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OZET

YUSEK LiSANS TEZIi

TUKETICi KARAR VERME TARZLARI VE OGRENME s__TiLLERiNiN Y VE
Z KUSAKLARI ACISINDAN KARSILASTIRILMASI UZERINE BiR
ARASTIRMA

Kilbra KAVALCI
Tez Damsmam: Prof. Dr. Sevtap UNAL
2015, 170 Sayfa
Jari: Prof. Dr. Sevtap UNAL
Prof. Dr. Aysel ERCIS
Doc¢. Dr. Tiilay YENICERI

Tiiketici davranislar1 karmasik ve anlasilmasi zor siireclerden olusur. Tiiketici
karar verirken i¢ ve dis cevrede yer alan bircok faktérden etkilenir. Bunlardan biri
ogrenmedir. Birey hayati boyunca duyular1 ve algilari vasitasi ile 6grenir. Bunun
sonucunda kendine has bir 6grenme stili olusturur. Tiiketici olarak hangi iiriin, hizmet
ve markay: tercih edecegini de 6grenir. Tekrarli satin alimlar ve deneyimler, tiiketicinin
bir satin alma tarzi gelistirmesine neden olur. Bu tarz, tiiketicinin temel satin alma

kararlarina yonelik tutumlarini agiklayan 6nemli bir gostergedir.

Bu c¢aligmada karar verme ve &grenme stilleri arasindaki iligkiyi arastirmak
amaclanmistir. Ayn1 zamanda Y ve Z kusaginin karar verme tarzlar1 ve 6grenme stilleri
acisindan aralarinda farkliliklar olup olmadigini incelemek hedeflenmistir. Aragtirmanin
ana kiitlesini Erzurum ili merkez il¢cede yasayan Y ve Z kusaginda yer alan 6grenciler
olusturmustur. Sonuglara gore 6grenme Stilleri ve karar verme tarzlari arasinda iliski
bulunmaktadir. Y ve Z kusaklarinin 6grenme stilleri ve satin alma tarzlar1 arasinda

farklilik oldugu belirlenmistir.

Anahtar kelimeler: Tiiketici Davranisi, Karar Verme Tarzlari, Ogrenme

Stilleri, Y ve Z kusag.



ABSTRACT
MASTER’S THESIS

A RESEARCH ON COMPARING CONSUMER DECISION- MAKING STYLES
AND LEARNING STYLES IN TERMS OF THE GENERATION Y AND Z

Kibra KAVALCI
Advisor: Prof. Dr. Sevtap UNAL
2015, Page: 170
Jury: Prof. Dr. Sevtap UNAL
Prof. Dr. Aysel ERCIS
Doc. Dr. Tiilay YENICERI

Consumer behaviours consist of processes that are complex and difficult to
understand. Consumers are influenced by many factors present in the internal and
external environment. One of those is learning. Individuals learn through their senses
and perceptions in their lives. As a result, they form a learning style for themselves.
They learn which product, service or brand they should prefer. Repeated purchasing and
experiences result in the fact that consumers develop a purchasing style. That style is an
important sign that explains the consumers’ attitudes towards their decisions about their
basic purchases.

This study aims at analysing the relationship between decision making and
learning styles. In addition, this study aims at analysing whether there are any
differences between Y and Z generations in terms of decision making styles and
learning styles. The population of the study consists of students from the Y and Z
generations living in Erzurum city center. The results show that there is a relationship
between decision making styles and learning styles. It has been determined that there is
a difference between Y and Z generations in terms of decision making styles and

learning styles.

Key words: Consumers behaviour, decision making styles, learning styles, Y and Z

generations
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ONSOZz

Tiiketim, insanin temel ihtiyaclarindandir. insanlar ihtiyaglarim karsilamak icin
iriin, mal veya hizmet satin alirlar. Bir¢ok faktoriin etkisinde olan ve belirli
asamalardan olusan satin alma davramisida belirli bir karar verme sirecinden
olugmaktadir. Pazarlamacilarin tiiketici satin alma davranisini anlayabilmek i¢in kararin
yapisini iyl ¢oziimlemeli ve karar iizerinde etkili olan faktorleri iyi
degerlendirmelidirler. Karar verme tarzlarini belirlemede 6nemli etkiye sahip olan

faktorlerden biride bireysel 6grenme stilleridir.

Bu tez ¢alismasinin her asamasinda yanimda olup diisiincelerini, tecriibelerini ve
yardimlarint benden esirgemeyerek titizligi ve engin bilimsel deneyimleriyle bana yol
gosterici olan kiymetli hocam, tez danmismanim Prof. Dr. Sevtap UNAL’a, sonsuz
tesekkiirlerimi sunuyorum. Tezimin baslangi¢ asamasindan sonuna kadar fikirlerinden
ve bilgilerinden faydalandigim saygi deger hocalarim Prof. Dr. Aysel ERCIS ve Prof.
Dr. Ugur GULLULUye, Jurimde yer alan saygi deger hocam Dog. Dr. Tiilay
YENICERI’ye destek ve yardimlar i¢in Ars. Gor. Bahar TURK’e, Ars. Gor. Fatma
Gorgiin DEVECI’ye, Kadir DELIGOZ’e ve hep yanimda olduklar1 igin aileme

tesekkiirii bir borg bilirim.

Erzurum-2015 Kibra KAVALCI



GIRIS

Ogrenme, uyaricilarin duyu organlari vasitasiyla alinmasi ve islenmesi olarak
ifade edilir. Ogrenme bilginin algilanmasi ile baslar, uyarilanin niteligine goére en uygun
alg1 kanali ile zihinde derlenir, islenir ve 6§renme gergeklesir. Bu siirecin isleyis sekli
bireyden bireye farklilik gostermektedir. Bireyler bilgiyi algilama, derleme, isleme ve
yorumlamada kendilerine en uygun olan yontemi segerler. Dogal olarak bu yontem her
bireyde ayni olmamaktadir. Bu farkliliklar bize her bireyin kendine has 6grenme stili

oldugunu gostermektedir.

Ogrenme stili bireyin 6grenmeye yonelik tercihlerini gosteren ozelliklerdir.
Bireyin en iyi 6grendigi yol, onun dgrenme stilini olusturur ve nasil 6grendigi ile ilgili
ipuglar1 verir. Ogrenme stilinin bireyin dogustan gelen alg1 ve diisiince farkliliklar:
sonucu sekillendigi diisiiniilmektedir. Ogrenme stili yasa, cinsiyete, kiiltiire, zeka
diizeyine, maddi durumuna, yetenegine, bilgi edinme asamasindaki tercihlerine,
beklentilerine, isteklerine, psikolojik durumlarina ve 6grenmenin gercgeklestigi ortamin
Ozelliklerine gore sekillenmektedir. Bu 6zelliklerin etkisiyle algilari, hisleri, duyular1 ve
duygular1 dogrultusunda kendilerine 6zgli O6grenme stili olustururlar. Bireyler bu
faktorlerden sadece birinin etkisi ile dgrenebildigi gibi birkag¢ faktdr dogrultusunda da
Ogrenebilir. Literatiirde farkli 6grenme stilleri bulunmaktadir. Bu stillerin bazisi algi
seciciligi bazis1 bireysel tercihleri ele alir. Bazilart c¢evresel faktorlere bazisi
deneyimlere dncelik vermektedir. Ornegin gorsel 6grenme stiline sahip olanlar bilginin
resimler, grafikler, taslaklar, diyagramlar seklinde verilmesini tercih ederken, isitsel
O0grenme stiline sahip olanlar sozel olarak, anlatilarak verilmesini tercih ederler.
Dokunsal 6grenme stiline sahip olanlar bilginin yaparak, yasayarak aktiviteler halinde
verilmesini tercih ederken, hareketsel 6grenme stiline sahip olanlar bilginin verilme
asamasinda fiziksel hareket halinde olmasini tercih ederler. Bireysel 6grenme stillerine
sahip olanlar bilginin bireysel O6grenme yontemleri ve projelerle verilmesi tercih
ederken, grupsal 6grenme stiline sahip olanlar grupsal tartigmalar: tercih ederler. Sirali
O0grenme stiline sahip olanlar bilginin basamaklar halinde verilmesini tercih ederken,
biitiinsel 6grenmeye sahip olanlar bilginin timunin verilmesini tercih ederler. Cinki

kendilerini en rahat hissettikleri yontemi bulmuglardir.



Ogrenme stilleri bireylerin dgrenme ve gevresi ile iletisim kurmasinda énemli rol
oynar. Ogrenme stilleri bireylerin verileri toplama, diizenleme, degistirme, anlamli

bilgiye doniistiirme ve bilgiyi etkili bir sekilde yapilandirabilmeleri agisindan 6nemlidir.

Insanlar tiiketici olarak satin alacagi iiriin, hizmet ve markayr 6grenirler.
Ogrenirken disaridan gelen uyaricilari sahip olduklar1 égrenme stilleri dogrultusunda
alir isler, yorumlar ve 6grenirler. Tiiketici yasadigl satin alma deneyimleri ve kisilik
Ozellikleri dogrultusunda kendisine en uygun olan alternatifi secer. Boylece kendisine
bir tarz gelistirir. Bu tarz hem tiiketicinin kendini ifade etmesinde bir rehber hem de

cevreye kisiligini yansitmada kullandig bir iletisim aracidir.

Tiiketici davranisi literatiiriinde karar verme tarzlarini incelemek amaclh ¢esitli
caligmalar bulunmaktadir. Ancak tiiketicinin satin alma tarzini belirlemede yaygin
sekilde yararlanilan Sproles ve Kendall’in (1986) “Tiiketici Tarzi Envanteri”dir. Bu
calismada sekiz farkli karar verme tarzi belirlenmistir. Bunlar; miikemmeliyetcilik veya
yiiksek kalite odaklilik, marka bilinci, yenilik ve son moda odaklilik, eglence odaklilik,
fiyat odakhlik, dikkatsizlik, g¢esit karmasasi yasamak ve aligkin olmak veya marka
bagimliligidir. Miikemmeliyetgilik, tirtinlerde ytliksek kalite aranmasidir. Bu tarza sahip
tiiketiciler daha dikkatli karsilastirma yaparlar, sistematik bir tarzlar1 vardir. Marka
odaklilik, iyi tanman, olduk¢a pahali markalarin tercih edilmesidir. Bu satin alma
tarzinda yliksek fiyatin en iyi kaliteyi beraberinde getirdigine inanilir. Ayn1 zamanda
cok satan ve taninan markalar tercih edilir. Yenilik ve son moda odaklilikta, yenilikleri
yakindan takip etmek ve moda olan {iriinleri denemek 6n planda yer alir. Eglence
odaklilikta, aligverise eglence veya bos vakitleri degerlendirme araci olarak bakilir.
Aligveris zevkli ve hos bir aktivite olarak degerlendirilir. Fiyat odaklilikta, genelde
indirimli fiyatlara 6nem verilir. Bu tarza sahip tlketiciler fiyat incelemesi yaparak,
alabileceklerinin en iyisini almaya c¢alisirlar. Dikkatsizlik, ani ve fazla diisliniilmeden
aligveris yapilmasidir. Planlanmayan ve ne kadar harcandigina dikkat edilmeyen
aligverisler bu grupta yer alir. Cesit karmasasi, farkli iiriinlerin kalite diizeyleri ve
igerikleri hakkinda fazla bilgi verilmesinden dogan, degerlendirme ve algilama giicliigii
yasanmasidir. Marka sadakati ya da aligkin olmak, favori marka ve magaza belirleyip

sadece onlardan aligveris yapilmasidir.



Satin alma tarzi, tiiketicinin satin alma Oncesi, am1 ve sonrasinda etkili olan
duygusal ve diisiinsel odakli yonelimlerdir. Tiiketici karar verme tarzinin belirlenmesi
tilketicinin satin alma davramisinin anlasilabilmesi acisindan olduk¢a Onemlidir.
Isletmelerin pazari béliimleme, miisteri isteklerini anlama, bunlara en uygun pazarlama

karmasi gelistirme ve markalarini konumlandirmalarinda avantaj saglar.

Yukarida belirtilen 6neminden dolay1 bu calismada Y ve Z kusaklarinin karar
verme ve Ogrenme tarzlarini inceleyerek, karar verme tarzlari ile 6grenme stilleri
arasinda iliski olup olmadigini belirlemek amaglanmistir. Ayrica Y ve Z kusaginin karar
verme ve 0grenme tarzlari agisindan aralarinda farklilik olup olmadigini tespit etmek

amaglanmistir. Bu dogrultuda ¢aligsma iki boliim halinde hazirlanmistir.

Birinci boliimde tiiketici satin alma stireci, karar verme modelleri ve tiiketici karar
verme tarzlar ile ilgili teorik bilgiler verilmistir. Bunun yaninda 6grenmenin tanima,
kapsammna ve Ogrenme stillerine deginilmistir. Son olarak kugaklarin tanimu,
siiflandirmas: ve Ozelliklerinden bahsedilmistir. Caligmanin ikinci boéliimiinde ise
Erzurum merkez ilgede yasayan Y ve Z kusagi Ogrencilerine uygulanan anket
caligmasina ve sonuglarina yer verilmis Elde edilen bulgular sonucunda isletmelere ve

arastirmacilara onerilerde bulunulmustur.



BIiRINCi BOLUM

TUKETICi KARAR VERME TARZLARI, OGRENME STiLLERI ve
KUSAKLAR

1.1. TUKETICI VE TUKETICI DAVRANISLARI

1.1.1. Tuketici ve Tuketim Kavrami, Tamim ve Tarleri

Tuketici, mal ve hizmetleri bagka mal ve hizmetlerin tiretimi i¢in degil tamamen
kisisel veya ailesel ihtiyaglari i¢in satin alan, tiiketen, kiralayan kisi ya da hane halkidir.
Bagka bir tanimda ise tiiketici, kisisel ihtiya¢ ve istekleri i¢in pazarlama bilesenlerini
satin alan veya satin alma kapasitesi olan gergek kisiler olarak ifade edilmistir

(Islamoglu, 2003: 5; Tek, 1999: 185; Unal, 2008: 3).

Cogu zaman, 6zellikle giindelik hayatta tiiketici, miisteri, satin alan, kullanan gibi
terimlerin benzer anlamda kullanildigina rastlamaktayiz. Tiiketici, son kullanim amaci
ile liriin ve hizmetleri satin alan, kullanan kisidir. Miisteri ise, belirli bir magaza veya
sirketten diizenli olarak alig veris yapan kisi ya da kisilerdir. Satin alan, fiilen 6demeyi
yapan, mali alan kisi ya da kurumdur (Islamoglu, 2003: 5). Kullanan, bir Griind, hizmeti
veya mali belli bir amag¢ dogrultusunda tiiketen kisidir. (Odabast ve Baris, 2011: 20;
Tek, 1999: 185).

Tuketici ile birlikte ifade edilmesi gereken kavramlardan biri tiketimdir. Tuketim;
iktisadi mal ve hizmetlerin yararlarinin insanlarin gereksinimlerini tatmin etmek iizere
kullanilmasidir (Tek, 1999: 184). Tiketim insanlarin cari ihtiya¢ ve isteklerinin tatmini
icin belirli bir zaman araliginda kaynaklarin kullanilmasi, seklinde ifade edilmektedir
(Unal, 2008: 3). Tuketimi bir siire¢ olarak diisiindiigiimiizde belirli bir ihtiyac, istegi,
arzuyu tatmin etmek i¢in bir Uiriinii, mal veya hizmeti aramak, bulmak, satin almak,
kullanmak veya tiikketmek olarak tanimlamak miimkiindir. Bunun yani sira tlketimin
sadece iktisadi anlamda mal ve hizmetlere sahip olup, tiiketmek olmadigini bilmek
gerekir. Ayrica psikologlarin ifade ettigi gibi iriin elde edilmesi ile sona eren bir siireg
degildir (Yaniklar, 2006: 24).



Tuketim, bireyin ihtiyaglarini, isteklerini karsilayabilmek i¢in mal ve hizmetleri
kullanmasi, onlardan fayda saglamasidir. insani duygu olan ihtiyac ve istekler bireyi
dogum anindan itibaren sarmaya baslar, bircy her seyden once icgldisel olarak
tiketmeyi 6grenir. Bunun sonucunda tiiketici roli bireyin hayati boyunca iistlendigi

rollerden biri olur.

Gunumuzde tiketim, fizyolojik ihtiyaglar: tatmin etme siirecinden ¢ok psikolojik
tatmin, gevre ve dis diinya ile kurulan iletisimin temelini olusturan iletisim arac1 olarak
karsimiza ¢ikmaktadir (Kog, 2007: 19-21; 2013: 34). Buna gore tiketim farkli amaglar
ile gergeklestirilmektedir. Tiketim, bazilarimiz i¢in bir deneyim (seyahat etmek),
bazilarimiz ig¢in sosyal bir grupla — aileyle biitiinlesme araci, bazilarimiz igin
siniflandirma (rolex saat), bazilarimiz i¢in oyun (yumurta ¢ikolata), bazilarimiz i¢in

sembolik bir ara¢ (bayramlik seker) olarak hayatimizda yer alir.

Genel bir smiflandirma yapilacak olur ise tliketimin; duygusal, biligsel ve
davranigsal boyutlar1 vardir. Duygusal boyut; bireylerin her hangi bir nesneye yonelik
duygularini, hislerini igerir. Kisi bir nesneyi olumlu ya da olumsuz degerlendirip ona
kars1 duygular besleyebilir ve tiiketimini bu dogrultuda gerceklestirir. Bilissel boyut;
kisinin bir nesneye yonelik diisiince, bilgi ve inanglarini igerir. Tuketime konu olan Urin
veya markaya iligkin kisinin tiim bilgi ve inanglarin1 kapsar. Bu bilgi ve inang¢larin
gercek veya dogru olmasi 6nemli degildir. Fakat ne kadar gergege dayanir ise o kadar
kalict1 olur. Davranigsal boyut; bireyin bir nesneye YyoOnelik tiketim eylemini
gergeklestirme veya gerceklestirmeme durumudur. Bireyin {iriin, hizmet, mala karsi
tutumu olumlu ise olumlu davranig gosterip tiikketimle destekler. Fakat {iriin, hizmet,
mala kars1 tutumu olumsuz ise uzaklasma, elestirme ve tuketmeme davranisi sergiler

(Odabasi, 2006: 17; Solomon, 2006: 14; Unal, 2008: 4).

Modern tiiketici olarak ifade ettigimiz ginimuz tlketicisi {iriin satin alirken
sadece performans ve islevselligi i¢in degil sahip oldugu anlam i¢in de satin almaktadir.
Buna bagli olarak tiiketici ile satin aldigi {irlin arasinda gesitli baglar s6z konusudur. Bu
baglardan bazilari; kimlik tanimlama, nostalji, bagimlilik ve sevgidir. Baz1 iiriin ya da
markalar bireyin kisiligini yansitir, birey hakkinda ipuglar1 verir (spor-klasik). Bazi {iriin
ya da markalar bireyin ge¢misini yansitir, hatirlatir (wWoswos). Bazi {irlinler bireyin

hayatinin pargasi olmustur onsuz olamayacagina inanir. Tiiketicide bagimlilik yapmistir



(cep telefonu). Bazi iiriinleri de birey sadece begenmekle kalmaz iirline sevgi besler

(Solomon, 2006: 14; Unal, 2008: 4).

Tiiketim ile ilgili yapilan ilk ¢alismalarda tiiketimin iki farkli boyutu oldugu ileri
stiriilmiistiir. Bunlar, hedonik tiiketim ve faydaci tiiketimdir. Bu siniflamaya gore satin
alma tercihleri satin alinan iriiniin hedonik veya faydact olup olmadigina gore
belirlenmekte ve insanlarin tirlinleri alirken buna gdre bir ayrim yaptiklar: ileri
stiriilmiistiir. Hedonik tiiketim iirlinleri daha ¢ok eglence, zevk, sefa, statii, heyecan,
deneysel tatmin ftriinleri iken faydaci triinler; Kalite, performans, fonksiyonel ve
islevsellik gibi somut dzellikleri &n planda olan iiriinlerdir (Unal, 2014: 44). Buna gore
tilketici eglence ve heyecan odakli alimlar yaparken hedonik, performans ve
fonksiyonel odakli alimlar yaparken faydaci tiiketim yapmaktadir (Altunisik ve Calli,
2004: 235; Enginkaya ve Ozansoy, 2010: 142; Odabasi, Barig, 2011: 24). Dolayisiyla

bir tiikketim yapisindan s6z edemeyiz. Asagida tiiketim tiirleri agiklanmistir.

Tuketim daha sonraki yillarda bireyin ihtiyacina gore basit ve karmagsik tuketim
seklinde ele alinmistir. Basit olarak ifade edilen tiketim kendi iginde zorunlu, 6zenli,
tutkulu olarak gruplandirilir. Basit tiiketim bir nedene dayandirilarak yapilmaktadir.
Zaruri tliketim tabiri temel ihtiyaglar i¢in kullanilirken, 6zenli ve tutkulu tiiketim ise
begenmeli ve Ozellikli iirlinler i¢in kullanilmaktadir. Karmagik olarak ifade edilen
tiketim ise kendi icinde refah, gosterisgi, sembolik olarak gruplandirilir. Karmagik
tilkketim tiirleri birden fazla nedene dayali, bireyin karmasik Ozellik gosteren
ihtiyaclarini karsilamak igin yapilan tiiketim tiiriidiir (Odabas1, 2006: 17-18; Unal, 2014:
39). (Bkz. Tablo 1.1).

Tablo 1.1. Tuketim Turleri

Zorunlu Tiketim

Basit Tiketim Ozenli Tiketim

Tutkulu Tuketim

Refah Tiketim

Karmasik Tiiketim Gosterisei Tiiketim

Sembolik Tuketim

Kaynak: Unal, 2008: 4



Zorunlu tiiketim, yasamimizin devami i¢in yapmamiz gereken tiiketimdir. Yeme,
igme, giyinme, korunma vb. iiriinlerin tiiketimini kapsamaktadir. Ozenli tiiketim, tatmin
diizeyini ve verimlilik kapasitesini bulundugu durumun st seviyesine ¢ikarmak i¢in
yapilan tiiketimdir. Thtiyac dis1 olan kiiciik ev aletleri buna drnek teskil edebilir. Tutkulu
tilketim, zorunlu tiikketimden oldukga uzak bir tiikketim seklidir (Unal, 2014: 39). Aksam
yemegi sonrast pahali bir tath tiiketmek bu tiiketim seklindendir. Karmasik tiikketim,
temel ihtiyaglarin disinda daha iist seviyelerdeki ihtiyaclarin tatminine yonelik yapilan
tilketim seklidir. Gosterisci tiiketim, kendini baskalar1 ile karsilastirmaya dayanan
tiiketim seklidir (Unal, 2014: 41). Bos zaman faaliyetleri gibi bireyi dis cevreye tanitan,
yansitan tiiketim seklidir. Sembolik tiiketim, giiniimiizde en ¢ok kullanilan tiikketim
tiiriidiir. Tiiketimin kimlik olusturma boyutudur. Uriin, hizmet veya markalarin

sembolik degerlerine bakilarak tiiketilmesidir (Odabas1, 2006: 17-18; Unal, 2014: 48).

1.1.2. Tiiketici Davranisi

Davranig bireyin dis diinya ile olan bilissel, duygusal ve fiziksel her tiirlii
etkilesimidir. Buna bagl olarak bireyin pazar ile ilgili olan etkilesimlerini de davranis
olarak tanimlamak miimkiindiir. Pazar ve tiuketimle ilgili olan bu davranislar tiketici
davraniglart sinirt igerisine girmektedir. Tanimi ise “Kisinin 6zellikle ekonomik iirlinleri
ve hizmetleri satin alma ve kullanimindaki kararlar1 ve bunlarla ilgili zihinsel, duygusal,

fiziksel faaliyetleridir” seklinde yapilmaktadir (Odabasi ve Baris, 2011: 29).

Tiiketici davranigi; bireylerin ekonomik degeri olan mal ve hizmetleri elde etme
ve kullanmalariyla dogrudan ilgili etkinlikler ve bu etkinliklere yol agan, belirleyen
karar surecleridir (Tek, 1999: 185). Bir baska tanima gore tiiketici davranisi; birey veya
kurumlarin ekonomik degeri olan mal ve hizmetleri elde etme ve kullanmalar1 ile ilgili
faaliyetler ve bu faaliyetleri belirleyen Kkarar strecleridir (Eser, Isin, Korkmaz, Oztiirk,
2009: 241; Solomon, 1996: 7).

Tanimlardan anlasildig1 gibi tiiketici davranisi, insanlarin istek ve ihtiyaclarini
tatmin etmek ic¢in {irlin ve hizmetleri se¢gme, satin alma ve kullanmalar1 ile ilgili

yaptiklar1 tiim faaliyetleri kapsamaktadir (Unal, 2008: 5).



Tiiketici davranisi karmagsik bir yapiya sahiptir. Tiiketici davraniglarinin daha iyi
anlasilabilmesi igin tiiketici davranislarinin yedi altin anahtarlar1 olarak ifade edilen

Ozellikleri dikkate alinmalidir (Thogersen, 2005: 146). Bunlar;

1-) Tiiketici davrams1 giidillenmis bir davramstir: Tiiketici davranisi
gidiilenmis davranistir. Amag ise istek ve ihtiyaglar1 karsilayarak gerilim yaratan
duygularin tatmin edilmesidir. Kisacasi tiiketici tiiketim ile sorunlarina ¢6ziim bulmay1

amaglanir.

2-) Tiiketici davramis1 dinamik bir siirectir: Tiketici davranigi sadece satin
alma esnasinda olanlar1 degil, satin alma asamasindan 6nceki ve sonraki durumlari, bu
asamalarla ilgili deneyimleri incelemektedir. Siire¢ birbiri ile alakali, birbirine bagh ve
biri digerini takip eden asamalardan olusur. Ihtiyacin ortaya ¢ikmasi, arastirma asamast,
secim yapma, satin alma, kullanma, iade etme bu siirecin basamaklar1 olarak kabul
edilebilir. Genel olarak satin alma oncesi eylemleri, satin alma eylemleri ve satin alma
sonrasi eylemleri olarak {i¢ temel siire¢ gerceklestirilir (Kog, 2013: 35; Odabasi ve
Baris, 2011: 29-38, Unal, 2008: 5-7).

3-) Tiiketici davranisi cesitli faaliyetlerden olusur: Tiketici davranisi igerisinde
bircok eylem bulunmaktadir. Diisiinme, plan yapma, degerlendirme, deneyimleri goz
oninde bulundurma, arastirma, goériisme, bilgi toplama, karar verme, satin alma gibi

faaliyetlerde bulunulur.

4-) Tiiketici davramis1i karmasiktir ve zamanlama acisindan farkhihklar
gosterir: Daha 6nce bahsedildigi gibi tiiketici davranisi karmasik bir yapidan olusur.
Karmagiklik tliketicinin kararin etkileyen degiskenlerin (fiyat, performans, risk, 6zellik,
fayda, aile, kiiltiir vb.) sayilarinin az yada ¢ok olmasina baglidir. Bir veya iki degiskenin
etkisinde kalinarak gerceklestirilen davranis basit olarak ifade edilir. Etkisinde kalinan
degisken sayisimin  artmasi  tiiketicinin  karar vermesini  gli¢lestireceginden
gergeklestirilen davranis da karmasik olarak tanimlanir. Davranisin karmagsikligi ile
zamana gore farklilasmasi arasinda iliski vardir. Uzerinde diisiiniilen zor ve 6nemli
kararlar1 verirken daha ¢ok zaman ve emek gerekmektedir. Karmagiklik her zaman uzun
zaman alir diye bir genelleme yapmak dogru olmaz. Baskalarinin tavsiyelerini

dinlemek, marka sadakatinin olmasi, kazanilan deneyimler gibi etkenler karmasikligi



basitlestirilmesine yardimei olur buda ihtiyag duyulan zamanin kisalmasini saglar (Kog,

2013: 35; Odabas1 ve Baris, 2011: 29-38, Unal, 2008: 5-7).

5-) Tiiketici davramisinda farkh roller Ustlenilir: Tiiketici davranisi siirecinde
birey cesitli roller {istlenir. Bu rollerden sadece birini iistlenebilir, tamamini iistlenebilir

veya farkli bilesimler ortaya ¢ikarabilir. Bunlar;

Baslatic1; istek ve ihtiyaclar belirleyen, yoklugunu fark eden, satin almaya

yonlendiren kisidir.

Etkileyici; Bilerek veya bilmeyerek, davranis veya soz ile satin alma siirecini

olumlu veya olumsuz sekilde yonlendiren kisidir.
Karar verici; iiriin, hizmet ve markayi belirleyen kisidir.
Satin alic1; satin alma faaliyetini gergeklestiren kisidir.
Kullanicy; iiriin veya hizmeti tiiketen kisidir.

6-) Tuketici davramis1 c¢evre faktorlerinden etkilenir: Tiiketici davranisi
disaridan gelen her tiirli faktérden etkilenebilmektedir. Bu da onun uyumlu bir yapiya
sahip oldugunu gostermektedir. Kiiltiir, referans gruplari, tabiat olaylari, yer ve zaman
bu faktorler arasinda sayilabilir. Dig faktorlerin etkisi ve sayisi, kisiye ve zaman gore
farkliliklar gosterebilir. Ornegin, ani yagan bir yagmur da tiiketicilerden bir kismi

semsiye alma davranisi gosterirken bir kismi almamay tercih eder.

7-) Tiiketici davrams1 farkh Kisiler icin farkhihiklar gosterebilir: Tiketici
davraniginda incelenen s6z konusu faktor bireydir. Bireyler, insan olmanin dogasi
geregi farkl kisilik ve 6zelliklere sahiptir. Dolayistyla tiiketici davranisini anlamak i¢in
bireyi anlamak gerekir. Birbirinden birgok konuda farkli olan sayisiz tiiketicinin olmasi
tilketici davranisini anlamayr ve yorumlamayi zorlastirmaktadir (Kog, 2013: 35;

Odabas1 ve Baris, 2011: 29-38, Unal, 2008: 5-7).

1.1.3. Tuketici Satin Alma Siireci ve Suregte Etkili Olan Faktorler

Karar verme kavrami farkli konular ftzerine g¢alisan bir¢ok uzmanin
arastirmalarima konu olmustur. Miihendislik, egitim, psikoloji, sosyoloji, ekonomi,

pazarlama, yonetim bunlardan birkagidir. Bu boliimde 6ncelikle farkli uzmanlik alanlari
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acisindan karar verme kavrami ve siirecleri anlatilacaktir. Daha sonra tiiketici davranisi

literatiirii agisindan karar verme siirecleri agiklanacaktir.

Karar verme; bireylerin rutin faaliyetleri arasinda yer alan bir eylemdir (Sinangil,
1992: 171). Bagirkan’a (1983) gore karar verme; elde edilen bilgiyi isleme ve tercih
yapma sanatidir (Aktaran. Otlu ve Demir, 2005: 156). Nut’a (1976: 84) gore ise karar

verme var olan alternatiflerden birinin harekete ge¢cmek igin tercih edilmesi agamasidir.

Gugray (2001: 107) karar vermeyi; “bir ihtiya¢ durumunda bu ihtiyaci karsilamak
amaci ile ulasilmak istenen amaclarin belirlenmesi, gerekli bilgilerin toplanmasi ve bu
bilgilerin degerlendirilerek seceneklerin olusturulmasi ve segeneklerden duruma en
uygun olanin seg¢ilmesi” olarak ifade eder. Kuzgun (1992: 165) ise karar vermeyi;
ihtiyaci ortaya c¢ikaran bir problemin varligi, problemin birey tarafindan fark edilmesi,
problemin ¢6ziimii i¢in bir¢ok segcenegin olmasi ve bireyin bu seceneklerden birine

yonelmesi olarak tanimlar.

Tanimlardan anlasildigi gibi karar vermek giinliik yasantimizin her aninda
karsimiza ¢ikan bir olgudur. Yeme igme gibi basit yasamsal faaliyetlerimizden araba
almak, ev almak gibi karmasik faaliyetlerimizin hepsinden O6nce bir karar asamasi
yasariz. Karar verme asamasinda segenekler hakkinda ayrintili bilgi edinilmesi, edinilen
bilgilerin siniflandirilmasi, 6nem derecesine goére siralanmasi, her birinin istekleri

karsilamas1 yoniinden degerlendirilmesi gibi islemlerin tamami yer alir.

Karar verme siireci farkli sekilde simiflandirmistir. Tablo 1.2°de bunlardan bazilar
gosterilmistir (Aktaran. Eldeleklioglu, 1996: 2; Aktaran. Giigray, 2001: 107-108;
Harrison ve Pelletier 2000: 108-109; Kogel, 2011).



Tablo 1.2. Karar Verme Sirecleri
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Bergland (1974)

Jannis ve Mann (1977)

-Problemin hissedilmesi.
-Problemin tanimi.

-Seceneklerin olusturulmasi ve
gerceklesmesi olasiligr en yiiksek secenege
yonelme.

-Secencekler hakkinda bilgi toplama.
-Toplanan bilgilerin istekleri karsilamasi
acisindan degerlendirilmesi

-Uygun segenegi belirleme

-Planin uygulamaya konmasi

-Sonucun degerlendirilmesi

-Problemi tanimlama
-Secenek olusturma
-Seceneklerin  olasi
gecirme

-Secenekleri iyi degerlendirebilmek icin veri
toplama

-Elde edilen verileri degerlendirme

-Uygun olan segenegi belirleme
-Degerlendirmeler yapilarak verilen Kkarari
uygulamaya koyma ve sonucu degerlendirme.

sonuglarini  gdzden

Harrison ve Pelletier (2000)

Kocgel (2011)

-Hedeflerin belirlenmesi
-Alternatiflerin arastirilmasi
-Alternatiflerin degerlendirilmesi
-Se¢imin yapilmast

-Se¢imin uygulanmasi

-Sec¢imin degerlendirilmesi

-Amag belirleme ve sorun tanimlama

-Ama¢ ve sorunlarin irdeleme, Oncelikleri
belirleme

-Alternatif belirleme

-Alternatifleri irdeleme ve degerleme

-Se¢im kistaslarini belirleme ve se¢im yapma

Kaynak: Eldeleklioglu,1996; Glicray, 2001; Harrison ve Pelletier, 2000; Kogel, 2011’den derlenmistir.

Tiiketici davranislarinda karar verme bes asamali bir siire¢ seklinde isler. Bu siireg

fiili satin alim gerceklesmeden ¢ok Once baslar ve satin alim gerceklestikten sonra

devam eder. ihtiyacin belirlenmesi, bilgi toplama, alternatiflerin degerlendirilmesi, karar

verme, satin alma ve son olarak satin alma sonrasi davranis seklindedir. Bu birbiri ile

iligkili siirece bir biitlin olarak bakmak gerekmektedir. Sekil 1.1°de satin alma siireci

onculleri ve sonuglari ile gosterilmistir (Harrell ve Frazier, 1999: 190-191; Kotler, 2000:
179-181; Pride ve Ferrell, 2000: 196-199; Tek, 1999: 212; Zikmund ve D’amico,

1996:174-178; Wilkie, 1994: 481).
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* Ihtivan  [*
Tammlama
l Cavresal Etkilar
- N - Eliiltiir
Ea -+ Arzgnma Sosyal samf
Adla
—* | 3 fampr kalma i *—| Eigizal atkilar
l Sartlar
! Altemarifleri |
Tvaranisr Dikkat |*+— dagslandims )
Pazarlamanlar + 4‘
Hafiza
DPazarlaman Anlsms |*— Sahm alma EBirzvzsl Etkiler
olmaysmlar N Tikatici kaynaklan
* ¥ | Motivasyon
+ * Bilzi
. Tiikatim -+ Kizilik dagsrlar
¥ Yazam tzm
Fikinds tutma
Tikstim zonras1
dagarlendima
I
¥
D arama + Memnumiyatsizlik MMemnuniyat

Kaynak: Blackwell, Miniard, Engel, 2006: 83
Sekil 1.1. Tuketici Karar Verme Sireci

1.1.3.1. Sorunun (fhtiyacin) Belirlenmesi

Tuketicinin satin alma siirecine baslamasi igin éncelikle sorunun belirlenmesi
veya bir ihtiyacin farkina varilmas: gerekir (Hoyer ve Maclnnis, 1997: 190). Ihtiyacin
tanimlanmast ayni zamanda tUketicinin karar siireci agsamasina bilingli olarak

baslamasini ifade etmektedir.

Sorunun veya ihtiyacin ortaya ¢ikmasi icin gergeklesen durum ile arzulanan
durum arasinda fark olmalidir. Gergeklesen durum ile ifade edilmek istenen “Su an
nerede oldugumuz”, arzulanan durum ise “Nerede olmak istedigimizdir”. Baska bir
ifadeyle tiiketicinin planladigi, tasarladigi durumu ile mevcut durumu arasinda bir
dengesizligin varligin1 fark etmesi ihtiyacin ortaya ¢ikmasina neden olur. Tiiketicinin

planladigi durum ile mevcut durum arasinda fark yoksa ihtiya¢ ortaya ¢ikmayacaktir
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(Blackwell, Miniard ve Engel, 2001: 72; islamoglu, 2003: 21; Odabas1 ve Baris, 2011:
349). Bu durum Sekil 1.2°de gosterilmistir.

Tasarlanan Yagam Tarzs Meweut Dunum
Tiiketiciun belirh bir veri dunima Tiiketiciun iginde bulndun dunnmu
gelmek istemesi veterli ginmesi
Zithgin Ozelliklen

Tiiketicinin meveut dununu ile tazaranug ve algilanus oldugn dunurlar arasmdala farklar

! ! |

Tasarladig: dunum Meveut dunum tasarladigs
Fark Yok meveut dunimdan fistiin dunnmdan tistiin
Sonm Yok Sorunun Varli g Sonm Yok

Kaynak: Islamoglu, 2003: 22.

Sekil 1.2. Sorunun Farkina Varma

Ihtiyacin belirlenmesi mevcut durum ile tasarlanan durum arasindaki farkin
algilanmasia baghdir. Bu iki 6genin arasindaki farkin boyutu; mevcut durumdaki
degismeler veya tasarlanan durum arasindaki degismelere gore ¢esitlilik

gosterebilmektedir.
Mevcut durum degismelerti;

o Eldekilerin azalmasi: Tiiketim sonucu var olan iiriin stokunun eksilmesi ile ihtiyag
meydana gelebilir. Ozellikle ¢ok tiiketilen iiriinler bu kapsamdadir.

o Eldekilerden hosnutsuzluk: Sahip olunan drlnin fonksiyonlarin1  yerine
getirmediginden dolayr meydana gelen memnuniyetsizlik sonucu ihtiyacin ortaya
¢ikmasidir.

. Finansal durumdaki bozulma: Farkli nedenler ile tiiketicinin gelirinde meydana
gelen azalmalar sonucu bazi zorunlu olmayan harcamalarin ihtiyag¢ listesinden
¢ikarilmasi durumudur.

. Finansal durumda diizelme: Farkli nedenler ile tiketicinin gelirinde meydana

gelen artis sonucu bazi liikks harcamalarin ihtiyag¢ olarak belirlenmesi durumudur.
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Arzulanan durum degismeleri;

. Yeni ihtiya¢ ve kosullarin olusmasi: Hayatimizdaki ve yasamimizdaki degismeler
sonucu yeni ihtiyaglarin meydana gelmesidir.

. Yeni istekler olusturan kosullarin olusmasi: Yeni olusan veya yeni girilen bir
ortam sonucu yeni ihtiyaglarin meydana gelmesidir.

o Yeni 0rin firsatlarinin olugmasi: Pazara yeni giren Urlnlerin veya hizmetlerin
farkina varilmasi ya da gereksinim duyulmasi sonucu ihtiyacin meydana
gelmesidir.

o Diger iiriinlerin satin alinmasi: Bir iirlin veya hizmetin satin alinmasi sonucu
bagka tirlin veya hizmete ihtiya¢ duyulmasi durumudur (Odabasi1 ve Baris: 2011:
351-354; Solomon, 1996: 272; Unal, 2008: 122-123; Wilkie, 1986: 499-500).
Ihtiyacin belirlenmesi, satin alma karar siirecinin diger asamalarina gegilecegi

anlamina gelmez. Mevcut durum ile arzulanan durum arasindaki farkin boyutu karar

stirecinin bir sonraki asamasina gecilmesine ya da gecilmemesini belirler. Mevcut
durum ve algilanan durum arasindaki fark biiyiikse siirecin diger asamalarina gegcmek
icin harekete gecilir, aradaki fark kiiciikse diger asamalara gecilmeyebilir (Islamoglu,

2003: 29; Odabas1 ve Baris: 2011: 354; Unal, 2008: 123).

Sorunun (ihtiyacin) belirlenmesinde psikolojik, ekonomik, sosyo-kiltirel,
davranigsal birgok i¢ ve dig faktorlerin etkisi bulunmaktadir. Kiiltiir, sosyal sinif,
referans gruplari, aile 6zellikleri, finansal durum ve beklentiler, daha 6nceki satin alma
kararlari, bireysel gelisme, motivasyon, mevcut durum, tiiketicinin arzuladigi durumu
etkileyen faktorler arasinda sayilir. Tiiketicinin ge¢mis bilgi ve deneyimleri, normal
tilketim mal ya da marka performanslari, malin kullanilabilirligi, pazarlama koékenli
uyaricilar, heyecan ve duygular bireyin mevcut durumunu etkileyen faktorler arasinda

sayilabilmektedir (Odabas1 ve Baris: 2011: 355; Islamoglu, 2003: 25-26).

1.1.3.2. Bilgi Arama

Sorunun belirlenmesinden sonra tiketici bilgi arayis1 asamasina gegecektir.
Tuketici ihtiyacina ¢6ziim olacak iiriin, hizmet veya markalarla ilgili bilgileri arastirip,
bulmaya c¢aligacaktir. Bunlar hafizada kayitlh tecriibeler olabilecegi gibi arkadaglardan,
satis elemanlarindan, online hizmetlerden, reklamlardan ve diger kaynaklardan

Ogrenilmeye c¢alisilan bilgiler de olabilir. Bunun yaninda her kaynagin avantaj ve
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dezavantaj s6z konusudur (Harrell ve Frazier, 1999: 190). Bilgi edinme siireci Sekil
1.3’de gosterilmektedir.

Ek bilgi icin aragtimma — Giidilenn
Algslanmas:
Dikkat *
Girdi Titketicinin Gudilere Anlama
defiskenleri —# | psikolojik sei —®| mamz kalma * | Zihinds tutma
Thtivacin Hafiza

farkina vamma |——®

Kaynak: Islamoglu, 2003: 32

Sekil 1.3. Tuketicinin Bilgi Edinme Siireci

Sorunu tanimladiktan sonra tiiketici i¢ ve dis bilgi kaynagi olmak {izere iki ¢esit
bilgi kaynagma bagvurur (Solomon, 1996: 275). icsel bilgi, bellekteki bilginin
glidiilenmis olarak aktif bigime getirilmesi yani hafizadaki depolanan bilgilerin ihtiyag
aninda kullanilmas1 ile elde edilen bilgiler olarak ifade edilmektedir. I¢sel bilgi
kaynaginin yeterli olup olmadigi, sorunun basit veya karmasik olmasina baghdir.
Alisilmis, rutin satin alma davranislarinda sorun basit olarak tanimlanir. Bu durumda
tecribelerden, ge¢mis dencyimlerden yani i¢ bilgi kaynagindan yararlanmak yeterli
gorilir (Depledge, 2003: 29). Igsel bilgi aramada hafizadaki bilgiler sorunun
cozlimiiyle alakali olanlar oncelikli  olacak sekilde degerlemeye alinir.

Deneyimlerimizin rutin karar vermeye doniismedigi durumlar da s6z konusudur.

