bilgisinin p<0,05
anlamlilik degeri {izerinden satin alma davraniglar1 arasinda anlamli bir farklilik
bulunmustur. Bu durumdan dolayr Hy;: Medeni Durum ile Satin Alma Davramslari
arasinda anlamh bir farkhihk vardir hipotezi kabul edilmistir. Evli olanlar bekar

tiiketicilere gore daha farkli satin alma davranislar1 sergilemektedirler.

Hs i¢in yapilan ANOVA testine gore yas bilgisinin p<0,05 anlamlilik degeri
lizerinden satin alma davranislar1 arasinda anlamli bir farklilik bulunmustur. Bu sonug
ile Yas ile Satin Alma Davramslar1 arasinda anlamh farkhihik vardir hipotezi kabul
edilmistir. Anlaml farkliligin hangi gruplar arasinda oldugunun tespiti i¢in Post Hoc
Tukey testi yapilmistir. Sonucunda ise p<0,05 anlamlilik diizeyinde yas incelendiginde
Tabloya gore p<0.05 anlamhilik diizeyinde yas incelendiginde satin alma
davranislarinda katilimcilarin 18-28 yas, 47-53 ve 54 ve lizeri yas grubu arasinda pozitif
yonde anlamli bir farklilik bulundugu gosterilmistir. Bu durumun agiklamasi 18-28 yas
grubu arasinda genclik doneminin verdigi heyecanla plansiz ve Hedonik, Kompiilsif
tilketim yogunlugu artmakta, 47-53 ve 54 ve lizeri yas grubunda ise plansiz ve Hedonik,

Kompiilsif tiikketim yerine ihtiyaclara 6nem verdigi degerlendirilebilir.

H, i¢in yapilan ANOVA testine gore egitim bilgisinin p<0,05 anlamlilik diizeyi
ile satin alma davraniglar1 arasinda anlaml bir farklilik tespit edilmistir. Bu sonug ile
Egitim ile Satin Alma Davramslar1 arasinda anlamh bir farkhihik vardir hipotezi
kabul edilmigtir. Anlamli farklilifin gruplarin hangileri aralarinda oldugunun testi Post
Hoc Tukey testi ile yapilmistir. Sonug olarak p<0.05 anlamlilik diizeyinde egitim
incelendiginde egitim ile Satin alma arasinda ilkdgretim ve lisans arasinda pozitif yonli
anlamli bir farklilk mevcuttur. Bu durumda egitim seviyesi arttikca satin alma

egilimleri farklilagmaktadir.

Hs i¢in yapilan ANOVA testine gore meslek konusunda p<0,05 anlamlilik
diizeyinde satin alma davranislar1 arasinda anlamli bir farklilik tespit edilmistir. Bu
sonug ile Meslek ile Hedonik tiiketim arasinda anlamh farkhihk vardir hipotezi
kabul edilmistir. Anlamli farkliligin gruplarin hangisi arasinda oldugunun tespiti Post
Hoc Tukey testi ile yapilmistir. Sonucun da ise p<0.05 anlamlilik diizeyinde meslek
incelendiginde satin alma davranislar1 katilimcilarin is¢i, O0grenci, memur, serbest

meslek ve diger gruplari arasinda pozitif yonde anlamli bir farklilik tespit edilmistir. Bu
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durumun agiklamasi 6grencilerin is¢ilere kiyasla daha ¢ok satin alma egilimi gosterdigi
sOylenebilir. Bu meslek gruplari arasinda bir kiiltiire ya da bir gruba dahil olmak amac1

ile satin alma davranislar gosterdikleri s6ylenebilir.

Yapilan analizi sonucunda H; Tip 1 ile satin alma davranislar1 arasinda (F=
0,013 p<0,05) anlamhlik diizeyinde r* =0,000 kuvvetinde bir iliski bulunmamaktadur.
Yapilan regresyon analizi bagimsiz degisken Enneagram alt faktori (Tip 1:
Miikemmeliyetci), bagimli degisken satin alma davranislari {izerinde regresyon p<0,05
sonucu ile bir etkiye sahip olmadigi goriilmektedir. Bu sonug ile Tip 1 satin alma

davranislar iizerinde anlamh etkiye sahip oldugu hipotezi reddedilmistir.