Bunlar;
o Gecmisteki deneyimler olumlu degilse, daha 6nce yaganmig bir tatminsizlik varsa,
. En son alimdan sonra teknoloji degismis ise,

. Eskileri atip yenileri almak yerine var olan {riinlere ekleme yapmak
amaglaniyorsa,

o Algilanan risk yiiksekse ve
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. Alternatifleri aramak zevke doniismiis ise deneyimler karar almaya katki

saglamamaktadir.

Alisilmisin disindaki satin alimlarda sorun karmasik olarak tanimlanir ve bu
durumda i¢ bilgi kaynaginin yeterli olmadigi veya giivenilmez oldugu diistiniiliir ise
tiikketici ¢evreden bilgiler edinmeye yani dis bilgi kaynagini kullanmaya baslayacaktir.
Dis bilgi aramada disaridan gelen uyaricilar fark edilir, bunlar icerisinde sorunla ilgili
olanlar dikkat ¢eker, tiiketici tarafindan algilanir, zihinde tutulur ve burada
degerlendirilir. Bu sekilde elde edilen bilgi dis bilgi olarak tanimlanir (Blackwell ve
digerleri, 1978: 66; Harrell ve Frazier, 1999: 190; Islamoglu, 2003: 31; Odabas1 ve
Baris: 2011: 358; Unal, 2008: 124-125).

Kotler’e gore tiiketici bilgi kaynaklar1 dort gruba ayrilir. Bunlar;

- Kisisel kaynaklar: Aile, arkadas, komsu ve tanidiklar.

- Ticari kaynaklar: Reklam, kisisel satis, sergi ve bayiler.

- Kamusal kaynaklar: Kitle iletisim araglar1, tiiketici-reyting kuruluslari.

- Deneyimsel kaynaklar: Uriinii inceleme, kullanma, tasima (Kotler,
Armstrong, Saunders, Wong, 1999: 255).

Elde edilen bilgi ne kadar ¢ok olursa verilen karar da o oranda tatmin edici
olacaktir. Daha fazla bilgi, alternatiflerin degerlendirilmesini ve kararin verilmesini
kolaylastiracaktir. Fakat bilgiye ulasmanin da maliyeti vardir. Bu maliyet, tiketicinin
her bir bilgi icin harcayacagi zamaninin ve g¢abalarinin maliyetlerinin toplamidir.
Bunlarin yaninda tiiketicinin katlanmak zorunda oldugu sosyal ve psikolojik maliyetleri
de dikkate almak gerekir (Assael, 1992: 45; Hoyer ve Maclnnis, 1997: 194-195;
Islamoglu, 2003: 31; Odabas: ve Baris, 2011: 358,361; Unal, 2008: 125).

Harici arama yapmak yararhidir fakat arkadaglarin ve ailenin farkli tercihleri
olabilir, satis elemanlar1 yiiksek prim getiren Grind 6nerir, reklamlar ise genellikle
yaniltict olarak degerlendirilir. Dolayisiyla digsal bilgi kaynaklarinin her zaman faydali
olmasi s6z konusu degildir (Harrell ve Frazier, 1999: 190; Islamoglu, 2003: 31; Odabas1
ve Baris: 2011: 358; Unal, 2008: 124-125).
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1.1.3.3. Seceneklerin Degerlendirilmesi

Tiiketici bilgi toplama asamasindan sonra elde etmis oldugu bilgilerin her birinin
degerlendirmesini yapar. Bir tiiketici iirlin veya markayr degerlendirirken onceligi
degerlendirme Olcutlerine verir. Degerlendirme kistaslari, belirli bir soruna ¢6zim
bulmak igin tlketicinin aradigi niteliklerdir. Bu kistaslarin hangilerinin 6nemli veya
onemsiz oldugunu, Onemli olanlarin ise 6nem derecelerini belirleyen tiiketicinin
kendisidir. Uriin ve hizmetlerin 6zellikleri, iiriiniin farkli dzelliklerine verilen nispi
Oonemler, belirli bir markaya olan inang, tiikketicinin her iirlin 6zelligi i¢in ayr1 ayr1 fayda
fonksiyonlart gelistirmesi, ¢esitli markalar hakkinda farkli degerlendirme yontemleri
gelistirmesi tiiketicinin kullandig1 karar degerlendirme ilkelerinden bazilaridir. Ttketici
kendi kisisel 6zelliklerini ve etkilendigi ¢evresel faktorleri dikkate alarak iiriin veya
markay1 degerlendirir ve alternatiflerden birini secer (Islamoglu, 2003: 38; Odabas1 ve
Baris, 2011; 366; Tek, 1999: 213). Bu durum Sekil 1.4’de gosterilmistir.

Degerlendinme Earann Alternatifin
Olgiitleri Eurallar Secimi

Her bir kistaza

Olgiitlerin Omermi gire
—* | Altematifler
Degerlendinme
Ihkkate Alinan L .
Alternatifler

Kaynak: Assael, 1992 39; islamoglu, 2003: 38

Sekil 1.4. Secenekleri Degerlendirme ve Se¢gme Siireci

Seceneklerin degerlendirilmesinde etkili olan diger unsurlar ise tliketicinin inanci,
tutumlar1 ve niyetleridir. Inang, tiiketicinin degerlendirmedeki diisiincesini temsil
etmektedir. Tutum, tiketicinin Urtnle ilgili olarak kabul edilebilir veya edilemez
seklindeki diislincesini temsil eder. Niyet ise tlketicinin belirli bir davranisi géstermeye

meyilli olmasidir (Blackwell ve digerleri, 1978: 92).

Seceneklerin  degerlendirilmesi  siirecinin son asamasi, karar kurallarim
uygulamaktir. Bu iki gekilde gerceklesmektedir. Basit karar kurallari; aliskanliklara

dayali secimlerde, diisiik ilgi ve dnem s6z konusu oldugunda kullanilir. Tiiketici her
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zaman basit karar kurallarin1 kullanmaz. Bazen de karmagik karar kurallarin1 kullanir.
Karmagik karar kurallar1 da iki grup olarak ifade edilebilir (Blackwell ve digerleri,
2001: 113).

Telafi edici olmayan karar kurallari: Tiketici secenckleri degerlendirirken
kendi belirledigi, her kistasa gore en yiiksek performansa sahip olan {iriin veya markayi
secer. Ornegin ev almak isteyen bir tiiketici icin evin dogalgazli, asansérlii, bahgeli

olmasi1 dnemli ise bu 6zellikleri tasimayan alternatifler elenir.

Telafi edici karar kural: Uriin veya markanin her 6zelliginin iistiin olmasi
bazen miimkiin degildir. Tiiketici se¢cenekleri degerlendirirken bazi1 6zelliklerden 6diin
vererek Uriin veya markay:r secer. Ev o6rnegine donersek, tiketicinin bahgesi olmayan
ama ucuz ev bulmasi durumunda bahge 6zelliginden vazgegerek evi tercih etmesidir

(Mowen, 1993: 430; Odabasi ve Baris, 2011: 368-369).

Degerlendirme sekillerinden biri de kesfetmeye dayali degerlendirmedir. Kestirme
yol olarak da ifade edilen bu degerlendirmede tiiketici ¢cogu zaman alternatiflerle ilgili
degerlendirme yapmaz. Ozellikle tiiketici icin 6nem arz etmeyen kararlarda veya
tiikketicinin degerlendirme yapmaya zamani olmadiginda bagvurdugu degerlendirme
seklidir. Tiiketiciler bu degerlendirmeyi {riinlerin fiyatlarindan, marka isimlerinden,
magazalarindan veya lirlinlin ait oldugu iilkeden yola ¢ikarak yapmaktadir (Odabas1 ve

Baris, 2011: 368-369; Unal, 2008: 130).

1.1.3.4. Karar Verme ve Satin Alma

Karar verme asamasi; tlketicinin, bir Grindn veya hizmetin belirli 6zellikleri
hakkinda c¢esitli ihtimallerden yola ¢ikarak tahminde bulunmasi veya degerlendirme
yapmasidir. Segenekleri degerlendiren tiiketici kendisine en yiiksek tatmini saglayan
iirtin veya markay1 secer. Fakat bu se¢im sonrasinda her zaman satin alma eylemi
gerceklesmez. Tuketici satin almaya karar verebilir, parayr tasarruf etmeye karar
verebilir, tamamen farkli iirin/markaya yonelebilir, deneme amagli kiigiik ¢apta satin
alim yapabilir, satin alma yerine kiralayarak isini saglama almak isteyebilir (Harrell ve
Frazier, 1999: 191). Tiiketici algiladig1 riske gore satin alma kararini erteleyebilir,
degistirebilir veya tamamen satin almadan vazgecebilir. Tiiketicinin kisiligi, zekasi, cok

yonlii diistinebilmesi, miizakere yapabilmesi, pazarlik giicii, hareket kabiliyeti, konugma
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yetenegi gibi kisisel Ozellikleri, gelirinde meydana gelen azalma, issiz kalmasi,
hastalanmasi1 gibi durumsal faktorler veya saticinin tavri, karakteri, tiriintin nitelikleri,
magaza ortami tiiketicinin karar verme asamasindan satin alma asamasina gegmesini
etkiler (Ilban, Akkilig, Yilmaz, 2011: 66; Hoyer ve Maclnnis, 1997: 214; Pride ve
Ferrell, 1995: 174; Tek, 1999: 215).

Tiiketici karar verme asamasinda segenekleri degerlendiritken cesitli

yontemlerden yararlanir. Bunlar;

Olasihik tahmini: TUketiciler genel olarak bir Griin satin alirken tirtiniin fonksiyon
ve Ozellikleriyle ilgili ¢esitli tahminler yiiriitiirler. Bu tahminlerin gergeklesmesi ihtimali
tizerinde durulur. Bu ihtimallerin olumlu veya olumsuz olmas: tiiketicinin karar

vermesini etkiler.

Tyilik, kotiluk: Tiiketicinin iiriiniin 6zellik ve fonksiyonlarini dikkate alarak iyi

veya kotii seklinde degerlendirmesidir.

Degerleri birlestirme: Tiiketicinin iirlin hakkindaki tahmin ve olasiliklarinin

cakismasi olayidir. Yani sonucun iki ihtimale sahip olmasidir.

Satin alma siirecinde ise tiiketici, iirlinle beraber satin alacagi yeri, satin alacagi
kisiyi, nasil satin alacagini da segmektedir. Tiim degerlendirmeleri tiiketici yaptiktan
sonra sosyal faktorler veya durumsal degisiklikler nedeni ile karar verilen iriinii satin
almayabilir (Paker, 2010: 61). Satin alma eyleminin ger¢eklesmesinde niyet ve
durumsal faktorler (kampanyalar, indirimler, sifir stok, nakit azligi vb.) oldukca
etkilidir. Satin almay1 etkileyen bir diger unsur da durumsal etkiler icerisinde
degerlendirilen magaza ortami, magaza atmosferi ve magaza imajidir (Palumbo ve
Herbig, 2000: 118; Solomon, 1996: 318; Unal, 2008: 131). Bu durum Sekil 1.5’de

gosterilmistir.
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| Satin Alma |
| Niyet i T T { Durumsal Etkiler |
. r 1

iiriin ve Sadece firin Eilg Zaman
marka grubu etkilen etkileni
birlikte
Thtivag Ihtiyag _ —

belilenmig | L belilenmermig Magaza etkilen

Kaynak: Odabasi, Barig, 2011: 376

Sekil 1.5. Satin Almanin Belirleyicileri

Satin alma eylemleri niyet agisindan incelendiginde planli ve plansiz olarak iki tiir
satin almadan bahsedilir. Planli satin alimlarda niyet 6nemli bir etkendir. Niyet,
tiikketicinin iiriinle ilgili inanglar1 ve tutumlarindan olusur. Uriiniin, Uriin kategorisinin,

siifinin, markanin ve ihtiyacin belirlenmis olmasi seklinde kendisini gosterir.

Plansiz satin alma ise, alim niyeti yokken yani satin alma Oncesi ihtiyac¢
belirlenmemis ise aligveris ortaminda, 0 an karar verilip satin alimin yapilmasidir.
Plansiz satin alimlarda satin alma siirecinin tamami aligveris yapilan ortamda
gerceklesir. Plansiz alimlari; tamamen plansiz alimlar, hatirlatmalarla yapilan plansiz
alimlar, oneri ile yapilan plansiz alimlar ve planli alimin getirdigi plansiz alimlar
seklinde smiflandirmak miimkiindir (Odabas1 ve Barig, 2011: 376-378; Paker, 2010:
61).

1.1.3.5. Satin Alma Sonrasi

Satin alma karar siirecinin son agsamasi, satin alma davranigindan sonra tuketicinin
Urlnii kullanip, vermis oldugu kararin etkilerini ve sonuglarini degerlendirdigi asamadir.
Bir iirtinii satin alan tiiketici oncelikli olarak iirliniin kullanim ve tiiketim asamasindaki
performansini degerlendirir. Tiiketici bekledigi performansi elde eder ise tatmin olur, bir
kismini elde eder ise kismen tatmin olur, elde edemez ise tatminsizlik yasar (Odabasi ve

Baris, 2011: 387, 392; Tek, 1999: 215).
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Tatmin olmus tiiketiciler iiriin ve hizmet hakkinda diger tiiketicilere olumlu ve
giizel seyler soylerler. Markanin sadik tiiketicisi haline gelirler. Uriin veya hizmetin ait
oldugu firmanin diger {irlin ve hizmetlerinin de potansiyel alicis1 olma egilimi
gosterirler (Islamoglu, 2003: 45; Kotler ve digerleri, 1999: 259; Odabas1 ve Baris, 2011:
387, 392; Williams ve Anderson, 1999: 45).

Kismen tatmin olmus tiiketicilerin satin aldig1 iirlin ve hizmet hakkindaki
kuskular1 az da olsa devam etmektedir. Tiiketici tercih etmedigi Uriin ve markalarda bir
takim ozelliklerinin belirledigi 6l¢iitler gergevesinde oldugunu bilmektedir (Mallalieu ve
Palan, 2006: 17). Bu nedenle tiketici yeniden bilgi toplamayacaktir. Tercih ettigi
urinin olumsuz yonleri ile tercih etmedigi segenekleri karsilastirmaya devam ederek

bilissel ¢eliskiden kurtulmaya galisacaktir (Pride ve Ferrell, 1995: 174).

Tatmin olmama durumunda ise iriin ve hizmet hakkinda diger tiiketicilerle
olumsuz diisiinceler paylasilir, rakip iiriinlere yonelerek “marka kaymas1” yasanr. Urlin
ve hizmetin ait oldugu firmanin diger iriinlerine 6n yargili davranirlar ve sikayetci bir
tavir takinirlar. Uriin veya markay1 iade etmeye ¢alisabilir, higbir sey yapmayabilir ya
da Griin veya marka sikayetlerini firmaya bildirebilirler (islamoglu, 2003: 45; Kotler ve
digerleri, 1999: 259; Odabas1 ve Barig, 2011: 387, 392; Santos ve Boote, 2003: 150). Bu
stire¢ Sekil 1.6’da gosterilmistir.

Satin Alim

!

Eullanmim
l y | Unin Ozellikleri

Tatmin Diizeyi

v v '

Duygusal Tatmin Beklentilerin Du}'_§|1§31_
Earzilanmass Tatmmsizlik
Marka Sadakati Tekrarl Alimlar Sikayetgi Olma

Kaynak: Unal, 2008: 134

Sekil 1.6. Satin Alma Sonrasi Siireg
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Satin alma sonucu iiriinden veya hizmetten memnun olmayan, tatminsizlik
yasayan tiiketici sikayetci olma egilimi gosterecektir. Tiiketici bunu eyleme ge¢cme ve
eylemsizlik olarak iki sekilde gosterir. Eylemsizlik durumunda tiiketici olayr unutmayi
tercih eder, sikayet etme durumunda elde edecegi sonucun, katlanacagi maddi ve
manevi kiilfetten daha az olacagina inanir. Eyleme gegme durumunda ise; tiiketici ayni
markay1 bir daha satin almama, isletmeyi boykot etme, ¢evresini uyarma, iiriin veya
hizmetin degisimini talep etme, para iadesi isteme, yargi yollarina ve sikayet
merkezlerine basvurmak gibi c¢esitli eylemler ile sikayetini dile getirir (Odabas1 ve

Baris, 2011: 393-394; Unal, 2008: 138). (Bkz Sekil 1.7).

[

| Evlemsizlik | | Evlem |

{ l { ! !

Markay: wveya Titketicilen Cmanm Yaszal 311?}'?1
I . Basvimisi vola merkezine
tirtini boykot uyanma ¥ basy basvurma

Kaynak: Odabasi, Baris, 2011:393; Unal, 2008:138

Sekil 1.7. Tiiketici Sikayet Davranisi

Tuketiciler genel olarak dnemli bir karar vermeden 6nce iki veya daha fazla
secenek arasinda kararsiz kalir ve celigkiye diiserler. Yasanan ¢eliski bazen tatminsizlik
olusturabilmektedir. Boyle durumlarda celiskiyi azaltabilmek i¢in yapilan tercihin dogru
oldugunu destekleyecek ek bilgi arayisina girilebilir veya tercih edilmeyen iiriin/marka
yeniden degerlendirilerek istenmedigine dair kanitlar olusturulabilir (Blackwell ve

digerleri, 1986: 159).

1.1.4. Tuketici Karar Turleri

Tuketicinin karar alma siireci her durumda ve her zaman ayni sekilde islemez,
bazen farkli yogunlukta ve farkli diizeyde kendini gosterir. Karar siireci her zaman

karmasik olmadigi gibi her zaman basit ve alisilmis da degildir. Tuketicinin karar
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verme sirecini etkileyen bazi unsurlar vardir. Bunlar; verilen kararin karmasik-basit

olmasi, gerekli bilgi diizeyi, tuketicinin ilgi diizeyi ve zamandir.

Ihtiya¢ duyulan bilginin miktar1 ve verilecek olan kararin kisa zamanda alinmasi
dikkate alindiginda; tiiketici yogun, sinirlt veya rutin karar verme se¢eneklerinden birini
kullanarak karar verecektir (Chaneta, 2014: 85; Odabas1, Bar1s, 2011: 339; Unal, 2008:
139). Tuketici problem ¢ozme tirleri Sekil 1.8’de gosterilmistir.

Rutin Problem Cézme Simirh Problem Cézme Yogun Problem Cozme

[

Ucuz drinler Pahal: Urtinler

Sik satin alma

v

Sik satin almama

Tiiketicinin diistik ilgisi

v

Tiketicinin ylksek ilgisi

Uriin smifi hakkinda detayli bilgi tiriin sinifi hakkinda az bilgi

v

Markalar hakkinda detayli bilgi Markalar hakkinda az bilgi

v

Satin almaya az zaman ve enerji harcama ~——p Satin almaya ¢ok zaman ve enerji harcama

Kaynak: Solomon, 2006: 307

Sekil 1.8. Tuketici Problem Cézme Turleri

e Yogun problem ¢ozme: Karar verme sekillerinden yogun problem ¢dzme
geleneksel karar verme siirecine en ¢ok benzeyendir. Uriiniin yeni ve bilgilerin smirlt
oldugu durumlarda ortaya c¢ikmaktadir. Bazen de tiiketici markayr duymustur fakat

tirlinle karsilasmamistir veya daha once hig tiiketmemistir (Chaneta, 2014: 86).

Yogun problem ¢dzmede tiiketicinin ilgilenim diizeyi ve algilanan riski yliksektir.
Satin alma siirecinin biitlin agamalar1 yogun caba harcanarak detayli incelemelerden
gecer. Tiiketici yogun bilgi ve zamana ihtiya¢c duyar. Secenekleri degerlendirmede
inanclar ve tutumlar etkilidir. Yogun ¢aba gosterilmesinin nedeni ise tuketicinin daha
once bu iirlinden satin almamasi ve bunun sonucunda marka baglilig1 olusmamasindan
kaynaklidir (Mucuk, 2001: 76). Bu siire¢ genellikle pahali, begenmeli ve ozellikli
urinlerde izlenir (Blackwell ve digerleri, 1986: 45; Odabasi ve Barig, 2011: 340;
Solomon, 1996: 270; Unal, 2008: 139).
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e Simrh problem ¢6zme: Sinirli problem ¢ézme genellikle bilinen bir iiriin
grubunda yabanci bir marka ile karsi karsiya kalindigi durumunda basvurulan karar
verme seklidir (Chaneta, 2014: 85). Bu tiir karar vermede tiiketici iiriin simifi hakkinda
genel bir bilgi sahibi olunmasina ragmen marka hakkinda yeterli bilgiye sahip degildir.
Tuketicinin marka bilgisi az olsa da arastirma ve bilgi sahibi olma egilimi diistiktiir. Bu
tdr karar verme ftiriiniin azalmasi veya bitmesi durumunda ortaya ¢ikar. Tiiketici tatmin
oldugu durumlarda yeniden satin alma davranist gosterir. Tatmin olmadigi durumlarda
ise Urlnu tekrar degerlendirmeye almadan eler (Blackwell ve digerleri, 1986: 45;
Odabas1 ve Baris, 2011: 340; Pride ve Ferrell, 1995: 170; Unal, 2008: 143).

e Rutin problem ¢6zme: Rutin problem ¢dzme fiyati diisiikk olan, sikga satin
alinan, az bilgi gerektiren, ¢abuk karar verilen iiriin veya markalarda, yani kolayda
{iriinleri satin almada kullanilan karar verme seklidir. Urlin veya marka ile tanismistir ve
oldukca net kararlar1 vardir (Chaneta, 2014: 85). Tlketici bu tur karar vermede bilgiye
ihtiya¢ duymaz. Genellikle ic¢sel bilgiden yani ge¢mis deneyim ve tecriibelerinden
yararlanir. Rutin problem ¢6zme yolu ile satin alinan {iriin ve markalar birbirine benzer
Ozellik gosterirler. Satin alimi fiyat belirler (Blackwell ve digerleri, 1986: 45; Mucuk,
2001: 77; Odabas1 ve Baris, 2011: 340; Unal, 2008: 144).

1.1.5. Tiiketici Tlgilenim Diizeyi

Ilgilenim; tiiketici davranislarinda &nemli olgulardan biridir. ilgilenim kisinin
ihtiyaclari, deger yargilar1 ve ilgi alanlarina bagli olarak herhangi bir {iriine karsi
yakinlik duymasi ve dnem vermesi olarak ifade edilmektedir (Arslan ve Bakir, 2010:
231). Basgka bir ifade ile bireyin iirline verdigi kisisel 6nem, ilgilenimini ortaya
koymaktadir (Odabas1 ve Baris, 2011: 342).

Tiiketicilerin pahali veya riskli iiriinlere ilgileri ve verdikleri énem yiiksektir.
Pahal1 tirtinlerin kaliteyi ve itibar1 temsil ettigine inanilir bu nedenle fazla 6nem verilir.
Uriinlerin kullanim diizeyi ve kullanilan ortamin 6zelligi de 6nemini artirir. Toplumda

kullanilan iiriinlere daha fazla ilgi gosterilir (Blackwell ve digerleri, 1986: 24).

Tiiketici davranislarinda ilgilenim diizeyi durumsal ve siirekli olmak {izere ikiye
ayrilir. Durumsal ilgilenim belirli bir durumda olusan, gegici ilgi durumudur. Urinden

finansal risk algilandiginda ve grup normlarini temsil eden bir iiriin oldugunda s6z
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konusu olur. Surekli ilgilenim ise isminden anlasilacagi iizere her zaman var olan ilgi
durumudur. Sarekli ilgilenim tiketici icin 6nemli olan, duygusal yoni bulunan veya

sosyal smifi temsil eden iiriinlerde sz konusudur (Unal, 2008: 145).

Yiiksek ve diisiik ilgilenim diizeylerinde tiiketici davraniglarinin karsilastirilmasi

Tablo 1.3’de gosterilmistir.

Tablo 1.3. Yiiksek ve Diisiik Ilgilenim Diizeylerinde Tiiketici Davranislar:

Diisiik ilgilenim Yiiksek Ilgilenim

Pasiftir. Aktiftir.

Bilgiye tesadiifen ulagilir. Bilgiyi uzun ve detayl aragtirma ile toplar.
Rastladig bilgiyi toplar. Bilgiyi arar.

Reklamlardan daha fazla etkilenir. Reklamlardan fazla etkilenmez.

Once satin alir sonra degerlendirir. Once degerlendirir sonra satin alir.

Satin alian tiriin-hizmetten makul bir tatmin | Satin alinan iirtin-hizmetten ytiksek tatmin
beklenir. Uriiniin stirlt sayidaki probleme beklenilir. Urinden maksimum fayda

¢ozlm getirmesi yeterli gorlir. Bilinen, beklenilir. Satin alma asamasinda {iriin ¢ok
aliskin olunan {irline karar verilir. fazla degerlendirilir.

Satin alinan triiniin tiiketici kimligi veya Satin alinan tiriin tiiketici kimligi veya inang
inang sistemiyle ilgisi yoktur. sistemiyle yakindan ilgilidir.

Uriin satin almada referans gruplar etkili Uriin satin almada referans gruplarmin tercihi
degildir. etkilidir.

Kaynak: Assael, 1992: 104

e Yiiksek Tlgilenim: Yiiksek ilgilenim, tiiketicinin cesitli uyaricilar ile olusan
ilgisi veya Urin-marka-hizmete 6nem vermesidir. Yiksek ilgilenim ile yapilan
aligverislerde endiseler vardir. Cok miktarda bilgiler toplanir. Bilgiler toplanirken
kisisel deneyimler, medya, reklamlar, satis noktalari, yazili basin, agizdan agza iletisim
vb. biitiin materyaller kullanilir. ilgilenimin tiiketici ve iiriin arasindaki bag olarak
tanimlanmasindan dolayi yiiksek ilgilenim ve marka bagliliginin paralel gelistigine dair

bir inanis vardir (Odabas1 ve Barig, 2011: 344-345).

Yiiksek ilgilenim diizeyinde tiiketici karar alma sekli yogun sorun ¢6zme
olmaktadir. Bunun sonucunda da satin almanin biitiin asamalarini yogun ¢aba ve zaman
harcayarak gegirirler. Tiiketici yiiksek ilgilenim diizeyinde aktif rol oynar (Unal, 2008:
146). Tiketicinin 0rtn, hizmet veya markaya yonelik yiksek ilgilenim gostermesi

halinde dikkate alinmas1 gerekenler Tablo 1.4’de gosterilmistir.
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Tablo 1.4. Yiiksek Ilgilenim Durumunda Dikkate Alinmas1 Gereken Stratejiler

Tutundurma Stratejileri

-Uriiniin egitimli saticilar ile sunulmasi

-Tutundurma mesajlarinda ikna araclarinin giiglii olmas1

Dagitim Stratejileri

-Simurli dagitimdan yararlanma

-Aracilarin yeterli hizmet donanimi ve bilgisine sahip olmasini saglama

Fiyat Stratejisi

-Normal fiyatin tizerinde fiyat belirleme

-Satis kampanyalarina sik sik bagvurma

-Miisteriye pazarlik yapma firsat1 saglayacak fiyatlar belirleme
Kaynak: Mowen, 1993: 386

e Diisiik Ilgilenim: Diisiik ilgilenim durumunda da karar alma siireci farkina
varma ile baslar fakat yiksek ilgilenimdeki gibi fazla bilgiye ihtiya¢ duyulmaz ve
degerlendirme asamasinda fazla zaman harcanilmaz yani tuketiciler bu ilgi diizeyinde

pasiftirler. Bilgi genellikle tesadiifen edinilir (Odabas1 ve Baris, 2011: 345).

Diisiik ilgilenim genel olarak ikamesi olan ve diisiik fiyath tiriin-hizmetlerde
gergeklesir. Boyle bakildigi zaman tiiketicinin dnemli gormedigi, finansal ve sosyal risk
algilamadig iriinler diislik ilgilenime sahiptir. Diisiik ilgilenim diizeyinde genellikle
aligkanlik haline gelmis davranislar, bagimli olunan markanin se¢imi veya icgudusel
ahigverisler yapilir (Unal, 2008: 147). Tuketicinin drlin, hizmet veya markaya yonelik
diisiik 1ilgilenim gostermesi halinde dikkate alinmasi gerekenler Tablo 1.5°de

gosterilmistir.

Tablo 1.5. Diisiik ilgilenim Durumunda Dikkate Alinmas1 Gereken Stratejiler

Tutundurma Stratejileri

-Kitle tutundurma araglarindan yaralanmali, farkindalig1 artirmali
-Reklam mesajlarmi siirekli tekrarlanmasi saglanmali
-Dikkat cekici dayanaklar 6ne suriilmeli
-Reklamlarda basit ve anlagilir vaatler olmali
Dagitim Stratejileri

-Yaygin dagitim agindan yararlanilmali

Fiyat Stratejileri

-Diisiik maliyet, diisiik fiyat

-Satis tesvik uygulamalar1 yapilmali

Kaynak: Mowen, 1993: 386
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Sonu¢ olarak tiiketicinin tirlin, hizmet veya markaya yonelik sahip oldugu
ilgilenim diizeyi karar verme seklinde yonlendirici olmaktadir. ilgilenim diizeyine gore

tiketici satin alma tlrleri Tablo 1.6’da gésterilmistir.

Tablo 1.6. ilgilenim Diizeyine Gére Tiiketici Satin Alma Tiirleri

Yiiksek Ilgi Diisiik Tlgi

Siirli Karar Alma
(Kolayda mallar, Gida

Karar Verme Kapsami

(Bilgi arama, Alternatifleri Kompleks Karar Alma

(Otomobil, Elektronik esya)

degerlendirme) urdnleri)

Rutin Aligskanlik Halinde Satin
(Tek markay1 dikkate alma, | Marka Baglilig: Alma

¢ok az veya hig bilgi (Giyim)

aramama) (pegete)

Kaynak: Assael, 1992: 16

1.2. KARAR VERME KAVRAMI VE TURLERI

1.2.1. Karar Tanim ve Tiirleri

Kararin kelime anlamina bakildiginda, bir is veya sorun hakkinda diisiiniilerek
varilan kesin yargi olarak tanimlanmaktadir. Karar vermenin kelime anlamu ise; bir

sorunu karara baglamak, kararlagtirmak olarak ifade edilmektedir (www.tdk.gov.tr).

Chatoupis’e (2007) gore karar verme, alternatifler hakkinda bilgi edindikten sonra
duruma en uygun olan sonuca ulasabilmek amaci ile alternatifler arasindan segim
yapma evresidir (Aktaran. Tekin ve Ehtiyar, 2010: 3396). Tanimlardan da anlasildig1

lizere karar ve karar vermek birbirinden farkli anlamlar tagimaktadir.

Literatiir incelendiginde bir¢ok karar tiiriinden bahsedildigi goriilmektedir. Karara
yonelik izlenecek yolun veya yontemin belirlenmesinde; kararin getirecegi yarar ve
zararlarin degerlendirilebilmesi i¢in karar tiiriiniin belirlenmesi 6nemlidir (Kogel, 1999:
44). Karar tiirleri genellikle yonetim ve organizasyon arastirmalarina konu olmus ve
literatiirlerinde genis yer kaplamistir. Farkli bilim dallarinda karar turleri genel olarak su
sekilde siniflandirilmistir (Morgiil, 2014: 2-3; Nas, 2006: 65). (Bkz. Tablo 1.7).


http://www.tdk.gov.tr/
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Tablo 1.7. Farkli Bilim Dallarinda Karar Turleri

Orgutiin faaliyetleri
acisindan kararlar

Kullanilan yontem ve bilginin
kaynagina gore kararlar

Yapilarma gore karar tiirleri

-Pazarlama kararlari

-Uretim kararlar

-Hizmet kararlari

-Isgdren kararlart

-Finansman kararlari
-Aragtirma- Gelistirme kararlari

-Gecmigsteki deneyimlere dayali
karar verme

-Deneme yoluyla karar verme
-Arastirma ve analiz yoluyla
karar verme

-Yoneticiye dayali kararlar
-Parlementer sisteme dayali
kararlar

-Uzlagma- taviz verici kararlar
-Ikna sistemine dayal kararlar

Yonetim diizeyine gore karar
tarleri

Kapsam ve énemlerine gore
kararlar

Dayandiklar bilgi seviyesi
acisindan karar verme

-Kurumsal kararlar
-Stratejik kararlar
-Yonetsel kararlar
-Operasyonel kararlar

-Orgiitiin tamamini kapsayan
kararlar

-Orgiitiin bir kismini kapsayan
kararlar

-Belirlilik altinda karar verme
-Risk altinda karar verme
-Belirsizlik altinda karar verme

Onem derecesine gére
kararlar

Kapsadiklar siireye gore
kararlar

Orgiitsel yasam dongiisiine
gore kararlar

-Firsat karar1
-Problem karar1
-Kriz karar1

-Kisa stireli kararlar
-Orta sureli kararlar
-Uzun siireli kararlar

-Kurulus evresi kararlari
-Gelisme evresi kararlari
-Sona erme evresi kararlari

Karar veren organ acisindan
kararlar

Verilis sekline gore kararlar

Yinelenmelerine gore karar
tarleri

-Bireysel kararlar
-Grup kararlar1

-S0zli karar
-Yazili karar

-Programlanmus karar tiirleri
-Programlanmamuis karar tiirleri

Konularina gore kararlar

Verilis sirasina gore kararlar

Baglantisal durumlarina gore
kararlar

-Kisisel kararlar
-Maddesel kararlar

-Birincil karar
-Tkincil karar

-Statik karar
-Dinamik karar

Karar verenin konumuna
gore kararlar

Nitelikleri acisindan kararlar

Tuketiciye gore kararlar

-Komuta kararlar
-Kurmay kararlar

-Agiklanabilen karar
-Agiklanamayan karar

-Rutin problem ¢d6zme karari
-Sinirh problem ¢6zme karart
-Yogun problem ¢dzme karari

Kaynak: Morgiil, 2014; Nas, 2006; Solomon, 2006’dan derlenmistir.

1.2.2. Karar Verme Stilleri

Karar verme stilleri konusunda bir¢ok alanda ¢aligilmigtir. Karar verme stilleri

farkli arastirmacilar tarafindan cesitli sekillerde siniflandirilmistir. Asagida karar verme

stilleri, ilgili olduklar1 alan dogrultusunda tanimlanmaya g¢alisilmistir.
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1.2.2.1. Jung Temelli Yaklasimlar

Jung’in (1921) “Kisilik Tipleri Teorisini” (Psychological Types) referans alarak

gelistirilen karar verme stilleri bulunmaktadir. Bunlar;

Rowe Yaklasimi: Rowe (1983) karar verme stilleri ile ilgili yapmis oldugu
calismalarda Jung’in teorisini temel alarak dort farkli karar verme stili olugturmustur

(Boulgarides, Rowe, 1983: 22-23; Nas, 2010: 52-54). Bunlar;

- Direktif Stil (Directive): Bu stile sahip bireyler belirsizlik s6z konusu oldugunda
tahammiilstizdiirler. Otokratik yap1 6zelligi gosterirler ve giice ihtiyaglar1 vardir. Hizli
ve tatminkar karar verirler. Saldirgan olma egilimleri vardir.

- Analitik Stil (Analytic): Belirsizlige karsi direktif stile sahip bireylere oranla
daha 1limandirlar. Bilissel agidan karmasik yapiya sahiptirler. Teknik degerlere kolay
uyum gosterirler ve bu sayede yeni durumlara kolay cevap verebilirler. Bu stile sahip
bireyler problem ¢dzmek dahil her durumda yiiksek basari elde etmek igin ¢abalarlar.
Bu 6zelligi sayesinde birgogu bulundugu ortamda yiiksek mevkilere sahiptirler.

- Kavramsal Stil (Conceptual): Bu stile sahip bireyler biligsel karmasaya ve
insanlara odaklidirlar. Bir¢ok alternatifi dikkate alip degerlendirirler. Davraniglarinda ve
iliskilerinde diiriistlik ve agikliga ©onem verirler. Basar1 yonliidiirler. Ovgi ve
bagimsizlik onlar i¢in 6nemlidir.

- Davranigsal Stil (Behavioral): Davranigsal stile sahip yoneticiler diger bireyleri
destekleme egilimi gosterirler. Kendilerine danisilmasindan keyif alirlar. Iliskilerinde
insan yonliidiirler, empati kurarlar, ikna yetenekleri vardir, samimiyet gostermeyi
severler, catismalar1 engelleyebilirler, uzlasmadan yanadirlar fakat bazi durumlarda

kendilerini glivensiz hissedebilirler.

1.2.2.2. Disiplinler Aras1 Yaklasimlar
Karar veren bireyin davramigsal 6zellikleri iizerinde yogunlasarak yapilan karar
verme stilleri caligmalarini kapsamaktadir. Bunlar;

Dinglage yaklasimi: Dinklage 1967 yilinda yapmis oldugu arastirmalarda sekiz

farkli karar verme stili oldugunu ifade etmistir. Bunlar;
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- Kaderci Karar Vericiler (Fatalistic Decider): Bu bireyler kendilerine olacaklar
hakkinda veya kendi verecekleri kararlar hakkinda kontrol ve denetimin kendilerinde
olmadigina inanir ve kararlari olgulara ve ¢evresel olaylara birakirlar.

- Erteleyerek Karar Vericiler (Delaying Decider): Bu bireyler vermeleri gereken
kararlar1 siirekli baska bir zaman dilimine erteleyerek hicbir zaman karar verme
asamasina gelemezler.

- Ictepisel Karar Vericiler (Impulsive Decieder): Karsilarina ¢ikan ilk secenegi
kabul edip hemen karar verirler. Cogu kez ani karar verirler ve ilk sunulan secenegi
tercih ederler. Kararlarinda salt duygular ve istekler vardir. Bu kisiler alternatifleri
yeterince incelemeden, degerlendirmeden, karsilastirmadan karar verirler.

- Boyun Egici Karar Vericiler (Compliant Decider): Karar verirken bir bagkasinin
diisiince ve Onerilerine gore karar veren bireylerdir. Bu bireyler verdikleri kararin ve bu
kararin sonuclariin getirdigi sorumluluklar1 bagkalartyla paylasarak ya da sorumlulugu
tamamen bagkalarina vererek rahatlamayi tercih ederler.

- Planli Karar Vericiler (Planning Decider): Belli bir hedefe ulastiracak
secenekleri sistematik olarak inceler firsat ve imkanlar arasinda denge olusturarak karar
verirler. Mantikli ve gercekei yaklagimla karar vermeye calisirlar.

- Sezgisel Karar Vericiler (Intuitive Decider): Diisiincesizce, sezgileri ve bilingalti
giidiileri dogrultusunda dis kaynaklardan yeterli bilgi toplamadan karar vermeye
meyillidirler.

- Bocalayan (Kendine Eziyet Ederek) Karar Vericiler (Agonized Decider):
Alternatifler hakkinda bilgi toplamaya ve onlar iizerinde diisiinmeye ¢ok fazla zaman
harcarlar.

- Tutuk Karar Vericiler (Paralytic Decider): Karar vermenin getirdigi sonuca
katlanmaya razi olmalarina ragmen karar1 verme giiciinii kendilerinde bulamaz ve

harekete gecemezler (Tatlilioglu, 2014: 155; Nas, 2010: 49).

Arroba Yaklasimi: Arroba 1978 yilinda sanayi tesislerinde 35 yonetici ve 29
isciye 16 maddelik karar listesini 6nem derecesine gore siralamalarini isteyerek yapmis
oldugu icerik analizi ile karar verme stillerini belirlemistir. Calismasinda ayrica farkl
meslekler arasinda karar verme tarzlari hakkindaki farklari arastirmis ve anlamli
farkliliklar elde etmigtir. 523 karar verme davranist kullanilarak yapilan faktor analizi

sonucu, Arroba alt1 karar verme tarzi elde etmistir (Arroba, 1978: 219-221). Bunlar;
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- Diistinmeden Karar Vericiler (No Thought): Stilin adindan da anlasilacagi gibi
cok az diislinerek veya hi¢ diistinmeden verilen karar stilidir. Burada birey karar vermek
tizerine diistinmeyi veya sorunun Gzerine dikkat kesilmeyi gerekli gérmiyordur.

- Ttaatkar Karar Vericiler (Compliant): Bireyin karar verirken pasiflik derecesini
veya bagka birinin daha dnce vermis oldugu karara uyumunu gostermektedir. “Benden
beklenen buydu bende yaptim” mantig1 hakimdir.

- Mantikli Karar Vericiler (Logical): Bireyler nesnellikleri ile karakterize edilir.
Hedefler uzun uzun gézden gecirilir, alternatifler degerlendirilir, karsilastirmalar yapilir
ve nesnel degerlendirme ile se¢enekler arasindan en iyi olana karar verilir.

- Duygusal Karar Vericiler (Emotional): Karar duygulara dayalidir. Alternatifler
degerlendirilip, karsilastirma yapilsa dahi birey son kararini 6zel olarak hangisini istiyor
veya seviyorsa ona gore verir.

- Sezgisel Karar Vericiler (Intuitive): Birey kaderci diisiincesine veya duygularina
giivenir. “Ben bunu neden bdyle yaptim bilmiyorum, ama hissettim” veya “ka¢inilmaz
goriindii” gibi distincelere sahiptir. Verilen karar aktif olmasina ragmen igsel baski
altindadir, burada kararin objektif veya siibjektif oldugu séylenemez.

- Tereddiitlii Karar Vericiler (Hesitant): Adindan da anlagilacagi gibi son ana
kadar hangi alternatife karar verecegini bilmemesini ifade eder. Karar verme sonucuna
uzun ve dikkatli inceleme esliginde veya madeni bir para yardim ile ulagilacaktir. Bu
tarzin temel Ozelligi ise son karara ulagsmada daha Once verilmis kararlar ile arasinda

baglanti kurulmasinin zor olmasidir.

Janis ve Mann Yaklasimi: Janis ve Mann 1977 yilinda bireyin stres ortaminda
karar verme tarzlarini incelemis ve bes stil tanimlamislardir (Mann ve digerleri, 1997:

2). Bunlar;

- Catismasiz Baglilik (Unconflicted Adherance): Karar verici kaybetmeyi ve
kararin riskleri hakkindaki bilgileri yok sayar ve eylemi mevcut seyrinde devam ettirir.

- Catismasiz Degisim (Unconflicted Change): Belirgin veya kuvvetle Onerilen
yeni hareket stili karar verici tarafindan elestirilmeden benimsenir.

- Savunmaci Kaginma (Defensive Avoidance): Karar verici erteleyerek veya
sorumlulugu bagkalari iizerine yikarak catigmadan kagar.

- Tetikte olma (Hypervigilance): Karar alic1 ikilemde kaldigi zaman ¢ilginca ¢ikis

yolunu arar. Baski nedeniyle aceleci ve panik halinde acil yardim bulmaya calisir.



32

Bulundugu durumdan kurtulacagina inanir. Duygusal heyecani ve simirli dikkatinden
kaynakli kararin sonuglarini kapsamli goremez.

- Uyaniklik (Vigilance): Karar verici verilen kararda basarili olabilmek igin
hedeflerini agiklar. Gereken bilgi i¢in tarafsiz olarak dikkatlice alternatifleri

degerlendirir.

Deci—-Ryan Yaklasimi: Deci ve Ryan’nin (1985) yaklagimi kisilik ve giidiilenme
gelisimini aciklayan yaklasimdir. Giidiilenme ve kisilik kavramlar1 agiklanirken bireyin
i¢sel kaynaklarinin 6nemine dikkat ¢ekmistir. Bunun sonucunda ti¢ farkli karar verme

stili tanimlamistir (Nas, 2010: 46). Bunlar;

- Bagli Karar Vericiler (Autonomous): Karar verme agamalarindan biri olan bilgi
edinme asamasindaki bakis agilarini dikkate alir ve kararda etkisi olan diger kisilerin
yardimlari ile karar verilir.

- Egemen Karar Vericiler (Controlling): Birey kisisel otoritesini keyfi olarak
kullanir.