Yapilan korelasyon analizi neticesinde Tip 2 ile satin alma davranislar
arasinda (F= 8,950 p<0,05) anlamlilik diizeyinde r* =0,035 kuvvetinde ¢ok zayif
diizeyde bir iligki bulunmaktadir. Regresyon analizinde bagimsiz degisken Enneagram
alt faktorii (Tip 2: Yardimci), bagimli degisken satin alma davranmiglari iizerinde
regresyon p<0,05 sonucunda etkisi oldugu ortaya ¢ikmistir. Bu sonug ile Hg hipotezi
olan Tip 2 satin alma davramslar: iizerinde anlamh etkiye sahip oldugu hipotezi

kabul edilmistir.

Korelasyon analizi neticesinde Tip 3 ile satin alma davranislari arasinda
(F=2,276 p<0,05) anlamlilik diizeyinde r? =0,009 kuvvetinde ¢ok zaylf dlizeyde bir
iliski bulunmaktadir. Regresyon analizinde bagimsiz degisken Enneagram alt faktorii
(Tip 3: Basaran Kisi), bagimli degisken satin alma davranislar1 {izerinde regresyon
p<0,05 sonucunda etkisi oldugu ortaya ¢ikmistir. Bu sonug ile Hg hipotezi olan Tip 3
satin alma davramslan iizerinde anlamh etkiye sahip oldugu hipotezi kabul

edilmistir.

Korelasyon analizi neticesinde Tip 4 ile satin alma davranislar1 arasinda
(F=8,560 p<0,05) anlamlilik diizeyinde r* =0,033 kuvvetinde ¢ok zayif diizeyde bir
iliski bulunmaktadir. Regresyon analizinde bagimsiz degisken Enneagram alt faktorii
(Tip 4: Trajik-Romantik), bagimli degisken satin alma davranislari iizerinde regresyon
p<0,05sonucunda etkisi oldugu ortaya ¢ikmigtir. Bu sonug ile Hjg hipotezi olan Tip 4
satin alma davramslan iizerinde anlamh etkiye sahip oldugu hipotezi kabul

edilmistir.
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Korelasyon analizi neticesinde Tip 5 ile satin alma davraniglari arasinda (F=
0,793 p<0,05) istatiksel yonden anlamli bir iligskinin varligi kanitlanmamistir. Bu sonug
ile Hy; hipotezi olan Tip 5 satin alma davramslar: iizerinde anlamh etkiye sahip

oldugu hipotezi reddedilmistir.

Yapilan korelasyon analizi sonucunda Tip 6 ile satin alma davraniglar1 arasinda
(F= 4,644 p<0,05 anlamlilik diizeyinde r* =0,003 kuvvetinde cok zayif diizeyde bir
iliski bulunmaktadir. Yapilan regresyon analizi bagimsiz degisken Enneagram alt
faktorii (Tip 6: Sadik Sorgulayici), bagimhi degisken satin alma davraniglar {izerinde
regresyon p<0,05 sonucu ile bir etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Bu sonug ile Hi;
hipotezi olan Tip 6 satin alma davramslar iizerinde anlamh etkiye sahip oldugu

hipotezi kabul edilmistir.

Yapilan korelasyon analizi sonucunda Tip 7 ile satin alma davranislar1 arasinda
(F=11,375 p<0,05) anlamlilik diizeyinde r* =0,044 kuvvetinde zayif diizeyde bir iliski
bulunmaktadir. Yapilan regresyon analizi bagimsiz degisken Enneagram alt faktorii (Tip
7: Zevkine Diiskiin), bagimli degisken satin alma davranmislar1 {izerinde regresyon
p<0,05 sonucu ile bir etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Bu sonug ile Tip 7 satin alma

davranislar iizerinde anlamh etkiye sahip oldugu hipotezi kabul edilmistir.