- Kisisel Olmayan Karar Verici (Impersonel): Gegmis deneyimlerden ders alindigi
ve otoriteye boyun egildigi durumu ifade eder. Se¢im yapma asamasinda kararsiz

kalinan durumdur.

KuzgunYaklasimi: Kuzgun (1992) karar verme tarzlarini dort temel stratejide
toplamistir (Alver, 2004: 189). Bunlar;

- Bagimsiz Karar Verme: Istekler dogrultusunda kendi kendine karar verilmesidir.

- Mantikl1 Karar Verme: Karar verirken alternatifler hakkinda objektif ve akilci
diisiinerek bilgi toplamasi ve bu alternatiflerin yararlarin1 ve zararlarini dikkate alarak
karar verilmesidir.

- Ictepkisel Karar Verme: Bireyin alternatifleri yeterince degerlendirmeden
giidiiler dogrultusunda ani, tepkisel ve aceleci tavirla karar vermesidir.

- Kararsizlik: Kararsiz olma durumunu ifade eder. Tereddiitlii ve istikrarsiz karar

verilmesidir.
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1.2.2.3. Bilgi Temelli Yaklasimlar

Karar verme asamalarindan biri olan bilgi toplama siirecinde bireylerin
karsilastig1 farkliliklardan dolay1 karar verme tarzlarinda farklilik oldugunu agiklamaya

calisan yaklasimlardir.

Johnson Yaklasimi: Johnson 1978’de bilginin toplanmasin1 dikkate alarak iki stil
ve bilginin analiz edilmesini dikkate alarak iki stil olmak tzere toplamda dort karar
verme stili gelistirmistir. Bilginin toplanmasi siirecinde anlik ve sistematik stiller,
bilginin analiz edilmesinde ise dissal ve igsel stiller s6z konusudur (Johnson, 1978: 533-
534). Bunlar;

- Anlik Karar Verme (Spontaneous): Bireyler arasinda farklilik gdsteren bir
stildir. i1k 6zelligi; ge¢mis deneyimlerini alt boliimlere ayirir ve parcalar arasinda birbiri
ile etkilesim kurarak karar verirler. ikinci 6zelligi, psikolojik sadakattir. Ugiincii dzellik

ise amaclara uyum saglama konusunda esnek davranirlar.

- Sistematik Karar Verme (Systematic): Bilginin toplanmasi asamasinda bu stile
sahip bireylerin karar vermede ii¢ ozelligi vardir. ilk 6zelligi olaylara ortak tepki
vermeleri, ikinci o6zellikleri; tedbirli psikolojik uyum igerisinde olmalari, Ug¢Unci

oOzellikleri ise sistemli amag yonlendirmesidir.

- Digsal Karar Verme (External): Bilgi analiz edilirken degerlendirmelerin sesli
diisiinme seklinde gerceklestirildigi karar verme tarzidir.
- I¢sel Karar Verme (Internal): Bilginin analiz edilmesi asamasinda bireyin kendi

icinde sessiz olarak diistinerek karar verme tarzidir.

Harren Yaklasim: Harren 1979°da yapmis oldugu caligmalar sonucu mesleki
karar verme stili olusturmus ve buna baglh iic adet karar verme stili tanimlamistir

(Nas,2010: 55; Tasdelen, 2001: 41). Bunlar;

- Rasyonel Karar Verme (Rational): Bireyler temkinli ve dikkatli bir sekilde karar
verirler. Gelecekte verecegi kararlar icin bilgi toplaylp mantikli ve objectif
degerlendirmeler yapar. Karar ile ilgili sorumlulugu kabul ederler.

- Sezgisel Karar Verme (Intuitive): Karardan etkilendikleri icin karar ile ilgili
sorumluluklar1 kabul ederler. Karar verme asamasinda diger bireylere gore daha hizli

karar verirler. Verilen kararlarda igsel giidiilerini ve dnsezilerini kullanirlar.
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- Bagimli Karar Verme (Dependent): Genellikle bagkalarinin beklentileri ve
isteklerine yonelik karar verirler. Diger iki stilin aksine kararlarinin sorumluluklarin

baskalarina yansitirlar.

Driver Yaklasimi: Driver 1970 yilinda yaptig1 ¢calismalar sonucu bilginin odagi
ve bilginin miktar1 olarak bilginin iki boyutunu tanimlamistir. Bu boyutlarin
birlesiminden yola ¢ikarak dort farkli karar verme stili oldugunu ileri siirmiistiir (Driver

vd, 2006: 2). Bunlar;

- Belirleyici Stil (Decisive): Bu bireyler hiz, verimlilik ve tutarlilik eylemleri ile
tanimlanabilir. Bu stilde zaman degerlidir. Diger insanlarla olan iligkilerinde sadakate,
diiriistliige ve agikliga 6nem verirler.

- Esnek Stil (Flexible): Belirleyici stilde oldugu gibi hiz iizerinde durulur. Fakat
vurgu, adaptasyon lizerindedir. Bu stilde se¢im yapildiktan sonra bile alternatifler
degerlendirilmeye devam edilir. Bir sorun olmast durumunda diger alternatife
yonlenilir.

- Hiyerarsik Stil (Hierarchic): Karar asamasinda dikkate alinan analizlere ve
kaliteye dnem verirler. Karar vermek igin acele etmezler, detayli analiz ve plan yaparlar.

- Biitiinlestirici Stil (Integrative): Tek bir ¢oziimii kabul etmezler en iyi karara
ulasabilmek i¢in birgok ¢6ziimii degerlendirirler. Coziime ulagabilmek i¢in fazla bilgiye

ihtiyac duyulur.

Scott ve Bruce Yaklasim: Scott ve Bruce tarafindan 1995 yilinda “Genel Karar
Verme Stili” gelistirilmistir. Bu stil bes alt stilden olusmaktadir (Wood, 2012: 58).

Bunlar;

- Rasyonal Stil (Rational): En iyi sonucun gelmesi igin alternatifler mantiksal
olarak degerlendirilir. Bilgi toplama yiiksek seviyededir.

- Sezgisel Stil (Intuitive): Karar verme hissetme dogrultusunda gerceklesir.
Duygulara ve 6nsezilere giivenilir.

- Bagimli Stil (Dependent): Diger kisilerin yonlendirmesi ve rehberligi ile karar
vermenin gergeklestigi stildir.

- Kaginma Stili (Avoidant): Karar vermekten kaginilan stildir.

- Anlik Stil (Sportaneous): Ani-hizli karar verilen stildir.



35

1.2.2.4. Yonetime Dayali Yaklasimlar

Yonetim yetkisine sahip olan bireylerin karar verme asamasinda farkli tarzlara

sahip olduklar1 belirtilerek buna yonelik yapilan yaklasimlardir.

Heller ve Yukl Yaklasimi: Heller ve Yukl (1969) liderlerin karar verme
davraniglar1 bakimindan bes farkli karar verme stiline sahip olduklarini belirtmektedir

(Aktaran. Bakan, Biiyiikbese, 2005: 30). Bunlar;

e Ac¢iklama olmadan lider tarafindan verilen karar
e Aciklama yaparak lider tarafindan verilen karar
e Danismaci karar, karardan énce danisilir

e Liderin ¢alisanlar ile birlikte verdigi karar

e Liderin astlar1 yetkili kilarak karar verme

Vroom ve Yetton Yaklasimi: Vroom ve Yetton 1973 yilindaki ¢alismalarinda
liderlerin karar verme stilleri incelemislerdir. Karar vermenin her siirecini bir sembol ile
temsil etmislerdir (A, C, G, D). Harflerin her biri stirecin temel 6zelliklerini temsil eden
kodlardir. A, otokratik karar stilini; C, danigsmanlikla alakali karar stili; G, grupla
verilen karar stili, D, delegelik ile verilen karar stilini temsil eder. Koddaki roma
rakamlar1 ise karar siirecinin alternatiflerini temsil eder (Vroom ve Jago, 1974: 323-
324).

- Al: Elde olan bilgiler ile sorunu siz ¢dzduntz veya karar verdiniz.

- All: Problemin ¢6ziim kararimi siz veriyorsunuz fakat ¢alisandan gelen bilgileri
kullanip-kullanmamay1 veya ne kadar kullanacaginizi yine siz belirliyorsunuz.

- Cl: Calisanlar ile bireysel goriiserek diisiince ve onerilerini dogrultusunda karar
aliyorsunuz. Sonrasinda karar gerceklesebilir veya gergeklesmez bunu astlara yansitmak
yine size kalmas.

- CII: Calisanlarla grup halinde goriisiilerek diistince ve Oneriler alip karar
veriyorsunuz. Burada da astlarin etkisini yansitip yansitmamak yine size kalmas.

- G: Calisanlar ile grupga alternatifleri degerlendirip, fikir {tretip karar
veriyorsunuz. Liderin goérevi sadece bagkanliktir. Olusan karar1 uygulamada

isteklisinizdir.
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- D: Astlardan birini sorunun ¢oziimii i¢in temsilci yaparsin. Sorunu ¢dzmede

sorumluluk verirsin.

1.2.2.5. Tiiketici Temelli Yaklasimlar

Tiketicinin nasil karar verdigi, karar verirken hangi asamalardan gectigi
pazarlamanin bilim olarak ele alinip incelendigi donemlerden beri arastirilan konulardan
biridir. Tiiketicinin karar agamalar1 ve bu asamalarda etkilendigi faktorler tlketicinin
anlagilmasinda anahtar unsurlardir. Tiiketicinin karar alma siirecini ve davraniglarini
aciklamaya calisan bircok model gelistirilmistir. Tiiketici davranis modellerinde
tilkketicilerin satin alma karar siiregleri ve bu silirecteki tiim islemler ele alinarak,
tilkketicinin nasil karar verdigi ve harekete gectigi agiklanmistir. Tiiketici davranislarini
anlamaya yonelik olarak gelistirilen modeller 3 baslik altinda toplanmistir. Bunlar;
1.0lgusal, 2.Mantiksal ve 3.Kuramsal modellerdir (islamoglu, 2006: 137; Tek, 1999:
212).

1.2.2.5.1. Kuramsal Modeller

Bu modellere derleme veya ayrintili davranis modelleri denilmektedir. Modeller
tilkketiciyi sorun ¢oziicli ve bilgi islemci olarak gormektedir. Modellerin ¢oguna gore
tlketici davranislari, pazarlama karmasi elemanlari, sosyo-kultirel faktorler ve
giidiileyici faktorlerin bir karigimi olarak ortaya c¢ikmaktadir. Kuramsal modellerin

baslicalari; 1.Nicosia, 2.Engel, Kollat ve Blackwell ve 3.Howard-Sheth modelleridir.

Nicosia Modeli: Bu modelde tiiketici davranisi dort asamali bir bilgi akis1 ve geri
besleme siireci i¢inde ele alinmaktadir. 1. Firma girdileri ve tiiketici ozellikleri,
2.Tiketicilerin bu girdileri arasgtirip, degerlendirmesi (i¢c ve dis arastirma islemleri),
3.Degerlendirme sonucu olumlu giidiilenme dogarsa, satin alma kararinin olugmasi ve 4.
Gergeklesen satin alma sonuglarinin hem isletme hem de tiiketiciye geri bildirimidir
(Karabulut, 1985: 21; Williams, 1990: 166-167). Kuramsal modellere gore satin alma

stireci Sekil 1.9’da gosterilmistir.
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— Geri Bildirim

Ciktilar

Girdiler —» Davranissal islem ——»
Satin alma veya almama

Geri Bildirim

Kaynak: Tek, 1999; 222.

Sekil 1.9. Kuramsal Modellere Goére Satin Alma

Engel, Kollat ve Blackwell Modeli: Engel, Kollat ve Blackwell modelinde
tiikketici satin alma karar siireci bir karar islemi olarak ele alinmaktadir. Bu karar islemi
4 ana bolimde incelenmektedir. Bunlar; 1.Girdiler (Fiziksel-sosyal 6geler, gevresel
etmenler), 2.Bilgi isleme, 3.Merkezi kontrol birimi (Dolayli ve dolaysiz girdi gecisi) ve
4. Karar islemi (Cikt1) (Tek, 1999:222). Modelde ilk olarak girdiler alinmakta ve
dogrudan veya dolayli bigimde merkezi kontrol birimine gelmektedir. Dolayli gegiste
girdiler alindiktan sonra, dikkat, idrak ve se¢im asamalarindan sonra, dolaysiz gegiste
ise, bu asamalardan gegcmeden merkezi kontrol birimine ulagsmaktadir. Merkezi kontrol
biriminde bilgiler bir psikolojik komuta merkezinde siiziilmekte ve yeni bilgiler kiginin
ozellikleri, ge¢mis bilgileri ile degerlendirilmektedir. Boylece kiside yeni bir tutum
gelismektedir. Tiiketicinin psikolojik komuta merkezini bir bakima ‘kara kutu”
olusturmakta ve yeni girdilere iliskin degerlendirmeler burada siiziilmektedir.
Tiiketicinin girdilere iligkin karar islemine, sorunun teshisi ile baglanmakta ve a) i¢
arastirma ve alternatifleri degerlendirme, b) dis arastirma ve alternatifleri
degerlendirme, c) satin alma islemi ve d) satin alma sonras1 degerlendirme seklinde
sonuglanmaktadir (Islamoglu, 2006: 141-142; Karabulut, 1985: 21-22; Williams,
1990:163-165; Tasyuran, 2002: 82).

Howard-Sheth Modeli: Bu model 6grenme modeline dayandirilsa da tiiketiciyi
yine bir sorun ¢oziicii olarak géormektedir. Model 4 ana boliimden olusmaktadir. 1.Girdi

degiskenleri (Marka, Uriin, kalite vb. uyaricilar), 2. Satin alma davranisi, 3. Alicinin bilgi
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ve karar siireci (Ogrenme siireci) ve 4.Cikt1 degiskenleri (Dikkat, algilama, tutum, niyet

ve satin alma).

Bu model satin alma islemi marka se¢imini dikkate alarak aciklamistir. Ayrica bir
malin ilk kez alinmasi ile yeniden satin alinmasi ve “fazla onemli olmayan mallar-
onemli mallar” seklinde ayrima gidilmistir(islamoglu, 2000: 119 Tek, 1999:223;
Williams, 1990: 158-159). (Bkz. Sekil 1.10)

Onemi az Onemi gok
Sik alinan . ~ Sik alinmayan
Rutin Sorun Sinirl Sorun Yogun Sorun
Ucuz COzme CoOzme CoOzme Pahal:
Riski az Riski fazla
Fazla bilgi gerektirmeyen Bilgi gerekimi ¢ok

Kaynak: Te, 1999; 223.
Sekil 1.10. Sorun C6zme Yelpazesi

1.2.2.5.2.Mantiksal Model

Bu model tiiketicinin satin alma kararina varabilmek icin aldig1 kararlarin sirasini
ve tiplerini géormeye calisir. Potansiyel alicilara herhangi bir iiriinii satin alirken
karsilagabilecekleri kararlar sorularak veya bunlar pazarlamacilar tarafindan tahmin
edilerek mantiksal satin alma haritalar1 gelistirilir. Burada da tiiketici, bir sorun ¢oziicii
olarak kabul edilmekte ve mal, marka, miktar, yer gibi konularda karar verme yol ve
sekilleri agiklanmaktadir(Tek, 1999:223).

1.2.2.5.3.0lgusal Model

Olgusal model satin alma olayini alic1 tarafindan hissedildigi bi¢imi ile agiklar. Bu
modellerde tiiketicinin satin alma sorununu fiilen ¢ézerken hissettigi, yasadigi zihinsel
ve duygusal durumlar1 yeniden iiretmek esastir. Model gelistirilirken alicidan bir iiriine
ihtiya¢ duydugu andan itibaren yasadiklar1 ve hissettiklerini sirastyla agiklamasi istenir.
Tiiketicinin tiim satin alma siireci ve gegirdigi asamalar tamimlanir. Sekil 1.11°de

gosterilmistir.
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[ug Etkiler
i i
| Firmamin Pazarlama Cabalarn ansyo Kilttrel Cevre |
| ¥ Uriin v Aile |
| v Fiyat v Gayri kaynaklar |
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' ¥ Fiyat kaynaklar '
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| ¥ Alternatiflerin ¥ Kisilik |
i Degerlendirilmesi v Tutumlar i
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i Deneyim i
Karar Davramsi I
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¥ Satinalma Tiketici Karar Verme Slreci
v Deneme Degerlendirmesi
Cikt

v Tekraralim

Kaynak: Schiffman ve Kanuk, 2006: 19

Sekil 1.11. Temel Karar Verme Modeli
1.2.2.6 Tiiketici Satin Alma Tarzlan

Tiiketici satin alma davranisi oldukca karmasik bir siirectir. Tiiketici satin alma
eylemini gergeklestirirken, sorun ¢oOzilicii ve karar alict olarak bir¢ok i¢ ve dis
degiskenin etkisi altinda problemlerini ¢dzmeye calisir. Bu degiskenlerin kiiltiirel,
sosyal, kisisel ve psikolojik faktorlerden olustugu bilinmektedir. Tuketicinin ¢ok
sayidaki iiriin ve hizmetler arasinda nasil tercih yaptig1 ve karar verdigini belirlemek
amaci ile bir¢ok yontem ve yaklasim gelistirilmistir. Yapilan arastirmalar sonucunda
tiiketicinin bir “satin alma tarz1” oldugu ve satin alma kararin1 verirken bu tarzin yol

gosterici oldugu belirlenmistir (Islamoglu, 2006: 137). Satin alma tarzi, tiiketicinin satin
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alma oncesi, an1 ve sonrasinda etkili olan duygusal ve diisiinsel odakli yap1 olarak
tanimlanmistir (Sproles ve Sproles, 1990, 138). Yani tiketicinin tercihlerini yaparken,
belirli bir stratejisi ve karar almasina yol gosteren bazi kurallart bulunmaktadir.
Tiiketicinin kisiliginin de dahil oldugu bilissel ve duygusal karakteristiklerinden olusan
ve tiiketiciye karar almasinda yol gosteren faktdrlerin etkisi ile kisilerin karar alma
tarzlar1 ortaya ¢ikmaktadir. Arastirmacilar tarzlari; son moda odaklilik, bilgi arayisi,
icgudusel alim yapma ve marka bagimliligi vb. seklinde tanimlamislardir (Jacob ve
Chesnut, 1978). Tiiketici davranisi literatiiriinde tiiketici karar alma tarzini inceleyen 3
yaklagim gelistirilmistir. Bunlar, psikografik/yasam tarzi yaklasimi, tiiketici tipolojisi
yaklasimi ve tiiketici karakteristikleri yaklagimidir. Psikografik/yasam stili yaklagimi
tiketici davranmisin1 agiklamada ¢ok sayida degiskenden yararlanarak, tiketicinin
psikolojik 6zellikleri ve yasam sekli agisindan karar alma tarzini incelemistir (Darden,
Ashton, 1974: 100; Lastovicka, 1982: 127). Tiiketici tipolojisi yaklagimi ise, tiiketicileri
aligveris yapma sekillerine gore, genel tiketici tiplerine (ekonomik, ilgisiz, bagimli,
bireysel, kalite odakli, marka sadakati olan vb. ayirmistir (Westbrook ve Black, 1985:
80-81; Moschis, 1976: 63). Tiiketici satin alma tarzim1 bu sekilde tasnif eden
calismalardan ilkini Stone 1954 yilinda yapmustir. Stone aligveris yonelimleri tipolojisi
belirlenmeye calismis ve dort farkli aligveris sekli belirlenmistir. Bunlar; ekonomik,

kisisellestirici, etik ve duygusuz aligveris yapan kisidir.

Ekonomik aligveris yapan kisi; klasik iktisadin “ekonomik insan” tabirine en
yakin yaklagimdir. Bu tarz aligveris yapan kisinin evine ait satin alma islerine kars1 bir
sorumluluk duygusu vardir. Fiyata, kaliteye ve aligveris cesitlerine karsi hassastir.
Bunlarin tamamin1 markette yapmis oldugu davranislarda hesaba katar. Aligverise ilgi
duyar. Bu bireylere gére magaza ve calisanlar satin aldig1 seyler i¢in sadece birer

vasitadir.

Kisilestirici aligveris yapan kisi; “isimleri nerede biliniyorsa” oradan aligveris
yaparlar. Halka ac¢ik magazalardan ¢ok kendi magazalarindan aligveris yapmalari
onemlidir. Magaza calisanlarinin samimi yaklasimlari, iliskileri, baglantilar1 onun
magaza miidavimi olmasit konusunda oOnemlidir. Markette kazanmis olduklar
deneyimlerde oldukca hassastirlar. Memnun olduklar1 ve olmadiklari tecriibeleri
yasamlarinin bir pargasi haline gelir. “Iyi tezgahtar” anlayislari onlara kigisel ve

nispeten samimi davranandir.
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Etik aligveris yapan kisi; bu tip miisteriler nereden aligveris yapmasi gerekiyor ise
oradan aligveris yaparlar. Kiiclik magazalara yardim etmek i¢in ya da zincir magazalarin
bir ruhu olmadigi i¢in diisiik fiyatlar1 ve genis se¢me sansini feda ederler. Giigli
baglantilari, ¢alisanlarla veya magaza sahipleriyle 6zetle magazayla sekil alir. Gittigi
magazalar i¢in hafizasinda memnun oldugu izlenimleri birakir, memnun olmadigi

izlenimleri uzaklastirir.

Duygusuz aligveris yapan kisi i¢in aligveris yapmak bir eziyettir ve bu isten
kurtulmak i¢in aligveris yapar. Aligverise ilgi duymaz ve satin aldigi seylerin
masraflarint  kiigiimser. Aligveris yapacaglt yerin yakin olmasi magaza sSegiminde
Oonemlidir. Magaza deneyimleri iizerinde uzun siiren bir izlenim birakmaz. Cok az
calisan tanir ve iyi tezgahtar kavrami yoktur (Stone, 1954: 39-40; Westbrook ve Black,
1985: 79).

Bu calisma aligveris keyfi tizerine odaklanmasi, genellikle kadin tlketicilerden
olusan oOrneklemlere uygulanmasi ve elde edilen Ozelliklerin farkli gruplarin
olusmasinda yeterince aciklayici olmadigi diisiincesi ile elestirilere maruz kalmistir

(Kurt, 2011: 65).

Tiiketici karakteristikleri yaklagimi; tiketici karar alma tarzini belirlerken bireyin
kisiliginin de etkili oldugu biligsel ve duygusal siireci dikkate alarak kisiye yardimci
olan ve yol gosteren unsurlar1 incelemis ve bu unsurlardan yola ¢ikarak tiiketici karar
alma tarzin1 olusturan 8 karakteristik gelistirmistir (Lysonski, Srini ve Yiorgos, 1996:
12). Bu karakteristikler tiiketicinin aligverise ¢ikma ve satin almada bazi tarzlarinin
oldugunu ve bunlarin da tiiketicide karar alma konusunda genel bir egilim yarattigin
vurgulamaktadir. Bu nedenle diger yaklagimlara gore daha agiklayici ve giiglii olarak
degerlendirilmektedir (Durvasula, Lysonski ve Andrews, 1993; Sproles ve Kendall,
1986: 268). Asagida Sproles ve Kendall tarafindan tiiketici karakteristikleri yaklasimina

gore gelistirilen model anlatilmistir.

1.2.2.7. Sproles ve Kendall Yaklasim (TUketici Tarzi Envanteri)

Sproles ve Kendall (1985) tiiketici karar verme tarzlarmin O6grenilmesinin,
urinlerin tercih edilmelerinin tespiti ve pazarlanmasi kadar 6nemli oldugunu ifade

etmislerdir. Tiiketici karar verme tarzini bir tiiketicinin karar verme yaklasimini
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sekillendiren zihinsel yonelim ve kisiligin bir pargasi olarak tanimlamislardir (Lysonski

ve digerleri, 1996: 11; Sproles ve Kendall, 1986: 267-268).

Sproles (1983) ilk ¢alismasinda en uygun tiiketici kavramlarinin 6lgiilmesini ve
kavramlagtirilmasini incelemistir. Tiiketici kararlarina iliskin var olan yaklasimlari
degerlendirmistir. Tiiketici kararlarini rasyonalite, maksimizasyon ve optimizasyon
kriterlerine gore ele alan klasik ekonomik yaklasim ve bu yaklagimi referans alan
yaklagimlarin giinlimiiz tiiketicilerinin karar verme tarzlarmi belirlemekte yeterli
olmadigin1 ifade etmistir. Tiiketici karar verme tarzlarina iligkin yeni yaklasim ve

Olgeklerin gelistirilmesi gerektigini vurgulamistir (Ceylan, 2013: 43).

Sproles 1985 yilinda tiketici karar verme yaklagiminin temeli olusturmustur. 50
maddelik bir 6l¢ek hazirlanmistir ve satin alma ile genel aligveris yonelimlerini 6l¢gmeye
yoneliktir. Bu Olcekten dokuz varsayim niteliginde karar verme stili tliretilmistir ve
tiketici karar verme stillerini analiz etmek igin kavramsal bir gergeve Onerilmistir.
Yapilan faktor analizinde dokuz varsayim ozelliklerinden altist dogrulanmistir. Bu
faktorler; mikemmeliyetci, marka bilingli, yenilik-moda bilingli, ¢ok segenek karsisinda
kararsiz, alisveristen kaginan ve kalite bilingli tiiketicidir. Daha sonra bu calisma
Sproles ve Kendall (1986) tarafindan gelistirilmistir. Kirk maddeden olusan ve yapilan
faktor analizi sonucu sekiz farkli karar verme 6zelligi ortaya koyan olgek, tlketici tarzi

envanteri olarak adlandirilmistir (Lysonski ve digerleri, 1996: 11-12).

Literatirde Sproles ve Kendall’in (1986) gelistirdigi “Tiiketici Tarz1 Olgegi”
yaygin bir sekilde kullanilmaktadir. Sproles ve Kendall tiiketici tarzi envanterini
olustururken, her bir karar verme 6zelligini bes aralikl likert tipi alt1 soru ile dlgen bir
model gelistirmistir. Bu modelin gecerliligi Amerika’da 482 lise 6grencisinden olusan
orneklemden elde edilen bilgilere kesifsel faktor analizi uygulanarak test edilmistir.
Yapilan analiz sonucunda sekiz temel zihinsel 6zelligi yansitan tiketici karar verme
boyutlart olusturulmustur. Bunlarin her biri temel tiiketici karar alma 6zelligidir ve
birbirinden bagimsiz olarak tiiketime yonelik zihinsel yaklasimlari temsil ederler

(Sproles ve Kendall, 1986: 269-270).
Sproles ve Kendall’in karar verme tarzlar1 su sekildedir;

Mukemmeliyetcilik-Yiiksek Kkalite odakhihgi: Mikemmeliyetci tuketiciler iyi
ile tatmin olmazlar en yiksek kaliteye sahip rlnleri tercih ederler. Bu tuketicilerin
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satin alma asamasinda daha dikkatli, sistemli ve karsilastirmali aligveris yapmalari

beklenir.

Marka Odakhhik: Marka ve kalite bilincine sahip tiketicilerdir.“Fiyat = Kalite”
teorisini savunurlar. Baska bir ifade ile yliksek fiyatin, yliksek kalitenin gostergesi
oldugunu diisiiniirler. Iyi bilinen ve en pahali iiriinleri, markalar1 satin alma egilimi
gostermektedirler. Genellikle reklami ¢ok yapilan ve en c¢ok satan markalar tercih

ederler.

Yenilik-Moda Odakhhk: Bu grup tiketiciler yenilik ve modaya diskiin
bireylerdir. Yeni seyler aramaktan heyecan ve keyif duyarlar. Modaya ayak uydurur,
tarzlarin1 daima giincel tutarlar. Stil sahibi olmak ve c¢esitlilik onlar igin 6onemlidir.

Cesitlilik bu tiiketiciler i¢in 6nemlidir.

Eglence-Haz Odakhlik: Bu bireyler i¢in aligveris keyiftir. Eglence ve zevk igin
aligveris yapan tiiketicilerden olusur. Aligverisin keyfini ¢ikarma egilimindedirler. Satin

almay1 eglenceli bulurlar ve iirlin ya da markaya dikkat etmeden karar verirler.

Fiyat odakhlik: Satin alma kararlarinda iirliniin fiyatinin diisiik olmasina ve
harcanacak para miktarina dikkat eden tiiketicilerden olusur. Bu tiiketiciler satin alma
icin indirim zamanlarin1 beklerler. Genel olarak diisiik fiyatl {irlinleri tercih ederler ve
verdikleri paranin karsiliginda en iyisini almaya dikkat ederler. Bu nedenle de

karsilastirmali aligverisler yaparlar.

Diisiinmeden—Plansiz Alsveris: Satin alimlarda 6zensiz davranan, hizli ve
diistinmeden karar veren tiiketicilerden olusur. Alisveris asamasinda ne kadar para
harcadiklarma ve paranin karsiliginda iyi bir aligveris yapip yapmadiklarina dikkat

etmezler.

Cesit Karmasasi: Cesit ve bilgi fazlaliindan kaynakli karar vermede zorlanan
tiikketicilerden olusur. Cok fazla marka ve magaza karsisinda karar vermekte zorlanirlar.

Fazla bilgi kafalarini karistirir.

Ahskanhk — Marka Baghhgi: Favori marka ve magazalardan tekrarli ve diizenli
araliklarla satin alma davranis1 gosteren tiiketicilerden olusur. Satin aldiklar1 markay1
aliskanlik haline getirmislerdir ve kolay kolay degistirmezler (Canabal, 2002:1; Sproles
ve Kendall, 1986: 271-274).
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Sproles ve Kendall karar verme stilleri modeli tlketicinin satin alma ve aligveris
davranigindaki yoniinde genel egilimleri belirleyerek tespit edebilir. Bu nedenle
pazarlamacilar i¢in oldukc¢a yararlidir. Ciinkii karar verme stilleri hakkinda tuketicileri
ayr1 kategoriler halinde siniflandirmak i¢in nicel araglar saglamaktadir. Bu tir bilgiler
tilkketicinin benzer aligveris yonelimlerinin kiimelenmesi ve siniflandirilmasi acgisindan

oldukca yararlidir (Lysonski ve digerleri, 1996: 11).

1.2.3. Karar Verme Stilleri ile Ilgili Yapilan Cahsmalar

Sproles ve Kendall (1986) tarafindan gelistirilen 6lgek sonraki yillarda farkli

tilkeler ve kiiltiirlerde uygulanmistir. Bunlardan bazilar1 Tablo 1.8’de gosterilmistir

Tablo 1.8. Satin Alma Tarzlar1 Ile Ilgili Yapilan Calismalar ve Belirlenen Tiiketici

Karar Verme Stilleri

Sproles Sproles ve Hafstrom, Chae Durvasula, McDonald
1985) Kendall ve Chung Lysonki ve 1994
1986 1992 Andrews
1993
A.B.D. A.B.D. Guney Kore Yeni Zelanda A.B.D.
Miikemmeliyetci | Mikemmeliyetgci Mikemmeliyetgi Miikemmeliyetci Kalite Bilinci
Marka Bilinci Marka Bilinci Marka Bilinci Marka Bilinci Imaj Odaklilik
Yenilik Moda Yenilik Moda Zaman Enerji Yenilik Moda Marka Baglilis
Bilinci Bilinci Tasarrufu Bilinci arka Baghusl
Cok Secenek Cok Secenek Cok Secenek Cok Secenek Cok Secenek
Karsisinda Karsisinda Karsisinda Karsisinda Karsisinda
Kararsiz Kararsiz Kararsiz Kararsiz Kararsiz
Aligveristen Eglence Odakl1 Eglence Odakl1 Eglence Odakli Moda Bilinci
Kagma Aligveris Bilinci Aligveris Bilinci Aligveris Bilinci
Kalite Bilinci | LYt Kalite Fiyat Kalite Fiyat Kalite Eglence Odaklilik
Bilinci Bilinci Bilinci
Diisiinmeden Diisiinmeden Diisiinmeden Deser Bilinci
Plansiz Aligveris Plansiz Aligveris Plansiz Aligveris g
Aligkanlik Marka | Aliskanlik Marka | Aliskanlik Marka
Baglilig Baglilig Bagliligi
Shim Durvasula Mitchell ve Bates Fan ve Xiao Hui, Siu, Wang
1996 Lysonski ve 1998 1998 ve Chang
Zotos 2001
1996
A.B.D. Yunanistan, Ingiltere Gin Gin
Hindistan, A.B.D.
Yeni Zelenda,
Miikemmeliyetci | Mikemmeliyetgi Mikemmeliyetgi Marka Bilinci
Marka Bilinci Marka Bilinci Marka Bilinci Kalite Bilinci Miikemmeliyetci
YenilikModa | YenilikModa | Yenilik Moda Fiyat Bilinci Marka Bilinci
Bilinci Bilinci Bilingli
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Kararsiz

Cok Secenek Cok Secenek Cok Secenek .
Karsisinda Kargisinda Kargisinda Zaman Odaklilig Y?r."“k. Moda
Bilingli
Kararsiz Kararsiz Kararsiz
Eglence Odakl Eglence Odakl1 Eglence Odakl1 Bilei Kullanim Fiyat Kalite
Algveris Bilinci | Aligveris Bilinci Aligveris Bilinci gLy Bilinci
Fiyat Deger Diisiinmeden Fiyat Kalite Eglence Odakl
Bilinci Plansiz Aligveris Bilinci Aligveris Bilinci
Diisiinmeden Aligkanlik Marka | Diisiinmeden Gok Segenek
Plansiz Aligveri Baglilig Plansiz Aligveri Kargisinda
verty sig SVerty Kararsiz
Aliskanlik Aligskanlik Marka Aliskanlik Marka
Marka Bagliligi Baglilig: Bagliligi
Yuksek Kalite Zamanin Bilinci
Magaza Sadakati
Walsh, Mitchell Canabal Mitchell ve Hung Tai
ve Thurau 2002 Walsh 2004 2005
2001 2004
Almanya Hindistan Almanya Tayvan Hong Kong-Cin
Mikemmeliyetgi | Mikemmeliyetgi Muikemmeliyetgi Mikemmeliyetgi Marka Bilinci
Marka Bilinci Marka Bilinci Marka Bilinci Marka Bilinci llgli}lliar:c\i/e Deger
Yenilik Moda Eglence Odakli Yenilik Moda Yenilik Moda Moda Coskusu
Bilinci Aligveris Bilinci Bilinci Bilinci $
Cok Secenek Cok Secenek .. Cok Secenek
Karsisinda Karsisinda Zaman ve Enerji Karsisinda Kisisel Stil Bilinci
Tasarrufu
Kararsiz Kararsiz Kararsiz
Eglence Odakl S Gok Segenek Eglence Odakl Cevre ve Saglik
. .. | Markaya Ilgisiz Karsisinda e - M
Aligveris Bilinci Aligveris Bilinci Bilinci
Kararsiz
Fiyat Kalite Diisiinmeden Fiyat Deger Zaman Enerji
Bilinci Plansiz Aligveris Bilinci Tasarrufu
Disiinmeden . Kalite Bilinci Markaya Sadik Kalite Odakl
Plansiz Aligveris
Aligkanlik Eglence Odakl1 .
Marka Baglilig Aligveris BilinCi Marka Sadakati
Cesitlilik Kitle Tletisime
Arayanlar Guven
Aligveris Etkisi
Mitchell ve Bauer Mitchell ve Yang ve Wu Cowart
Bakawell Sauer ve Becker Bakawell 2007 Goldsmith
2006 2006 2006 2007
U.K.ve AB.D Almanya U.K.ve AB.D Tayvan A.B.D.
Miikemmeliyetci | Mikemmeliyetgi Marka Sadakati Miikemmeliyetci Marka Bilinci
Marka Bilinci Marka Bilinci Dogallik Marka Bilinci Moda Odakli
Yenilik Moda Yenilik Moda Fiyat Deger Eglence Odakli
Bilinci Bilinci Bilinci Alisveris Bilinci | | 2yda Odakh
Cok Secenek . Cok Secenek
Karsisinda Zaman ve Enerji Cesitlilik Arayan | Karsisinda Dikkatsizler
Tasarrufu
Kararsiz Kararsiz
- Cok Segenek
Eglenceﬁ Od.a.kh. Kargisinda Dikkatsiz Marka Sadakati
Aligveris Bilinci
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Fiyat Kalite

Diisiinmeden

Zaman Enerji

Bilinci Plansiz Aligveris Marka Sadakati Tasarrufu
Distinmeden 1\ ajit6 Bjjinci Kalite Odakli
Plansiz Aligveris
Aligkanlik Eglence Odakl1
Marka Bagliligi | Aligveris BilinCi
Magazaya Sadik Cesitlilik
Arayanlar
Zaman Enerji
Tasarrufu
Aranan Teklif
Unal ve Ercis Kavas ve Hanzaee ve Unal ve Ercis Kavas ve
2007 Yesilada Aghasibeig 2008 Yesilada
2007 2008 2008
Tiirkiye Tiirkiye Iran Tiirkiye KKTC
Mikemmeliyet¢i | Mikemmeliyetgi Mikemmeliyetgi Mikemmeliyetgi Mikemmeliyetgi
Marka Bilinci Marka Bilinci Marka Bilinci Marka Bilinci Marka Bilinci
Yenilik Moda Aligveristen venilik Bilinci Yenilik Moda Marka magaza
Bilinci Kagan Bilinci Sadakati
Cok Secenek Cok Secenek Cok Secenek Cok Secenek Cok Secenek
Karsisinda Kargisinda Kargisinda Karsisinda Karsisinda
Kararsiz Kararsiz Kararsiz Kararsiz Kararsiz
Fiyat Kalite Eglence Odakl Eglence Odakli Eglence Yenilik
Bi}llinci Aflglsveris Bilinci Moda Odakh Aisveris Bilinci A%llay1$1
Aligkanlik Fiyat Kalite Daimi ve Markaya | Aligveris Zaman Enerji
Marka Baglilign | Bilinci Sadik Deneyimi Tasarrufu
Diisiinmeden Diisiinmeden esitlilik Peginde S
Plais1z Aligveris Plais1z Aligveris Eossan ’ Moda Bilinci
Aligkanlik Marka | Diisiik Fiyat Diisiincesizce Paraya Dikkat
Bagliligi Arayanlar Plansiz Aligveris Eden
Mikemmeliyetgi
olmayanlar/ Farkli | Marka Sadakati
Marka Arayanlar
Dikkatsiz

Calismalara bakildiginda alinan farkli iilke ve kiiltiirlere ait orneklemlerde,

miikemmellik, ¢ok segenek karsisinda kafasi karisan, yenilik-moda bilinci, marka
bilinci, hedonik-eglence odaklilik, fiyat-kalite bilinci faktorleri ¢alismalarin buyik
kisminda elde edilmistir. Bunun yaninda bazi ¢alismalarda zaman-enerji tasarrufu, kitle

iletisime giliven, ¢evre-saglik bilinci, marka ilgisizligi, bilgi kullanimi, paraya dikkat

eden, farkli marka arayanlar gibi yeni faktorlere ulasildig1 gériilmektedir.
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1.3. OGRENME VE OGRENME STIiLLERI

1.3.1. Ogrenme Tanim ve Kapsami

Toplumsal bir varlik olan insani diger canlilardan ayiran en biiyiik 6zelligi
ogrenmesi ve diisiinmesidir. Ogrenme karmasik bir siiregtir. Bireyin genel yetenegi,
biligsel stirecleri, duygulari, giidiileri, gelisimsel 6zellikleri, ge¢mis yasantilari, i¢cinde
bulundugu toplumsal ¢evresi, ailesi, ait oldugu toplumun kiiltiirii gibi degiskenler
ogrenme siirecini etkiler. Bu etkenler dogrultusunda her birey farkli sekillerde ¢evresini

algilar ve 6grenir (Bilasa, 2011: 206; Erden ve Altun, 2006: 20).

Ogrenme tarihin ilk ¢aglarindan bu yana filozoflarin ve bilim adamlarmin farkli
acillardan tamimlamaya, agiklamaya calistiklar1 bir olgudur. Farkli arastirmacilar
tarafindan farkli tanmimlar yapilmistir. Bu nedenle O6grenmenin birgok tanimi

bulunmaktadir.

Geleneksel olarak Ogrenme, “bireyde, yasantilar sonucu kalici davranig
degisikligi meydana getirme siireci” olarak ifade edilmektedir. Hergenhahn ve Olson
(1997) gore Ogrenme; yasam sonucunda davranista olusan, genellikle kalict olan
degisikliklerdir. Yorgunluk, saglik problemleri gibi nedenlerle olan davranig
degisiklikleri gegicidir ve bunlar 6grenme kapsaminda degildir (Aktaran. Ekici, 2003:
8).

Ogrenmek demek, degismek demektir. Ogrenme bir bireyin yasantis1 sonucunda
kendinde meydana gelen bilgi, tutum ve davranis degisikligidir. Baska bir ifade ile bir
bireyin ¢evresiyle etkilesimi sonucunda belli bir olgu, olay veya durum ile ilgili kendi
bilgisini, anlayisini veya davranisini olusturmasindan olusan siiregtir (Saban, 2005:
170). Ogrenme ayrica, farkl tiirdeki 6grenme formlariyla olusur. Bu formlarin énemli
olanlar1; algilama yoluyla 6grenme, gozlem ve taklit yoluyla 6grenme, model alma

yoluyla 6grenmedir.

. Algilama yoluyla 6grenme: Bireyin duyu organlar1 yardimiyla dis diinyadaki
nesneler ve olaylar hakkinda edindigi mesajlarin beyinde yorumlanip anlam
kazanmasi ile gerceklesen 6grenmedir.

. GoOzlem ve taklit yoluyla 6grenme: Bireyin ¢evresinde gergeklesen bir davranisi

veya olay1 oldugu gibi gerceklestirmesi, taklit etmesiyle gerceklesen 6grenmedir.
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. Model alma yoluyla 6grenme: Bireyin ¢evresinde deger goren, takdir edilen; bir

davranigi, tutumu veya olay1 6rnek almasi ile gergeklesen 6grenmedir.

Ogrenme siireglerinin hangisi ile 6grenme gerceklesirse gerceklessin bireyler elde
ettikleri yeni bilgilere kendilerine 6zgu bir anlam yuklerler ve buna gore yorumlarlar.
Baska bir ifade ile bireyin 6grenmesi, kendisine sunulan bilgilerin ham haliyle degil,

bunlarin kendi zihninde sekillendirdigi bigimiyle gergeklesir (Saban, 2005: 170-172).

Glatthorn’un yapisalc1 teorisine (1994) goére on temel Ogrenme ilkesi

bulunmaktadir. Bunlar;

. Ogrenme, aktif bir anlam olusturma siirecidir.

. Ogrenme, kavramsal bir degismeyi igerir.

e Ogrenme, dzenlidir.

. Ogrenme, durumsaldir ve gevresel sartlara gore sekillenir.
e Ogrenme, sosyaldir.

e Ogrenme, duygusaldir.

. Ogrenme, 6grenme siirecinde dnemlidir.

. Ogrenme, gelisimseldir.

. Ogrenme, dgrenci merkezlidir.

e Ogrenme, siireklidir.