Yapilan korelasyon analizi sonucunda Tip 8 ile satin alma davranislari arasinda
(F=5,485 p<0,05) anlamlilik diizeyinde r*=0,002 kuvvetinde gok zayif diizeyde bir iliski
bulunmaktadir. Yapilan regresyon analizi bagimsiz degisken Enneagram alt faktorii (Tip
8: Patron), bagimli degisken satin alma davranislari tizerinde regresyon p<0,05 sonucu
ile bir etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Bu sonug ile Tip 8 satin alma davramslar:

iizerinde anlamh etkiye sahip oldugu hipotezi kabul edilmistir.

Yapilan korelasyon analizi sonucunda Tip 9 ile satin alma davraniglar1 arasinda
(F=4,193 p<0,05) anlamlilik diizeyinde r* =0,001 kuvvetinde gok zaylf diizeyde bir
iliski bulunmaktadir. Yapilan regresyon analizi bagimsiz degisken Enneagram alt
faktort (Tip 9: Arabulucu), bagimli degisken satin alma davranislari {izerinde regresyon
p<0,05) sonucu ile bir etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Bu sonug ile Hs hipotezi olan
Tip 9 satin alma davramislan iizerinde anlamh etkiye sahip oldugu hipotezi kabul

edilmistir.
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Literatiir tarandiginda Enneagram ile Tiketici Satin Alma Davranislar
arasinda herhangi bir calisma olmadig1 tespit edilmistir. Fakat Enneagram ile ilgili

yapilmis bazi ¢alismalar sunlardir;

Aca (2020) calismasinda sosyal ag bagimlilig1 ile Enneagram arasindaki iliski
incelenmistir. Enneagram kisilik tiplerinden Yardimcinin (Tip 2) sosyal ag bagimliligini

yordadigi sonucuna ulagmistir.

Erkan (2020) calismasinda Tip 5 (Gozlemci) Ogretmen adaylarmin siif
yonetimi 6z yeterlik inanglar1 Tip 9 (Baris¢1) olan 6gretmen adaylarinin daha yiiksek;
Tip 5 (Gozlemci) d6gretmen adaylarinin sonug beklentisinin Tip 4 (Ozgiin) olan

Ogretmen adaylarinin daha yiiksek oldugu sonucuna ulagmustir.

Er¢in (2018) calismasinda Saglikli Yasam Bi¢cimi Davraniglar1 toplam
puanlarina bakildiginda en yiiksek puan1 Tip 7 (Maceraci), en diisiikk puan ise Tip 5
(Gozlemci) kisilik tipi almistir. Saglik sorumlulugu, fiziksel aktivite, tinsellik ve stres

yonetimi dl¢eklerinde en yiiksek puani Tip 7 (Maceraci) almigtir.

Tekin (2019) calismasinda kisilik Ozelliklerinin risk algilamalar1 iizerinde

etkileri bulundugu sonucuna ulasmaistir.

Sirin (2019) Tiirkiye’de ki okul yoneticilerinin ¢cogunlugunun Tip 2 (Yardimci)

mizag tipine sahip olduklar1 sonucuna ulagsmistir.

Pesen (2015) calismasinda grafik tasarim {triinlerinin algilanmas1 farkli
mizaglardaki bireylerin kendi mizaglarina bagl olarak farkli tercihlerde bulunduklar

sonucuna ulagilmistir.

Kabak (2011) ¢aligmasinda Enneagram kullanarak grup ¢alismasinin yapildig
ogretimin 7. Sinif Ogrencilerine matematik Ogretimi konusunda katki sagladigi

sonucuna ulagmustir.

Glindiiz ve Keskin (2019) calismalarinda Enneagram o6gretisinin kisilik tipleri

tizerinde yiiksek olumlu etki diizeyine sahip oldugu sonucuna ulasmislardir.

Boz vd. (2019) calismalarinda Enneagram kisilik ozellikleri ile Miisteri
Bagliligr arasinda ¢ok zayif, zayif ve orta diizeyde iliskinin oldugu sonucuna

ulagmislardir.
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Aktirk ve Tastan (2020) ¢aligmalarinda incelenen niifusun kisilik tiplerinde

demografik degiskenler acisindan farkliliklar bulundugu sonucuna ulagsmislardir.

Sahin vd (2020) ¢alismalarinda kisilik tiplerinin iligski diizeyleri degismekte ve
bir digeriyle anlamli iligkiler i¢inde olduklar1 ve 6grencilerin Enneagram kisilik tipleri
ile akademik basarilar arasinda diisiik diizeyde anlamli bir iliskinin oldugu sonucuna

ulagsmiglardir.
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SONUC VE ONERILER

Calismanin amaci Enneagram ile Tiiketici Satin Alma davranigi arasindaki
iliskinin tespit edilmesidir. Bu amag¢ dogrultusunda Eskisehir ilinde bulunan Cassaba
AVM de Covid-19 tedbirlerinden 6nce ve goniilliiliik esasina gore anket yapilmustir.
Literatiirde son yillarda 6nem kazanmis olan Enneagram kavrami ile ilgili bir¢cok
calisma yer almistir. Pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde kisilik 6zelliklerinin satin
almaya etkilerinin bilinmesi ¢aligmanin hedefleri arasindadir. Daha 6nce yapilmis bir

calismanin olmamasi aragtirmayi dnemli kilmistir.

Elde edilen bulgular sonucunda Enneagram kisilik 6zellikleri ile Tiiketici Satin
Alma Davraniglar1 arasinda ¢ok zayif ve zayif diizeyde iliski tespit edilmistir. Ayrica
Enneagram kisilik ozelliklerinin Tiiketicinin Satin Alma Davranisimi pozitif yonlii
etkiledigi sonucuna ulagilmistir. Satin Alma Davranisi ile en yiiksek korelasyona “Tip
7: Zevkine diiskiin r? =0,044” ile en diisiik korelasyona sahip “Tip 1: Miikemmeliyetci
r? =0,000” tespit edilmistir. Sonug olarak Kisilik 6zellikleri Enneagram alt faktorleri
tilkketicilerin satin alma davraniglarini etkiledigi, bu alt faktorlerden de “Tip 7: Zevkine
Diiskiin” oncelikli olmak sart1 ile tiim alt faktorlere pazarlama alani calisanlarinin
dikkate alarak stratejilerini belirlemeleri gerektigi goriilmektedir. Tiketici satin alma
davraniglar1 anket ¢alismasinda Hedonik, Kompiilsif ve Plansiz satin alma davranislar
ile 1iligkilendirilmis ve incelenmistir. Yorumlamalarda bu tliketici satin alma

davraniglarina yonelik olarak Enneagram tipleri ile yapilmistir.

Miikemmeliyetci kisilik tipi satin alma davraniglart (Hedonik, Kompiilsif ve
Plansiz) lizerinde pozitif yonlii anlamsiz bir etkiye sahiptir. Miitkemmeliyetei kisilikteki
bireyler genel olarak kusur bulucu, prensipleri konusunda hassas, detayci, uyumsuz gibi
zaylf Ozellikleri yami sira disiplinli, diizenli, titizlik gibi pozitif 6zelliklere sahiptir.
Ancak bu 6zellikleri satin almada kusur bulucu, detayci, uyumsuz, titiz davrandiklari

sOylenebilir.

Yardimcr kisilik tipi satin alma davranislari (Hedonik, Kompiilsif ve Plansiz)
tizerinde pozitif yonlii anlamli bir etkiye sahiptir. Yardimer kisilikteki bireyler genel
olarak dost canlisi, ilgili, sefkatli gibi pozitif yonlere sahipken alingan, asir1 sahiplenici,
asirt fedakar, reddedilmek korkusu olan, yalniz kalmaktan ¢ekinen zayif 6zellikleri

bulunan bireylerdir. Yardimci kisilik tipindeki bireyler arkadas cevresine bagli,
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reddedilme korkusu olan ayni zamanda pohpohlanmaktan hoslanan bireyler olduklar
icin genelde bir gruba dahil olmak amaci ile satin alma davranislart gosterdikleri
sOylenebilir. Yardimc1 kisilikteki birey bagkalarmma yardimci olmak konusunda g¢ok
hevesli istekli olduklar1 i¢in agizdan agza pazarlama stratejisi izleyecek pazarlama alani

calisanlarinin ilgi odagi olabilecegi sdylenebilir.