1.3.2. Ogrenme Kuramlari

Ogrenme kuramlarmin siniflandirilmas: ile ilgili farkli goriisler bulunmaktadir.
Ogrenme bir¢ok arastirmada davramigsal ve bilissel yaklasim olmak iizere iki temel
yaklasima dayandirilmistir. Davranigsal yaklasim; tepkisel ve edimsel kosullanma

olarak iki sekilde ele alinir. Biligsel yaklasim ise model alma s6z konusudur.

o Davramisq1 yaklasim: Uyarici ile tepki arasinda bag kurma islemidir. Pekistirme
yoluyla davranislarda degisiklik meydana gelir. Birey belli uyaricilara kars1 belirli
tepkiler gosterir. Gosterilen bu davranistaki tepkilerde 6grenme olarak ifade edilir.
Pavlov, Watson, Guthrie, Skinner, Hull davranis¢1 yaklagim {izerine ¢alisan bilim
adamlaridir. Davranigsgr 6grenme farkli sekillerde gerceklesir. Bunlar asagida

acgiklanmaktadir.
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- Tepkisel kosullanma; davranis¢i yaklasimin en ¢ok bilinen turidur. Rus fizyolog
Ivan P. Pavlov tarafindan yapilan bir takim deneyler sonucu ortaya ¢ikan grenme
tiraddr. Pavlov, kopekler tizerinde yaptigi deneyler ile 6grenme konusunda bir takim
sonuglar elde etmistir. Pavlov, deneylerinde koépege belirli araliklarla zil calarak
kopegin tepkisini 6lgmeye c¢alismis ancak kopek zile hicbir tepki gostermemistir.
Deneyin ikinci kisminda her zil g¢almasindan sonra kopege yiyecek verilmeye
baslanmistir. K&pek bu asamadan sonra her zil ¢calmasinda salya akitmaya baslamistir.
Belli bir siire sonra kdpege yiyecek verilmedigi halde zil sesinden sonra salya akitmaya
basladig1 gbzlemlenmistir. Deneyin sonucuna gore kopek yiyecek ve zil sesi arasinda
bir baglanti kurmak kosulu ile kosullanmig ve boylelikle bir 6grenme gergeklesmistir
(Cornett: 1983, 9; Giiven, 2004; 4-5; Haciefendioglu, 2014: 4-6; Ozden, 2005: 21-23).

Tepkisel kosullanmada tekrar, ayirt etme ve genelleme dnemlidir. Ogrenmenin tek
seferde gerceklesmesi zordur ve unutulmasi kolaydir. Bu nedenle 6grenilen bilginin
hafizada yer edinmesi ve orada kalmasi i¢in tekrar edilmesi gerekmektedir. Genelleme,
kullanilan uyarana benzer bir uyaran kullanilmasi durumunda da aymi davranisin
gosterilmesidir. Pavlov’un zil sesi yerine anahtar sesini kullanmasi ile kdpegin salya
akitma davranig1 gostermesi buna Ornektir. Ayirt etme; benzer uyaricilar arasindan
birinin secgilmesi ve tepki gosterilmesidir (Cornett: 1983, 9; Guven, 2004; 4-5;
Haciefendioglu, 2014: 4-6; Ozden, 2005: 21-23).

- Edimsel kosullanma; B. F. Skinner tarafindan gelistirilmistir. Buna gore, belirli
cevresel uyaricilara karsi olusan tepkiler sartlanabiliyorsa, i¢ten gelen edimler de
sartlanabilir. Bu yaklasima gore sonuglar Onemlidir. Sonuglara baglh olarak
davraniglarda degisiklik gozlemlenir. Olumlu sonu¢ veren davranislarin tekrarlanip,
olumsuz sonu¢ veren davranislardan kaginilmasi bu yaklagimin 6ziinii olusturmaktadir.
Skinner deneyini fareler {izerinde yapmistir. Deneylerde, manivela ve yiyecek olan bir
kutunun igine fare konulmus ve farenin davranislari incelenmistir. Bir siire sonra acikan
fare kutu igerisinde dolasmaya baslamistir. Fare tesadlfi olarak manivelaya basmis ve
yiyecegi diisiirmiistiir. Fare yiyecege ulasarak achigimi gidermistir. Fare bu sekilde
yiyecek ve manivela arasindaki baglantiyr 6grenmis ve her aciktiginda davranisi
tekrarlamistir. Her seferinde manivelaya daha hizli bir sekilde ulagsmistir (Cornett: 1983,
9; Giiven, 2004; 4-5; Haciefendioglu, 2014: 4-6; Ozden, 2005: 21-23).
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Edimsel kosullanma ile tepkisel kosullanma arasindaki en dnemli fark davranisin
planli, bilingli ve amag¢ dogrultusunda ger¢eklesmesidir. Edimsel kosullanmada olumlu
sonu¢ veren bir davramisi Odiillendirme yolu ile tekrarlatmak mimkunddr.
Odiillendirme ise olumlu ve olumsuz pekistirme ile gerceklestirilebilir.
Odiillendirmenin yaninda égrenmede etkili olan bir diger kuram ise cezalandirmadir.
Olumlu pekistirme; bir davranisin tekrarlanmasi i¢in istenilen bir uyaricinin bireye ya
da ortama verilmesidir. Bunun sonucunda 6grenme pekisirken davranisin siirdiiriilme
olasilig1 artar. Gergeklestirilen davranisin sonucunda istenmeyen durum ortadan
kalkiyor ise davranigin tekrarlanma olasilig1 artar. Bu durum olumsuz pekistirme ile
aciklanir. Davranis sonucunda cezalandirma var ise o davranigin tekrarlanma olasiligi
azalir (Cornett: 1983, 9; Giiven, 2004; 4-5; Haciefendioglu, 2014: 7; Ozden, 2005: 21-
23).

. Bilissel yaklasim: Go6zlemlenebilen davraniglarin Gtesinde zihinsel siiregler
icerisinde gergeklesir. Yani 6grenme zihinsel islemlerden sonra meydana gelir.
Biligsel yaklasima gore davraniggr yaklasimin davranista degisme olarak
tanimladig1 olay gercekte kisinin zihinde olan 6grenme olaymin disa vurmasidir.
Bu yaklasimda isaretler ve kavrayis kuramlar1 onemlidir. Isaret kuraminda;
uyaricilar bireyin 6grenmesi igin yol gosteren isaretlerdir. Kavrayis kurami; birey
O0grenmeyi bir biitiin olarak algilar ve biitliniin elemanlar1 arasinda iliski kurar.
Bilissel yaklagim model alma seklinde gerceklesir.

- Model alma: Baskalarinin davraniglart model alinarak gergeklestirilen 6grenme
seklidir. Burada birey baskalarinin davraniglarini izler, gézlemler ve sonuglarina gore
kendi davraniglarinda degisiklik yapar. Bunun sonucunda yeni davranislar olusturur ve
o0grenme gerceklesmis olur. Model alman bireylerin davraniglari olumlu sonuglar
olusturuyor ise davranmis degisikligi olur, olumsuz sonuglar olusturmasi durumunda
davranis degisikligi olmaz. Burada model alinan kisi; statii sahibi, giivenilir, bilgili,
basarili, etkileyici, cazip ve ¢ekici olmalidir (Cornett: 1983, 9; Giiven, 2004; 4-5;
Haciefendioglu, 2014: 8; Ozden, 2005: 23-28).

Gerek biligsel yaklasimda gerekse davranigsal yaklagimda Ogrenmenin
gergeklesmesi icin bireylerin etkin olmasi gerekir (Cornett: 1983, 9; Glven, 2004; 4-5;
Ozden, 2005: 23-28). Bu iki yaklasima ek olarak giiniimiizde bireyin 6grenmesine iki

yaklasim daha eklenmistir. Bunlar;
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. Duyussal yaklasim: Bireyin 6grenmek icin duyu organlariin tiimiinii veya bir
kismini kullanarak 6grenmesidir. Bireyin duyu organlarina gelen uyarilar, alindigi
duyu organina gore farkli sekillerde kaydedilir. Duyu organlarimiza giin igerisinde
cok sayida uyar1 gelir ve bu uyarilarin sadece bir kismi birey tarafindan islem
gordr. Segilen bu uyarimlar bireyin beynindeki bir merkezde anlamlandirilir.

. Nérofizyolojik yaklasim: Ogrenmenin fizyolojik temellerini aciklamaya calisan
yaklasimdir. Ogrenmede en 6nemli rol sinir sisteminindir. Sinir sisteminin en
onemli unsurlar1 da noronlardir. Noronlarin biiyiik bir kismi ayni anda etkin
olarak ve birbirleriyle etkilesimde bulunarak bilgilerin beyne islenmesini saglar

(Erden ve Altun, 2006: 15-18).

1.3.3. Ogrenme Stilleri Tanim ve Kapsam

“Stil” kavrami moda, spor, sanat, medya gibi cesitli alanlarda yaygin olarak
kullanilmaktadir. Birey giyinme, yemek yeme, ylizme, kosma gibi bir¢ok davranisinda
bir stile sahip oldugu gibi 6grenme konusunda da belli bir stile sahiptir. Stil, bireyi
bagkalarindan ayiran ozellikler tasir. Bireyin kendine ait olan kisiligi ile ilgili genel
niteliklerdir (Erden ve Altun: 2006: 21).

Ogrenme stilleri kavramindan ilk olarak 1960 yilinda Rita Dunn bahsetmistir
(1979). Bu tarihten sonra 6grenme stilleri kavrami iizerindeki aragtirmalar her gegen
gilin artarak devam etmistir. Calismalarin ortak amaci; insanlarin birbirlerinden farkl
sekillerde 6grendiklerini gostermektir. Bagka bir ifade ile her bireyin kisilik 6zellikleri,
tercihleri, ihtiyaglar1 birbirinden farkli ve bireye 6zgii ise 6grenme stilleri de kisiye
0zgudir ve bu bakimindan hicbir birey digerine gore istiin degildir (Aktaran. Boydak,
2001, 3).

Ogrenme stilleri; bilgiyi nasil 6grendigimize, problemi nasil ¢ozdiigiimiize, nasil
calistigimiza, farkli aktivitelerde nasil rol aldigimiza, grup icinde nasil tepki
verdigimize, diger bireylerle nasil etkilesim kurdugumuza etki eden kisisel tercihlerdir

(Bayram ve Bayrak, 2012: 480).

Ogrenme stilleri kavrammin birgok tanimi yapilmistir. Bunlardan bazilar

sunlardir;
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Rita Dunn (1979) 6grenme stillerini, “her bir 6grencinin yeni ve zor bilgiyi
ogrenmeye hazirlanirken, 6grenirken ve hatirlarken farkli ve kendine 6zgi yollar

kullanmas1” olarak ifade etmistir (Aktaran. Boydak, 2001: 3).

Ogrenme siirecini temel alarak deneyimsel 6grenme kuramini gelistiren ve birgok
aragtirmaya kaynak olan Kolb (1976), 6grenme stilini; “bireyin bilgiyi alma ve isleme
stirecinde tercih ettigi yollar”, seklinde tanimlamistir (Aktaran. Given ve Kirim, 2006:
76).

Grasha (1996), “6grencinin bilgiyi edinme siirecindeki kisisel nitelikleri, arkadas
ve dgretmenleri ile etkilesimi ve 6grenme deneyimlerinin bir araya toplanmasi” olarak

tanimlamistir (Aktaran. Diaz ve Cartnal, 1999: 130).

Ogrenme stilleri ile ilgili 5nemli arastirmalar1 olan Honney ve Mumford’a (1982)
gore 6grenme stilleri bireyin 6grenme etkinliklerindeki tercihleridir. Baska bir ifadeyle,

ogrenmeye bireysel yaklagimdir (Aktaran. Given ve Kurim, 2006: 77).

Ogrenme stilleri ile ilgili yogun galismalar1 olan ve bireyin dgrenmeye ydnelik
tercihleri ilgi model gelistiren Dunn ve Dunn’a (1979) gore her kisi kendi 6grenme
stiline sahiptir. Ogrenme stili, her bireyin yeni ve zor bilgiye odaklanmasi ile baslayan,
bilgiyi alma ve zihne yerlestirme siireciyle devam eden kendilerine 6zgl bir yoldur
(Aktaran. Ulgen, 1995: 35-38).

Gregorc (1979: 234) Ogrenme stilinin, “ruhun ve bazi zihinsel niteliklerin

gostergesi olan digsal davranig, durum ve 6zellik” oldugunu ileri stirmiistiir (A¢ikgoz,

2005 57).

Keefe (1990: 60) gore oOgrenme stili, bireylerin 6grenme ¢evrelerini nasil
algiladiklarinin, ¢evreye nasil tepkide bulunduklarinin ve O6grenme ortamiyla nasil
etkilesime girdiklerini belirleyen duyusal, bilissel ve psikolojik davranig 6zelliklerinin
biutiinadur (Kaminska, 2014: 3).

Ehreman ve Oxford (1990: 311) OGgrenme stilini Oncelikli veya aligilmis
modellerin zihinsel performansini ve yeni bilgi ile iligkisini gosteren bir yapi olarak
aciklamistir. Reinert (1976) ise bir bireyin 6grenme stilinin o kisinin en etkin sekilde
O0grenmek igin yeni bilgiyi almak, anlamak, tutmak ve tekrar kullanabilmek igin

programlandigi tarz oldugunu belirtmistir (Kaminska, 2014: 72-73; Bilasa, 2011: 207).
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Felder ve Silverman (1988) 6grenme stillerini, bireyin bilgiyi kabul etmesini ve
islenmesini igeren iki adimli bir sure¢ olarak tanimlamistir. Bilgiyi kabul etme asamasi
duyular yolu ile gozlemlenebilen dis bilgi ifade ederken, bilginin islenmesi ise gdzlem
yolu ile ortaya ¢ikarilan i¢ bilgiyi ifade etmektedir (Felder ve Silverman, 674).

Ogrenme stiliyle ilgili olarak su ana kadar farkli alanlarda birgok arastirma
yapilmigtir. insanlar birbirlerinden farkli dzellikler gosterdikleri icin grenme tarzlarida
ayni sekilde farklilik gostermektedir (Bilasa, 2011: 206-208).

1.3.4. Ogrenme Stili Modelleri

Ogrenme stili kavrami algilamayi, bilgiyi zihne yerlestirmeyi, g¢evreden
etkilenmeyi, ge¢mis yasantilari, kalitsal nitelikleri ve davranislar1 kapsayan oldukca
karmasik boyutlari olan bir kavramdir. Bu nedenle pek ¢ok oOgrenme stili modeli
bulunmaktadir. Ogrenme stilleri ile ilgili olarak ortaya ¢ikan bu farkli modellerin her
biri, sonraki modele kaynak olmustur (Ekici, 2003: 15, 2008: 113). Asagida bu
modellerden bazilar1 hakkinda bilgiler verilmektedir.

1.3.3.1. Jung Ogrenme Stili Modeli

Ogrenme stilleri teorileri ve modelleri hakkinda yapilan 6ncii ¢alismanin Carl
Jung’in (1921) “Kisilik Tipleri Teorisi” oldugu ifade edilebilir. Jung’in teorisinden

sonra yapilan arastirmalarda Jung’in “Kisilik Tipleri Teorisinin” etkisi gézlemlenmistir.

Insan yasami géz oniine alindiginda bazi bireylerin hayatlarmi dis nesnelerin, bazi
bireylerin ise daha ¢ok kendi i¢ benliginin yonlendirdigi gézlemlenmistir. Cevre
kosullarina karsi bireylerde gézlemlenen bu iki degisik tepki Uzerine Jung (1921)
Psikolojik Tip Teorisini gelistirmistir. Teoriye ige donik ve disa donik kisilik
ozelliklerini tamimlayan bir boyut eklemistir (Jung, 1921: 2). Ice doniik olarak
nitelendirdigi insanlarin kendi i¢ diinyasinda, duygularini, hayallerini tercih ederken
disa doniik olarak nitelendirdigi insanlarin ise dis diinyaya yonelik faaliyetleri tercih
ettiklerini ifade etmektedir. Jung’a gore ice doniikler, utanga¢ olma egilimine disa
doniikler ise sosyallesme egilimine sahiptir. Bu boyut acisindan bakildiginda i¢e doniik
bir bicimde enerji elde etmeye ¢alisan birey, en giclu fonksiyonunu kendisine (ice)

diger fonksiyonlarin1 da disa yonlendirmektedir. Disa doniik bir bigimde enerji elde
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etmeye c¢alisan bir birey ise en gii¢lii fonksiyonunu disa, diger fonksiyonlarin1 da ice
yonlendirmektedir (Bilasa, 2011: 212; Bealing, Baker, Russo, 2006: 119; Jung, 1921: 2;
Saban, 2005: 2).

Jung insan davraniglarimi genel olarak iki temel kategoriye ayirarak bireyin
kendisini anlama kabiliyetini gelistirmesine katkida bulunmustur. Baska bir ifadeyle
Jung, olusturdugu tipler kuramini, 6grenme stillerine uyarlamis ve insan davranislarini
genel olarak iki boliime ayirmistir. Bunlar; algilama ve yargilama davraniglaridir.
Bireyler, duyular1 ya da sezgileri yoluyla algilarken; mantiksal ya da duygusal
davranarak da yargilarlar (Ekici, 2003: 17; Guven, 2004: 61; McClanaghan, 2000: 479-
480).

Jung psikolojik tipler teorisini 6gretme — 6grenme siirecine uyarladiginda sekiz
farkli 6grenme ve Ogretme stili ortaya ¢ikmistir. Bunlar; disa doniik tipler, ice doniik
tipler, duyusal tipler, sezgisel tipler, diisiinen tipler, duygusal tipler, yargisal tipler,
algisal tiplerdir (Bealing ve digerleri, 2006: 119-120; McClanaghan, 2000: 480-481).

Disa Doniik Tipler: Bir bireyin ilgisinin ve enerjisinin kendisinin digindaki
olgulara, nesnelere, olaylara yani disa doniik olarak yogunlagsmasi demektir. Bu
davranigin 6zellikleri; libidonun disartya dogru akisi, olaylara, insanlara ve nesnelere
kars1 ilgi duyma, onlarla bir iliski i¢ine girme ve onlara karsi baghiliktir. Bu kisiler
genellikle sesli diistinmeyi, birlikte 6grenmeyi tercih eden, yaparak - yasayarak dgrenen,
arkadasca iletisim kurmakta oldukca basarili kisilerdir. Bunlar dis etkenler tarafindan
harekete gecirilir ve ¢evresinden ¢ok fazla etkilenirler. Disa doniik tip sosyal bir tiptir ve
yabanci oldugu ortamlarda giiven hisseder. Genellikle cevreleriyle iyi geginirler. Disa
doniikler hem iyimser hem de coskulu olma egilimi gosterirler fakat bu cosku saglikli

sekilde siirmez (Jung, 1921: 4-10; Saban, 2005:4 Storr, 2006: 121).

Ice Doéniik Tipler: Bireyin ilgisinin ve enerjisinin kendisine yogunlasmasi
demektir. Ige doniik davranis geri ¢ekilmeci bir davranistir. Libido igeri dogru akar ve
kisisel etkenler iizerine yogunlasir. Egemen etken i¢ gereksinmedir. ice doniik birey
insanlara ve nesnelere kars1 giivensizdir. Sosyal degillerdir ve harekete gegmektense
diistinmeyi tercih ederler. Calismak icin sessiz ve yalniz olabilecekleri ortamlar1 arar,
ayrinttya 6nem verir, isim ve ylizleri hatirlamakta zorluk ¢ekerler. Ayrica bu bireylerin

iletisim sorunlar1 vardir bu nedenle ¢ok fazla arkadaslar1 yoktur. Toplum iginde yer
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almaktan hoslanmazlar, kendilerini yalnmiz ve kaybolmus hissederler. Yalniz
olduklarinda veya kii¢iik bir dost grubu i¢inde etkinlesirler. Onlara gore kendi diislince
ve yargilart genel kabul gormiis diisiince ve yargilardan daha 6nemlidir (Bilasa, 2011:

213; Fordham, 2008: 39-40; Saban, 2005: 6-7; Storr, 2006: 122-123).

Duyusal Tipler: Bir bireyin goérme, isitme, koklama, tat alma ve dokunma
yoluyla yani duyulari ile edindigi tecriibe ve deneyimlerini algilamasidir. Duyusal tipler
genellikle rahat, neseli, eglenceye diiskiin insanlardir. Tehlikeli yanlar1 da
bulunmaktadir. Bu ise duyular1 gereginden fazla 6nemsemelerinden kaynaklanmaktadir.
Bu nedenle de zevk diiskiind, ilkesiz bireyler veya yeni heyecanlar pesinde olan zevk
arayicilart konumuna diisebilirler. Ayrica bu bireyler; yeni yetenekler kazanmak yerine
sahip olduklar yetenekleri kullanmaktan zevk alirlar. Bir isin gercek siiresinin farkinda
olarak diizenli bir sekilde ¢alisirlar. Somut durumlarda hata yapma olasiliklar1 diisiiktiir.
Hassas konularda ve islerde ¢cok yeteneklidirler. Daha 6nce karsilagsmadiklari, onlar igin
yeni olan ve 0Ozellikle de rutin ¢oztmleri olmayan problemlerden hoslanmazlar (Bilasa,
2011: 213-214; Fordham, 2008: 5; Jung, 1921: 24).

Sezgisel Tipler: Bireyin varsayimlar olusturarak ve belli iligski kaliplar {ireterek
hayatin1 anlamli hale getirmesinde kullandig1 algilamadir. Jung’a gore sezgi; “bilince
yabanci olan ve bilingdis1 araciligiyla yol alan gergeklerin algilanisidir”. Fakat sezgi
sadece algilayis da degildir. Duruma etkin olan ve kendi goriisiine gore degistirmeye
calisan aktif bir yaratici siirectir. Sezgisel tipler, aynmi seyleri tekrar etmekten
hoslanmazlar. Buna bagli olarak yeni problemleri ¢6zmeye meraklidirlar. Yeni bir
yetenek kazanmayi ve bunu kullanmaktan hoslanirlar. Somut olaylarda hata yapma
olasiliklar1 yiiksektir. Ayrica bu bireyler, karmasik durumlarda sabirli, rutin ayrintilarda

ise sabirsizdirlar (Bilasa, 2011: 214; Fordham, 2008: 51; Jung, 1921: 26-27).

Diisiinen Tipler: Diisiinmek, objektif ve analitik yollarla gesitli olaylar1 veya
durumlar1 degerlendirmeye ve buna ek olarak rasyonel kararlar almaya deger veren bir
yargilamadir. Bu tip bireyler, farkinda olmadan insanlar1 incitebilirler. Her seye
mantikli bakmay1 ve incelemeyi severler. Kendilerine kars1 acik ve diiriist olunmasini
isterler. Analizci bir karaktere sahiptirler. Uyumsuz olmak onlar i¢in sorun degildir.
Sabit fikirli olma egilimindedirler ve gerektiginde insanlar1 cezalandirmaktan ve

kovmaktan ¢ekinmezler (Bilasa, 2011: 214; Saban, 2005: 11).
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Duygusal Tipler: Bireyin siibjektif analize ve empati anlayisina dayali olarak
karar verme ve degerlendirme yapmak i¢in kullandigi yargilama fonksiyonudur.
Duygusallik, bireyin kendi davranislarini yonlendirmede ve bagkalarinin davranislarini
degerlendirmede kullandig1 kisisel degerleri hakkindaki anlayisi, yine kendi yakin
cevresi ile uyumlu kisisel iligkiler gelistirirken kullanmasidir (Saban, 2005: 13). Baska
bir ifadeyle bireyi, ¢evresindekiler ile iyi iligkiler kurmaya, uyum icinde yasamaya ve
ilgilenmeye yonelten duygusalliktir. Duygusal bireyler 6nemsiz konularda dahi insanlar1
memnun etmekten keyif alirlar. Insanlarin sevmeyecekleri davranislarda bulunmayi,
sevmeyecekleri seyler sdylemeyi istemezler. Kendilerinin ve baskalarinin hoslandiklar
veya istedikleri seylerin kararlarii etkilemesine miisaade ederler. Kararlarina genelde
duygularin1 karigtirirlar. Bu da yanlis karar vermelerine neden olur. Sempatiktirler ve
strekli takdir edilmek isterler (Bilasa, 2011: 214-215).

Yargisal Tipler: Bir bireyin hayatla miicadelesinde diizen olusturmak igin
kararlilikla davranma tercihine yargisallik denilmektedir. Bu da bireyin dikkatini,
ilgisini ve enerjisini olaylar1 anlamaktan ziyade onlar1 kontrol etmek i¢in harcamasina
neden olur (Saban, 2005: 15). Yargisal tipler islerin belirlenmesinde ve bitirilmesinde
titiz davranirlar. Daha 6nceden belirlenmis olan amaglar dogrultusunda calismaktan
hoslanirlar. Islerini planladiklar1 ve bu planlar1 uyguladiklar1 zaman ¢ok verimli olurlar.
Ellerinde var olan galismadan daha acil bir ¢alisma ¢iksa dahi iizerinde ¢alistiklari igleri
birakmaktan hoslanmazlar. Yaptiklar1 islerden dolayr kendilerine geri bildirim

yapilmasini beklerler ve siirprizlerden hoslanmazlar (Bilasa, 2011: 215).

Algisal Tipler: Bir bireyin 6grenme merakindan veya olaylart kavrama
ihtiyacindan kaynaklanarak diinyayr anlamaya ¢alismasidir. Bireyin sahip oldugu
bilgilerin her yoniinii arastirip kesfedinceye kadar belli bir konuda karar vermeyi
ertelemelerine neden olur (Saban, 2005: 17). Algisal tipler; degisken durumlara iyi
uyum saglarlar. Karar vermekte zorluk ¢eken bir yapiya sahiptirler ve karar verme
asamasinda da konuyla ilgili tiim bilgi ve detaylar1 6grenmek isterler (Bilasa, 2011:

215).
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1.3.3.2. Kolb Ogrenme Stili Modeli

David A. Kolb, (1970) 6grenme stilleri ile ilgili olarak literatiirde en ¢ok ¢aligmasi
bulunan arastirmacilardan biridir. Kolb, 0grenmenin ger¢eklestigi zaman diliminde
yasamin (tecrlbelerin) o6nemli bir yere sahip oldugunu ve deneyimlerin sekil
degistirmesi ile bilginin olustugu diisiincesi ile “Deneyimsel Ogrenme Modeli” ni
gelistirmistir (Kolb, Kolb, 2009: 298). Deneyimsel 6grenme modeline gore diisiinceler
sabit, duragan degillerdir. Yasamla ve tecriibelerle beraber siirekli olarak
degismektedirler. Kolb (1984) deneyimsel 6grenme modelini olustururken Dewey
(1897), Lewin (1930) ve Piaget’in (1920) 6grenme stili modellerinden etkilendigini
ifade etmektedir. Kolb’un referans aldigi bu i¢ model de 6grenmenin bir siirece baglh
oldugunu ve bilginin deneyimler yoluyla elde edildigini agiklamaktadir (Ergur, 2010:
174, Kolb, 1984: 20).

Deneyimsel 6grenme kurami 6grenme dongiisii olarak olusturulmustur. Bu dongii;
O0grenmenin algilama boyutunu olusturan somut yasanti ve soyut kavramlastirma ile
O0grenmenin isleme boyutunu olusturan yansiticit gézlem ve aktif deney olmak iizere dort
o6grenme modeline dayanir (Boyatzis ve Kolb, 1995: 3; Kolb, 1984: 30). Baska bir ifade
ile bu dongii; bireyin somut deneyimler ile karsilasmasi, bu deneyimleri gozlemleyip
yansitmasi, yansitmalardan soyut kavramlar gelistirmesi ve bu kavramlar hakkinda
yaptig1 degerlendirmeleri aktif yasantisina gegirmesinden olusur (Ergur, 2010: 175).
(Bkz. Sekil 1.12).
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Kaynak: Kolb, Kolb, 2009: 299

Sekil 1.12. Kolb Deneyimsel Ogrenme Dongiisii

Bu dort 6grenme modelini tanimlayan 6grenme yollar1 birbirinden farklilik
gosterir. Somut yasanti; hissederek, yansitict gézlem; izleyerek ve dinleyerek, soyut
kavramlagtirma; diistinerek, aktif deney; yaparak 6grenmeyi temel alir (Glven, 2004:
42; Kolb ve Kolb, 2005: 2; Kurbanoglu ve Akkoyunlu, 2008: 298).

Somut yasanti Ogrenme biciminde, hissetmek Onemlidir. Burada duygular
diisiincelerin oniine geger, diisiinmek onemini kaybeder. Problem ¢dziimiinde bilimsel
gercekler yerine sezgilere dayali ¢6ziim tretilir. Sezgiler bilimin Online gecer. Bu
ogrenme stiline sahip bireyler; yeni goriis ve diisiincelere acik, diger bireylerle birlikte
olmaktan keyif duyan, duygular1 ve sezgileriyle hareket eden bireylerdir.

Yansitict gozlem 6grenme bigiminde, olaylar1 dikkatli bir sekilde gozleme ve
farkli goriisleri degerlendirme s6z konusudur. Degerlendirmede tarafsiz ve diisiinerek
karar verme On plana ¢ikar. Bireyler genel olarak olaylar1 duygularini kullanarak anlama
yolunu tercih ederler. Bu grup icerisinde yer alan bireylere gézlemleyici rol verilen
ogrenme yontemleri tavsiye edilmektedir (Guven, 2004: 43-46; Healey, Kneale,
Bradbeer, 2005: 31; Kolb, 1984: 68-69; Kurbanoglu ve Akkoyunlu, 2008: 298-299).
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Soyut kavramlastirma 6grenme biciminde, mantik ve diislinceler duygulardan
daha o6nemlidir. Olaylar1 ve kavramlari mantik analizinden sonra diisiince yolu ile
kavrarlar. Bu grupta yer alan bireyler duzenli planlama konusunda basarilidirlar.
Bireysel ¢alisma yontemleri bu grup i¢in uygun goriilen 6grenme yontemidir.

Aktif yasanti 6grenme bi¢iminde, izlemek yerine uygulamali 6grenme 6n plana
cikmaktadir. Bu gruptaki bireyler risk almay1 sever, yapilan islerin sonucuna ulagsmak
ve cevrelerini etkilemek onlar icin 6énemlidir (Guven, 2004: 43-46; Healey, Kneale,
Bradbeer, 2005: 31; Kolb, 1984: 68-69; Kurbanoglu ve Akkoyunlu, 2008: 298-299).

Bu dort 6grenme bigiminin 6grenmenin algilama ve isleme boyutunu yansitmakta
yetersiz oldugunu diisiinen Kolb 1984’de 6grenme modelini gelistirmistir. Gelistirdigi
model Sekil 1.13’de gosterilmistir (Ekici, 2003: 48-49; Healey ve Jenkins, 2000:
187,188; Healey ve digerleri, 2005: 32; Kurbanoglu ve Akkoyunlu, 2008: 299-301;
Ozdemir ve Kesten, 2012: 363-364).

Somut Y agann
(Hizzeme)
A
Yerlestirme Degistirme
Altif Deney &+ > Tansiher Gizlem
(¥ apma) (Gizleme)
Ayrstirma Oziimseme
v
SovutEavramsallastrma

(Diigimme)

Kaynak: Kolb, 1984: 25; Loo, 2004: 100.
Sekil 1.13. Kolb Ogrenmenin Stilinin Iki Boyutu ve Dért Ogrenme Sekli
Degistirme: Degistiren 6grenme stili somut yasant1 ve yansitici gozlem 6grenme

stillerinin birlesimini kapsamaktadir. Algilama ve kavramada somut yasanti agir

basarken isleme ve dOniistirmede yansitict gozlem agir basmaktadir. Degistiren
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ogrenme stiline sahip bireyler somut durumlara farkli agidan bakmak konusunda
basarilidirlar. Bu stile sahip bireylerin en onemli o6zelliklerinden biri diigiinme
yetenekleri yani deger ve anlamlarin farkina varmalaridir. Ogrenme siirecinde sabirli,
nesnel, dikkatli yargilarda bulunur. Buna karsin harckete ge¢meden Once gozlem
yapmayi tercih ederler. Diislinceleri sekillendirirken kendi diigsiince ve gozlemlerini
dikkate alirlar. Beyin firtinas1 yapabilme ve fikir liretme yetenekleri ile gurur duyarlar.
Hayal glcl, sorunlar1 fark etme, farkli goriis acilarimi degerlendirme bu stile sahip
bireylerin gii¢lii yanlaridir. Bunun yaninda, se¢im yapma konusunda ve karar vermede
zorluk yasama, eline gegen firsatlar1 degerlendirememe zayif yanlaridir (Ekici, 2003:
48-49; Healey ve Jenkins, 2000: 187,188; Healey ve digerleri, 2005: 32; Kurbanoglu ve
Akkoyunlu, 2008: 299-301; Ozdemir ve Kesten, 2012: 363-364).

Ozimseme: Oziimseme 06grenme stili, yansitict gbzlem ve soyut
kavramsallastirma O&grenme stillerinin  birlesimini  kapsamaktadir. Algilama ve
kavramada soyut kavramlastirma agir basarken, isleme ve doniistiirmede yansitici
gozlem agir basmaktadir. Bu stile sahip bireyler kavramsal modelleri yaratma, genis ve
kapsamli bilgileri anlama ve kavramada basarilidirlar. Ayrica Ogrenirken soyut
kavramlar ve fikirler iizerine yogunlasir, diiz anlattmin kullanildigi 6grenme
yontemlerini tercih ederler. Tiimevarimsal akil yiiriitme yontemini basarili bir sekilde
kullanirlar. Planlama, model olusturabilme, sorun belirleme gibi giiglii yanlarinin
yaninda; uygulama ve pratik eksikligi, hatalardan ders ¢ikaramama, hayalcilik gibi zayif
yanlar1 da bulunmaktadir (Ekici, 2003: 48-49; Healey ve Jenkins, 2000: 187,188;
Healey ve digerleri, 2005: 32; Kurbanoglu ve Akkoyunlu, 2008: 299-301; Ozdemir ve
Kesten, 2012: 363-364).

Aynistirma: Ayrnistirma Ogrenme stili soyut kavramlastirma ile aktif yasanti
O0grenme stillerinin birlesimini kapsamaktadir. Algilama ve kavramada aktif yasant1 agir
basarken isleme ve doniistiirmede soyut kavramlastirma agir basmaktadir. Bu stile sahip
bireyler diislinerek ve yaparak 6grenmeyi tercih ederler. Varsayima dayali diislincelere
gliven duyarlar. Sorun ¢6zme, karar verme, sistematik planlama, zihinsel ve mantiksal
analiz yapma bu stile sahip bireylerin 6zellikleri arasinda siralanmaktadir. Ayrica bu
bireyler sosyal iliskiler yerine teknik sorunlarla ugrasmaktan keyif alirlar. Parcalari
birlestirerek biitline ulasmay1 tercih ederler. Bunlarin yaninda; acele karar verme ve

daginik disiinmek gibi zayif yonleri de bulunmaktadir (EKici, 2003: 48-49; Healey ve
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Jenkins, 2000: 187,188; Healey ve digerleri, 2005: 32; Kurbanoglu ve Akkoyunlu,
2008: 299-301; Ozdemir ve Kesten, 2012: 363-364).

Yerlestirme: Yerlestirme O0grenme stili aktif yasanti ve somut yasanti 6grenme
stillerinin birlesimini kapsamaktadir. Algilama ve kavramada aktif yasant1 agir basarken
isleme ve doniistirmede somut yasanti agir basmaktadir. Bu stile sahip bireyler
hissederek ve yaparak Ogrenmeyi tercih ederler. Kararlar1 yiiriitmekten, planlar
yapmaktan, yeni deneyimler i¢cinde yer almaktan keyif alirlar. Teknik analizler yerine
sosyallesmeyi tercih ederler. Aniden ortaya ¢ikan sorunlari ¢o6ziimlendirmede
basarilidirlar. Risk alma ve liderlik konusunda diger Ogrenme stillerine sahip
bireylerden ¢ok daha basarilidirlar. Bunlarin yani sira gereksiz etkinliklerde bulunma ve
sonuca yonelik plan yapamama gibi zayif yonleri bulunmaktadir (EKici, 2003: 48-49;
Healey ve Jenkins, 2000: 187,188; Healey ve digerleri, 2005: 32; Kurbanoglu ve
Akkoyunlu, 2008: 299-301; Ozdemir ve Kesten, 2012: 363-364).

1.3.3.3. Dunn ve Dunn Ogrenme Modeli

Dunn ve Dunn’a gore 6grenme stili her bireyde farklilik gdsterir. Bireyin yeni ve
karmasik bilgiye odaklanmasi ile baslayan 6grenme siireci, bilgiyi alma ve isleme ile
devam eder ve O6grenme stilinin temelinde ise bilis stili ve beyin yerlesim teorisi yer
almaktadir. Dunn ¢iftinin gelistirdigi bu 6grenme stili 6zellikle basarisiz 6grencilere
yonelik bir model olup bireylerin 6grenme stillerindeki farkliliklarini ortaya koymaya
yonelik bir ¢alismadir. Stile gore dgrencilerin 6grenme sekilleri géz Oniine alinarak
Ogretim durumlan diizeltilirse, 6grenim oraninin ve kalitesinin artacagina inanilir. Dunn
ve Dunn’in 1979 yilinda yaptikalar1 olan ¢aligmalarinda i¢ ve dis faktdrlerden olusan 4
faktor ve bunlarin alt boyutlart olan 18 elementten olugan model sonraki yillarda
gelistirilmis ve 5 temel faktor ve bunlarin alt boyutlarini olusturan 21 elementi kapsayan

yeni model olusturulmustur (239-241). Bunlar;

- Cevresel faktorler (Ses, Isik, Sicaklik, Dizayn).

- Duygusal faktorler (Motivasyon, Kararlilik, Sorumluluk, Yapt).

- Sosyolojik faktorler (Bireysel, Ikili grup, Uclii grup, Takim, Yetiskinle 6grenme,
Cesitli yollarla 6grenme).

- Fizyolojik faktorler (Algisal, Yiyecek, Zaman, Hareketlilik).
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- Psikolojik faktorler (Cozumsellik-bitumsellik, Beyinin sol-sag yarim kiirelerini
kullanma, Hizli tepki verme-sakin davranma). (Babadogan, 2009: 522, Bozkurt ve
Aydogdu, 2009: 743; EKici, 2003: 60-65; Shaughnessy, 1998: 142). (Bkz. Tablo
1.9).

Tablo 1.9. Dunn ve Dunn Ogrenme Stili Modeli

Temel Alt Elementler
Uyaricilar
Cevresel Ses Isik Sicaklik Dizayn
Duygusal Motivasyon Kararlilik Sorumluluk Yapi
o Cesitli
Sosyolojik | Bireysel ikili Grup | Uglii Grup Takim Y.eitlskmle Yollarla
ogrenme )
Ogrenme
Fizyolojik Algisal | Yiyecek Zaman | Hareketlilik
Psikolojik | Cozimsellik-Butinsellik | BeYinin sol-sag yarim | Hizli tepki verme-Sakin
kirelerini kullanma davranma

Kaynak: Dunn,R., 1996: 14; Dunn, Griggs, 2000: 10.

Cevresel Uyaricilar: Dort etmeni icermektedir. Ses, Isik, Sicaklik, Dizayn.

Ses: Bir 0Ogrencinin Ogrenirken c¢alistigt ortamda sesi tercih edip-etmeme
durumunu ifade etmektedir. Bazi &grenciler sesli ortamda odaklanabilirken bazilari

sessiz ortamda odaklanir.

Isik: Bir 6grencinin calisti§i ortamin 151k seviyesini ne diizeyde tercih ettigini

ifade etmektedir. Baz1 d6grenciler parlak 151k bazilari ise los 15181 tercih eder.

Sicaklik: Bir 6grencinin calistigi ortamda tercih ettigi sicaklik seviyesini ifade
etmektedir. Ogrencilerin bir kism1 sicakta 6grenebilirken bir kismi soguk ortamlar

tercih eder.

Dizayn (gevre dlzeni): Bir 6grencinin ¢alistigi ortam ve bu ortam igerisindeki
esyalar ifade edilmektedir. Ortamin mobilyasi, halisi, masa ve sandalyenin durusu,
odanin ve siifin boyutu, pencerelerin yonii vb 6zellikleri ifade eder (Babadogan, 2009:

522; Bozkurt ve Aydogdu, 2009: 743; Ekici, 2003: 60-65; Shaughnessy, 1998: 142).

Duygusal Uyaricilar: DoOrt etmeni igermektedir. Motivasyon, kararlilik,

sorumluluk ve yapi.
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Motivasyon: Bireyin basarili olmasi i¢in sahip olmasi gereken isteklendirme
seviyesidir. Yani i¢ ve dig faktorlerin etkisiyle 6grenmeye istekli olup olmamasi

durumunu ifade eder.

Kararlilik: Ogrencinin ¢alismada devamlilik gostermesi veya gdstermemesi, gorev
ve 0devlerini zamaninda yapip yapmamasi, gorevin dgrenciye uygun olup-olmamast vb

faktorlerini icerir.

Sorumluluk: Bireyin 6grenmedeki sorumlulugunu ifade eder. Yani kendi basina
sorumluluk alip-alamadigi, bir yetiskinin destegine ihtiyag duyup duymamasi gibi

faktorleri kapsar.

Yapr: Ogrencinin dgrenme siireci icerindeki yapilanmasidir. Yani 6grencinin
amaglarim1 ve gorevlerini gergeklestirmede bir faaliyet planmna ihtiya¢ duyup-
duymamasini ifade eder. Baz1 6grenciler 6grenim sirasinda yapilmasi gereken her seyin
sOylenmesini tercih ederken bazilar1 sadece amaci bilmeyi tercih ederler (Babadogan,
2009: 522; Bozkurt ve Aydogdu, 2009: 743; Ekici, 2003: 60-65; Shaughnessy, 1998:
142).

Sosyal Uyaricilar: Alt1 etmeni icermektedir. Bunlar; Bireysellik, Ikili Grup, Uclii
Grup, Takim, Yetiskinle Ogrenme, Cesitli Yollarla Ogrenme.

Bireysellik (kendi kendine 6grenme): Ogrencinin dgrenme siireci icerinde kendi
kendine ¢alismayi tercih edip yardim almak istememesidir.

Ikili Grup: Ogrencinin &grenme siireci asamasinda bir arkadasi ile ¢alismayi,
O0grenmeyi tercih etmesi durumudur.

Uclii Grup: Ogrencinin dgrenme faaliyetini iki arkadasi ile gerceklestirmeyi tercih
etmesidir.

Takim: Ogrencinin 6grenme faaliyetini kiigiik gruplar veya takim ile
gergeklestirmesidir.

Yetiskinle Ogrenme: Ogrencinin 6grenme faaliyetini o konunun uzmani veya
otorite sahibi bir yetiskin ile 6grenmeyi tercih etmesi olarak ifade edilir.

Cesitli Yollarla Ogrenme: Ogrencinin 6grenme faaliyeti hakkinda degisen
fikirlerinin olmasidir (Babadogan, 2009: 522; Bozkurt ve Aydogdu, 2009: 743; Ekici,
2003: 60-65; Shaughnessy, 1998: 142).
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Fizyolojik Uyaricilar: Dort etmeni icermektedir. Bunlar; Algisal, Yiyecek,
Zaman ve Hareketliliktir.

Algisal: Ogrencinin 6grenirken duyu organlarina yonelik materyaller arasindan
tercih yapmasidir. Ornegin, gorerek, isiterek veya dokunarak oOgrenmeyi tercih
etmesidir.

Yiyecek: Ogrencinin Ogrenirken bir seyler yemesini, i¢mesini tercih edip-
etmemesini ifade eder.

Zaman: Ogrencinin dgrenirken giiniin hangi saatlerini tercih ettigidir.

Hareketlilik: Ogrencinin dgrenirken hareke ihtiyac duymasi veya duymamasidir
(Babadogan, 2009: 522; Bozkurt ve Aydogdu, 2009: 743; Ekici, 2003: 60-65;
Shaughnessy, 1998: 142).

Psikolojik Uyaricilar: Ug etmeni icermektedir.

Cozumsellik-Biitinsellik: Ogrencinin dgrenirken 6grendigi materyalin biitiiniine

veya biitlinii olusturan boliimlere dikkat etmesi ifade etmektedir.

Beyinin sol-sag yarim kiirelerini kullanma: Ogrencilerin dgrenirken beyninin sol

yarim kiiresini (¢6zlimsel) veya sag yarim kiiresini (bitunsel) kullanmasidir.