Bagaran kisilik tipi satin alma davranislar1 (Hedonik, Kompiilsif ve Plansiz)
lizerinde pozitif yonlii anlamh bir etkiye sahiptir. Basaran kisilik tipindeki bireylerin
temel korkular1 basarisiz olmaktir. Bu tipteki kisiler basarisiz olmamak i¢in marka
sadakatine onem verdikleri sOylenebilir. Risk almamak yani basarisiz olmamak adina
farkli markalara yonelmeyebilecekleri icin marka sadakati kapsaminda galigmalar

yapilirken bu tip kisilikten strateji gelistirilebilecegi ifade edilebilir.

Traji-Romantik kisilik tipi satin alma davranmislari (Hedonik, Kompiilsif ve
Plansiz) iizerinde pozitif yonlii anlamli bir etkiye sahiptir. Bundan dolay1 bu tip kisilikte
hayal giici, duygularin yogunlugundan, gergek diinyadan uzaklagma istegi

dogrultusunda Kompiilsif tiikketime yonelebilecekleri soylenebilir.

Gozlemci kisilik tipi satin alma davranislart (Hedonik, Kompiilsif ve Plansiz)
tizerinde pozitif yonlii anlamli bir etkiye sahiptir hipotezi reddedilmektedir. Bundan
dolay1 bu tip kisilik, kaynaklarinin tiikkenmesi endisesi ve bilmemek korkusu bu kisileri
satin alma davraniglarimi gostermede temkinli olabilecekleri sOylenebilir. Gozlemci
kisiler iiriinler hakkinda detayli bilgiye sahip olmak isteyebilirler. Bu yiizden satin alma

davraniglarinda bir etkileri olmayabilecektir.

Sadik sorgulayict kisilik tipi satin alma davranislar1 (Hedonik, Kompiilsif ve
Plansiz) tizerinde pozitif yonlii anlamli bir etkiye sahiptir. Gelecek endisesi, sliphe ve
risk alamama 6zelligine sahip oldugu i¢in yeni iirlin tercihlerinde pek bulunmayabilirler.
Genellikle tecriibelerinden hareket ettikleri i¢in satin alma davranisinda bir markaya

bagimli hale gelebilir.

Zevkine diskiin kisilik tipi satin alma davraniglar1 (Hedonik, Kompiilsif ve
Plansi1z) tizerinde pozitif yonlii anlamli bir etkiye sahiptir. Bu kisilikteki bireyler
deneyime acik, yenilik¢i, maymun istahli, hesapsiz risk alan ve spontane olduklar i¢in

Plansiz satin alma basta olmak {izere satin alma davraniglarin1 gosterebilirler. Maymun
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istahl1 olma oOzelligi agir basan birey Kompiilsif tiiketim gosterebilecegi sOylenebilir.

Spontanelikleri onlar1 Plansiz satin almaya da yoneltebilecektir.

Patron kisilik tipi satin alma davranislar1 (Hedonik, Kompiilsif ve Plansiz)
tizerinde pozitif yonlii anlamli bir etkiye sahiptir. Bu tip kisilikteki birey kontrolii elinde
tutma Ozelliginden dolay1 bilgisi ya da tecriibesi olmadig: bir iiriinle ilgili satin alma
davranig1 gostermeyebilecekleri sOylenebilir. Ciinkli arastirmada da bu kisilik tipinin

satin alma davranislari lizerinde olusan degisimdeki oran1 %0,2°dir.

Arabulucu kisilik tipi satin alma davranislar1 (Hedonik, Kompiilsif ve Plansiz)
tizerinde pozitif yonlii anlamli bir etkiye sahiptir. Bunun sonucunda bu tip kisiler
diizenin bozulmamasi 6zelliklerinden dolayi farkli tirlinlere gitmeyecekleri i¢in 6zellikle
Kompiilsif ve Plansiz satin alma 6zelliklerini gostermeyebilecekleri s6ylenebilir. Ciinkii
arastirmada da bu kisilik tipinin satin alma davraniglar iizerinde olusan degisimdeki

oran1 %0, 1°dir.

Calisma sonucunda satin alma davraniglari tizerindeki degisimi etkileyen
faktorler arasinda Enneagram’in da varligi ispatlanmistir. Tipki marka, tutundurma
cabalar1 ve reklam gibi Enneagram’in da satin almayi etkiledigi goriilmiistiir. Buradan
hareketle pazarlama alani calisanlar1 pazarlama stratejilerini belirlerken Enneagrami da
gz oniinde bulundurmalar1 fayda saglayabilir. isletmelerin bilgi havuzunda bulunan
miisterilere ait kigisel bilgiler aracilig1 ile Enneagram kisilik testini E-posta ya da SMS
yolu ile ileterek ¢6zmeleri saglanabilir. E-posta ya da SMS doniisleri promosyon veya
puan eklenmesi ile tesvik edilebilir. Bu geri doniisler ile pazarlama stratejilerine yon

verilebilir.
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Ek-1: Etik Kurul Onay1

ON iZIN FORMU

Halime OZ isimli Dumlupinar Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisi 201891111524
Numarali ISLETME ABD/ASD yiiksek lisans/dokters programi Ogrencisi akademik caligmada
(proje, anket, Slgekler ve gorilsme formlan v.b.) kullanmak zere Dumlupinar Universitesi Bilimsel
Arastirma ve Yaymn Etik Kurul'una cahgmasmm etik agidan sakincali olmadigana dair izin alabilmesi
igin galigmanin yapilaca@ kurumda On Izin almast gerekmektedir. Calismays yapan dgrenci tarafindan
doldurulan bu form, galismanin yapilacag: kurum tarafindan onaylandiginda Universitemiz Bilimsel
Arastirma ve Yayim Etik Kurul’unda bagvuru yapabilecektir,

Kurum Adi: (ASSABA  Moo€RM

Kurum Yetkilisi ve Gorevi: QINAR. NEGT- ( GEp-Muose)
Anketin ya) Kurum Yetkilisi Ogrencinin Damsmani Ogrenci
| wh?m i _

Ek 2 taahhiit formu 5. Madde:
5. Sosyal ve begeri bilimlerde yapilacak anket ve tutum arastrmalarinda, Evl

aragtirma bir kurumda yapilacaksa, katthimeilann bagh bulunduklan kurumun
izni alinmig midir?

Not: Kurum on onayinin olmasi sadece &n onay anlamina gelmekte olup, nihai karar Dumlupinar
Universitesi Bilimsel Aragtirma ve Yaymn Etik Kurul karanindan sonra verilecektir.
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Ek-2: Anket
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KISILIK OZELLIKLERININ TUKETICILERIN SATIN ALMA DAVRANISIYLA

ILISKiSi

1 Hi¢ Katilmiyorum

2 Katilmiyorum

3 Ortadayim-Kararsizim

4 Katiliyorum

5 Tamamen Katiliyorum

Size uygun segenegi X O v ile isaretleyiniz

Hi¢ Katilmiyorum

Katilmiyorum

Ortadayim-Kararsizim

Katiltyorum

Tamamen Katiliyorum

ENNEAGRAM KiSiK OLCEGI (SUBAS VE CETIN, 2017)

Standart ve kurallara herkesin uymasini 6nemseyen, planl, detayci ve kuralci

L | biriyim g

o | Hatalart herkesten 6nce fark edip miidahale eden, islerin bir plana gére lalslals
kusursuzca bitirilmesini dnemseyen, ¢cok prensipli biriyim.

3 | Esitsizlikleri engel olarak goren, herkesin isini kusursuz yapmasi gerektigine lalalals
inanan, idealist biriyim.

4 Insanlarin ihtiyaglarini onlardan 6nce fark edip hemen yardime1 olan, onlari I P A R
sozlerimle de destekleyen biriyim.

5 [htiyag duyulan birisi olpl.ayl, onaylanmayi, ilgi cekmeyi ve insanlarla vakit lalslals
gecirmeyi Onemseyen biriyim.