Hizl1 tepki verme- Sakin davranma: Ogrencinin 6grenme sirasinda hizli diisiiniip
karar verme veya sakin diisiiniip tiim segenekleri degerlendirerek karar vermesini ifade
eder (Babadogan, 2009: 522; Bozkurt ve Aydogdu, 2009: 743; Ekici, 2003: 60-65;
Shaughnessy, 1998: 142).

1.3.3.4. Felder ve Silverman Ogrenme Stili Modeli

Felder ve Silverman 1988 yilinda yapmis olduklar1 caligmalarinda 6grenme
eyleminin bilgi alma ve isleme seklinde iki basamakli bir siirecten meydana geldigini
ileri slirmiiglerdir. Birinci asama bilginin alinmasini ifade ederken, ikinci asama alinan
bilginin islenmesini ifade eder. Bilginin alinmasi, duygu ve diisinceden olusan igsel
bilgi ile duyular aracilig1 ile gézlemlenebilen digsal bilgi arasinda diizenli etkilesimlerin
olmasidir. Bilginin iglenmesi ise akilda tutma, tiimevarim, tiimdengelim, yansitma,

etkinlikte bulunma, kendi kendine tahlil etme veya etkilesimde bulunma sireclerinden
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olusur (Felder ve Silverman, 1988: 674; Kaminska, 2014: 77; Samanc1 ve Keskin, 2007:
38).

Felder ve Silverman’in tanimladigr bu modelde birbirinden bagimsiz dort boyut
bulunmaktadir. Bu boyutlarin her biri 6grenmenin farkli alanlardaki egilimlerini ve

tercihlerini gostermektedir. Bu boyutlar;

- Algisal — Sezgisel
- Gorsel — Sozel
- Aktif — Yansitict

- Asamal1 — Butunseldir.

Algisal — Sezgisel: Bu model Jung’mm (1921) “Psikolojik Tipler Kuramina”
dayanmaktadir. Jung, bu kuramini algisal ve sezgisel olarak iki farkli yolla tanitmistir
(Felder ve Silverman, 1988: 675-676). Algilama; gozlemleyerek duyular yolu ile bilgi
toplamayi icerir. Sezgi ise; hayal, spekiilasyon, dnsezi gibi dolayli yolla bilingsiz olarak
algiy1 igerir. Bu grupta yer alan bireylerin ¢evrelerini algilama siirecinde yasadiklari
farkliliklar bilgiyi alma surecinde de farklilik yasamalarinda etkili olmaktadir. Bireylere
bilgiler duyu organlar1 ve bilingalt1 tarafindan yiiklenir. Bu yiiklenen bilginin simnirt
yoktur. Bunun sonucunda da bilginin sadece bir kism1 kaydedilirken kalan kismut silinir.
Duyu organlar1 tarafindan gelen bilgileri kaydeden bireyler, algisal Ogrenenlerdir.
Bilingaltindan, diislincelerinden, hafizasindan, hayal giiciinden gelen bilgileri tercih edip

kaydedenler ise sezgisel 6grenenlerdir (Felder ve Silverman, 1988: 676).
Algisal 6grenen bireylerin 6zellikleri su sekilde siralanmaktadir;

- Duyu organlar1 aracilif ile dis diinyadan gelen bilgileri tercih ederler.
- Somut bilgileri tercih ederler.

- Bilgilerin ger¢ek yasamla baglantili olmasini isterler.

- Belirli bir yontemi ve siras1 olan isleri kolaylikla yapabilirler.

- Belirli bir islem basamagina sahip olan isler ilgilerini ¢eker.

- Belirsizlik ve siirprizlerden hoslanmazlar.

- Detaylan ¢aligmakta ve bulmakta sabirli davranirlar.

- Dikkatli ve pratiktirler.

- Terimleri ve olgular1 ezberleme yetenekleri ytiksektir.
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Bu o6zelliklerinin yaninda sikint1 yasadiklar1 bazi durumlar da mevcuttur. Gergek
yasamla baglanti kuramadiklar1 bilgileri ve somut Orneklerle destekleyemedikleri
bilgileri anlamakta zorluk cekerler. Sembolleri ve isaretleri anlamakta sikinti

yasayabilirler.
Sezgisel 6grenen bireylerin 6zellikleri ise su sekilde siralanabilir;

- Hayal giiciinii, sezgilerini, tahminlerini kullanarak olasiliklar dahilinde igsel bilgi
uretirler.

- Soyut bilgileri tercih ederler.

- Teoriler, denklemler, kavramlar, semboller, matematiksel kavramlari daha ¢ok
ilgilerini ¢eker ve bunlar1 anlamakta daha basarilidirlar.

- Cesitlilik, karisiklik ve siirprizlerden hoslanirlar.

- Ezber ve tekrar yetenekleri yoktur.

- Detaylardan hoslanmazlar ve detayli isler konusunda sabirsizdirlar.

- Islerinde daha hizli galisma egilimi gosterirler bunun sonucunda da dikkatsiz

davrana bilirler.

Sezgisel 6grenen bireylerin yasadigi baz1 sikintilar bulunmaktadir. Ezbere ve rutin
hesaplaya dayali bilgileri sevmezler. Kesfedebilecekleri, yorum yapabilecekleri, iligki
kurabilecekleri bilgiler olmadigi durumlarda zorluk c¢ekerler. Sabirsiz ve aceleci
olmalarindan kaynakli dikkatsiz davranip hata yapabilirler (Felder ve Silverman, 1988:
676; Veznedaroglu ve Ozgiir, 2005: 11).

Gorsel — Sozel: Bireyler bilgiyi alma asamasinda kullandiklari duyu organlarina
gore tanimlanmaktadirlar. Bireylerin bilgiyi alma yollar1 gorsel (manzaralar, resimler,
semboller, diyagramlar) sozel (sesler, kelimeler) ve kinestetik (tat, koku, dokunma)
olmak (zere ii¢ kategoriye ayrilir. Felder ve Silverman’in (1988) arastirmalarina gore
birey bu yollardan birini aktif bir sekilde kullanarak aldigi bilgiyi 6grenirken diger
yollardan aldig1 bilgiyi silmektedir. Kinestetik 6grenme bilgiyi alma asamasi yerine
bilgiyi isleme asamasinda kendini daha fazla gostermektedir. Bu nedenle burada sadece
gorsel ve sozel O0grenmeye yogunluk verilmistir (Felder ve Silverman, 1988: 676;

Kalkan, 2011: 69).

Gorsel 0grenen bireylerin 6zellikleri su sekilde siralanabilir;
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- Resim, sema, harita, sembol gibi gorsellige dayali 6gelerden daha fazla bilgi
edinirler.
- S6zli  uyaricilart ve bilgileri zihinlerinde gorsellestirerek, semboller ile

kodlayarak 6grenme egilimi gosterirler.

Gorsel Ogrenen bireylerin yasadigt sikintilar su sekildedir: Gorsel 6grenen
bireylere gorsel dgeler kullanilmadan bilgi sadece yazili veya sozlii olarak iletilirse bu
bilgiyi ¢ogunlukla unutulurlar. Gorsel yollarla bilgiyi isleme stratejilerin

bilinmemesinin zorluklarini1 yasamaktadirlar.
Sozel 6grenen bireylerin 6zellikleri ise su sekilde siralanabilir;

- Bilgileri sozel olarak kodlamayla 6grenirler.
- Daha ¢ok yazili ve sozlii verileri ve kendi sdylediklerini hatirlarlar.

- Bilgileri bagkalarina agiklayarak veya tartisarak en verimli sekilde 6grenirler.

Sozel Ogrenen bireylerin yasadigi sikintilar ise sunlardir: GoOrsel bilgileri
anlamada, yorumlamada ve akilda tutmada zorluk c¢ekerler. Okuma ve tekrar etmeden
farkli bilgiyi isleme stratejilerinin bilinmemesinin zorluklarini yasamaktadirlar (Felder

ve Silverman, 1988: 676-677; Veznedaroglu ve Ozgiir, 2005: 12).

Bilgi aktarilirken gorsel ve sozel materyallerin birlikte kullanilmasi bilgiyi farkl

Ogrenenlerin her ikisinin de bilgiyi 6grenmede daha verimli olmasini saglar.

Aktif — Yansitici: Karmagik bilginin zihinde anlagilir bilgiye doniisme siireci
aktif deney ve yansitict gozlem olarak iki gruba ayrilir. Aktif deney, bilgi ile dis
diinyada bir seyler yapmay: ifade eder. Yansitici gozlem ise, bilginin ige bakis
yontemleriyle incelenmesini ifade eder. Aktif deney ve yansitici gézlem Jung-Myers-
Brigss (1942) modelindeki “Disa doéniikluk” ve “Igeddniiklik” ile yakindan ilgilidir.
Aktif Ogrenenlerin ayn1 zamanda literatiirde kinestetik O6grenenler ile ortak tarzlari
vardir. Bireyler bazen yansitict bazen de aktif olabilirler (Felder ve Silverman, 1988:

678).

Ik bakista aktif Ogrenenler ve algilayicilar arasinda bir ortiisme var gibi
g6ziikmektedir. Bunun nedeni her ikisinin de dis diinyanin fenomenleri arasinda
olmasidir. Ancak algisallar tercihen dis diinyadaki mevcut bilgileri tercih ederler. Bu

bilgiyi aktif veya yansitici agiklamalar iginde isleyebilirler. Ayrica yansitict 6grenenler
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ve sezgiseller arasinda bir ortiisme var gibi goziikkmektedir. Bunun nedeni ise iki grubun
soyutlamalarini i¢ diinyalarindan istiin tutmalaridir. Sezgiseller tercihen i¢ diinyada
olusan bilgileri secerler. Bu bilgiyi islerken yansitici veya aktif isleyebilirler (Felder ve

Silverman, 1988: 678-679).
Aktif 6grenen bireylerin 6zellikleri su sekilde siralanabilir;

- Ogrenme asamasinda aktif deneyimlere kars1 dogal bir egilimleri vardir.

- Etkilesimi tercih ederler yani bilgiyi tartisarak, deneyerek, uygulayarak veya
baskalarina agiklayarak 6grenmeyi tercih ederler.

- Fiziksel bir faaliyetler yaptiklar1 zamanlarda bilgiyi daha iyi 6grenirler.

- Grup ¢alismalarini tercih ederler.

- Organizasyoncu ve karar vericidirler.

- Fikirleri degerlendirir ¢6ziim yolu iiretirler.

Aktif 6grenen bireylerin yasadigi sikintilar su sekilde siralanabilir: Derslerde
sadece yazi yazip not almak bu tip 6grenenler i¢in zordur. Bilginin uygulanmadigi,
tartisilmadigi, test edilmedigi, fiziksel faaliyetlerle islenmedigi ortamlarda 6grenmekte

zorluk cekerler.
Yansitic1 6grenen bireylerin 6zellikleri ise su sekildedir;

- Kendi baglarina yalniz kalip diisiinme gibi etkinliklere karsi dogal egilimleri
vardir.

- Bilgiyi hakkinda diisiinerek 6grenmeyi tercih ederler yani ne anlama geldigini,
zihninde ne ¢agristirdigini diisiinerek bilgiyi almayi isterler.

- Verilen bilgi hakkinda diisiinme firsat1 saglandiginda daha verimli 6grenirler.

- Yalniz veya en fazla iki kisi olarak yapilan ¢aligmalar tercih ederler.

Yansitict dgrenen bireylerin yasadig1 sikintilar ise su sekildedir: Ogrenilen bilgi
hakkinda diisiinme zamanlar1 olmadigr durumlarda sikilir ve bilgiyi alamazlar (Felder

ve Silverman, 1988: 678-679; Veznedaroglu ve Ozgir, 2005: 13).

Asamal — Butlinsel: Bilgilerin zihinde diizenlenmesi asamali ve biitiinsel olarak
iki sekilde gergeklesir. Asamali (sirall) 6§renmede verilen bilgi alinarak kii¢iik pargalar
halinde 6grenilir. Biitiinsel (kiiresel) 6grenmede ise bilgi alinarak birbirinden bagimsiz

blyuk parcalar halinde 6grenilir. Asamali 6grenenler konunun tamamini anlamasalar
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bile aldiklar1 kiigik bilgiler ile bir seyler yapabilirken, biitiinsel 6grenenler biylk
pargaya sahip olana kadar zorluk yasarlar. Buna karsilik asamali 6grenenler belirli bir
konuyu detayl olarak 6grenebilirler fakat diger konular hakkinda veya konularin birbiri
ile iligkileri hakkinda bilgi sahibi olmakta zorluk yasarlar (Felder ve Silverman, 1988:
679).

Asamal1 6grenen bireylerin 6zellikleri su sekilde siralanabilir;

- Her adimi mantiksal ¢erceveler igerinde bagka bir adimin takip ettigi dogrusal
adimlar seklinde 6grenme egilimi gosterirler.

- Analizde ve ayristirici diisiincede basar1 gosterebilirler.

- Bilginin tamamin1 anlamasalar bile anladiklar1 kisimla bir seyler yapabilirler.

- Bilgi adim adim sabit bir ilerleme hizinda verildigi zamanlarda 6grenmede daha

basarili olurlar.

Asamali 6grenen bireylerin yasadiklar1 zorluklar sunlardir: Konuyla alakali bir
cok bilgiye sahip olabilirler fakat bu bilgileri birbirleri ile veya baska konular ile

iliskilendiremezler.
Biitiinsel 6grenen bireylerin 6zellikleri ise su sekilde siralanabilir;

- Bir problemin ¢6ziim yolunu aniden bulabilirler fakat ¢6ziime ulasma asamalarini
aciklayamayabilirler.

- Degistirici diisiincede ve sentezde basar1 saglayabilirler.

- Daha karmasik ve zor bilgilere gecis yaptiklarinda ve onceki bilgileri ile ¢agrisim
yaptiklarinda daha iyi 6grenirler.

- Konunun detaylarin1 6grenmeden 6nce o konunun daha 6nce 6grendigi konularla

nasil bir iligki i¢inde oldugunu 6grenmek isterler.

Biitiinsel 6grenen bireylerin yasadig1 zorluklar ise su sekildedir: Konularin sadece
bir kismin1 anladiklar1 zaman c¢aligmakta zorluk ¢ekerler. Konuyla alakali biiyiik resme

ulasana kadar ¢ok sikintilar yasarlar (Veznedaroglu ve Ozgiir, 2005: 14).

1.3.3.5. Grasha ve Reicmann Ogrenme Stili Modeli

Grasha (1996) 6grenme stillerini; 6grencilerin digerleriyle, sinif ortamiyla ve sinif

deneyimleriyle ilgili diisinceleri hakkinda sahip olduklar1 tercihler olarak ifade
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etmektedir. Grasha—Riecmann Ogrenme stili modeli sosyal yaklasim modeline
dayanmaktadir. Bu 6grenme modeli 6grencilerin kisisel ve bilissel 6zelliklerinin
degerlendirilmesinden ¢ok onlarin smif etkinliklerine karsi tutumlarini temel alir
(Montgomery ve Groat, 1998: 5). Ogrencilerin dgrenmeye kars1 tutumlari, dgretmenleri
hakkindaki goriisleri ve siniftaki siireglere tepkileri Olglilmektedir (Bayram, Bayrak,
2012: 481).

Grasha-Reicman (1996) modeli aslinda 6grenme stillerinin, egitsel siireclere
toplumsal yansimalarinin olabilecegi ve sadece bireye bagli bir degisken olarak
goriilmemesi gerektigini vurgular. Ogrencilerin 6grenme ortamlarinda tercih ettikleri
stilleri; 6grencinin 6grenmeye iliskin tutumu, 0gretmenlerinin ve yasitlarini goriisleri,
ders uygulamalaria iligkin tepkiler olarak {i¢ boyutta degerlendirilmistir (Vural, 2013:
483). Bu boyutlara gore stiller: Katilime1 — Kaginan, Isbirlik¢i — Yarismaci, Bagimli —
Bagimsiz seklinde siralanir (Cengizhan, 2006: 379; Grasha,1994: 142).

Katihma (paylasimer) 6grenme stili: Sinif ici tartigmalar ve etkinliklere ilgi
gosteren, derslere girmeyi ve ders etkinliklerine katilmay1 eglenceli bulan ve sinifta
Ogrenilen konuyu tartismaya istekli, 6gretmenin verdigi sorumluluklar1 almaktan zevk

duyan 6grencileri tanimlamaktadir.

Kacinan (¢cekingen) 6@renme stili: Derslere katilmaya ve ders igerigini anlamaya
hevesli olmayan, simif ici etkinliklere katilmay1 sevmeyen ve ¢cogu zaman bunlardan
sikilan, siniftaki 6gretmen ve Ogrencilerle isbirli§i yapmayan, sorumsuz Ogrenciler
olarak tanimlanmaktadir. Bu stile ait bireylerin normal yasamlarinda karsilastiklar1 veya

karsilagabilecekleri ciddi sorunlar karsisinda da kaygilanmayacaklar diistintiliir.

Isbirlikci 6grenme stili: Ogretmenleri ve arkadaslariyla isbirligi yaparak,
paylasarak 6grenmeyi tercih eden 6grenciler i¢in kullanilir. Grup tartismalarina ve grup
projelerine dayali aktivitelere katilirlar. Yeteneklerini grup veya takim caligmalar ile

gelistirmeyi tercih ederler.

Yarismaar (rekabetci) ogrenme stili: Ogrenmeyi bir ara¢ olarak kullanan
bireylerden olusur. Sinifta daha iyi daha yiiksek basar1 gosterebilmek ic¢in calisir ve
Ogrenirler. Basarili olabilmek i¢in smiftaki diger 6grenciler ile yarigmalar1 gerektigine
inanirlar.  Smif igerisinde dikkati kendi {iizerlerine c¢ekmekten ve basarilarinin

baskalariin dikkatini ¢ekmesinden hoslanirlar.
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Bagimh 6grenme stili: Bu stile sahip 6grenciler dgretmenlerin kendilerine ne
yapmalar1 gerektigine sOylemelerini beklerler. Sadece gerekli olan bilgileri 6grenme
egilimi gosterirler ve bu nedenle 6gretmenlerin bilginin sadece ana hatlarini vermesini
beklerler. Sorumluluk almaktan kaginan bireylerdir. Problem ¢ozebilme yetenekleri

diistiktiir.

Bagimsiz 6grenme stili: Bu stile ait bireyler derslerin kendi seviyelerine uygun
hizda ilerlemesini talep ederler. Ders i¢cinde ve ders disinda baska 6grencilerle beraber
calismak yerine kendi baslarina calismayi tercih ederler. Kendi ilgi duyduklar1 ve
onemli gordiikleri iceri§in ya da bilginin 6grenmek isterler. Ogretmenlerinden ve
basgkalarindan ¢ok az yardim talep ederler. (Bayram ve Bayrak, 2012: 481; Grasha,
Yangarber-Hicks, 2000: 5; Kumar, Kumar ve Smart, 2004: 535-536, Lang, Stinson,
Kavanagh, Liu, Basile, 1999: 17-19).

1.3.3.6. Gregorc Ogrenme Stili Modeli

Gregorc’a (1982) gore ogrenme stili, bir bireyin nasil 6grendigini ve bunu
cevresine nasil uyarladigini gosteren ayirt edici davraniglarin tiimiidiir. Gregorg’un
O0grenme stili modeli; bilgiyi alma, isleme, depolama ve kodlar1 ¢6zme big¢imleri
tizerinde yogunlasir. Bu modelde kisinin 6grenmesinde ve 6grenme stilinin olusmasinda

algilama yetenegi onemlidir (Giiven, 2004: 66; Gregorg, 1979: 234-236).

Gregorc insanlarin zihinsel niteliklerini dort farkli grupta birlestirmistir. Bunlar;

somut siral1, soyut sirali, somut rastlantisal ve soyut rastlantisaldir.

Gregorc’a gore soyut algilama yetenegi bireylerin duyular, hisleri, inanglari
yardimiyla, olaylarla ve varliklarla ilgili goriilemeyen durumlar1 anlayabilmesidir.
Somut anlama yetenegi; insanlarin g¢evrelerini duyu organlariyla anlayabilmesidir.
Rastlantisal diizenleme yetenegi; verilen bilgilerin bireyler tarafindan ihtiyaclarina gore
sirayla degil de gelisigiizel kullanilmasidir. Rastlantisal olmayan diizenleme yetenegi
ise; bilgilerin diizenli, mantikli bir siralama ve sistem igerisinde kullanilmasi
anlamindadir. Gregorc’un Ogrenme stilleri modelinde 6grenme stilleri somut sirali,
soyut sirali, somut rastlantisal, soyut rantlantisal olarak dort gruba ayrilir. (Ag¢ikgéz,

2005: 58-59; Bilasa, 2011: 209; Guild ve Garger, 1998: 92-93).
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Somut sirali (ardisik) 6grenme stili: Yaparak ve yasayarak ogrenmeyi tercih
ederler. Bilgilerin kendilerine asama asama ve basitten karmasiga dogru verilmesini
isterler. Ogrenmek icin gereginden fazla caba sarf ederler. Yaptiklari isleri zaman
gelince diizenli bir sekilde teslim ederler. Bes duyu organlarini aktif olarak kullanirlar.
Bu nedenle duyu organlari ¢ok gelismistir. Disiinmekten ve gereginden fazla
konusmaktan hoslanmazlar. Ne yapilacaginin net bir sekilde ifade edilmesini isterler.

Hayatlarinin her alaninda diizenli olmay1 severler.

Soyut siralh (ardisik) ogrenme stili: Bu stile sahip bireyler ilk olarak
ogrenecekleri konu ile ilgili olarak zihinlerinde bos bir sayfa olustururlar. Daha sonra
konu hakkinda 6grendikleri bilgileri diizenli bir sekilde alir ve bu bos sayfanin igerisine
yerlestirerek konunun biitliinii hakkinda fikir edinmeye calisirlar. Bu kisiler kodlari,
sifreleri ve sembolleri ¢6zme yetenegine sahiplerdir. Fikirler ve kavramlar onlar icin
onemlidir. Okumay1 sever, yalniz ve yazarak caligmaktan hoslanirlar. Ani karar
vermekten kaginirlar, karar vermeden Once detayli olarak diigiiniirler. Caligmalarinda

titizdirler. Bilgiyi bir otoriteden veya tecriibeli birinden almayi tercih ederler.

Somut rastlantisal (random) 68renme stili: Bu stili sahip bireylerin sorun
¢ozme konusunda {istiin yetenekleri vardir. Sorunlarla ilgilenmeyi seven, bu sorunlarla
ilgili olarak yeni terim ve bilgiler elde etmek i¢in ¢aba harcayan, arastirmact kisilige
sahiptirler. Sorun c¢ozerken bilgilerin sirali ve sistematik sekilde verilmesi onemli
degildir. Hayal giiciinii kullanmay1 severler. Insanlarin ne hissettiklerini anlar, calisirken

eglenmekten hoslanirlar. Kendi fikirlerini olusturmakta 6zgiir olmak isterler.

Soyut rastlantisal (random) 6grenme stili: Bu stile sahip bireyler olaylari,
olgular1 ve kavramlari diizensiz bir sekilde algilarlar. Ogrenilecek bilgilerin bir sisteme
oturmasina gerek yoktur. Duygu ve diisiincelerini acik bir sekilde ifade etme yetenegine
sahiptirler. Kuralciliktan hoslanmazlar. Hata yapmaktan sakinmazlar hatalardan ders
almay1 severler. Bagka insanlara tuhaf gelse de diisiinceleri denemekten keyif alirlar
(Ekici, 2003: 257-258, 2013: 214; Bilasa, 2011: 209-211; Given, 2004: 66-68, Rayner
ve Riding, 1997: 11-12).
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1.3.3.7. McCarthy (4MAT) Ogrenme Stili Modeli

McCarthy (1982) ogrenme stilini; bireylerin bilgiyi algilama ve islemede
kullandiklar1 yeteneklerini tercih etmeleri, olarak tanimlar. McCarthy’nin alt1 yillik
caligmas1t sonucunda smiflandirmis oldugu o6grenme stilleri, kendinden onceki
aragtirmacilarin (Jung 1921, Lawrence 1982, Simon & Byram 1977, Merril 1981, Hunt
1964, Kolb 1976) yaptigi calismalara dayanmaktadir. McCarthy (1982) yapmis oldugu
arastirma ile Ogrenme stillerini; birinci tip imgesel Ogrenenler, ikinci tip analitik
Ogrenenler, t¢linci tip sagduyulu 6grenenler, dordiincii tip dinamik 6grenenler, olarak
dort grupta toplamistir.

McCarthy’ye gore 6grenme stillerinin her biri bir ¢eyrekte yer alir ve her birey yer
Kolb’un (1976) Yasantisal 6grenme modeli iizerine yapmis oldugu arastirmalarina
dayanmaktadir. McCarthy bireylerin bilgiyi farkli sekilde algiladiklarin1 ve farkli
sekilde islediklerini ifade etmektedir. Bireyler bilgiyi soyut kavramlagtirma ve soyut
yasant1 yetenekleri yolu ile algilarlar. Bilgi edinmede bazi bireyler hissederek ve
sezerek bazilan ise diislinerek bilgiyi algilar. Baz1 bireyler izleyerek, bazi bireyler de
yaparak, uygulayarak bilgiyi isler (Demirkaya, Mutlu, Usak, 2003: 70-74; McCarthy,
1982: 20, 1990: 31, 1997: 46, 1985: 62).

McCarthy 6grenme stili modeli Sekil 1.14’de gosterilmistir. Model 0grencilerin
ihtiyaclarina gore programi ve 6gretimi diizenler. Bu dongiiniin her bir ¢eyreginde
O0gretmen ve ogrencilerin rol degisimleri gozlemlenmektedir. Her bir ¢eyrek farkli
noktalara dikkat geker. Birinci ¢eyrek; 6grenen kisinin yakin ¢evresindeki olaylar ile
nasil baglant1 kuracagina yoneliktir. Ikinci geyrek; igerik, egitim ve programin énemini
gostermektedir. Uglincli ceyrek; 6grenmenin, 6grenen kisiye hem okulda hem de okul
disinda sagladigi kolayliklar1 ifade etmektedir. Dordunci ceyrek; yaraticiligin bireyin

Ozgiin 6grenmesine sagladig: yararlari ifade eder.
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Souut Densyim
Yeni baglayan igin dzha Deneyim clugthuma
karmagnik deneyim Szf model
S2f model
ISE? EN?

gt kallamizlifn igin

anzliz uygulamasi Yansrma, Anzliz
sol model Deneyim

zol model

Pratik ve kendme bir jev Entegre, yansibic
ekleme Analiz
Sapmodsl 528 model
SIL?
pratig geligtmek
z0l model z0l model

Kaynak: McCarthy, 1982: 22; 1985: 63.

Sekil 1.14. McCarthy Ogrenme Stili Modeli

1. Tip Imgesel 6grenenler: Hayal giiciinii kullanarak dgrenirler. Bilgiyi somut bir
sekilde diisiinerek islerler. Fikirleri dinleyerek ve baskalar1 ile paylasarak 6grenirler.
Kendi deneyimlerine inanan gorsel diisiiniirlerdir. Sorunlarini diisiinerek veya baslari ile
paylasarak c¢ozerler. Calisirken baskalarina ihtiyag duyarlar. Baglilik ve sadakat
onemlidir. Kendi dinyalarini anlamak ve biiylimek i¢in miicadele ederler. Tercih
ettikleri soru kalib1 “Neden?” dir. Hayal gii¢lerinin kuvvetli olmasi, fikir alis veriginde
bulunabilmeleri ve yenilik¢i olmalar1 bu tipe ait bireylerin giiclii yanlaridir. Onemli
konularda isin i¢inde bulunmak ve uyumu yakalamak amacina sahiptirler. Genellikle
danmigsmanlik, 6gretim, orgiitsel gelisme, beceri ve sosyal bilimlerle alakali meslekleri

tercih ederler.

2. Tip analitik 6grenenler: Bilgiyi soyut bir sekilde algilar ve derin diisiinerek
islerler. GOzlemleyerek Ogrendiklerini iirettikleri teorilerle birlestirirler. Fikirler ve

diisiinceler yoluyla 6grenirler. Sistematik diisiinmeye onem verirler. Bir uzmanin ne
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diisiindiigiinii bilmeye ihtiya¢ duyarlar. Ayrintilara girmekten zevk alirlar. Sorunlari
mantik ve analizle ¢ozerler. Titiz, detayci ve caliskandirlar. ilging fikirler bulup one
sirmekten keyif alirlar. Yapilan degerlendirmelerin 6znel olmasindan hoslanmazlar.
Tercih ettikleri soru kalib1 “Ne?” dir. Kavram ve modeller olusturma ozellikleri en
gucli yanlandir. Zihinsel farkinda olmak ve kendilerini yeterli kilmak amacina
sahiptirler. Temel bilimler, matematik, aragtirma ve planlama, dogal bilimler ile alakali

meslekleri tercih ederler.

3. Tip sagduyulu 6grenenler: Sorunlara ¢6ziim yollar1 bulmaya calisirlar.
Diinyaya problem c¢oziicii olarak gelirler. Bilgileri soyut olarak ve aktif diisiinerek
islerler. Isleri kullamilish olup olmama &zelligine gore degerlendirirler. Bir seyi
kullanabilmeleri i¢in faydali olduguna inanmalar1 gerekir. Dogruyu ve gercegi bulmada
ve dizenlemede kalplerinin sesini dinlerler. Okulu sevmezler. Ogrendiklerini aninda
uygulamak isterler. Fayda ve sonuca ulagmak onlar i¢in 6nemlidir. Gozlemleyerek
ogrendiklerini teoriler ile birlestirirler. Becerilere yonlendirilen bireylerdir. Deney
yapmayi severler ve yaptiklari deneyler tizerinden fikirler yiiriitiirler. Tercih ettikleri
soru kalibi, “Nasi11?”dir. Fikirleri pratige dokme en giiclii yanlaridir. Gelecegi emniyete
almak icin bu gilinkii gorliglerini ortaya koymak, iiretken ve usta olmak amacina
sahiptirler. Miihendislik, uygulamali bilimler, hemsirelik, doktorluk, teknoloji ile ilgili
meslekleri tercih ederler.

4. Tip dinamik ogrenenler: Gizli olan ihtimalleri arastirirlar. Bilgiyi somut
olarak aktif bir sekilde islerler. Deneme yanilma yoluyla &grenirler. Yeni bilgiler
edinme konusunda heveslidirler. Coskulu ve cesurdurlar. Esnek islerde basari elde
ederler. Mantikl1 gerekcelere dayanarak sonucglara ulasirlar. Risk alirlar. Sorunlari
sezgileri yardimi ile ¢ozerler. Kolay iletisim kurabilirler. Okul hayatin1 can sikici
bulurlar. Tercih ettikleri soru kalibi, “Ise?”dir. Miicadele etmek ve planlar1 yerine
getirmek en gliclii yanlaridir. Fikirleri eyleme doniistiirmek ve bir seylere sahip olmak
amacina sahiptirler. Pazarlama, satig, eglence, egitim, aksiyon, yonetim ile ilgili
meslekleri tercih ederler (Bilasa, 2011: 216-217; Demirkaya, Mutlu, Usak, 2003: 70-74;
McCarthy, 1982: 20-21, 1990: 32, 1997: 46-49, 1985: 62; Peker, Mirasyedioglu, Yaln,
2003: 5-10).
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1.3.3.8. Reinert Ogrenme Stili Modeli

Ogrenme stilleri ile ilgili calismalarinda Reinert (1976), bilissel becerilerin
gelisimini temel almistir. Ogrenme stillerini; gorerek, isitsel, s6zIi semboller ve hareket

temelli olarak dort gruba ayirmistir.

Gorerek ogrenenler: Gorme duyularmi kullanarak 6grenmeyi tercih eden
bireylerdir. Karisiklik ve daginikliktan rahatsiz olurlar. Ogrendikleri konular1 hatirlamak
icin ve sorulara verecekleri cevaplar1 gozlerinin oniinde canlandirirlar (Boydak, 2001:

5).

Isitsel 6grenenler: Isitme duyularmm kullanarak 6grenmeyi tercih eden bireyleri
kapsamaktadir. Sohbet etmekten, birileri ile ders calismaktan keyif alirlar. Konusmay1 o
kadar ¢ok severler ki kendi kendilerine konusurlar. Sese, miizige duyarhdirlar, kitap
okumay1 ders calismay1 bile sesli olarak yaparlar. Genel olarak akici ve diizgiin

konusma yetenegine sahiptirler (Boydak, 2001: 6).

Sozel semboller ile 6@renenler: Sozel 6geleri kullanarak 6grenmeyi tercih eden

bireylerdir. Sozciiklere dnem verirler. Konusmayi ve sdzciik oyunlarini severler.

Hareket temelli (kinestetik) 6grenme: Dokunma duyusunu kullanmay1 seven
bireylerdir. Siirekli hareket halindedirler. Otururken ayaklarini sallarlar veya ellerinde
bir seylerle oynarlar. Uzun muddet oturma veya hareketsizlik onlara gore degildir. Bu
nedenle derste sirekli tahtaya kalkma, pencereyi agma, ¢Ope gitme davraniglart
sergilerler. Spor gibi hareketli derslerde basarilidirlar (Boydak, 2001: 6-7; Guven, 2004:
58-61).

1.3.3.9. Honey ve Mumford Ogrenme Stili Modeli

Kolb’un 6grenme stiline dayali ¢caligmalarini temel alarak olusturduklar1 modeldir.
Honey ve Mumford (1992) 6grenme stillerini; diisiinen, eylemci, kurameci ve yararci

olmak tizere dort grupta toplamislardir (Sadler-Smith, 1997: 53).

Diisiinen: Eyleme ge¢meden Once durup diigiinen bireyleri kapsamaktadir.
Genelde sessiz bir yapiya sahip olan bu bireyler diistinmeleri i¢in zaman tanindiginda
daha iy1 Ogrenirler. Diislinme eylemini ¢ok sevmelerine ve kullanmalarina ragmen

diisiincelerini bagkalarina aktarmakta zorluk yasarlar.
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Eylemci: Yeni deneyimlerden zevk alan ve sezgisel diisiinme giiciinii kullanmay1
seven bireylerdir. Grup ¢aligmalarini dikkate alirlar. Heyecanli olduklar1 zamanda daha

verimli 6grenme davranisi sergilerler. Kurallardan ve yonetimden nefret ederler.

Kurameci: Kendilerinin diizenledigi bir model igerisinde veya sorgulama,
sorusturma olanaklarinin oldugu zamanlarda iyi 6grenirler. Diislincelere, mantiga ve
planlamaya 6nem verirler. Analiz yapmaktan ve sentezlemekten hoslanirlar. Not alarak

ve analitik ¢alismayi tercih ederler.

Yararci: Bilgileri uygulama imkani1 bulduklarinda daha iyi 6grenirler. Degisik
diistinceleri dinleyerek yeni diisiinceler lizerinde arastirma yapmay1 severler. Buna bagh

olarak grup ¢aligmalarini ve tartigmali ¢aligmalari tercih ederler (Glven, 2004: 69-70).

1.4. KUSAK KAVRAMI VE TURLERI

1.4.1. Kusak Tamimi ve Kapsami

Kusak; “yaklagik 25-30 yillik yas kiimelerini olusturan bireyler 6begi, nesil,

jenerasyon” seklinde tanimlanmaktadir (Tirk Dil Kurumu [TDK]).

Kusak ¢alismalariyla ilgili ilk bilimsel arastirmalar1 19.yy da baslatan sosyolojinin
babasi1 olarak anilan Auguste Comte olmustur. Comte, kusak degisikliginin tarihsel
strec icgerisinde hareket eden kuvvetler oldugunu, sosyal gelismenin ve ilerlemenin
ancak bir kusagin sonraki kusaga miras birakacagi degerler ve birikimler ile mimkin

oldugunu ifade etmistir (Aktaran. Toruntay, 2011: 64).

20.yy’in ilk yarisinda Alman sosyolog Karl Mannheim, bilimsel arastirma
metotlarin1  kusak arastirmalarinda ilk kez kullanmistir. 1923 yilinda yayinlanan
“Nesiller Teorisi” adlt makalesinde kusaklarin 6nemini vurgulamanin yaninda bireylerin
geemisteki deneyimlerinin, gelecek nesiller iizerinde etkili olup, onlar1 sekillendirecek
ve referans olacak modellerin olusturulmasinin 6nemini vurgulamistir (wikipedia.org).
Mannheim insanlarin sosyo-tarihsel ¢evreden 6nemli Slgiide etkilendigini, buna bagh
olarak gercek bir kusak biitiinliigli olusturabilmenin yolunu ayni tarihsel ve sosyal
zamanda ve durumda dogmaktan gectigini ifade etmistir (Aktaran. Ozmen, 2011: 33-
34).
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20.yy sonralarinda William Strauss ve Neil Howe (1990) kusak arastirmalari
yapmiglardir. Straus ve Howe’a gore kusaklar ortak bir yas sinirina sahip, ayni tarihsel
ve sosyal olaylardan etkilenmis bireylerdir. Ayrica bu bireylerin kiiltiirel degerleri, aile
hayati, ¢alisma hayati, tutumlari, davraniglari, inanglar1 birbirine benzerdir (Strauss ve

Howe, 1990).

Kusak kavramini Jean Claude Lagrée (1991) “aymi tarihsel olaylarin iginde
bulunmus, ayni donemi yasamig, aym toplumsal kosullarda sosyallesmis hatta ayni
kolektif kimlige ait olmus bireylerin olusturdugu topluluklar” olarak tanimlamaktadir
(Aktaran. Ozmen, 2011: 34).

Turk dil kurumunun bir diger tanimi ise; “yaklasik olarak ayni yillarda dogmus,

ayni ¢agin sartlarini, dolayisiyla birbirine benzer sikintilari, kaderleri paylasmis, benzer

Odevlerle yiikiimlii olmus kisiler toplulugudur” seklindedir (www.tdk.gov.tr).

Kusak teorisi ile ilgili yapilan tanimlara baktigimizda ortak noktalart; belirli
zaman araliginda dogan bireylerin benzer davraniglarinin, benzer algilarinin, benzer
deger yargilarimin ve benzer yasam bigimlerinin olmasidir. Her kusagin kendi icinde
barindirdig1 bu 6zellikler diger kusaklar ile arasinda fark olusturmakta ve bu da kusaklar
aras1 anlagmazliga (¢atismaya) neden olmaktadir. Gegmisten giiniimiize kadar her kusak
kendinden 6nceki kusaklar1 gerici, cahil, tutucu bulurken; kendinden sonraki kusaklari
saygisiz, sorumsuz, rahat bulmaktadir. Yeni kusaklar yeniliklere ayak uydurmakta,
gelismeleri takip edip benimsemekte daha uyumlu tutumlar igindedirler. Eski kusaklar
ise yeniliklere adapte olmakta sikint1 yasarlar. Gegmislerine ve geleneklerine baglidirlar
(Izmirlioglu, 2008: 42; Yigit,2010: 4).

Diinyamiz hizla gelisip degismektedir. Bu degisime ayak uydurmaya calisan
giiniimiiz insaninin yasamdan beklentileri, sikintilari, yuktamlulukleri, algilari,
tutumlari, davramiglar1 hizla degisime ugramaktadir. Kusaklarin karakteristigini ve
zaman araligim1 belirleyen bu etkilesimlerin diinya hizina ayak uydurarak hizla
degismesi sonucu kusaklar aras1 zaman dilimi 6nemini giderek kaybetmekte ve kusak
stireleri  giderek kisalmaktadir. Bunun sonucunda kusaklar arasi farklar daha

belirginlesmektedir (Izmirlioglu, 2008: 42; Yigit,2010: 4).

Yakin tarihe kadar kusaklarin 6zellikleri ve farkliliklar1 genellikle sosyologlarin

ilgi alanina girmekteydi. Son yillarda kusak araliklarmin kisalmasi ve arasindaki
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farklarin  belirginlesmesi sonucunda, kusak kavrami pazarlama literaturinin de

giindeminde yer almaya baglamistir.

1.4.2. Kusaklarin Siniflandirilmasi

Birbirleri ile asagi yukar1 yakin donemlerde dogmus olan bireyler hayatlar
boyunca genellikle benzer toplumsal ozellikler sergileyip benzer olaylar1 yasarlar.
Sosyologlar bu durumu kusak etkisi olarak tanimlamaktadir. Bir kusagin yasadigi
donem, o kusagin bireylerinin yasadigi sikintilar ve firsatlar hakkinda ¢ok sey
anlatmaktadir. Beklenmedik tarihsel olaylar, de§isen siyasi kosullar, sosyal Kkiiltiirel
egilimler donem etkisi olarak tanimlanmakta olup bunlar kusaklarin sekil ve

goriiniimlerine 6nemli katkilar saglamaktadir (Newman, 2013: 217).

Kusak ve donem etkileri her bir kusaga ayr bir yas 6zelligi, etnik yapi, dogum
oranlari, ortalama Omiir beklentisi vermekle beraber insanlarin kendilerine yonelik

algilarini ve hayat goriislerini de etkiler (Newman, 2013: 217).

Kusak yalnizca insanlarin ayni zaman diliminde dogmus olmalart ile sirh
degildir. Nesiller; tarihsel sartlar, niifus egilimleri ve toplumsal degismelerle de
birbirine baglidirlar. Ayrica kusaklar, toplumsal degismelerden etkilenmenin yaninda,

toplumsal degisime de katki saglarlar (Newman, 2013: 217).
Mannheim’e gore nesillerin varlig1 bes 6zelligi ile miimkiin olmaktadir. Bunlar;
1- Gelismekte olan kiiltiirel siirece yeni katilimcilar olmalidir.
2- Siirekli yok olan eski katilimcilar olmalidir.

3- Bir neslin iiyeleri tarihsel siire¢ igerisinde sadece sinirli bir zaman dilimine

katilabilir.
4- Tletilen bir kiiltiirel miras olmasi gerekir.
5- Kusaktan kusaga gegis stireklidir (Parry ve Urvin, 2010: 81).

Kusaklarla ilgili yapilan arastirmalarda kusaklar siiflandirilirken bir kusagin ne
zaman bittigi diger kusagin ne zaman basladigiyla ilgili net bir bilgi bulunmamaktadir.

Kusak araliklar1 yasanilan topluma, doneme, kisilere ve gerceklesen olaylara gore farkl
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yazarlar tarafindan farkli sekillerde tanimlanmistir (Reeves ve Oh, 2008: 296). Sekil
1.10°da farkli yazarlarin kusak siiflandirmalart yer almaktadir.
Tablo 1.10. Kusak Siniflandirmalari ve Tarih Araliklar
Howe and Sessiz Kugsak ?Ssamg? 1311£§6uff1k MII(IEQggm
Strauss (2000) | 1925-1943 | 194371960 1981 1982-2000 -
Milenyum, Y
Lancester . Bebek X Kusagi | Kusagi, Gelecek
Stillman C?I_egloeg?]l_(g:llg ' Patlamasi 1965- Kusak, Patlama _
(2002) 1946-1964 1980 Kopyast
1981-1999
Martin and | Sessiz Kusak Psfatflzm Xllélé?gl Milenyumlar
Tulgan (2002) | 19251942 | o R 1977 1978-2000 -
. o Y Kusagi, Net | Milenyum
Obllnger and Yetiskinler Bebek X Kusagi Kusagi, Sonrasi
Oblinger 1946 Patlamas1 1965- Milenyumlar 1995-
(2005) 1947-1964 1980 1981-1995 sonrasi
Tabscott Bebek X Rusagi | picciol Kugak
(1998) _ Patlamas1 1965- 1976-2000 _
1946-1964 1975
Eski Bebek X Kusagi .
Ze(?ggo\)/d' Askerler Patlamasi 1960- Gigggﬁggger _
1922-1943 1943-1960 1980
Kaynak: Reeves & Oh, 2008: 296-297
Kusak siniflandirmasiyla ilgili olarak Senbir (2004) Tirkiyede kusak

siniflandirmasini ele almis ve kitabinda on kusak olarak tanimlamistir. Senbir (2004)

bat1 lilkelerinin kusak siniflandirmalarindan farkli olarak Tiirkiye’de sessiz kusagi bes

alt kusaga ayirmistir (Senbir, 2004: 20-27). Bunlar;

e Biiyiik degisim kusagi (1900-1913)

e Birinci savas kusagi (1914-1917)
e  Umit kusag1 (1918-1928)

e  Buhran kusagi (1929-1938)

e ikinci savas kusag: (1939-1945)
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e Buyik patlama (1946-1964)

e X kusagi (1965-1976)

e Y kusagi (1977-1993)

e  Milenyum kusagi (1994-2002)
e 7 kusag (2003-...)

Literatiir taramasinda kusaklar ile ilgili kaynaklarin hemen hemen hepsinin
yabanc1 kaynaklar oldugu ve Amerikan kiiltiiriinii yansittig1 gézlemlenmistir. Bugiiniin
toplumu genel olarak bes kusagin bireylerinden olusmaktadir (Akdemir, Demirkaya,
Konakay vd, 2013: 14). Bunlar;

e Sessiz kusak ( Savas, Geleneksel, 1900-1945)

e Bebek patlamasi ( Baby Boomers, 1946-1964)

e X kusagi (Gen X, 1965-1979)

e Y kusagi (Gen Y, Milenyum, Gen Me, 1980-1999)
e 7 kusagi (2000-...)

Her kusagin kendine has karakteristik oOzellikleri, deger yargilari, tutumlari,

davranislari, giiglii ve zayif yonleri bulunmaktadir (Adigiizel ve digerleri, 2014: 171).

1.4.2.1 Sessiz Kusak

1900 ile 1945 yillar arasinda dogan bireyler “Sessiz Kusak™ olarak ifade edilir
(Kyles, 2005: 52-55). Smiflandirildigi tarih araliklarina bakildiginda bu dénem
icerisinde yer alan birinci diinya savasi, 1929 ekonomik buhran ve ikinci diinya savasi
diinya ¢apindaki en 6nemli olaylardir. Bu nedenle bu kusaga savas kusagi veya gaziler
de denilmektedir (Zemke ve digerleri, 1999: 3). Su an ¢alisma hayati i¢erisinde bir¢ogu
emekli olan bu kusak; Gelenek¢i Kusak, Olgun Kusak, Biiyiik Kusak, Yetiskin Kusak
seklinde de isimlendirilmektedir (Tolbize, 2008: 2).

Bu doénemde yasanilan savas ve buhran nedeni ile bu kusaga ait bireyler; basari
giic ve daha iyi bir sosyal konum kazanabilmek i¢in hirslanmig, tasarrufa meyilli,
kanaatkar, uyumlu, sade yasami seven, gelenekgi, otoriteye karsi sadik, dengeli ve
diizenli yasamayi seven, riskten kaginan, degisimi sevmeyen, c¢aligkan, temkinli,

liderlerine saygili, fedakar, teknolojiye yavas uyum saglayan, kidemi yasla
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iligkilendiren, Kendilerini ise ve kuruma adayan, giivenilir kisiler olarak gosterilirler
(Bezirci, 2012: 10-11; Bilgin, 2010; Is¢imen, 2012: 4-5; Tokabas, 2012; Zemke ve
digerleri, 1999: 30).

Senbir Turkiye’deki sessiz kusak araligin1 kendi i¢inde bes kusaga ayirmistir. 20.
yy basi ile birinci diinya savast (1900-1914) yillar1 arasinda dogan bireyleri “Blyik
Degisim Kugagi” ad1 altinda siniflandirmistir. Ayrica bu kusagin 20. yy tamamlanacagi
bir yiizyila girmenin, buna sahit olmanin verdigi heyecanla toplumsal, ekonomik ve
siyasi degisikliklere heyecan ile bakan bir kusak oldugunu ifade etmistir (Senbir, 2004:
20-21).

Turkiye’de 1914-1918 yillar1 arasinda dogan bireyleri Birinci Savas Kusagi
igerisinde siiflandiran Senbir bu kusakla ilgili kitabinda sunlar1 anlatmaktadir: “1914-
1918 yillar1 arasinda yasanan Birinci Dinya Savasi, basta Avrupa Ulkeleri olmak Uzere
diinyanin bircok yerinde umutlarin ve hayallerin yikilmasina neden oldu. Bu yillarda
dogan bireyler, yoklugun ve giivensizligin oldugu bir ortamda yasadilar. Bu onlarin tiim
davranig Ozelliklerine yansidi. Umutla girdikleri yiizyil hiisranla basladi” (Senbir, 2004:
21).

1918-1929 yillar1 arasinda dogan bireyler ise Tirkiye’de Umit Kusag:’nda
smiflandirilmistir. Bu kusagin savasin  biiyik yikimlar1 iizerine yeni Umitlerle
dogduklart ifade edilmektedir. Tiirkiye agisindan bu kusak Ozellikle 1923-1929 yillari
arasindaki doneme denk gelmektedir (Senbir, 2004: 21).

1929-1939 yillar1 arasinda; Birinci Diinya Savasi sonrasinda, 1929’da meydana
gelen ekonomik buhrandan sonra dinyaya gelen bireylerin siniflandirildigi kusak
Buhran Kusag:’dir. Bu kusak tiim diinyay1 kasip kavuran issizlik sonrasinda diinyanin
savasin esigine geldigi, is ve giiven kavramlarinin kendi hayat miicadelesinde temel rol

oynadig1 bir dénemde diinyaya gelenlerden olusmaktadir.

1939-1945 yillar1 arasinda doganlardan olusan kusak Ikinci Savas Kusagi’dir
(War Babies). Bu kusagin bireyleri savasin getirdigi tim olumsuzluklara ragmen
hayatta kalmanin 6nemini O6grenerck yasamustir (Senbir, 2004: 20-23). Yer aldigi
tarihler itibari ile diger kusaklarla karsilastirildiginda giiniimiizde en az birey sayisina

sahip olan kusaktir. Senbir’in kitabinda bahsettigi bu bes kusak diinya capinda
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genellestirilebilecegi gibi toplumdan topluma yer aldig: tarih araliklarinda farklilikta
gosterebilir.

1.4.2.2. Baby Boomers Kusagi (Bebek Patlamas1 Kusagi)

1946 ile 1964 yillar1 arasinda dogan bireyler Patlama Kusagi (Baby Boomers
Kusag1) olarak ifade edilmektedir (Kyles, 2005: 52-55). ikinci diinya savasindan sonra
Amerika’da firtiali i¢ savas ve ekonomik depresyonun etkilerinin azaltilmasi, go¢ artisi
ve dogum oranlarinin diismesi ile azalan niifusun artirilmasi, toplumun yeniden
sekillendirilmesi, iyimser bir doneme baslanmasi amaciyla reklamlar ile dogum artisi
tesvik edilmistir (Tolbize, 2008: 2; Zemke vd, 1999: 64). Bunun sonucunda “nufus
patlamas1” yillarinda dogan 1 milyar bebek “Baby Boomers” olarak isimlendirilmistir

(http://www.kigem.com).

Patlama Kusag1 (Baby Boomers) Uyeleri, giiclii is ahlakina sahip olan ve bundan
gurur duyan kisilerdir. Saygi gérmeye, odiillendirilmeye, bir gurubun parcasi olmaya,
grup calismasina, grup tartismasina, sadakate onem verirler. Is kolik, calismak icin
yasama anlayisina hakim, is degistirmenin geride kalmaya sebep olduguna inanan, uzun
siire calisarak kariyerlerini ilerletme hedefine sahiptirler. Ayrica kurumlarina karsi
sadik, adanmislik duygusuna sahip, otoriteye ve kurallara saygili, ¢alisma saatlerine
uyumlu, kanaatkar, iyimser, kisisel gelisime, saglik ve saglikli yasamaya, gen¢ kalmaya
Oonem veren bireyler olarak tanimlanirlar (Bilgin, 2010; Zemke ve digerleri, 1999: 68;
Tolbize, 2008: 3; Twenge, 2013: 71).

Patlama Kusagi (Baby Boomers) kusagi tiim diinyay1 politik olarak etkileyen
dogu ile bat1 ikili diinyasi i¢inde dogmus ve 68 kusagini yaratmis gocuklardir (Senbir,
2004: 24). Iclerinden en idealistleri 68 kusaginin kahramanlar1 olurken, biiyiik cogunluk

beklentilerinin karsilandigini diistinerek mutlu olmustur (http://www.kigem.com).

Su ana kadar yasamis olan kusaklar igerisinde en kalabalik niifusa sahip olan bu
kusagin bireyleri biiyldiikge, ihtiyaclarma gore sektdrler meydana gelmis ve birgok
sektorde biiylime gozlenmistir. Ekonomik refah diizeyleri hayatlarini kolaylastirici,
teknolojik gelismelere katki saglamalarina sebep olmustur. Televizyon, radyo,
gramofon teknolojisinde dogup; elektronik esyalar, iletisim, internet, cep telefonu

teknolojileriyle buytduler. Bugin ise artik yaslar1 50°yi ge¢mis olan bireyler saglik,
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giizellik, kisisel bakim sektorleri ile iyl yaglanmanin tadini ¢ikarmaktadirlar (Tokabas,

2012; http://www.kigem.com). Bu kusagin bireyleri hayatlari boyunca kendilerine bir

yol bulmus ve hayatlarinin her asamasinda ilgili sosyal kurumlarin parametrelerini
etkilemislerdir. Bebekken kresleri, anaokullarini; gencken tiniversiteleri, is kuyruklarini;
yetigkin iken konut pazarlarini, yashyken saglik, seyahat sektorlerini doldurmuslardir.
Bu kusak 6zellikle aile kurumu {izerinde kalic1 izler birakmistir. Birlikte yasama, bekar
annelik, aile i¢i ortak yasam gibi yasam tarzlariyla aile olgusunu yeniden

tanimlamiglardir (Newman, 2013: 218).

Tirkiye’de 1960 askeri darbe yillarina denk gelen Patlama Kusagi (Baby
Boomers) uyeleri dunyadaki gelismelerden uzak, kendi iglerine kapanmis bireyler
olarak biiytimiislerdir (Toruntay, 2011: 71). Tlrkiye’de Dogu-Bat1 ikili diinyas1 i¢inde
68’lileri olusturan bir kusak olarak one c¢ikmaktadir (Keles, 2013: 27). Bu kusagin
yetistigi yillarda iiretim talebin gerisinde kalmis, emek ac¢ig1 ortaya cikmis, kirsal
kesimden kentlere go¢ baslamistir (Findik, 2013: 45). Senbir Tirkiye’deki “Patlama
Kusagi”nin biliylimenin, refahin, mal ve hizmetlere 6zlem duygusunun agir bastigi,
harcamaya ve eglenmeye merakli bir kusak oldugunu ifade etmektedir (Senbir, 2004;
23).

Harris Interactive Poll adli kurulusun yaptigi nesillerin birbirine bakis agis1 ve
toplumda nasil algilandiklarin1 sorgulayan bir kamuoyu arastirmasina goére “Bebek
Patlamas1” kusaginin toplumsal bilinci en yiiksek, en Uretken ve topluma en olumlu

etkisi olan kusak oldugu sonucuna ulasiimistir (Izmirlioglu, 2008: 44).

1.4.2.3. X Kusagi

1965 ile 1979 yillan arasinda doganlar X kusagi olarak ifade edilmektedir (Kyles,
2005: 52-55). X kusagi terimi; Douglas Coupland’in kitaplarindan birinde “Generation
X’ basligin1 kullanmasinin ardindan yayginlagsmis ve populerlik kazanmistir (Zemke ve
digerleri, 1999: 96; Tolbize,2008: 3).

Patlama kusagi’nin (Baby Boomers) refah bir hayat siirmesinin faturasini 6demek
zorunda kalan, ¢alkantili bir diinyanin belirsizliklerine gozlerini agan X kusagi, “Kayip
Kusak” olarak da adlandirilmaktadir. Ayrica kendinden 6nceki Patlama kusagina (Baby
Boomers) gore nifusu daha kiiciik boyutta oldugundan “Bebek Fiyaskosu” (baby bust)
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olarak da isimlendirilmektedir. Bunlarin diginda “Uyusuklar”, “13. Nesil”, “Patlama
Sonrasi (Postboomers)”, “Golge Kusak”, “Gen Xers” gibi ifadelerde kullanilmaktadir
(Altuntug, 2012: 205-206; Sirias ve digerleri, 2007: 750; Tolbize,2008: 3-4; Zemke vd,
1999: 96).

Diinyanin 6nemli degisimler yasadig1 bir donemde dogan X kusagi Tiirkiye’de
“Gegis Donemi Cocuklar1” olarak adlandirilmaktadir. Blylk ¢ozilme déneminde yani
1960’larin ortalarinda, azalan evlilik ve dogum oranlari, artan bosanmalar, ailelerin
pargalanmasi ve kurumlara karsi duyulan given eksikligi gibi 6nemli degisimler X

kusaginin “Gegis Donemi Cocuklar1” olarak adlandirilmasina neden olmustur (Senbir,

2004: 24).

Bu kusagin g¢ogunlugu calisan ailelerin ¢ocuklaridirlar ve ev anahtarlar1 ile
biiyiidiiklerinden dolay1 ¢esitli kaynaklarda “Kapi anahtar1 Cocuklar1” (latckey kids)
olarak da ifade edilirler (Sirias ve digerleri, 2007: 750; Tolbize, 2008: 3).

X kusagi ayn1 anda birka¢ yerde calisan veya isten ayrilmis ailelerin ¢ocuklari
olup issizlik kavramini ailelerinde goriip, tanigsmislar; aile, toplum ve finansal agidan
guvensiz bir ortamda yetismislerdir. Yasadiklar1 gelecek kaygisi X kusagini ¢ok
caligmaya, kariyer yapmaya, ¢ok para kazanmaya yoneltmis olmasina ragmen anne ve

babalarindan daha az kazanan bir kusak olmuslardir.

Kendinden o©nceki kusaklarla kiyaslandiginda, daha kanaatkar, bagimsiz,
girisimci, yaratict ve kendine giivenen bireyler olarak tanimlanirlar. Bunlarin yaninda
otoriteye saygili, miicadeleci, islerine bagli, muhafazakar, sabirsiz, merakli, iiretken,
markalara ilgi duyan hatta marka ile kimliklerini bagdastiran bireyler olduklar
sOylenmektedir. Teknolojik gelismelerin yogun oldugu bir donemde diinyaya gelen X
kusag1 teknolojiyi mecburi olarak hayatlarina dahil etmislerdir (Altuntug, 2012; Bilgin,
2010; 205-206; Eksili, Unal, Batur, 2014; Izmirlioglu, 2008: 45; Tokabas, 2012;
Tolbize, 2008: 3; Toruntay, 2011: 72-75; Zemke ve digerleri, 1999: 93-126).

X kusagi; Patlama Kusag1 (Baby Boomers) nin gosterisi altinda ezilen, gélgesinde
biiyiiyen bir kusak olmustur. Zemke ve digerleri (2008: 93) bununla ilgili olarak “firtina
oncesi sessizlik” benzetmesini kullanmistir. Bunun sonucunda da X kusagi bireyleri
siirekli kendilerini kanitlama g¢abasinda oldular, kendi sorunlarini kendileri ¢6zmeye

alistilar, erken yasta yetiskin oldular ve Onceki kusaklara gore ailelerinin
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sorumluluklarimi daha erken iistlendiler. Calistiklart is yerlerinde genellikle tembel,
uyusuk olarak yanlis anlasilmis ve degerlendirilmislerdir. Bu kusagi sekillendiren
yillarda medya tarafindan ¢izilen kotii imaja ragmen, onlar yetiskinligin getirmis oldugu
sorunlarla bas edebilecek eriskinlige gelmislerdir (Altuntug, 2012; Bilgin, 2010; 205-
206; Eksili, Unal, Batur, 2014; izmirlioglu, 2008: 45; Tokabas, 2012; Tolbize, 2008: 3;
Toruntay, 2011: 72-75; Zemke ve digerleri, 1999: 93-126).

1.4.2.4. Y Kusag

1980 ile 1999 yillar1 arasinda doganlar Y Kusagi olarak ifade edilmektedir (Kyles,
2005: 54). Y kusag bireyleri iletisim ve bilgi teknolojilerinin yogun oldugu, internetin
yeni yeni kesfedildigi bir donemde dogdular. Dogar dogmaz dinya ile iletisime
basladilar. Teknoloji meraklis1 bir kusak oldular. Zamanlarinin ¢ogunu bilgisayarla, cep
telefonuyla, internetle etkilesim halinde gecirdiler. Bunun sonucu olarak Milenyum
Kusagi (Millennials), Gelecek Kusak (Generation Next), Net Kusak (Net Generation),
Kusak www (www Genaration) gibi farkli isimlerle anilmaktadir (Tolbize, 2008: 4;
Zemke ve digerleri, 1999: 127-128). Diinya genelinde ise; “Nikleer olmayan aile
kusagi” (Non-Nuclear Family Generation), “Hig bir seyi kutsal saymayan kusak” (the
Nothing-lIs-Sacred Generation), “Taklitciler” (the Wannabees), “Iyi hisset kusag1” (the
Feel-Good Generation), “Siber cocuklar” (CyberKids), Yap yada Ol Kusag: (the Do-or-
Die Generation) ve “Kimlik arayan kusak™ (the Searching-for-an-ldentity Generation)
olarak da anilmaktadirlar (Yiicebalkan ve Aksu, 2013: 19). Senbir (2004: 25-26)
kitabinda “Dijital Kusak” olarak isimlendirdigi Y kusagini; teknoloji dostu olmanin

Otesinde teknoloji, bilgisayar, cep telefonu, internet cocuklari olarak tanimlar.

Bebek Patlamasi (Baby boomers) kusagindan sonra en yiiksek ikinci dogum
oranina sahip kusaktir. Bu nedenle “Eko boomers” (Echo boomers), X kusagindan sonra
geldigi i¢inde “Bir sonrakiler” (Nexters) olarak da adlandirilmaktadirlar (Tolbize, 2008:
4; Zemke ve digerleri, 1999: 127-128).

Y nesli teorik olarak Amerikan Kilttri’nde X neslinden sonra gelen kalturdar.
Nesil, Vietnam savasi sonrasinda ¢ogunlugu kapitalist olan diinyanin dort bir yanindaki

tilke insanlariin bir nevi topluca yarattig1 ilk global neslidir (http://tr.wikipedia.org).
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Y kusagi bireyleri; narsist, bireyci, isteklerini kolaylikla ortaya koyabilen,
girisimci, tatminsiz, otoriteye meydan okuyan, Ozgurliiklerine diskiin, teknoloji
meraklisi, istekleri oldukca fazla, sadakat duygulari az, rahata diiskiin, c¢alismayi
sevmeyen, eglenceyi, kazanmay1 seven, hirsl, elestiriye tahammiilii az olan bireylerdir.
Genele hitap edeni degil kisisel olan1 severler, standart olani sevmezler. Yoklugun
¢ekilmedigi bir zaman diliminde diinyaya gelen Y’ler yokluk nedir bilmedikleri igin
sabretmeyi, beklemeyi sevmezler. Her seyi hemen isteyen, hemen tiiketen, bir bedel
O6demek istemeyen bir kusaktir. Bunun yani sira iyimser, vatandaslik gérevlerini yerine
getiren, guvenilir, basarili, yetenekli, iyi egitimli, acik fikirli, iddiali, zorlu bireyler
olarak tammlanirlar (Bezirci, 2012: 15; Catalkaya, 2008; Izmirlioglu, 2008: 46;

http://www.kigem.com). Ayrica Y kusagi bireyleri, akranlarinin diisiince ve énerilerine

dikkat ederler. Iliskilere onem verir ve sosyallesmek, iliskileri gelistirmek igin 6zel
olarak zaman ayirmak isterler (Keles, 2011: 131). Hizla is degisikligi yaparak bunun
saglikli oldugunu savunurlar. Girisimcilik ruhlart diger kusaklara gore daha fazla
oldugundan ve bir yere bagli olmak istemediklerinden kendi islerini kurmayu isterler.
Clnki kendi isini yapmay1 Ozgiirlik olarak tanimlarlar. Calismaya basladiklar1 zaman
hemen yoOnetici pozisyonuna ylkselmeyi isterler. Yasanan krizlere ragmen gelecege
olumlu bakabilirler. Aileye ayirdiklari zamanla ¢alisma zamanlarini dengelemek
isterler. Bu nedenle yar1 zamanli islere sicak bakarlar. Mezun olur olmaz is

bulabileceklerine inanirlar ( Ayhiin, 2013: 104-105; Tokabas: 2012 ).

X kusag1 gibi Y kusagi da calisan anne babaya sahiptir. Cocuklarinin en iyi
sartlarda biiyliyebilmesi, en iyi egitimleri almasi, giivende olmasi1 konusunda
ebeveynlige yeni bir anlam katmislardir. Y kusagi aileleri tarafindan siirekli kontrol
altinda olan, okullar1 ziyaret edilen, Ogretmenleriyle goriisiilen, dersleri arkadaslar
denetlenen ¢ocuklar olmuslardir. Bu kusagin ¢ocuklarinin bakimlari, okul 6ncesi, okul
sonras1 programlari, sosyal aktiviteleri aileleri tarafindan planlanmistir. Su ana kadar
gelmis kusaklar arasinda en ¢ok korunan kusak olmalarina ragmen en ¢ok strese maruz

kalan kusak olmaktan kurtulamamistir (Bezirci, 2012: 14; Toruntay, 2011: 76-77).

Newman (2013:219) Y kusaginin etnik kimliklerinin diger kusaklara kiyasla daha
belirgin oldugunu diisiinmektedir. Y kusagimin 6nemli bir bolima, kendinden onceki

kusaklardan farkli olarak, geleneksel olmayan aile ortamlarinda yasamaktadirlar. Dortte
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biri bekar ebeveyniyle birlikte yasamakta, diger nesillere gore dine olan ilgileri daha az

ve askerlige kars1 ilgisizlerdir.

Ayni zamanda Y kusagi cocuklar1 kendilerini diger kusaklara oranla daha liberal
olduklarini diisiiniirler. Bekar kadinlarin ¢ocuk sahibi olmasina, bireylerin evli olmadan
beraber yagsamalarina, bakim yasinda ¢ocugu olan annelerin ev disinda g¢alismasina,
farkli irklardan, dinlerden insanlarin birbirleri ile evlenmesine, ayni cinsiyete sahip
kisilerin evlenip ¢ocuk edinebilmelerine, eski kusaklara nazaran daha ilimli baktiklari
goriilmektedir. Bunun yaninda kusak bireylerinin tamaminin onayladigi sdylenemez

yaklagik ticte birlik kisminin bu konulara ilimhi baktigi diigiiniilmektedir (Newman,
2013: 219).

Batil1 kaynaklara bakildiginda Y kusagi betimlemeleri genellikle bireyci olmalari
tizerinde yogunlasir. Tufur (2011: 35-36) yazisinda Tiirkiye’de Y kusagimi hayattan

keyif alma ve yasam Onceliklerine gore dort gruba ayirmaktadir. Bunlar;

- Bireyciler: Ask, enerji, eglence, gezme, kesif, an1 yasamak, ozgiirliik, seks, yeni
deneyim arayisindadirlar.

- Basar1 Odaklilar: basari, para, aligveris, hedef odaklilik, ne istedigini bilme, yogun
calisma odaklidirlar.

- Idealist: idealler, hayaller pesinde kosma, sorgulama odaklidirlar.

- Geng aile: Elindekiyle mutlu olma, es, ¢cocuk, huzur, sevdiklerine zaman ayirma

oOzellikleri gosterirler.

Istanbul Serbest Muhasebeciler ve Mali Miisavirler Odasi’nin (ISMMMO)
hazirladigr (2013) “Tiirkiye nin yaratict gelecegi/ Y kusagi” raporuna gore dinyada,
sayilar1 2,2 milyara ulasan Y kusagi bulunmaktadir. Bu say1 6zellikle gelismekte olan
tilkelerde yogunlagmaktadir. Turkiye’de ise 16-36 yas gurubu 25 milyon 407 bin 346
kisi oldugu soylenmektedir. Istatistiklere gore 10 milyonu evli olan bu kitle agirlikla 25
yas sonrasinda evlenmeyi tercih etmektedir. Bu rapora gore Y kusaginin %801
kentlerde  yasamakta ve  %86’st  ev  sahibi  olmak  istemektedirler

(http://www.istanbulsmmmodasi.org.tr; http://www.tuik.gov.tr).

Geng kusagin diinya ¢apindaki en onemli stratejistlerinden biri olan Avustralyali
Michael McQueen’e gore Y Kusagi hakkinda bilinen birgok yanlis vardir. Bunlardan
ilki, Y kusaginin tembel oldugu yargisidir. McQuenn; Y kusagmin ¢ok giiglii bir is
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ahlakina sahip olduguna, kendinden oOnceki X kusagi kadar olmasa da calisgkan
olduklarina 06zel hayatlarina da zaman ayirarak dengeli bir yasam igin caba

harcadiklarini ifade etmektedir (Aktaran. Guler, 2011).

Y kusagir hakkinda bilinen bir diger yanlis yargi ise; Y kusaginin savurgan
oldugudur. McQuenn; Y kusaginin zevkine diiskiin olmasinin, hayattan zevk alarak
yasamasinin tiiketime yansidigi i¢in savurgan goziiktiiklerini fakat bu diisiincenin aksine
bilingli tiiketiciler olduklarini ifade etmektedir. Y kusaginin kendinden 6nceki kusaklar
tarafindan saygisiz olarak tanimlanmasini ise, Y kusagimin sayginin kazanilmasina
inandigin1 bu felsefe dogrultusunda hareket ettigini belirtmektedir. Y kusagi ile ilgili
sahip olunan yanlig bilgilerden birinin de bu kusagin bencil oldugudur. Y kusaginin
sorgulayict 0zelligi nedeni ile yanlis algilandigini aksine bu kusagin gonilli islerde
daha ¢ok yer aldigini, bir seyleri giizellestirmek i¢in ¢aba harcadigini ve farkindalik
olusturmaya c¢alistiklarin1 savunmaktadir. Ayrica McQuenn Y kusagi bireylerinin
cogunlukla sikayet eden ve diinyanin kolay olmadig1 gergegini dile getirdikleri igin
kibirli olduklari, kesin bir tavirlar1 oldugu iginde tartismaci kisiler olduklarina dair
yanlig diisiincelerinde var oldugunu savunmaktadir (Aktaran. Guler, 2011). Gunimuizde
calisan niifusun biliylik ¢ogunlugunu olusturan ii¢ kusagin is yasamlari agisindan

farkliliklar1 Tablo 1.11°de gosterilmistir.
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Tablo 1.11. Is Yasaminda Kusaklarin Farki

Baby Boomers X Kusagi Y Kusagi
» Calismak icin yasama » Yasamak icin calisma > Is ve yasam dengesinin
anlayis1 hakimdir. anlayis1 hakim. saglanmast anlayist
» Otoriteye ve kurallara » Otoriteye ve kurallar hakimdir.
saygilidir. saygili »  Otoriteye kars1
> s yerine sadik aym » Genellikle is yerine saldirgan bir tutuma
yerde  uzun  sire sadik olup, daha iyi bir sahiptir.
caligarak  kariyerini firsatta degisiklikten » Farkli anlayiglar iginde
ilerletme hedefine cekinmez. olup, kisa doénemlerde
sahiptir. > Is motivasyonu ¢ok sayida is degisikligi
> Is koliktir. yiiksektir. yapar.
» En onemli » En 6nemli motivasyonu » Eglenerek  ¢aligmayi
motivasyonu  takdir maddiyat ve kariyerinde sever.
edilmek ve ilerlemektir. » En dnemli motivasyonu
kariyerinde ilerlemek. » Yonetimsel yaklagimla farklilagan is tanimlari
» Yonetimsel yaklagimi ilgilenmez. ve i yasam dengesinin
sorgulamaz. » Calisma saatlerine saglanmasidir.
» Caligma saatlerine uyumludur. » Seffaf ve  adaletli
uyumludur. » Slreglere karsi sabirh yonetimsel  anlayigini
» Siireglere karsi sabirli bir tutum icerisindedir. Onemser.
bir tutum icindedir. » Rekabetgidir. » Esnek ¢alisma saatlerini
» Kanaatkar » Sonug odakli yaklagima tercih eder.
> 1Is odakli yaklasima sahiptir. > Sabirsizdir.
sahip. > Yenilikgidir.
» Siire¢ odakli yaklagima
sahiptir.

http://abankkariyer.com/2014/07/17/sessiz-kusak-baby-boomers-x-y-z-kusaklarina-genel-bakis

Calisan nufiisimuzun biiyilk ¢ogunlugunu olusturan ii¢ kusagin aralarindaki

farklar Tablo 1.12’de g6sterilmistir.
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Kriterler Baby Boomers X Kusak Y Kusak
Giiven Dizeyi Yetkiye “degll kendine Otorlt?ye karsl giiven OEorlteye"karsl
givenen diizeyi zayif yuksek glven
Kurumlara Sadakat Kigumseyen Saf diislinen Adanmus- bagl
Istek Gorev alma Girisimci olma Bir kahrea;rr:'llznl takip
Kariyer Hedefleri Gosterisli bir kariyer Esnek bir kariyer Paralel bir kariyer
Odiil Unvan \(/)(:Ciguzel bir Yapmama ozgirliigii Anlamli ig
Ebev.eyn-.(;.OCUK Uzaklasan Mesafeli Izinsiz, miidahaleci
iligkisi
Cocuk sahibi olma Kontrolli Stipheli Stiphesiz, kesin
Aile Yasami Cocuk o_!argk lizerine Cocuk olarak Cocuk olarak
diisiilen yabancilasmig korunan
Egitim Ifade dzgiirliigii Faydaci Sorumluluk yapisi
- . Yilda bir kere belge | Nasil is ¢ikartyorum Ne zaman istersem
Degerlendirme . . RS
ile diye soran geri bildirim alirnm
T, Baskilara karsi Lo Topluluk 6rgdit icin
Styasi yond hiicum eden saldiran llgisiz bireysel istek duyan
L Bunu nasil
7 ?
Buyuk Soru Bu ne demek? Bu ¢alisiyor mu? kurgularz?

Kaynak: Reeves & Oh, 2008: 299
1.4.2.5. Z Kusag

2000 ve sonraki yillarda diinyaya gelen, en biiyiigii heniiz 15 yasinda olan bireyler
Z Kusagi olarak adlandirilmaktadir. Bu kusak da Y kusagi gibi teknolojiyle hatta daha
ice
yagsamaktadirlar. Bu nedenle farkli kaynaklarda “Dijital kusak” (Digital Generation),

fazlasi, teknolojinin tam ortasinda diinyaya gelmis ve teknolojiyle i¢
“Internet kusag1” (Generasyon I-i Gen), “Her zaman online” (Instant Online) olarak
adlandirilmistir. Ayrica bu kusak “sifir kusak” (Zero Generasyon), “Biz kusagi”
We), “M kusak” (Mobil,
adlandirilmaktadir (Akdemir ve digerleri, 2013: 15; Seckin, 2005; Senbir, 2004: 29;

Toruntay, 2011: 82 ). Bir diger ismi “Suskun Kusak™ (yeni sessiz kusak) olan kusaga bu

(Generasyon Multitasking-coklu is) olarak da

ismin verilmesinin nedeni tepkilerini teknolojiyi, iletisim araglarin1 kullanarak
gostermesi ve asir1 bireysellesme sonucu yalniz kalacaklarinin tahmin edilmesidir

(Camsari, 2013: 26).

Teknolojinin icinde gozlerini acan bu kusak, tim iletisim araglarini 6grenip
diinyaya gelmis gibi davranmaktadir. Teknolojiyi ileri derecede kullanan hayatinin her

asamasina tasiyan bir kusaktir. Internet ve teknoloji bagimlisi degil, bunlar1 dogal
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yasam standardi olarak algilayan bir nesil oldugu ifade edilir. Sokakta oynamay1 degil
PlayStation oyun oynamay1 bilen, haberlesmek igin e-postayr degil sosyal medyay1
kullanan, arkadaslik iliskilerini internet iizerinden gergeklestiren, uzakta bile olsalar
aninda gorsel iletisim kurabilen, fiziksel magazalar1 degil internet magazalarin1 gezen,
istedikleri sarkiy1 istedikleri an dinleyebilen bireylerdir (Camsari, 2013: 26; Mengi,
2012).

Heniiz ¢ocuk yasta olan Z kusag: ile ilgili yapilan arastirmalar kisithdir. Is
hayatina heniiz atilmadiklarindan is yasami ile ilgili bilgi bulunmamaktadir. Hizla
degisen yasam kosullar1 ve teknoloji tahmin yapmay1 zorlastirsa da Z kusagi i¢in var
olan bilgiler tahminlere dayanmaktadir. Bu nedenle “gelecegin gizemli cocuklar1”

olarak tasvir edilmektedir.

Z kusaginin gelecekte gelirlerinin yiiksek olacagi, internet sayesinde cografi
siirlart yok sayacaklari, evlilik oranini diisiirecekleri, kadin erkek sosyal rollerinde
degisim yasayacaklari, erkeklerden daha fazla kazanan kadinlarin olacagi, yalniz
yasama egiliminde olacaklari, giiven arayan, marka sadakatleri ¢ok az olan, kendilerine
gore gen¢ markalar1 segen bir kusak olacagi disiintilmektedir. Ayrica bunlarin
tatminsiz, kararsiz, dogustan tiiketen bir kusak olmasindan dolayi otoritenin 6nemi
kaybedecegi, hiyerarsiye karsi iletisime agik olduklari igin de is yerlerinin organizasyon
yapilarini degistirecekleri tahmin edilmektedir (Izmirlioglu, 2008: 50; Senbir, 2004: 26-
28; Mengi, 2012, Tuna, 2002).

Bunlarin yani sira bireysellige, kisisellestirmeye simdiye dek olmadigi kadar
onem vermeleri; siirekli iletisim ve sosyallesme igerisinde olmalari siipheci, bilgili, daha
dogmadan 6nce 6zellikleri tanimlanan ilk kusak olmalari, onlar1 diger kusaklardan farkli
kilmaktadir. En onemlisi ise kendinden onceki kusaklara gore asir1 tuketim guclne

sahip olmalaridir (Altuntug, 2012: 206; http://www.capital.com.tr).

Bu kadar sosyal ve aktif bir kusagin bir ¢ok isi de ayn1 anda yapabilecegi bunun

da dikkat ve konsantrasyon sorunlarina neden olacagi diisuinulmektedir.

Z kusag1 teknolojinin, iletisimin, ulasimin gelistigi, hayat sartlarinin diger
kusaklara gore daha kolay oldugu bir donemde diinyaya geldiler. Bunlarin yani sira
dogal kaynaklarin da giderek tiikendigi bir donemde yasamaktadirlar. Azalan ve

tlkenen kaynaklarin kusagi zorlayacagi diisiiniilmektedir. Bunun yan1 sira is hayatinda
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karar vermelerini gerektiren her sey teknoloji tarafindan gerceklestirilecegi i¢in is
hayatlarinda da ciddi bir rekabetin olacag1 ve zorlanacaklar1 diistiniilmektedir (Mengi,

2012; http://www.kigem.com).

Y’den sonra gelen ve bazi nlfus bilimcilerin son kusak oldugunu diisiinmeleri
nedeniyle alfabenin son harfi ile ifade edilen Z kusagi igin baska bircok harf
kullanilmaktadir. “C” (community—topluluk), “I” (internet, i-pot), “e” (elektronik), “D”
(dijital), “M” (mobil), “H” (hip hop) vb. (Mengi, 2012). Bu bes kusagin 6z degerleri
Tablo 1.13’de gosterilmistir.

Tablo 1.13. Kusaklarin Oz Degerleri

Sessiz Kusak Baby Boomers | X Kusak Y Kusak 7 Kusak
Adanmishk Genglik Kiresel Iyimserlik Asin sosyallik
Siki galigma Iyimserlik diisiinme Glven Yaraticilik
Uygunluk Takim uyumu | Teknolojik Basari Teknolojik
Kanun ve diizen | Kisisel denge Sosyallik yasam
Makama sabir- | memnuniyet Eglence Ahlak Kuralsizlik
saygl Saglik ve | Formaliteye Cesitlilik Az calisma ¢ok
Gecikmeli 6dul | saglikli yasam | uymama eglence
Zevkten  once | Kigisel gelisim | Cesitlilik

gérev Is Ozgiiven

Kurallara llgi- baglanma | Faydacilik

baglilik

Onur

Kaynak: Zemke ve digerleri, (1999)’den derlenmistir.
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IKIiNCi BOLUM

TUKETICi KARAR VERME TARZLARI VE OGRENME STILLERININ Y VE
Z KUSAKLARI ACISINDAN KARSILASTIRILMASI UZERINE
ERZURUM’DA BiR ARASTIRMA

2.1. KONUNUN ONEMI VE GECMISi

Karar verme tarzlar1 ve 6grenme stilleri tiiketici davraniglarini etkileyen dnemli
faktorlerdendir. Tiiketicinin alternatif {iriin, hizmet ve marka arasindan birini se¢erken
davranislarinin incelenmesi karar verme tarzlarinin temel Ozelliklerini belirlemek
acisindan onemlidir. Tiiketici tercih edecegi lriin, marka ve hizmeti d6grenerek karar
verir. Ogrenme sonucunda karar verme tarzlarini olusturur ve buna baglh olarak satin
alma davramiglarimi gergeklestirir. Bu nedenle pazarlamacilar i¢in satin alma
davranislarin1 tahmin edebilmek adina tiiketicilerin karar verme tarzlarini bilmek ve

buna bagli olarak 6grenme stillerini bilmek dnemlidir.

Tiiketici karar verme tarzlari ile ilgili literatiirde bircok ¢alisma bulunmaktadir.
Bunlardan yaygin olarak kullanilan1 “Tiketici Tarzi Envanteri”’dir. Sproles ve Kendall
1986 yilinda yaptiklar1 ¢alismalarinda tiiketici karar verme stilinin belirlenebilmesi i¢in
“Tiiketici Tarzi Envanteri” (TTE) gelistirmeyi ve bunun sonucunda elde edilecek
bilgiler ile “Tiiketici Profili” olusturmayr amaglamislardir. Bunun sonucunda farkli
karar verme Ozelliklerini Olgen bir model gelistirmislerdir. “Tiiketici Tarzi Envanteri”
olarak isimlendirilen tiiketici karar verme stili sekiz boyutta tanimlanmistir (Sproles ve
Kendall, 1986: 270-274). Tiiketici Tarz1 Envanterinin Amerika’daki lise 6grencilerinden
olusan bir 6rneklem iizerinde yapilmasi diger arastirmacilar tarafindan dlgegin evrensel

olup olmadiginin sorgulanmasina neden olmus ve TTE bu noktada elestirilmistir.

Sproles ve Kendall tarafindan 1990 yilinda lise Ogrencilerinden olusan bir
orneklemde tiiketici tarzi envanteri (TTE) ile 6grenme tarzlar1 arasindaki iliski test

edilmis ve yapilan ¢alismada nedensel bir iligki bulmustur.

Hafstrom, Chae ve Chung 1992 yilinda Giiney Koreli 310 6grenci lizerinde TTE
Olgegini test etmis ve Amerikali tiiketicilerin karar verme tarzlar1 6lgegini kullanarak

karsilagtirmali bir calisma yapmiglardir. Sproles ve Kendall’in ¢alismasindaki yedi
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faktor bu orneklemde de benzer ¢ikmistir. Sadece “Yenilik- Moda Odaklilik” faktorii
kabul edilmemis yerine “Zaman-Enerji Tasarrufu” faktorii kabul edilmistir (Hafstrom
ve digerleri, 1992: 150-155).

Durvasula, Lysonski ve Andrews (1993) Yeni Zelanda’da 210 6grenciden olusan
orneklem tiizerine ¢aligmalar yapmis ve TTE nin sekiz boyutuyla ayn1 sekilde kabul edip
anketin diger kiiltiirlerde de uygulanabilecek giivenilirlige sahip oldugunu ifade

etmislerdir (Durvasula ve digerleri, 1993: 57-59).

Durvasula, Lysonski, Zotos (1996) 95 Yunanistan, 73 Hindistan, 210 Yeni
Zelanda ve 108 USA olmak iizere toplamda 486 Ogrenciden olusan drneklem iizerine
calisma yapmislardir. Calismalarinda soru sayisinin ve bazi sorularin anlamlarinin
orijinallerinden farkli olmasina ragmen TTE’nin sekiz boyutundan “fiyat odaklilik”
disindaki yedi boyutunu ayni sekilde kabul etmislerdir (Durvasula ve digerleri, 1996:
13-17).

Shim (1996) genc tuketicilerin karar verme stilleri ve sosyallesmeleri arasindaki
iliskiyi test etmis ve cinsiyet, harclik, etnik koken, calisma amaci gibi sosyal
degiskenler ile karar verme stilleri arasinda iliski oldugunu belirtmistir (Kurt, 2011: 67-
68).

Fan ve Xiao (1998) Cin’in bes iiniversitesinden 271 6grenci tizerinden edinilen
veriler ile yaptig1 ¢alismada Sproles ve Kendall’in (1986) USA’de ve Hafstrom ve
digerleri (1992) Kore’de yapmis oldugu calismalarin sonuglari ile karsilastirarak Cinli
tiikketicileri yansitan modelin bes faktorlii model oldugunu ifade etmislerdir. Bu bes
faktorlin ticti TTE’nin (Marka Odakliligi, Kalite Odakliligi, Fiyat Odaklilig1) orijinal
boyutlaridir. Diger iki faktor “Zaman Odakliligr” ve “Bilgi Kullanim1” ise arastirmacilar

tarafindan eklenmistir (Fan ve Xiao, 1998: 278-285).

Mitchell ve Bates (1998) Ingiltere’de 401 &grenciden olusan o6rneklemde
yaptiklar ¢caligmada “Zamanin Bilinci” ve “Magaza Sadakati” faktorlerini de eklemis ve

toplamda on faktor olarak tanimlamiglardir (Mitchell ve Batles, 1998: 204-214).

Hui, Siu, Wang ve Chang (2001) Cin’de 387 yetiskinden olusan orneklem
tizerinden elde edilen veriler ile ¢alisma yapilmistir. Caligmada “Diisiinmeden-Plansiz
Aligveris” faktorii disinda diger yedi faktor kabul edilmistir (Hui ve digerleri, 2001:
331-336).
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Walsh, Mitchell ve Thurau (2001) Almanya’da 455 yetiskinden olusan 6rneklem
tizerinden elde edilen verileri kullanilarak yedi faktor belirlemislerdir. Orijinal TTE nin
faktorleriyle benzerlik gdstermesinin yaninda “Fiyat Odaklilik” ve “Marka Bagliligi-
Aligkanlik” faktorleri yerine “Degisiklik Arama” faktorii yer almistir (Walsh ve
digerleri, 2001: 78-84).

Canabal (2002), Sproles ve Kendall’in 1986 yilindaki ¢alismasi ile Hafstrom,
Chae, Chung’un 1992 yilinda yapmis oldugu ¢alismayi referans alarak Hintli tiketiciler
tizerinde yaptig1 calismalar sonucunda bes faktor tanimlamistir. Bunlardan dort tanesi
(miikemmeliyet¢i, marka bilinci, fazla secenek karsisinda kafasi karigan, eglence-haz
odakli) orijinal TTE’nin boyutlaridir. Diger faktér olan “markaya ilgisiz stil” ise

arastirmaci tarafindan eklenmistir (Canabal, 2002: 1).