6 Ilgim, sevgim ve yardimlarim sayesinde, cevremde reddedilemez ve lalalals
vazgecilemez konuma gelmeye ¢aligan biriyim.

7 | Statii ve imaj1 5nemseyen, rekabeti seven, icten motivasyonlu biriyim. L2345

8 Isleri hizlica basaran, rakiplerini kolayca gegebilen, 6n plana ¢ikmaktan N IO A R
kaginmayan biriyim.

g |Hizli ve pratik ¢6ziim tiretebilen, insanlari motive eden, detaylara fazla lalalals
takilmadan ig bitirebilen biriyim.

10 Ozgiin ve derinlikli tarzimla dikkat ceken, yaptigim her ise kendi stilimi ol s lals
yansitan biriyim.

11 Ozel yeteneklerim ve kisisel tarzimla engelleri asmaya calisan, kendini 6zgiin lalslals
(farkli) hisseden, 6zgiirliigiine diiskiin biriyim.

12 | Estetik ve farkliligi ¢ok 6nemseyen, kimligim ve hayatin anlamu tizerine ¢ok tlalalals
diisiinen, duygular1 hassas biriyim.

13 | Yalmzlig: seven, insanlara fazla sokulmayan, baglanmaktan kaginan, lalslals
aragtirmact ve gozlemci biriyim.

14 |Mantik ve bilginin, duygu ve iliskilerden daha 6nemli oldugunu distiniip, i lalalals
duygularimi daima kontrol altinda tutan biriyim.

15 | Uzmanlasmay1 6nemseyen, akilci, bilgiyi esas alan, serinkanli ve planli biriyim. | * | 2 |3 [ 4|5

16 | Tehlikeleri herkesten 6nce fark edebilen, giivenmekte zorlanan, sorumluluk ilalslals
sahibi ve hos biriyim.

17 | Kurallarin uygulanmasini takip eden, tedbirli, givenilir ve bilmek i¢in ok soru | | | , | 53 | 4 | 5
soran biriyim.

18 Sicakkanl, sadik, sorgulayici ve zaman zaman gelecekle ilgili kaygilar N P A I
yogunlasan biriyim.

19 |Hizli ve pratik distinerek segenekleri ¢ogaltan, degisimi seven, keyfimi bozan tlalalals
yerden hemen uzaklasan, neseli biriyim.

20 Sevkli, enerjik, spontane yasayan ve se¢eneklerimin ¢ok olmasini dnemseyen N O A I
biriyim.

21 | Yeniliklere karsi heyecan duyan, riskleri distinmeden hareket eden, lalalals

sakalagmaktan hoglanan, ehl-i keyf biriyim.
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22 | Giiglii, dayanikli, kendinden emin ve sert (karizmatik) goriiniimlii biriyim. 2]8 5

23 | Cevremde cesur ve dogal bir lider olarak algilanan, gii¢ dengelerini iyi analiz o | s 5
eden, kararli biriyim.

o4 | Problemleri ¢6zmek i¢in cesurca 6ne ¢ikan, 6zgiiveni yiiksek, reddedilmeyi ) |3 5
sevmeyen biriyim.

og | Catismadan kaginip, huzurunu ve siikunetini hep koruyan, uyumlu, anlayish ve 5 | 3 s
ofkelenmeyen biriyim.

og | Tim segenekleri arastirip incelemeden asla karar vermeyen, aliskanliklarina 5 | 3 s
diiskiin, birlestirici ve uzlagmaci biriyim.

o7 | Konforuna diigkiin, herkesin goriisiinde haklilik payr gdren, baskalarinin o s 5
hatalarin1 konugmay1 sevmeyen, affedici ve paylagimci biriyim.

Plansiz Satin Alma Egilimi Olcegi (Weun, Jones ve Beatty, 1997) (Semiz, B. B.,2017)

Aligverise gittigimde satin alma niyetim olmadigi halde bazi iiriinleri satin 2 | s .

28 | alirim.