Bakewell ve Mitchell 2003 yilinda kadinlar iizerinde yaptiklar1 ¢alismada TTE’yi
kullanarak Y neslini boélimlendirmeyi amacglamislardir. Calismada bes farkli karar
verme grubu olusturmuslardir. Bakewell ve Mitchell (2004) TTE’yi erkeklerden olusan
orneklem iizerinde test etmis ve toplamda on iki farkli karar verme grubuna ulasmistir.
On iki tarz TTE’nin sekiz faktorii ve yeni olusturulan dort faktoriin toplamini

kapsamaktadir (Kurt, 2011: 67-68).

Hung (2004) Tayvan’da 446 yetiskinden olusan Orneklem ile yapmis oldugu
calisma sonucu orijinal TTE 6lgeginin diistinmeden plansiz aligveris disinda kalan yedi

faktori kabul edilmistir (Hung ve Tu, 2010: 2).

Wesley, LeHew ve Woodside (2006) Amerika’da aligveris merezlerinde 527
miisteri ile yapilan anketlerden elde edilen veriler dogrultusunda sekiz faktor
belirlemislerdir. Orijinal TTE’nin faktorlerinden “Marka Bilinci” ile “Fiyat Kalite
Bilincinin” esit oldugunu ifade ederek tek faktor altinda toplamiglardir. Ayrica “Plansiz-
Dikkatsiz Aligveris” faktdrii yerine “Moda Bilinci” ve “Para I¢in Fiyat Kalite”
faktorlerini ilave etmislerdir (Wesley ve digerleri, 2006: 539-541).

Unal ve Ercis’in (2007) Erzurum Atatiirk Universitesi’nde dgrenim géren 399
Ogrencinin karar verme tarzlarini belirlemek i¢in yaptiklar1 ¢aligmada sirasi ile “Marka
Bilingli?, “Cesit Karmasas1”, ‘“Miikkemmeliyet¢ilik”, “Son Moda Odaklilik”, “Fiyat
Bilinci” ve “Aligkanliga Bagli Satin Alma” faktorlerine ulagsmislardir. TTE’nin

“Plansiz Alim” ve “Eglence Odaklihk” faktdriine calismada ulasilamanustir (Unal,



97

Ercis, 2007: 330). Unal ve Ercis (2008) Erzurum ilinde 288 kadin ve 302 erkek
orneklem tizerinden, cinsiyetin karar verme stilleri tizerindeki etkisini belirlemek amaci
ile bir calisma yapmislardir. Bu calismada siras1 ile “Marka Bilinci”, “Fazla Secenek
Aras1 Karist1”, “Yenilik- Moda Bilinci”, “Marka Sadakati”, “Mikemmeliyetci”,
“Dikkatsiz”, “Aligveris Deneyimleri”, Cesitlilik Pesinde Kosan”, “Eglenerek-Dikkat
Ederek”, “Diisiincesizce” olmak iizere toplam on faktdre ulasilmistirlar (Unal, Ercis,

2008: 92-94).

Kavas ve Yesilada (2007) Tirkiye’deki iiniversite 6grencileri lizerinde uygulamis
ve orijinal TTE’nin yedi faktoriinii anlamli bulmustur fakat “Yenilik¢i-Moda Odakli”
faktor desteklememis ve bunun yerine “Aligveristen Kagan” faktoriinli eklemislerdir.
Kavas ve Yesilada (2008) KKTC’nde TTE’nin uygulanabilirligini arastirmis ve kadin
tiikketicilerden olusan Orneklem iizerine arastirma yapmislardir. Calisma sonucunda
sekiz faktore ulagilmis ve TTE’nin “Mikemmeliyetci-Yiiksek Kalite Odakli”, “Marka
Bilingli” ve “ Cesit Karmasast Yagsayan” faktorleri aynen kabul edilmis diger bes faktor
yerine yeni faktorlere ulasilmistir. Bunlardan “Marka-Magaza Sadakati” ve “Eglence-
Yenilik Arayis1” faktorleri benzerlik gostermektedir. Yeni olusan diger ii¢ faktor ise;
“Zaman-Enerji Tasarrufu”, “Moda Bilingli” ve “Paraya Dikkat Eden” faktorleridir
(Kurt, 2011; 68-70; Yesilada, Kavas, 2008: 178) .

Tuketici satin alma tarzi Olgegi ile demografik Ozellikler, 6grenme stilleri,
diisiinme stilleri, degerler gibi degiskenler ile arasindaki iligkileri arastirilmistir.
Bakewell ve Mitchell 2003 yilinda Y neslinin yetigkin bayanlar {izerinde yapmis oldugu
calisma bunlardan bir tanesidir. Mitchell ve Walsh (2004) kadin ve erkeklerden olusan
358 Alman’1 karsilastirmis, kadin tiiketiciler aligverisi icin yedi faktore ulagirken erkek
tiikkeciler icin dort faktdre ulasmislardir. Hanzaee 2008 yilinda iran’da Y kusaginin karar

verme tarzlarinin kadinlar ve erkekler agisindan farklilagtigini belirlemistir.

Ogrenme stilleri agisindan bakildiginda egitim bilimleri literatiiriinde bireylerin
O0grenme stillerinin tanimlanmasi ve belirlenmesine yonelik caligmalar 6nemli bir yer
tutmaktadir. Ogrenme stillerinin belirlenmesinde bir¢ok farkli yaklasim bulunmaktadir.
Ciinkii 6grenmenin farkli boyutlar1 s6z konusudur. Jung (1921), Kolb (1970), Dunn ve
Dunn (1979), Grasha (1976), Gregorc (1982), McCarthy (1982), Reinert (1976), Honey
ve Mumford (1992), Felder ve Silverman (1988) 6grenmenin boyutlarini belirlemek
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lizerine g¢aligmalar gerceklestirmiglerdir (Samancit ve Keskin, 2007: 38). Sonraki

-----

Olgeginin giivenilirligini test etmeye yonelik olmustur. Bunlardan bazilar1 séyledir.

Felder ve Spurlin (2005) North Carolina State Universitesinde 584 6grencinin
ogrenme stili sonuglarmi analiz etmistir. Zwyno (2003) Ryerson Universitesinde 557
kisi ile ylriittiigli caligmanin sonuclarinin gilivenilirligini test etmistir. Livesay ve
arkadaslarinin (2002) Tulane Universitesinde, 255 dgrenci ile yiiriitillen c¢alismanin
glivenilirligini test etmislerdir. Bu arastirmacilar yaptiklar1 caligmalarda ulagmis
olduklar1 6grenme stili boyutlar1 ile 6grenme stili arasinda ortiismeler oldugunu ifade
etmislerdir. Ogrenme stilinin faktdr analizi ve 6grenci goriisleri icin gegerli, giiclii
kanitlara dayali, gilivenilirligi kabul edilebilir 6grenme stillerini degerlendirmek igin

uygun bir arac olarak 6nerdiler (Hsu,2012: 43-44).

McChlery ve Visser 2009 yilinda yaptiklar1 calismada Felder ve Silverman
ogrenme stili 6l¢eginin aktif-yansitict ve sirali-biitiinsel boyutlarinin agiklayiciliginin
olmadigini ileri siirmiislerdir. Bu bulgular Van Zwanerberg ve arkadaslarinin (2000)

yapmis oldugu calisma ile uyumluluk gostermistir.

Sproles ve Kendall’mm 1990°da tiiketici karar verme tarzlarina iliskin yaptiklari
caligmada tiiketicilerin satin alma kararimin G6grenme siireci {izerine dayandigini
belirtmislerdir. Bunun sonucunda karar verme tarzlari ile 6grenme stilleri arasinda
anlamli bir iliski oldugunu ortaya koymuslardir. Sproles 2001 yilinda ikinci kez
O0grenme stili ve karar verme tarzi arasindaki iliskiyi incelemistir. Bu ¢alismada Kolb
ogrenme stilini uygulamistir. Amerikan genclerinden toplanan verilere dayanarak
O0grenme stili ve karar verme tarzlari arasinda bazi iliskiler énemli bulunmus ve

o0grenme stilleri anlamli ¢ikmistir (Hsu,2012: 36).

Chose (2004) Amerika’da tiniversiteye yeni baslayan dgrenciler arasinda diislince
stilleri ve tiiketici karar verme stilleri arasinda iliski olup olmadigini arastirmistir.
Radford iiniversitesinde okuyan 416 birinci siif birinci dénem &grencilerinin
olusturdugu oOrneklem fizerine c¢alisilmistir. Bunun sonucunda tiiketicilerin eglence-
hazc1 odaklilig1 ile rastgele somut diisiince ve rastgele soyut diislince arasinda pozitif

iligki bulunmustur (Hsu,2012: 37).
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2.2. ARASTIRMANIN AMACI, KAPSAMI ve SINIRLARI

Tiiketicinin yasami boyunca gerceklestirdigi ve tekrarladigi davraniglar belirli bir
karar verme tarzi ve 6grenme stilinin olusmasina neden olmaktadir. Tiiketicinin kisilik
oOzellikleri, demografik 6zellikleri, sosyo-psikolojik dzellikleri, deneyimleri, tecrtibeleri,
i¢ diinyas1 ve dis ¢evresi tiiketicinin bilgiyi alma ve yorumlamasinda yani 6grenmesinde
onemli rol oynamaktadir. Tiiketici bilgiyi alarak ve deneyimleri ile destekleyerek belirli

bir tarz olusturmaktadir ve bu tarz davraniglarinda biiytlik 6lctide etkili olmaktadir.

Buradan hareketle arastirmanin temel amacim1 Y ve Z kusaklarinin karar verme ve
O0grenme tarzlarini incelemek olusturmustur. Y ve Z kusagi gelecegin yetiskin ve geng
tiiketicileridir. Karar verme tarzlarim1 ve Ogrenme stillerini tanimak, hedef pazar
belirlemeye ve hakkinda bilgi edinmeye yardimci olacaktir. Buradan hareketle 6grenme
stili ile karar verme tarzlar1 arasinda iliski olup olmadigini incelemek amaglanmistir.
Ayrica iki kusagin {yelerinin karar verme ve Ogrenme stillerinin farklilagip

farklilagmadigini belirlemek hedeflenmistir.

Aragtirmanin kapsamini Erzurum ili merkez ilgede yasayan, 1980-1999 yillari
arasinda dogmus olan Y kusagi ile 2000 yili ve sonrasinda dogmus olan Z kusagi
tiiketicileri olusturmustur. Tiiketicilerin karar verme tarzlar ile ilgili sorulart bir marka
veya lriine bagli olmadan genel tarzlari dogrultusunda cevaplamalari istenmistir. Bu
nedenle aragtirmadan elde edilen sonuglar diger kusak bireyleri, Urtin veya markalar igin

genellenemez.

2.3. ARASTIRMA DEGISKENLERI

Arastirmanin amaci kapsaminda karar verme ve dgrenme stilleri degiskenlerine
yer verilmistir. Karar verme stillerinin belirlenmesi amaci ile Sproles ve Kendall (1986)
tarafindan gelistirilen tiiketici karar verme stilleri dl¢ge§inden yararlanilmigtir. Karar

verme stilleri 6l¢egi Tablo 2.1°de gosterilmistir.
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Tablo 2.1. Tiiketici Karar Verme Stilleri Olgegi Degiskenleri

Muikemmeliyetgi

1 Yiksek kaliteli Urtinlere sahip olmak benim icin ¢cok énemlidir.

Aligveris yaparken en iyi olan1 veya miilkemmel olan1 segmeye ¢aligirim.

Genellikle en iyi kaliteli iiriinii satin almay1 denerim.

Kaliteli Uriin bulmak icin 6zel ¢aba gdsteririm.

Aligverislerimde ¢ok 6zen gostermem veya ¢ok diigiinmem.

Satin aldigim iiriinler i¢in standartlarim ve beklentilerim oldukea yiiksektir.

Yeterince iyi gérdiigiim ilk {iriin ve markayi ¢ok diisiinmeden satin alirim.

ONOOTIPB(WIN

Bir iiriinlin beni tatmin etmesi i¢in miikkemmel veya yiiksek kalitede olmasi gerekli
degildir.

Marka Bilinci

9 | Benim i¢in en iyi olan taninmig markalardir.

10 | Se¢imim genellikle pahali markalardan yanadir.

11 | Bir iiriiniin fiyat1 ne kadar yiiksekse o kadar kalitelidir.

12 | Giizel goriintimlii ve 6zenle diizenlenmis magazalar en iyi tirlinleri satarlar.

13 | En cok satan markalari tercih ederim.

14 | Genellikle reklamlarn ¢ok yapilan markalar en iyi olanlardir.

Moda Odakh

15 | Genellikle yeni iiriin deneyen ilk kisi olurum.

16 | Sik ve ¢ekici tasarima sahip iiriinler 6nemlidir.

17 | Cok geside sahip olmak i¢in farkli magazalardan farkli markalar segerim.

18 | Yeni ve heyecan verici seyler satin almak eglencelidir.

19 | Giincel moday1 takip ederim.

Hedonik-Eglenceli Ahsveris Odakl

20 | Aligveris yapmak benim i¢in eglenceli bir aktivite degildir.

21 | Aligverise gitmek en ¢ok keyif aldigim aktivitelerden birisidir.

22 | Aligverisimi miimkiin oldugunca hizli yaparim.

23 | Aligveris benim i¢in zaman kaybidir.

24 | Sadece zevk ve eglence igin aligveris yaparim.

Fiyat Odakh

25 | Miimkiin oldugunca indirimli fiyat doneminde aligveris yaparim.

26 | Benim tercihim genellikle diisiik fiyatli {irinlerdir.

27 | Elimdeki parayla alabilecegimin en iyisini almak i¢in ¢ok aragtiririm.

Dikkatsiz Ahsveris Odakh

28 | Aligveris yaparken dikkatsizimdir.

29 | Sonradan keske yapmasaydim dedigim dikkatsiz aligverisleri sik¢a yaparim.

30 | En iyisini almak i¢in aligverige ¢cok zaman ayiririm.

31 | Satin alirken iggiidiisel ( Aniden, Diistinmeden) Satin alirim.

32 | Aligveris yaparken ne kadar harcadigima dikkat ederim.

Cok Cesit Karsisinda Kafasi1 Karisan

33 | Cok fazla marka olmasi1 genellikle kafami kanigtirir.

34 | Bazen hangi magazadan aligveris yapacagima karar vermek ¢ok zor olur.

35 | Uriinler hakkinda ne kadar ¢ok sey dgrenirsem karar vermek o kadar zor olur.

36 | Kullandigim farkli iiriinler hakkindaki bilgiler kafami karistirir.

Marka Sadakati

37 | Her zaman favorim olan markalar: alirim.

38 | Sevdigim bir marka bulunca siirekli onu satin alirim.

39 | Her zaman alisveris yaptigim ayni1 magazaya giderim.

40 | Satin aldigim markalari siirekli olarak degistiririm.
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Tiiketicilerin 6grenme stillerinin belirlenmesi amaci ile Felder ve Silverman

(1988) tarafindan olusturulan ve Felder ve Solomon (1994) tarafindan gelistirilen

ogrenme stilleri dlgeginden yararlanilmistir. Ogrenme stilleri dlgegi Tablo 2.2’de

gosterilmistir.

Tablo 2.2. Ogrenme Stilleri Olgegi Degiskenleri

Algisal-Sezgisel

1

a) Deneyerek yaptigim konulart daha iyi anlarim.
b) Uzerinde diisiindiigiim konular1 daha iyi anlarim.

a) Gergekei olarak adlandirilmayi tercih ederim.
b)Yenilikci olarak adlandirilmayi tercih ederim.

Diin ne yaptigimi diisiinmeye basladigimda, genellikle bunu
a) Bir film olarak canlandiririm.
b) Kelimelerle ifade ederim.

a)Bir konuda detaylar1 anlama egilimindeyim fakat biitlin olarak konu belirsiz kalabiliyor.
b)Konuyu biitiin olarak anlama egilimindeyim fakat detaylar belirsiz kalabiliyor.

Yeni bir seyler 6grenirken
a) Konu hakkinda konusmak bana yardimc1 oluyor.
b) Konu ile ilgili diisiinmek bana yardimc1 oluyor.

Eger ben bir 6gretmen olsaydim

a) Gercekler (olgular) ve gercek hayat ile ilgili konulari i¢eren bir ders vermeyi tercih
ederdim.

b) Fikirler ve teoriler ile ilgili konulari i¢eren bir ders vermek isterdim.

Yeni bir bilgiyi
a) Resim, sema, grafik ya da haritalardan almayi tercih ederim.
b) Yazili yonerge ya da sozlii anlatim olarak almayi tercih ederim.

a) Bir konuya ait tiim pargalar1 anladigim zaman konunun biitiiniinii de anliyorum.
b) Bir konuyu biitiin olarak anladigimda, konuyla ilgili tiim parcalar1 yerlerine
oturtabiliyorum.

Zor bir konu hakkinda ¢aligan bir grupta, genellikle
a) konuya hemen dahil olurum ve fikirlerimi séyleyerek katkida bulunurum.
b) arka planda kalir ve dinlerim.

10

a) Gergekleri (olgular1) daha kolay 6grenirim.
b) Kavramlar1 daha kolay dgrenirim.

11

Cok fazla resim ve grafigi olan bir kitapta
a) resim ve grafikleri dikkatlice incelerim.
b) yazili metne odaklanirim.

Gorsel-Isitsel

12

Matematik problemlerini

a) genellikle adim adim ¢ozerim.

b) genellikle ¢oziimii hemen kavrarim fakat daha sonra ¢oéziime ulagsma asamalarin
anlamak i¢in ugrasirim.
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Tablo 2.2.(Devam)

13

Aldigim derslerde
a) genellikle siniftaki 6grencilerin ¢ogunu tanirim.
b) siniftaki 6grencilerin gogunu nadiren tanirim.

14

Edebi olmayan kitaplar1 okurken

a) bana baz1 gercekleri (olgular1) veya bazi seylerin nasil yapilacagini anlatan kitaplari
okumayi tercih ederim.

b) bana tizerinde diisiinmem i¢in yeni fikirler veren kitaplar1 okumayi tercih ederim.

15

a) Dersi anlatirken ¢ok sayida sema kullanan 6gretmenleri severim.
b) Ders sirasinda konuyu agiklamaya daha ¢ok zaman ayiran 6gretmenleri severim.

16

Bir hikayeyi veya romani analiz ederken

a) konuyu anlamak igin, olaylar hakkinda diisiiniir ve onlar1 bir araya getirmeye ¢aligirim.
b) okumay: bitirdigimde konuyu anlamis olurum, daha sonra tekrar geriye donerek
konulara agiklik getiren olaylar1 bulmam gerekir.

17

Ev 6devi olarak verilen bir problem {izerinde ¢alismaya basladigimda, genellikle
a) ¢Ozlimii {izerinde hemen ¢alismaya baslarim.
b) 6ncelikle problemi tam olarak anlamaya ¢aligirim.

18

a) Kesin olan diisiinceyi tercih ederim.
b) Kuramsal diisiinceyi tercih ederim.

19

a) Gordiiglimii daha iyi hatirlarim.
b) Duydugumu daha iyi hatirlarim.

20

Benim i¢in 6nemli olan, egitimcinin
a) konuyu birbirini izleyen adimlar seklinde ortaya koymasidir.
b) genel bilgiyi vermesi ve konuyu diger konularla iliskilendirmesidir.

21

a) Bir ¢alisma grubu ile ¢aligmayi tercih ederim.
b) Bireysel ¢alismayi tercih ederim.

22

a) Yaptigim ¢alismalarda ayrintilar konusundaki dikkatim ile amlirim.
b) Isimi yaparken gésterdigim yaraticilik ile anilirim.

Aktif-Yansitica

23

Bilmedigim bir yere nasil gidileceginin tarifi sirasinda
a) haritayi tercih ederim.
b) yazil1 bir tarifi tercih ederim.

24

Genellikle

a) diizenli esit bir hizla 6grenirim. Eger ¢cok ¢alisirsam basarili olurum

b) kisa siirede yogun ¢alisirnm. Kafam bazen tamamiyla karisir sonra bir anda her seyi
anlarim.

25

a) Oncelikle denemeyi tercih ederim
b) Oncelikle nasil yapacagim hakkinda diisiinmeyi tercih ederim

26

Zevk icin kitap okurken
a) soylemek istediklerini agik¢a yazan yazarlari severim
b) sdylemek istediklerini ilging ve yaratici bir sekilde ifade eden yazarlar1 severim

27

Sinifta bir ¢izim veya taslak gordiigiimde
a) genellikle gordiigiim bu ¢izimi hatirlarim
b) genellikle 6gretmenin bu ¢izim hakkinda konustuklarini hatirlarim
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Tablo 2.2.(Devam)

Bir konuyu degerlendirirken genellikle

28 | a) detaylara odaklanirim ve genel anlamda konunun biitliniinii ka¢irabilirim
b) detaylara inmeden 6nce konunun genelini anlamaya c¢alisirim
a) Yaptigim seyleri daha kolay hatirlarim
29 b) Uzerinde ¢ok fazla diisiindiigiim seyleri daha kolay hatirlarim
Bir isi yapmam gerektiginde
30 | a) genellikle bu isi yapmak icin bir yolu kullanip o konuda uzman olmayi tercih ederim
b) bu isi farkli yollarla yapmayi tercih ederim
Bana gosterilen bir verinin
31 | a) ¢izelge ya da grafiklerle gosterilmesini tercih ederim
b) sonuglari 6zetleyen bir metni tercih ederim
Bir yazi1 yazarken genellikle
a) Konuyu basta biitliniiyle disiiniir ve daha sonra yazmaya baslarim
32 b) Konuyu pargalara bdlerek, bunlarin iizerinde disiiniir ve yazarim. Sonunda
yazdiklarim siraya koyarim
Bir grup projesinde ¢alisirken
a) Oncelikle herkesin diislinceleriyle katkida bulundugu bir grup beyin firtinasi
33 | yapilmasini isterim.

b) oncelikle herkesin bireysel olarak beyin firtinasi yapmasini ve daha sonra bir araya
gelerek, fikirlerin karsilagtirilmasini isterim

Sirali-BUtlnsel

34

Bir insana
a) mantikli denmesini 6vgii olarak nitelendiririm
b) yaratic1 denmesini 6vgii olarak nitelendiririm

35

Bir partide tanigtigim insanlarin genelde
a) nasil goriindiiklerini hatirlarim
b) kendileri hakkinda sdylediklerini hatirlarim

36

Yeni bir konu 6grenirken
a) o konuya odaklanarak 6grenebilecegim her seyi 6grenmeyi tercih ederim
b) bu konu ve onunla ilgili diger konular arasinda baglanti kurmay1 tercih ederim

37

Genelde
a) sempatik olarak nitelendirilebilirim
b) ¢ekingen olarak nitelendirilebilirim

38

a) Somut konularla ilgili (gercekler (olgu), veri vb.) dersleri tercih ederim
b) Soyut konularla ilgili (kavramlar, teoriler, vb.) dersleri tercih ederim

39

Eglence i¢in
a) televizyon seyretmeyi tercih ederim
b) kitap okumay1 tercih ederim

40

Bazi Ggretmenler derslerine baslamadan o giin hangi konularin anlatilacagini
Ozetlemektedir. Bu Gzetler

a) bana biraz yardimci olmaktadir

b) bana ¢ok yardimci olmaktadir

41

Grup olarak ev 6devi yapmak ve tiim gruba ayni notun verilmesi
a) benim i¢in cazip bir uygulamadir
b) benim i¢in cazip degildir
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Tablo 2.2.(Devam)

42

Uzun hesaplamalar yaparken

a) izledigim adimlar tekrar eder ve yaptiklarimi dikkatlice kontrol ederim.

b) yaptiklarimi kontrol etmek bana sikici gelir ve bunu yapmak i¢in kendimi zorlamak
zorunda kalirim

43

a) Daha once bulundugum yerleri daha sonra kolay ve biiylik dl¢lide dogru olarak
hatirlarim.
b) Daha 6nce bulundugum yerleri daha sonra hatirlarken zorlanirim ve bir¢ok detayi
hatirlamam

44

Grup halinde problem ¢ézerken genelde
a) ¢oziime giden basamaklari diiglinlirim
b) ¢6ziimiin bir¢ok alandaki olas1 uygulamalarini ve sonuglarini diisiiniiriim.

2.4. ARASTIRMANIN MODELI

Arastirmanin amact dogrultusunda gelistirilen model Sekil 2.1°de gosterilmistir.

Ry < Vi Y ve Z Kusak
srenme > arar verme  |—— * Farkvar
Stilleri Stilleri

*Fark yok

Sekil 2.1. Arastirmanin Modeli

2.5. ARASTIRMANIN HiPOTEZLERI

Aragtirmanin amaci dogrultusunda gelistirilen hipotezler su sekildedir;
Hi: Ogrenme stillerinin karar verme stilleri {izerinde etkisi vardir.
H2: Y ve Z kusaginin 6grenme stilleri arasinda farklilik vardir.

Hs: Y ve Z kusaginin karar verme tarzlar arasinda farklilik vardir.
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2.6 ARASTIRMANIN METODOLOJISI

2.6.1. Ornekleme Sureci

Arastirmanin ana kiitlesini Erzurum ili merkez ilgede yasayan 1980-1999 yillari
arasinda dogan Y kusagr ve 2000 yili ve sonrasinda dogan Z kusagi bireyleri
olusturmustur. TUIK (2011) verilerine gére Erzurum ili genelinde toplamda Z kusagin
da 233.000, Y kusagin da bireyi 284.000 kisi bulunmaktadir. Ornekleme yontemi olarak
kolayda ornekleme yontemi kullanilmistir. Anket ¢aligmasi 01.01.2015 - 01.02.2015
tarihleri arasinda yapilmistir. Toplam 400 anket uygulanmis, eksik ve hatali dolduran
anketlerin elenmesi sonucu 360 anket degerlemeye alinmistir. Anketlerin 110 tanesi Y

kusagi, 250 tanesini Z kusagi iiyelerinden olugsmaktadir.

2.6.2. On Calisma

Kesin anket formu uygulamasi dncesinde arastirma 6rneklemini temsil eden Y
kusagindan 10 kisi ve Z kusagindan 10 kisi olmak {izere toplamda 20 kisilik bir gruba
on anket caligmasi yapilmistir. Bu kisilere satin alma kararlarin1 verirken belirli bir
tarzlart olup olmadigr sorulmustur. Bunun yaninda bireylerin 6grenme eylemini
gergeklestirirken bir stile sahip olup olmadiklar1 sorulmustur. Ayrica karar verme
tarzlarin1 belirleyen degiskenlerden olusan Olgek ile Ogrenme stillerini belirleyen
degiskenlerden olusan 6lcegi degerlendirmeleri istenmistir. Anket formunda yer alan
sorularin anlagilirhigmin degerlendirmeleri istenmis ve bu degerlendirmelerden sonra

test edilerek forma son sekli verilmistir.

2.6.3. Veri Toplama Yontem ve Araci

Arastirmanin birinci elden verileri yiiz yiize anket yontemi kullanilarak elde
edilmistir. Anketler 2014-2015 6gretim yilinda Erzurum ili Ozel Final Egitim Kurumu,
Ozel Giines Egitim Kurumu, Kiiltiir Egitim Ilkégretim Okulu, Merkez Anadolu Lisesi
okullarinda egitim goren ogrenciler icerisinde 1980-1999 yillar1 arasinda dogan Y
kusag1 bireyleri ile 2000 ve sonrasindaki yillarda dogan Z kusagi bireylerine

uygulanmigtir.
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Anket formunun ilk kisminda demografik ve ekonomik ozellikleri tespit etmek
amact ile dokuz soru yer almaktadir. Anketin ikinci kisminda bireysel &grenme
stillerinin 6grenilmesi amaci ile Richartd M. Felder ve Barbara A. Soloman (1994)
tarafindan hazirlanan Ogrenme Stilleri Olgegi yer almustir. Olgekteki 44 degisken
Tiirk¢eye cevrilmistir. Ceviri yapilirken 6zii korunarak sadece daha anlasilir duruma
getirilmeye c¢alisilmigtir. S6z konusu ankette, algisal-sezgisel, gorsel-isitsel,aktif-
yansitict ve sirasal-butlinsel olarak belirlenen 4 boyutun her biri ile ilgili 11 degiskene

yer verilmistir. Olgekteki ifadeler nominal 6lgek seklinde hazirlanmistir.

Anketin t¢lincii kisminda bireysel karar verme stillerini 6grenmek amaciyla
George B. Sproles ve Elizabeth L. Kendall (1986) tarafindan gelistirilen satin alma tarzi
olcegi yer almistir. Olgekteki 40 degisken Tiirkceye ¢evrilmistir. Ceviri yapilirken 6zii
korunarak sadece daha anlagilir duruma getirilmeye calisilmistir. Satin alma tarzlari;
marka bilinci, mikemmeliyetci, yenilikgi, dikkatsiz ve icgudusel tuketiciler, fazla
secenekten kafasi karigsanlar, marka sadakati, fiyat deger ve eglence odakli tiiketiciler
olmak Ttzere sekiz tanedir. Cevaplayicilarin karar verme stilleri besli Likert

(5=kesinlikle katiliyorum, 1=kesinlikle katilmiyorum) dlgeginde sorulmustur.

Veriler SPSS 20.0 ve LISREL 8.51 paket istatistik programi yardimi ile analiz
edilmistir. Verilerin analizinde tanimlayict istatistikler, dogrulayict faktdr analizi,
bagimsiz Orneklem t-testi, Ki-Kare analizi, Mann-Whitney U testi ve kanonik

korelasyon analizleri kullaniimstir.

2.7. VERILERIN ANALIZI

2.7.1. Cevaplayicilarin Demografik Ozellikler

Tablo 23’de Y ve Z kusagi cevaplayicilarimin demografik ozellikleri

gosterilmistir.
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Tablo 2.3. Y ve Z Kusag1 Cevaplayicilariin Demografik Ozellikleri

Y Kusagi Z Kusagi
Frekans Yizde Frekans Yizde
) (%0) U) (%0)
Cinsiyet Kadin 64 58,2 127 50,8
Erkek 46 41,8 123 49,2
Okul Oncesi | Var M 373 141 56,4
Egitim
Durumu Yok 69 62,7 109 43,6
Okudugunuz | Devlet 50 45,5 155 62,0
Okulun Ozel
60 54,5 95 38,0
Durumu
Toplam 110 100,0 250 100,0

Y kusagi cevaplayicilarin %58,2°si kadin, %41,8’1 erkek, %37,3’1 okul oncesi
egitim almis, %62,7’s1 okul 6ncesi egitim almamis, %45,5°1 devlet okulunda, %54,5’1
Ozel okulda egitim gormektedir. Z kusagi cevaplayicilarin %50,8’1 kadin, %49,2’si
erkek, %62,0’si devlet okulunda, %38,0’1 6zel okulda egitim gérmekte, %56,4°U okul
oncesi egitim almis, %43,6’s1 okul Oncesi egitim almamistir. Okul Oncesi egitim
durumlarina bakildiginda Z kusaginda okul oncesinde egitim alanlarin sayist Y

kusagina gore daha fazladir.

Y kusagi cevaplayicilarinin dogum yillarinin medyani; 1997, Modu; 1997 dir.
Buna gore Y kusaginda bulunanlarin c¢ogunlugu 18 yasindadir. Z kusagi
cevaplayicilarin dogum yillarinin medyani; 2001, Modu; 2001°dir. Buna gore Z kusagi

cevaplayicilarinin ¢ogunlugu 14 yasindadir.

Y ve Z kusagi cevaplayicilarinin anne ve babalarinin meslekleri ve egitim

diizeyleri Tablo 2.4’de gosterilmistir.



Tablo 2.4. Y ve Z Kusag1 Cevaplayicilarin Anne-Baba Meslekleri ve Anne-Baba

Egitim Durumlari
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Y Kusag Z Kusag
Frekans Yizde Frekans Yizde
() (%0) () (%0)
Anne Memur 17 15,5 50 20,0
Meslegi Serbest 3 27 5 20
meslek
Ozel sektor 0 0,0 5 2,0
Emekli 16 14,5 33 13,2
Calismiyor 66 60,0 148 59,2
Diger 8 7,3 9 3,6
Baba Memur 49 445 120 48,0
Meslegi Serbest
meslek 23 20,9 74 29,6
Ozel sektdr 13 11,8 15 6,0
Emekli 10 9,1 15 6,0
Calismiyor 3 2,7 7 2,8
Diger 12 10,9 19 7,6
Anne [kogretim 42 38,2 100 40,0
Egitimi Lise 45 40,9 76 30,4
On lisans 3 2,7 11 4.4
Lisans 14 12,7 48 19,2
Lisansustu 6 55 15 6,0
Baba [kogretim 15 13,6 43 17,2
Egitimi Lise 30 27,3 90 36,0
On lisans 8 7.3 14 5,6
Lisans 33 30,0 70 28,0
Lisansustu 24 21,8 33 13,2
Toplam 110 100,0 250 100,0

Tablo 2.4’te goriildigi tizere Y kusagi cevaplayicilarinin annelerinin blyuk
cogunlugu (%60) ev hanimidir. Babalarin ¢ogunlukla (%44,5) memur oldugu, bunu
%20,9 ile serbest meslegin takip ettigi goriilmektedir. Ailelerin egitim diizeylerine
bakildiginda annelerinin %40,9°u lise mezunu %38,2’sinin ilkdgretim egitimi aldigi
goriilmektedir. Babalarinin %30’unun lisans mezunu oldugu, %27,3’{iniin lise mezunu

oldugu goriilmektedir.

Z kusagi cevaplayicilarinin annelerinin %59,2 ile ev hanimi oldugu, babalarinin
%48 ile memur oldugu ve bunu %29,6 ile serbest meslegin takip ettigi goriilmektedir. Z
kusagi cevaplayicilarin annelerinin %40 ile ilk6gretim mezunu oldugu, ikinci sirada
%30,4 ile lise mezunlarmin yer aldigi goriilmektedir. Babalarinin %36’simin lise

mezunu oldugu ve bunu %28 ile lisans mezunlarinin takip ettigi goriilmektedir.
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Y ve Z kusag1 cevaplayicilarinin ailelerinin aylik toplam geliri ve dgrencilerin

haftalik hargliklar1 sorulmus ve sonuglar Tablo 2.5’de gdsterilmistir.

Tablo 2.5. Y ve Z Kusag1 Cevaplayicilarinin Ailelerinin Aylik Toplam Geliri

Y Kusag Z Kusagi
Frekans Yizde Frekans Yizde
U) (%0) () (%)
Ailenin Ay_ll!( 1009 tl ve 4 36 21 8.4
Toplam Geliri | asagisi
1001-2000 21 19,1 53 21,2
2001-3000 28 25,5 73 29,2
4001-5000 24 21,8 61 24,4
5001 ve 33 30,0 42 16,8
uzeri
Toplam 110 100,0 250 100,0

Y kusagi 6grencilerin ailelerinin aylik toplam geliri cogunlukla %30 ile 5000 TL
ve Uzeridir. Bunu %25,5 ile 2001-3000 TL gelir takip etmektedir. Ogrencilerin haftalik
har¢liklarinin medyani; 30 TL ve modu; 50 TL dir. Z kusagi cevaplayicilarin ailelerinin
aylik toplam geliri ¢cogunlukla %74,8 ile 2000-4000 TL’dir. Haftalik har¢liklarinin
medyant; 10 TL, modu; 10 TL dir.

Y ve Z kusagi katilmecilarinin satin aldiklart dirtinlerle ilgili bilgi kaynaklar

sorulmus elde edilen cevaplar Tablo 2.6’da gosterilmistir.

Tablo 2.6. Y ve Z Kusagi Cevaplayicilarmn Satin Aldiklar1 Uriinle ilgili Bilgi
Edindikleri Kaynaklar

Y Kusagi Z Kusag
Frekans Yzde Frekans Ylzde
) (%) ) (%0)
Satin Alman Uriin | TV 6 55 14 5,6
ile Ilgili  Bilgi | Radyo
Aldig1 Kaynaklar | reklamm 2 18 0 0.0
Gazete- 1 0.9 6 24
dergi
Internet 67 60,9 122 48,8
Arkadas 12 10,9 16 6,4
Aile tercihi 22 20,0 92 36,8

Y kusagi cevaplayicilarinin satin aldig: iiriin hakkinda bilgiyi en ¢ok %60,9 ile
internet, ikinci sirada %20,0’si aile ve li¢iincii sirada %10,9 ile arkadaslardan edindigi

goriilmektedir. Z kusagi cevaplayicilarin satin aldiklari tirtinle ilgili bilgiyi ¢cogunlukla
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(%438,8) internetten edindigi bunu %36,8 ile aile tercihinin takip ettigi goriilmektedir.
Bu sonuglar dogrultusunda Y ve Z kusagi cevaplayicilarinin her ikisinin de satin aldigi

iriinle ilgili bilgiyi en ¢ok internetten aldig1 goriilmektedir.

2.7.2. Arastirma Modelindeki Degiskenlerin Tamimlayic1 Istatistikleri

Y ve Z kusagi cevaplayicilarinin 6grenme stilleri ve tuketici karar verme
tarzlarma verdikleri cevaplarin tanimlayict istatistikleri Tablo 2.7 ve 2.8°de

gosterilmistir.

Tablo 2.7. Y ve Z Kusag Cevaplayicilarin Ogrenme Stilleri Envanterine Verdigi
Cevaplarin Frekans Dagilimlari

Y Kusag Z Kusagi
Frekans Yuzde Frekans | Yuzde
) (%) ) (%)

Algisal-Sezgisel

a) Deneyerek yaptigim konular1 daha iyi 59 53.6 150 60,0
1 anlaﬂrlm.

].3). Uzerinde dislindiigiim konular1 daha 51 46,4 100 40,0

iyi anlarim

a) G_ergekgl olarak adlandirilmay tercih 80 72.7 165 66.0
2 ederlm_ _ '

b) Y_enlllk(;l olarak adlandirilmayi tercih 30 273 85 34,0

ederim

Diin ne yaptigimi diistinmeye
3 basladigimda, genellikle bunu 86 78,2 152 60,8

a) Bir film olarak canlandiririm

b) Kelimelerle ifade ederim 24 21,8 98 39,2

a) Bir konuda detaylart anlama

egilimindeyim fakat biitiin olarak konu 43 39,1 85 34,0
4 belirsiz kalabiliyor

b) Konuyu bitin olarak anlama

egilimindeyim fakat detaylar belirsiz 67 60,9 165 66,0

kalabiliyor.

Yeni bir seyler 6grenirken

a) Konu hakkinda konugmak bana 68 61,8 140 56,0
5 | yardimci oluyor

b) Konu ile ilgili diisiinmek bana 42 38.2 110 44,0

yardime1 oluyor

Eger ben bir 6gretmen olsaydim

g) .G'ergekler (olgular) ve gercek hayat |I(aj 65 59.1 148 59.2

ilgili konular1 igeren bir ders vermeyi
6 : :

tercih ederdim.

_b) Flklr!er ve teorller_lle |Ig|l| konulart 45 40,9 102 40,8

iceren bir ders vermek isterdim.
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Tablo 2.7. (Devam)

Yeni bir bilgiyi
a) Resim, sema, grafik ya da haritalardan
almayi tercih ederim

88

80,0

141

56,4

b) Yazili yonerge ya da sozlii anlatim
olarak almayi tercih ederim

22

20,0

109

43,6

a) Bir konuya ait tiim parcalar anladigim
zaman konunun biitliniinii de anliyorum

52

47,3

105

42,0

b) Bir konuyu biitiin olarak anladigimda,
konuyla ilgili tiim parcalann yerlerine
oturtabiliyorum

58

52,7

145

58,0

Zor bir konu hakkinda ¢alisan bir grupta,
genellikle

a) konuya hemen dahil olurum ve
fikirlerimi sOyleyerek katkida bulunurum

69

62,7

197

78,8

b) arka planda kalir ve dinlerim

41

37,3

53

21,2

10

a) Gergekleri (olgular1) daha kolay
Ogrenirim

83

75,5

173

69,2

b) Kavramlar1 daha kolay 6grenirim

27

24,5

77

30,8

11

Cok fazla resim ve grafigi olan bir
kitapta

a) resim ve grafikleri dikkatlice
incelerim.