29 | Plansiz aligveris yapan biriyim. 29 g

30 |Ilgimi geken iiriinler gordiigiimde sonuglarini diisiinmeden satin alirim. 2] 5

31 | Diisiinmeden aligveris yapmak eglencelidir. 2|3 5

32 | Aligveris listemde olmayan seyleri satin almaktan ka¢inirim. 2|9 9

Kompiilsif Tiiketim Ol¢egi (Faber ve O’Guinn, 1992) (Semiz, B. B.,2017)

33 | Maddi durumum iyi olmadigi zamanlarda bir seyler satin alirim. 2|9 9
34 | Diger insanlar aligveris aligkanliklarimi bilseler dehsete kapilabilirler. 2|3 5
35 | Ay sonunda eger param kalirsa onu mutlaka harcamak isterim. 2|3 5
36 | Kredi kartlarimin sadece asgari tutarlarin1 6derim. 2|8 a2
37 | Kendimi iyi hissetmek i¢in kendime bir seyler satin alirim. 2|8 9
Bankada satin alacagim seyi karsilayacak param olmadigmi bilmeme ragmen o | s s
38 | ¢cek yazarim.
39 | Ne aldigimi umursamaksizin bir seyler satin almak istedigim olur. 2] 5
40 | indirimdeki iiriinleri kolaylikla satin alirim. 2 ¢ °
41 | Aligverige gitmedigim giinlerde kendimi sinirli ve endigeli hissederim. 2|9 g
42 | Aligveris eglencelidir. 2|3 5
43 | Aligveris sonrasi strese girerim. 2|8 °
Aligveristen sonra eve gittigimde satin aldigim seyleri neden aldigima emin o | s 5
44 | olmadigim olur.

45 | Bir¢ok aligverisimde asirtya kagarim ve bunu durduramam. 2|9 9
46 | Daha ¢ok paramin olmasinin birgok problemimi ¢ézecegine inaniyorum 2|3 5
Hedonik Tiiketim Ol¢egi (Babin, Darden ve Griffin, 1994) (Semiz, B. B.,2017)

47 | Aligveris i¢in gezmek eglencelidir. 2|8 5

Aligverisi satin aldiklarimdan dolayr degil, bana hissettirdiklerinden dolay1 2 | s 5
48 | severim.
49 | Aligveris igin gezmek bana bir kagig hissi verir. 2|8 9
Yaptigim diger seylerle karsilastirdigimda aligveris i¢in zaman harcamak daha o | s s
50 | eglencelidir.
51 | Heyecan verici yeni Uriinler kesfetmek benim igin eglencelidir. 213 5
Aligverise sadece satin alacagim iiriinler degil, ayn1 zamanda eglenceli vakit gegirmek 5 | 3 5
52 | igin ¢ikarim.
53 | Aligveriste gok iyi vakit gegiririm ¢ilinkii diisiinmeden karar veririm. 2|3 9
2| 3 5

54

Aligveris esnasinda heyecan duyarim.
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55 | Aligverig yaptigim zaman problemlerimi unuturum. Tlp2 345
56 | Aligveris yaptigim zaman kendimi maceraci hissederim. 2l e]®
57 | Aligverig yapmak hos bir zaman gegirme yontemi degildir. IR
58 | Cinsiyetiniz (1)Kadin (2 )Erkek
59 | Medeni Durumunuz ( 1)Evli (2 )Bekar

Mesleginiz (1)is¢i  (2)Memur  (3)Emekli  (4)Serbest Meslek (5)Ogrenci
60 |(6)Diger
61 |Yasimz (1)18-28 (2)29-38  (3)39-46 (4)47-53 (5)54 ve iizeri

Aylik Geliriniz ( 1 )0-2020 TL. (2)2021-4000 TL. (3)4001-6000 TL.  (4)6001-8000 TL.
62 | (5 )8001 TL. ve iizeri

Egitiminiz ( 1 )ilkégretim (2)Lise (3)Onlisans (4 )Lisans (5
63 | )Lisansiistii/Doktora

Kurumdaki ¢aligma siireniz (1)1 yildanaz (2 )1-5 yil (3)6-10y11  (4)11-20 y1l
64 | (5)21 yil ve iizeri
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