88

80,0

186

74,4

b) yazili metne odaklanirim

22

20,0

64

25,6

Gorsel-Isitsel

12

Matematik problemlerini
a) genellikle adim adim ¢dzerim

60

54,5

130

52,0

b) genellikle ¢6ziimii hemen kavrarim
fakat daha sonra ¢oOziime ulagma
asamalarini anlamak igin ugragirim

50

45,5

120

48,0

13

Aldigim derslerde
a) genellikle smiftaki  6grencilerin
¢ogunu tanirim

89

80,9

222

88,8

b) smiftaki 6grencilerin ¢ogunu nadiren
tanirim

21

19,1

28

11,2

14

Edebi olmayan kitaplar1 okurken
a) bana bazi gercekleri (olgular1) veya
baz1 seylerin nasil yapilacagini anlatan
kitaplar1 okumayi tercih ederim

53

48,2

131

52,4

b) bana lizerinde diisiinmem igin yeni
fikirler veren kitaplar1 okumay1 tercih
ederim

57

51,8

119

47,6

15

a) Dersi anlatirken ¢ok sayida sema
kullanan 0gretmenleri severim

45

40,9

100

40,0

b) Ders sirasinda konuyu agiklamaya
daha ¢ok zaman ayiran Ogretmenleri
severim

65

59,1

150

60,0
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Tablo 2.7. (Devam)

Bir hikdyeyi veya romani analiz ederken
a) konuyu anlamak i¢in, olaylar hakkinda

yazarlar1 severim

S . . 76 69,1 171 68,4
diisliniir ve onlar1 bir araya getirmeye
16 calisirim
b) okumay1 bitirdigimde konuyu anlamig
olurum, daha sonra tekrar geriye donerek
konulara agiklik getiren olaylari bulmam 34 309 & 316
gerekir.
Ev odevi olarak verilen bir problem
ilizerinde caligmaya basladigimda,
genellikle 38 34,5 92 36,8
17 | a) ¢Oziimii lizerinde hemen caligmaya
baglarim
b) oncelikle problemi tam olarak 79 65.5 158 63.2
anlamaya caligirim
18 a) Kesin olan diisiinceyi tercih ederim 69 62,7 194 77,6
b) Kuramsal diisiinceyi tercih ederim 41 37,3 56 22,4
19 a) Gordiiglimii daha iyi hatirlarim 83 75,5 210 84,0
b) Duydugumu daha iyi hatirlarim 27 24,5 40 16,0
Benim i¢in 6nemli olan, egitimcinin
a) konuyu birbirini izleyen adimlar 64 58,2 158 63,2
20 | seklinde ortaya koymasidir
b) genel bilgiyi vermesi ve konuyu diger
konularla iligkilendirmesidir 46 418 92 368
a) B_1r calisma grubu ile galigsmay tercih 28 25,5 119 47,6
21 | ederim
b) Bireysel galismayi tercih ederim 82 74,5 131 52,4
a) Yaptlgl'rn. gal}smalarda ayrintilar 47 42.7 114 45.6
konusundaki dikkatim ile anilirim
22 b) Isimi yaparken gosterdigim yaraticilik
. 63 57,3 136 54,4
ile anilirnm
Aktif-Yansitici
Bilmedigim bir yere nasil gidileceginin
23 tarifi sirasinda 64 58,2 148 59,2
a) haritayi tercih ederim
b) yazil1 bir tarifi tercih ederim 46 41,8 102 40,8
Genellikle
a) diizenli esit bir hizla 6grenirim. Eger 47 42,7 134 53,6
24 ¢ok calisirsam basarili olurum
b) kisa siirede yogun calisinim. Kafam
bazen tamamiyla karigir sonra bir anda 63 57,3 116 46,4
her seyi anlarim.
a) Oncelikle denemeyi tercih ederim 40 36,4 86 34,4
25 b?‘ anehl.(le ngsﬂ yapacagim hakkinda 70 63.6 164 65.6
diisiinmeyi tercih ederim
Zevk icin kitap okurken
26 | a) soylemek istediklerini agik¢a yazan 38 34,5 98 39,2
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Tablo 2.7. (Devam)

b) sOylemek istediklerini ilging ve

a) nasil goriindiiklerini hatirlarim

yaratic1 bir sekilde ifade eden yazarlar 72 65,5 152 60,8

severim

Sinifta bir ¢izim veya taslak gordiigiimde

a) genellikle gordiigim bu ¢izimi 76 69,1 169 67,6
27 | hatirlarim

b) genellikle Ogretmenin bu ¢izim

hakkinda konustuklarini hatirlarim 34 309 81 324

Bir konuyu degerlendirirken genellikle

a) detaylara odaklanimm ve genel 53 48,2 102 40,8
28 | anlamda konunun biitiiniinii kagirabilirim

b) dgtgylara inmeden &nce konunun 57 518 148 59.2

genelini anlamaya ¢aligirim

a) Yaptigim seyleri daha kolay hatirlarim 66 60,0 149 59,6
29 | b) Ugerlnde cok fazla diisiindiigim 44 40,0 101 40,4

seyleri daha kolay hatirlarim

Bir isi yapmam gerektiginde

a) genellikle bu isi yapmak i¢in bir yo!u 60 54,5 136 54,4
30 kullgmp o konuda uzman olmay1 tercih

ederim

b) b_u isi farkli yollarla yapmay1 tercih 50 45,5 114 45.6

ederim

Bana gdsterilen bir verinin

a) cizelge ya da grafiklerle gosterilmesini 68 61,8 146 58,4
31 | tercih ederim

b) s_onuc;larl Ozetleyen bir metni tercih 42 38.2 104 416

ederim

Bir yaz1 yazarken genellikle

a) Konuyu basta biitlinliyle disiiniir ve 73 66,4 164 65,6
32 daha sonra yazmaya baglarim

b) Konuyu parcalara bélerek, bunlarin

iizerinde diisiiniir ve yazarim. Sonunda 37 33,6 86 34,4

yazdiklarimi siraya koyarim

Bir grup projesinde ¢aligirken

a) oOncelikle herkesin disiinceleriyle

katkida bulundugu bir grup beyin 48 436 110 44,0
33 firtinas1 yapilmasini isterim.

b) oncelikle herkesin bireysel olarak

b_eyln firtinas1 yapmasini ve dah_a.son_ra 62 56,4 140 56.0

bir araya gelerek, fikirlerin

karsilagtirilmasini isterim
Sirali-Butdnsel

Bir insana

a) mantikli denmesini &6vgli olarak 54 49,1 148 59,2
34 | nitelendiririm

b) yaratict denmesini Ovgii olarak 56 50,9 102 40,8

nitelendiririm
35 Bir partide tanigtigim insanlarin genelde 63 57.3 158 63,2
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b) kendileri hakkinda soylediklerini

hatirlarim 47 42,7 92 36,8

Yeni bir konu 6grenirken

a) 0 konuya odaklanarak
Ogrenebilecegim her seyi Ogrenmeyi
tercih ederim

58 52,7 161 64,4
36

b) bu konu ve onunla ilgili diger konular

arasinda baglant1 kurmayi tercih ederim 52 473 89 356

Genelde
37 a) sempatik olarak nitelendirilebilirim 76 69,1 166 66,4

b) ¢ekingen olarak nitelendirilebilirim 34 30,9 84 33,6

a) Somut konularla ilgili (gercekler
(olgu), veri vb.) dersleri tercih ederim 61 55,5 135 54,0

38 b) Soyut konularla ilgili (kavramlar,

teoriler, vb.) dersleri tercih ederim 49 44,5 115 46,0

Eglence i¢in
39 | a) televizyon seyretmeyi tercih ederim 1 64,5 160 64,0

b) kitap okumay1 tercih ederim 39 35,5 90 36,0

Bazi 6gretmenler derslerine baslamadan
o giin hangi konularin anlatilacagini
40 | Ozetlemektedir. Bu Ozetler

a) bana biraz yardimci olmaktadir

49 44,5 108 43,2

b) bana ¢ok yardimci olmaktadir 61 55,5 142 56,8

Grup olarak ev ddevi yapmak ve tim
gruba ayni notun verilmesi 54 49,1 140 56,0

4l a) benim i¢in cazip bir uygulamadir

b) benim i¢in cazip degildir 56 50,9 110 44,0

Uzun hesaplamalar yaparken
a) izledigim adimlar1 tekrar eder ve 55 50,0 149 59,6

42 yaptiklarimi dikkatlice kontrol ederim.

b) yaptiklarimi kontrol etmek bana sikici
gelir ve bunu yapmak icin kendimi 55 50,0 101 40,4
zorlamak zorunda kalirim

a) Daha o6nce bulundugum yerleri daha
sonra kolay ve biiyiikk 0Olgiide dogru 66 60,0 174 69,6
olarak hatirlarim.

43 b) Daha 6nce bulundugum yerleri daha

sonra hatirlarken zorlanirim ve bir¢ok 44 40,0 76 30,4
detay1 hatirlamam

Grup halinde problem ¢ézerken genelde

a) ¢oziime giden basamaklari diiglinlirim 51 46,4 157 62,8

44 | b) ¢Oziimin bir¢ok alandaki olasi
uygulamalarini ve sonuglarini 59 53,6 93 37,2
diigiinlirim

Cevaplayicilarin  karar verme tarzi Olgegi sorularina vermis oldugu yanitlar
dogrultusunda elde edilen ortalama ve standart sapma degerleri Tablo 2.8’de

gosterilmistir.
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Tablo 2.8. Karar Verme Tarz1 Olgegi Degiskenlerinin Ortalama ve Standart Sapma
Degerleri

Degiskenler Y Kusag Z Kusagi
Ortalama | Standart | Ortalama | Standart
Sapma Sapma

Mukemmeliyetci

Yiksek kaliteli Grlinlere sahip olmak

1 benim icin cok onemlidir 3,9001 1,16166 3,9600 1,25086
Aligveris yaparken en iyi olam veya

2 miilkemmel olani se¢meye calisirim 3,8182 1,27201 4,1280 1,04498
Genellikle en iyi kaliteli iirlinii satin

3 almay denerim. 3,9091 1,16953 4,1920 1,07319
Kaliteli Uriin bulmak icin 6zel caba

4 3,5455 1,22389 3,7880 1,24791

gosteririm

Aligverislerimde ¢ok 6zen gdstermem

5 | veya cok diisiinmen 2,7455 | 1,37097 | 2,8160 | 146380

Satin aldigim {iriinler igin standartlarim

ve beklentilerim oldukgca yuksektir 3,5909 1,27283 3,7480 1,19424

Yeterince iyi gordiigiim ilk iriin ve

! markay1 ¢ok diistinmeden satin alirim 3,2636 1,13070 3,1440 1,39824

Bir Urtnln beni tatmin etmesi icin

8 | mukemmel veya yiksek kalitede | 36000 | 1,20549 | 3,3600 | 1,34373
olmasi gerekli degildir

Marka Bilinci

Benim i¢in en iyi olan taninmis

9 | arkalardir 32545 | 1,30234 | 3,6880 | 134383

Secimim genellikle pahali markalardan

10 yanadir

3,1545 1,30057 3,2240 1,34053

1 Bir iiriiniin fiyat1 ne kadar yiiksekse o
kadar kalitelidir 3,0545 1,38031 2,9480 1,40041

Guzel goranimla ve Ozenle

12 | diizenlenmis magazalar en iyi Urlnleri | 2 9455 1,31216 3,0880 1,36812
satarlar

13 | En ¢ok satan markalar1 tercih ederim 3,2545 1,20729 3,5600 1,22491

Genellikle reklamlar1 ¢ok yapilan

14 markalar en iyi olanlardir. 2,8000 1,29076 2,8080 132141

Moda Odakh

Genellikle yeni iirlin deneyen ilk kisi

15 olurum 2,7182 1,32119 2,8400 1,39073

Sik ve c¢ekici tasarima sahip iriinler

16 | &rnemlidir 3,7909 | 1,19706 | 3,7280 | 124749

Cok c¢eside sahip olmak igin farkli

17 magazalardan farkli markalar secerim

3,6727 1,19716 3,6400 1,27629
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Yeni ve heyecan verici seyler satin

bilgiler kafami karistirir

18 almak eglencelidir 4,0364 1,15677 4,0160 1,18886

19 | Giincel moday! takip ederim 3,2364 | 1,31977 | 3,0800 | 1,45674

Hedonik-Eglence Alisveris Odakh
Aligveris yapmak benim icin eglenceli

20 bir aktivite degildir. 2,6636 1,46066 2,9320 1,53911
Aligverise gitmek en c¢ok keyif aldigim

21 | ativitelerden birisidir 3,3364 | 1,51007 | 13,3680 | 1,52640
Aligverisimi miimkiin oldugunca hizli

22 yaparim 3,0273 1,34409 3,3800 1,39836

23 | Aligveris benim i¢in zaman kaybidir 2,7364 1,43787 2,8000 1,42834
Sadece zevk ve eglence i¢in aligveris

24 yaparim 2,8000 1,22512 3,0000 1,40567

Fiyat Odakh
Mimkiin oldugunca indirimli fiyat

25 déneminde alisveris yaparim, 3,3182 1,14885 3,5560 1,20193
Benim tercihim genellikle diisiik fiyath

26 irtinlerdir 2,8818 1,32535 2,9480 1,25523
Elimdeki parayla alabilecegimin en

27 iyisini almak i¢in ¢ok arastiririm. 36818 1,29878 3,8400 1,27629

Dikkatsiz Alisveris Odakl

28 | Aligveris yaparken dikkatsizimdir 2.9364 1,34285 2.7440 1,46665
Sonradan keske yapmasaydim dedigim

29 dikkatsiz alisverisleri sik¢a yaparim 30727 1,35260 2,9400 1,44803
En iyisini almak ig¢in aligverise ¢ok

30 zaman ayiririm 3,1455 1,29810 3,1760 1,44825
Satin  alirken iggiidiisel (Aniden,

31 Diisiinmeden) Satin alirim 2,8273 1,40679 2,7160 1,50346
Aligveris yaparken ne kadar

32 harcadigima dikkat ederim 3,6000 1,29360 3,8640 1,25691

Cok Secenek Karsisinda Kafas1 Karisan
Cok fazla marka olmasi genellikle

33 kafam Karistirir 3,3000 1,24554 3,4520 1,35315
Bazen hangi magazadan aligveris

34 yapacagima karar vermek ¢ok zor olur 33727 1,20289 3,4200 1,43521
Uriinler hakkinda ne kadar cok sey

35 | Ogrenirsem karar vermek o kadar zor | 35818 1,17608 3,4680 1,44267
olur
Kullandigim farkli driinler hakkindaki

36 3,1909 1,19245 3,1600 1,36155
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Marka Sadakati
Her zaman favorim olan markalar:
37| ahinm 34818 | 1,26876 | 3,6840 | 1234140

Sevdigim bir marka bulunca siirekli
onu satin alirim

38 3,3364 1,24353 3,5520 1,30465

Her zaman alisveris yaptigim ayni

39 magazaya giderim 3,2636 1,29698 3,1480 1,37026

Satin aldigim markalar1 siirekli olarak

40 degistiririm.

3,0182 1,26333 2,9600 1,36155

Karar verme tarzlar1 dl¢ceginde yer alan miikemmeliyet¢ilik tarzina bakildiginda Z
kusaginda “Genellikle en 1yi kaliteli {iriinii satin almay1 denerim” ifadesi 4.19 ortalama
ile en yiiksek degere sahiptir. Y kusaginda ise 3.90 ortalama ile “Yiiksek kaliteli
urunlere sahip olmak benim igin ¢ok dnemlidir” ve “Genellikle en iyi kaliteli Grtind

satin almay1 denerim” ifadeleri yer almaktadir.

Marka bilincine boyutunda yer alan “Benim i¢in en iyi olan taninmis markalardir”
ifadesi 3.68 ortalama ile Z kusaginda en yiiksek degere sahiptir. Y kusaginda ise
“Benim i¢in en iyi olan taninmis markalardir” ve “En c¢ok satan markalar1 tercih

ederim” ifadeleri 3,25 ortalama ile en yiiksek degere sahiptir.

Moda odaklilik boyutuna bakildiginda “Yeni ve heyecan verici seyler satin almak
eglencelidir” ifadesi 4,03 ortalama ile Y kusaginda; 4,01 ortalama ile Z kusaginda en
yiiksek degere sahiptir.

Hedonik-eglence odaklilik da yer alan “Aligverise gitmek en ¢ok keyif aldigim
aktivitelerden birisidir” ifadesi 3,33 ortalama ile Y kusaginda en yiiksek degere
sahipken, “Aligverisimi miimkiin oldugunca hizli yaparim” ifadesi 3,38 oranla Z

kusaginda en yiiksek degere sahiptir.

Fiyat odakliliga bakildiginda “Elimdeki parayla alabilecegimin en iyisini almak
icin ¢ok arastiririm” ifadesi 3,68 oranla Y kusaginda, 3,84 oranla Z kusaginda en

yiiksek degere sahiptir.

Dikkatsiz aligveris odaklilik da “Aligveris yaparken ne kadar harcadigima dikkat
ederim” ifadesi 3,60 oranla Y kusaginda, 3,86 oranla Z kusaginda en yiiksek degere
sahiptir.
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Cok secenek karsisinda kafas1 karisanlara bakildiginda “Uriinler hakkinda ne

kadar ¢ok sey Ogrenirsem karar vermek o kadar zor olur” ifadesi ile 3,58 ortalama ile Y

kusagi, 3,46 ortalama ile Z kusaginda en yiiksek degere sahiptir.

Marka sadakatine bakildiginda “Her zaman favorim olan markalar1 alirim” ifadesi

3,48 oranla Y kusaginda, 3,68 oranla Z kusaginda en yiiksek degere sahiptir.

2.7.3. Demografik Ozellikler ve Ogrenme Stilleri Arasindaki Iliskilerin Incelenmesi

olmadigini belirlemek amaciyla Ki-Kare analizi uygulanmistir.

Cevaplayicilarin 6grenme stilleri ile demografik 6zellikleri arasinda iligki olup

Ik olarak cinsiyet ile iliskiye bakilmis ve istatistiki olarak anlamli iliski

bulunanlar Tablo 2.9°da gdsterilmistir.

Tablo 2.9. Ogrenme Stilleri ile Cinsiyet Arasindaki Iliskiler

Kadin | Erkek | Kadin | Erkek | Toplam
(%) | (%) | (sayn) | (sayn)
Algisal-Sezgisel
1| Din ne yaptigmu  diislinmeye
basladigimda, genellikle bunu a | 056 0,44 135 103 238
a. Bir film olarak canlandiririm.
b. Kelimelerle ifade ederim b| 046 0,54 56 66 122
2 | Yeni bir bilgiyi,
a. Resim, sema, grafik yada haritalardan | @ | 0,48 | 0,52 111 118 229
almay1 tercih ederim.
b. Yazih yénerg@ yada. sOzlii anlatim b| 061 0.39 30 51 131
olarak almayi tercih ederim
3 | a. Gergekleri (olgular1) daha kolay |a | 0,57 0,43 146 110 256
ogrenirim.
b. Kavramlari daha kolay dgrenirim. b| 043 0,57 45 59 104
Gorsel-Isitsel
4 | Edebi olmayan kitaplar1 okurken
a. bana bazi gergekleri (olgulart) veya | 3 | 045 0,55 83 101 184
bazi seylerin nasil yapilacagini anlatan
kitaplar1 okumayi tercih ederim.
b. bana lzerinde diigiinmem i¢in yeni
fikirler veren kitaplart okumayi tercih b 061 0,39 108 68 176
ederim.
5 | a. Kesin olan diisiinceyi tercih ederim. a| 0,56 0,44 148 115 263
b.Kuramsal diisiinceyi tercih ederim b| 044 0,56 43 54 97
6 | a. GOrdiiglimii daha iyi hatirlarim. a| 056 0,44 165 128 293
b. Duydugumu daha iyi hatirlarim b| 0,39 0,61 26 41 67
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7 | a. Bir galisma grubu ile ¢aligmay1 tercih ederim. | a | 0,45 | 0,55 | 66 81 147

b. Bireysel ¢aligmay1 tercih ederim b| 059 | 041 | 125 | 88 213

Aktif-Yansitic

8 | Bilmedigim bir yere nasil gidileceginin tarifi
a 049 051 | 103 | 109 | 212

sirasinda

a. haritayi tercih ederim.

b. yazili bir tarifi tercih ederim b| 059 | 041 | 88 60 148
Sirali-Butinsel
9 | Bir partide tanistigim insanlarin genelde al 059|041 131 | 90 221

a. nasil goriindiiklerini hatirlarim.

b. kendileri hakkinda séylediklerini hatirlarim b| 043 | 0,57 | 60 & 139

10 | a. Somut konularla ilgili (gercekler (olgu), veri

vb.) dersleri tercih ederim. al| 059|041 | 115 | 81 196
b.Soyut konularla ilgili (kavramlar, teoriler, vb.)
dersleri tercih ederim b| 046 | 054 | 76 88 164

11 | Eglence i¢in

a. televizyon seyretmeyi tercih ederim. a| 048 | 052 | 111 | 120 | 231

b. kitap okumayi tercih ederim
b| 062 | 0,38 | 80 49 129

12 | a. Daha o6nce bulundugum yerleri daha sonra
kolay ve biiylik dl¢tide dogru olarak hatirlarnm. | a | 0,57 | 0,43 | 137 | 103 | 240
b.Daha 6nce bulundugum yerleri daha sonra

hatirlarken  zorlanmirim ve  bir¢ok  detay1

b| 045 | 0,55 54 66 120
hatirlamam

Yapilan Ki-Kare analizi sonucuna gore cevaplayicilarin “Diin ne yaptigimi
diisiinmeye basladigimda, genellikle bunu” sorusu ile cinsiyet arasinda 0,05 anlamlilik
seviyesinde bir iligki bulunmaktadir (Ki-Kare: 3,792, p: 0,033). Sonuclara gore kadin
cevaplayicilar bu soruyu “genellikle bunu bir film olarak canlandiririm™ ile yanitlarken

erkek cevaplayicilar “kelimelerle ifade ederimi” tercih etmistir.

“Yeni bir bilgiyi” sorusu ile cinsiyet arasinda anlamli bir iligki bulunmaktadir (Ki-
Kare: 5,309, p: 0,014). Bu sonuglar 1s1ginda kadin cevaplayicilarin “yeni bir bilgiyi
yazili yonerge ya da sOzlii anlatim olarak almay1” tercih ettigi goriilmiistiir. Erkek
cevaplayicilarin ise “yeni bir bilgiyi resim, sema, grafik ya da haritalardan” tercih ettigi

gOriilmiistiir.

“Gergekleri daha kolay 6grenirim kavramlart daha kolay 6grenirim” ifadesi ile
cinsiyet arasinda istatistiki agidan anlamli bir iligki bulunmaktadir (Ki-Kare: 5,624, p:
0,012). Buna gore kadin cevaplayicilar “gercekleri daha kolay 6grenirimi” tercih

ederken erkek cevaplayicilar “kavramlar1 daha kolay 6grenirimi” tercih etmislerdir.
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“Edebi olmayan kitaplar1 okurken sorusu ile cinsiyet arasinda anlaml bir iligki
bulunmaktadir (Ki-Kare: 9,543, p: 0,001). Kadin cevaplayicilarin iizerinde diistinmek
icin yeni fikirler veren kitaplari okumay1 tercih ettigi, erkek cevaplayicilarin bazi
gergekleri ve bazi seylerin nasil yapilacagini anlatan kitaplari okumay1 tercih ettigi

gOriilmiistiir.

“Kesin olan diislinceyi tercih ederim-Kuramsal diisiinceyi tercih ederim” ifadesi
ile cinsiyet arasinda iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 4,059, p: 0,029). Kadin
cevaplayicilar kesin olan diislinceyi tercih ederken erkek cevaplayicilar kurumsal olarak

diisiinmeyi tercih etmektedirler.

“Gordiiglimii daha iyi hatirlarim, duydugumu daha iyi hatirlarim” sorusu ile
cinsiyet arasinda anlamli bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 6,711, p: 0,007). Buna gore
kadinlar gordiigilinii daha iyi hatirlarken, erkek cevaplayicilarin duyduklarini daha iyi

hatirladiklar1 gorilmistiir.

“Bir ¢alisma grubu ile caligsmay1 tercih ederim, bireysel ¢alismayi tercih ederim”
sorusu ile cinsiyet arasinda iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 6,638, p: 0,007). Sonugclara
gore kadin cevaplayicilar bireysel ¢alismayi tercih etmistir. Erkek cevaplayicilar bir

calisma grubu ile calismay tercih ettigi goriilmiistiir.

“Bilemedigin bir yere nasil gideceginin tarifi sirasinda” sorusu ile cinsiyet
arasinda iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 4,138, p: 0,027). Kadin cevaplayicilar yazili bir

tarifi tercih ederken erkek cevaplayicilarin haritay tercih ettigi goriilmiistiir.

“Bir partide tanistigim insanlarin genellikle nasil goriindiiklerini hatirlarim-
kendileri hakkinda sdylediklerini hatirlarimi” sorusu ile cinsiyet arasinda anlamli iligki
bulunmaktadir (Ki-Kare: 8,892, p: 0,002). Kadin cevaplayicilar nasil goriindiiklerini
hatirladiklar1, erkek cevaplayicilarin ise kendileri hakkinda sdylediklerini hatirladiklar

belirlenmistir.

“Somut konularla ilgili dersleri tercih ederim-Soyut konularla ilgili dersleri tercih
ederim” sorusu ile cinsiyet arasinda iligki bulunmaktadir (Ki-Kare: 5,452, p: 0,013). Bu
sonuglar 1s1ginda kadin cevaplayicilarin  somut konularla ilgili dersleri, erkek

cevaplayicilarin soyut konularla ilgili dersleri tercih ettigi gorilmiistiir.



121

“Eglence i¢in kitap okumayi tercih ederim-Televizyon seyretmeyi tercih ederim ”
sorusu ile cinsiyet arasinda iliski bulunmaktadir (Ki-Kare:6,480, p: 0,007). Kadin
cevaplayicilar kitap okumayi tercih ederken, erkek cevaplayicilar televizyon seyretmeyi

tercih etmektedir.

“Daha oOnce bulundugum yerleri daha sonra kolay ve biiylik 6l¢iide dogru
hatirlarim-Daha 6nce bulundugum yerleri daha sonra hatirlarken zorlanirim ve birgok
detay1 hatirlamam” sorusu ile cinsiyet arasinda iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 4,690, p:
0,020). Kadin cevaplayicilar daha 6nce bulunduklar yerleri daha sonra kolay ve biiyiik
Ol¢iide dogru hatirlarken, erkek cevaplayicilarin daha 6nce bulunduklari yerleri daha zor

hatirladiklar1 gorilmistiir.

Yapilan analiz sonucunda kadin tiiketicilerin ¢ogunlukla algisal, isitsel, aktif ve
sirali 6grenme stilini daha ¢ok kullandigi, erkek tiiketicilerin ise gogunlukla sezgisel,

gorsel, yansitici ve biitlinsel 6grenme stillerini kullandig1 gorilmiistiir.

Cevaplayicilarin okul 6ncesi egitim durumu ile 6grenme stilleri arasinda iliski
olup olmadigimi belirlemek amaciyla Ki-Kare analizi uygulanmis ve istatistiki olarak

anlamli iligki bulunanlar Tablo 2.10’da gosterilmistir.

Tablo 2.10. Ogrenme Stilleri ile Okul Oncesi Egitim Durumlar1 Arasindaki Iliskiler

okul okul okul okul | Toplam
oncesi | 6ncesi | 6ncesi | oncesi
var yok var yok

(%) (%) | (sayn) | (sayn

Algisal-Sezgisel

1 | a. Deneyerek yaptigim konulari

daha iyi anlarim. a| 055 0,45 116 93 209

b. Uzerinde diisiindiigiim konular1

daha iyi anlarim b| 044 0,56 66 85 151

2 | a. Gergekgei olarak adlandirilmay1

. . a| 047 0,53 114 131 245
tercih ederim.

b.Yenilik¢i olarak adlandirilmay1

tercih ederim b | 059 0,41 68 47 115

3 | Din ne yaptigim disiinmeye

basladigimda, genellikle bunu a | 054 0.46 129 109 238

a. Bir film olarak canlandiririm.

b. Kelimelerle ifade ederim b| 043 0,57 53 69 122
4 | Cok fazla resim ve grafigi olan bir

Kitapta, a 056 | 044 | 153 | 121 274

a. resim ve grafikleri dikkatlice

incelerim. b 034 | 066 | 29 57 86

b. yazili metne odaklanirim
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Gorsel-Isitsel

5 | Aldigim derslerde
a. genellikle smiftaki 6grencilerin a| 053 0.47 165 146 311
cogunu tanirim.
b. smiftaki Ogrencilerin ¢ogunu | b | 0,35 0,65 17 32 49
nadiren tanirim

6 | a. Gordiigliimii daha iyi hatirlarim. al| 054 0,46 159 134 293

b.Duydugumu daha iyi hatirlarim. b| 034 0,66 23 44 67

Aktif-Yansitic

7 | Simifta bir ¢izim veya taslak
gordiigiimde a| 0,54 0,46 133 112 245
a. genellikle gordiigim bu c¢izimi
hatirlarim.
b.genellikle 6gretmenin bu ¢izim | b | 0,43 0,57 49 66 115
hakkinda konusgtuklarini hatirlarim

8 | Bir yaz1 yazarken genellikle

a.Konuyu basta biitiiniiyle disiiniir
ve daha sonra yazmaya baslarim.
b.Konuyu parcalara bolerek,

a| 054 0,46 128 109 237

bunlarin iizerinde disiinliir ve
yazarim.  Sonunda  yazdiklanmi |y | (44 0,56 54 69 123
siraya koyarim

Sirali-Butiinsel

9

Bir partide tanistigim insanlarin a | 059 0,41 131 9P 221
genelde

a. nasil gortindiiklerini hatirlarim.
b.kendileri hakkinda sdylediklerini | b 0,37 0,63 51 88 139
hatirlarim

10

Bazi Ogretmenler derslerine
baglamadan o giin hangi konularin | 3 | 0,56 0,44 88 69 157
anlatilacagini  6zetlemektedir. Bu

Ozetler
a.bana biraz yardimci olmaktadir. b | 046 0,54 94 109 203
b.bana ¢ok yardimci olmaktadir

11

Grup olarak ev 6devi yapmak ve
tiim gruba ayni1 notun verilmesi a 0,56 0,44 109 85 194
a.benim i¢in cazip bir uygulamadir.

b.benim i¢in cazip degildir b| 044 0,56 73 93 166

“Deneyerek yaptigim konular1 daha iyi anlarim-Uzerinde diisiindiigiim konulart

daha iyi anlarim” sorusu ile okul Oncesi egitim alma arasinda 0,05 anlamlilik

seviyesinde bir iligki bulunmaktadir (Ki-Kare: 4,878, p: 0,018). Sonuglara gore okul

oncesi egitim almis olan cevaplayicilar bu soruyu “deneyerek yaptigim konular1 daha
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iyi anlarim”, okul 6ncesi egitim almamis cevaplayicilar “iizerinde diisiindiigiim konulari

daha iyi anlarim” geklinde yanitlamigtir.

“Gergekei olarak adlandirilmay1 tercih ederim-Yenilik¢i olarak adlandirilmay:
tercth ederim” sorusu ile okul Oncesi egitim alma arasinda anlamli bir iligki
bulunmaktadir (Ki-Kare: 4,878, p: 0,018). Okul 6ncesi egitim almis cevaplayicilarin
yenilik¢i olarak adlandirilmay tercih ettigi, okul dncesi egitim almamis olanlarin ise

gergekei olarak adlandirilmayi tercih ettigi goriilmiistiir.

“Diin ne yaptigimi diisiinmeye basladigimda, genellikle bunu” sorusu ile okul
Oncesi egitim alma arasinda bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 3,735, p: 0,034). Okul
oncesi egitim almis olan cevaplayicilar bu soruyu “Bir film olarak canlandiririm”, okul

Oncesi egitim almamig cevaplayicilar “Kelimelerle ifade ederim” seklinde yanitlamistir.

“Cok fazla resim ve grafigi olan bir kitapta” sorusu ile okul dncesi egitim alma
arasinda anlamli bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 12,811, p: 0,00). Bu sonuglar
1s18inda  okul Oncesi egitim almig cevaplayicilar resim ve grafikleri dikkatlice

incelerken, okul dncesi egitim almamis olanlar ise yazili metne odaklanmaktadir.

“Aldigim derslerde genellikle smiftaki Ogrencilerin ¢ogunu tanirim-Siniftaki
Ogrencilerin ¢ogunu nadiren tanirim” sorusu ile okul Oncesi egitim alma arasinda bir
iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 5,709, p: 0,012). Sonuclara gére okul 6ncesi egitim almis
olan cevaplayicilar bu soruyu “genellikle siniftaki 6grencilerin ¢ogunu tanirim”, okul
Oncesi egitim almamig cevaplayicilar “smiftaki 6grencilerin ¢ogunu nadiren tanirim”

seklinde yanitlamistir.

“Gordiiglimii daha iyi hatirlarim-Duydugumu daha iyi hatirlarim™ sorusu ile okul
Oncesi egitim alma arasinda anlamli bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 8,672, p: 0,02).
Okul oncesi egitim almig cevaplayicilar gordiigiinii daha iyi hatirlarken, okul oncesi

egitim almamis olanlar duyduklarini daha i1yi hatirlamaktadir.

“Smufta bir cizim veya taslak gordiigiimde genellikle goérdiigiim bu ¢izimi
hatirlarim-Bu ¢izim hakkinda konusulanlar1 hatirlarim™ sorusu ile okul dncesi egitim
alma arasinda bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 4,269, p: 0,025). Sonuglara gore okul
Oncesi egitim almis olan cevaplayicilar bu soruyu “bu ¢izimi hatirlarim”, okul 6ncesi
egitim almamis cevaplayicilar “bu ¢izim hakkinda konusulanlar1 hatirlarim” seklinde

yanitlamistir.
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“Bir yaz1 yazarken genellikle” sorusu ile okul dncesi egitim alma arasinda anlamli
bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 3,308, p: 0,44). Okul Oncesi egitim almis
cevaplayicilarin “Konuyu basta biitiiniiyle diisiiniir ve daha sonra yazmaya baslarim”,
okul Oncesi egitim almamis olanlarin “Konuyu pargalara bdlerek, bunlarin {izerinde

diistiniir ve yazdiklarimi siraya koyarim™1 tercih ettigi goriilmustiir.

“Bir partide tanigtigim insanlarin genelde nasil goriindiiklerini hatirlarim-
Kendileri hakkinda soylediklerini hatirlarim” sorusu ile okul Oncesi egitim alma
arasinda bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 17,413, p: 0,00). Sonuclara gore okul éncesi
egitim almig olan cevaplayicilar bu soruyu “nasil goriindiiklerini hatirlarim”, okul
Oncesi egitim almamis cevaplayicilar “kendileri hakkinda sdylediklerini hatirlarim”

seklinde yanitlamistir.

“Baz1 0gretmenler derslerine baslamadan o giin hangi konularin anlatilacagini
Ozetlemektedir. Bu 6zetler” sorusu ile okul 6ncesi egitim alma arasinda anlamli bir iliski
bulunmaktadir (Ki-Kare: 3,364, p: 0,42). Okul Oncesi egitim almig cevaplayicilarin
Ozetlerin biraz yardimci oldugunu, okul oncesi egitim almamis olanlarin 6zetlerin ¢ok

yardimc1 oldugunu tercih ettigi goriilmiistiir.

“Grup olarak ev 6devi yapmak ve tlim gruba ayni notun verilmesi” sorusu ile okul
Oncesi egitim arasinda bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 5,335, p: 0,014). Sonuglara
gore okul Oncesi egitim almis olan cevaplayicilar bu soruyu “benim igin cazip bir
uygulamadir” ile yanitlarken okul Oncesi egitim almamis cevaplayicilar benim igin

cazip degildiri tercih etmistir.

Elde edilen sonuglara gore okul dncesi egitim almis tiiketiciler ¢ogunlukla algisal,
gorsel, aktif ve sirali 6grenme stillerini, okul 6ncesi egitim almamis olanlar sezgisel,

isitsel, yansitici ve biitiinsel 6grenme stillerini kullanmaktadirlar.

Cevaplayicilarin 6grenme stilleri ile 6grenim gordiikleri okul tiirii arasinda iligki
olup olmadigmi belirlemek amaciyla Ki-Kare analizi uygulanmis ve aralarinda

istatistiki olarak anlamli iliski bulunanlar Tablo 2.11°da gosterilmistir.
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Tablo 2.11. Ogrenme Stilleri ile Ogrenim Gériilen Okul Tiirii Arasindaki liskiler

devlet Ozel devlet | 06zel |Toplam
(%) (%) | (sayn) | (sayn)

Algisal-Sezgisel

a. Deneyerek yaptigim
1 | konular1 daha iyi anlarim. a 0,53 0,47 110 99 209

b. Uzerinde diisiindiigiim

konular1 daha iyi anlarim b 0,63 0,37 95 56 151

Diin ne yaptigimi diisiinmeye

bagladigimda, genellikle bunu | @ 0,51 0,49 121 117 238
2 |a Bir film olarak

canlandiririm. _ b 069 | 031 | 8 | 38 | 122

b. Kelimelerle ifade ederim

Eger ben bir 0gretmen

olsaydim, a 0,51 049 | 109 | 104 | 213

a. Gergekler (olgular) ve

gercek hayat ile ilgili konulan
3 iceren bir ders vermeyi tercih

ederdim.

b. Fikirler ve teoriler ile ilgili | b 0,65 0,35 96 51 147

konular1 iceren bir ders

vermek isterdim

Yeni bir bilgiyi,

a. Resim, sema, grafik yada | @ 0,46 0,54 105 124 229

haritalardan  almay1 tercih
4 | ederim.

b. Yazilh yé’)nerge yada S()Z!fl b 0,76 0,24 100 31 131

anlatim olarak almay1 tercih

ederim

a. Gergekleri (olgular1) daha | a 0,54 0,46 138 118 256
5 | kolay 6grenirim.

b. Kavramlarnt daha kolay | b 0,64 0,36 67 37 104

Ogrenirim.

Cok fazla resim ve grafigi olan

bir kitapta, a 0,52 0,48 144 130 274
6 la  resim ve grafikleri

dikkatlice incelerim. b 071 029 61 25 86

b. yazili metne odaklanirim ' '
Gorsel-Isitsel

a. Dersi anlatirken ¢ok sayida

sema kullanan Ogretmenleri | a 0,45 0,55 65 80 145
7 | severim.

b. Ders sirasinda konuyu

aciklamaya daha ¢ok zaman | b 0,65 0,35 140 75 215

ayiran 6gretmenleri severim

poordugimt - daba Wy 052 | 048 | 154 | 139 | 203
9 b. Duydugumu daha iyi

hatirlarm b 0,76 0,24 51 16 67
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Aktif-Yansitica

10

Bilmedigim bir yere nasil
gidileceginin tarifi sirasinda

a. haritayi tercih ederim.

b. yazil bir tarifi tercih ederim

0,52

0,48

111

101

212

0,63

0,37

94

54

148

11

Simifta bir ¢izim veya taslak
gordiigiimde

a. genellikle gordigim bu
¢izimi hatirlarim.

b. genellikle 6gretmenin bu
¢izim hakkinda konustuklarini
hatirlarim

0,51

0,49

124

121

245

0,70

0,30

81

34

115

12

a. Yaptigim seyleri daha kolay
hatirlarim.

b. Uzerinde c¢ok fazla
disiindiigim  seyleri  daha
kolay hatirlarim

0,51

0,49

110

105

215

0,65

0,35

95

50

145

13

Bana gdsterilen bir verinin

a. cizelge ya da grafiklerle
gosterilmesini tercih ederim.

b. sonuglar1 Ozetleyen bir
metni tercih ederim

0,50

0,50

107

107

214

0,67

0,33

98

48

146

14

Bir yaz1 yazarken genellikle

a. Konuyu basta biitiiniiyle
diisiinir ve daha sonra
yazmaya baglarim.

b. Konuyu parcalara bolerek,
bunlarin tizerinde diisiiniir ve
yazarim. Sonunda
yazdiklarimi siraya koyarim

0,52

0,48

124

113

237

0,66

0,34

81

42

123

15

Bir grup projesinde ¢alisirken,
a. oncelikle herkesin
diisiinceleriyle katkida
bulundugu bir grup beyin
firtinas1 yapilmasini isterim.

b. 6ncelikle herkesin bireysel
olarak beyin firtmasi
yapmasini ve daha sonra bir
araya  gelerek,  fikirlerin
kargilastirilmasini isterim

0,51

0,49

80

78

158

0,62

0,38

125

77

202

Sirali-Butinsel

16

Bir partide
insanlarin genelde
a. nasil goriindiiklerini
hatirlarim.

b. kendileri hakkinda
sOylediklerini hatirlarim

tanistigim

0,50

0,50

111

110

221

0,68

0,32

94

45

139
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Tablo 2.11. (Devam)

Eglence icin

a. televizyon seyretmeyi tercih | a 0,53 0,47 122 109 231
17| ederim.

b. _kitap okumay1 tercih b 0,64 0,34 83 46 129

ederim.

Baz1 Ogretmenler derslerine

baslamadan o gin hangi | a 0,50 0,50 79 78 157

konularin anlatilacagini

18 | Ozetlemektedir. Bu Gzetler

a. bana biraz yardimci
olmaktadir. b 0,62 0,38 126 77 203
b. bana ¢ok yardimci
olmaktadir

“Deneyerek yaptigim konular1 daha iyi anlarim, lizerinde diisiindiigiim konular1
daha 1yl anlarim” sorusu ile O6grenim goriilen okul tiirii arasinda 0,05 anlamlilik
seviyesinde bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 3,780, p: 0,033). Devlet okulunda egitim
alanlar iizerinde duisiindiikleri konular1 daha iyi anlarken 6zel okulda egitim alanlar

deneyerek yaptiklar1 konular1 daha iyi anladiklarini belirtmislerdir.

“Diin ne yaptigimi diisiinmeye basladigimda, genellikle bunu” sorusu ile egitim
goriilen okul tiirti arasinda anlamli bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 10,673, p: 0,001).
Devlet okulunda egitim alan cevaplayicilar “kelimelerle ifade ederim”, 6zel okulda

egitim alan cevaplayicilar “bir film olarak canlandiririm™1 tercih etmistir.

“Eger ben bir 6gretmen olsaydim” sorusu ile 6grenim goriilen okul tiirli arasinda
anlamli bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 7,085, p: 0,005). Sonuclara goére devlet
okulunda egitim alan cevaplayicilar bu soruyu “Fikirler ve teoriler ile ilgili konular
iceren bir ders vermek isterdim”, 6zel okulda egitim alan cevaplayicilar “Gergekler
(olgular) ve gercek hayat ile ilgili konular iceren bir ders vermeyi tercih ederdim”i

tercih etmistir.

“Yeni bir bilgiyi” sorusu ile egitim goriilen okul tiirii arasinda anlamli bir iligki
bulunmaktadir (Ki-Kare: 31,585, p: 0,000). Devlet okulunda egitim alan cevaplayicilar
yeni bir bilgiyi yazili yonerge ya da sozlii anlatim olarak almay1 tercih ederken 6zel
okulda egitim alan cevaplayicilar resim, sema, grafik yada haritalardan almay1 tercih

etmektedir.

“Gergekleri (olgular1) daha kolay 6grenirim, kavramlar1 daha kolay 6grenirim”

sorusu ile 6grenim goriilen okul tiirii arasinda anlamli bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare:
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3,336, p: 0,043). Sonuglara gore devlet okulunda egitim alanlar bu soruyu “Kavramlari
daha kolay 6grenirim” ile yanitlarken 6zel okulda egitim alanlar “Gergekleri (olgular)

daha kolay 6grenirim” seklinde yanitlamistir.

“Cok fazla resim ve grafigi olan bir kitapta” sorusu ile egitim gortlen okul tird
arasinda anlamli bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 9,015, p: 0,002). Devlet okulunda
egitim alanlar kaynaklarda yazili metne odaklandiklarini, 6zel okulda egitim alanlar ise

resim ve grafikleri dikkatlice incelediklerini belirtmislerdir.

“Dersi anlatirken ¢ok sayida sema kullanan 6gretmenleri severim-Ders sirasinda
. : I o e
konuyu aciklamaya daha ¢ok zaman ayiran dgretmenleri severim” sorusu ile 6grenim

goriilen okul tiirii arasinda anlamli bir iligki bulunmaktadir (Ki-Kare: 14,539, p: 0,000).

Sonucglara gore devlet okulunda egitim alan cevaplayicilar bu soruyu “Ders
sirasinda konuyu aciklamaya daha ¢ok zaman ayiran 6gretmenleri severim”, 6zel okulda
egitim alan cevaplayicilar “Dersi anlatirken ¢ok sayida sema kullanan Ogretmenleri

severim”i tercih etmistir.

“Gordigimi daha iyi hatirlarim-Duydugumu daha iyi hatirlarim” sorusu ile
egitim goriilen okul tiiri arasinda anlamli bir iligski bulunmaktadir (Ki-Kare: 12,345, p:
0,000). Bu sorular 1s18inda devlet okulunda egitim alan cevaplayicilar duyduklarini
daha iyi hatirlarken, 6zel okulda egitim alan cevaplayicilar gordiiklerini daha iyi

hatirlamaktadir.

“Bilmedigim bir yere nasil gidileceginin tarifi sirasinda” sorusu ile 6grenim
goriilen okul tiirti arasinda anlamli bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 4,423, p: 0,023).
Sonuglara gore devlet okulunda egitim alan cevaplayicilar bu soruyu “yazili bir tarifi
tercih ederim”, 6zel okulda egitim alan cevaplayicilar “haritay1 tercih ederim” seklinde

yanitlamistir.

“Sinifta bir ¢izim veya taslak gordiiglimde” sorusu ile egitim goriilen okul tiirti
arasinda anlamli bir iligki bulunmaktadir (Ki-Kare: 12,543, p: 0,000). Devlet okulunda
egitim alan cevaplayicilar genellikle 6gretmenin bu c¢izim hakkinda konustuklarini

hatirladiklar1, 6zel okulda egitim alanlarin gordiikleri ¢izimi hatirladiklar1 belirlenmistir.

“Yaptigim seyleri daha kolay hatirlarim, {izerinde ¢ok fazla diisiindiigiim seyleri

daha kolay hatirlarim” sorusu ile 6grenim goriilen okul tiirii arasinda anlamli bir iliski
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bulunmaktadir (Ki-Kare: 7,278, p: 0,005). Sonuclara gore devlet okulunda egitim alan
cevaplayicilar bu soruyu “Uzerinde cok fazla diisiindiigiim seyleri daha kolay
hatirlarim”, 6zel okulda egitim alan cevaplayicilar “Yaptigim seyleri daha kolay

hatirlarim” seklinde yanitlamistir.

“Bana gosterilen bir verinin” sorusu ile egitim goriilen okul tiirii arasinda anlaml
bir iligki bulunmaktadir (Ki-Kare: 10,379, p: 0,001). Devlet okulunda egitim alan
cevaplayicilar sonuglar1 6zetleyen bir metni tercih ederken, 6zel okulda egitim alan

cevaplayicilar ¢izelge ya da grafiklerle gosterilmesini tercih etmektedir.

“Bir yazi yazarken genellikle” sorusu ile egitim goriilen okul tiirli arasinda
anlamli bir iligki bulunmaktadir (Ki-Kare: 6,049, p: 0,009). Devlet okulunda egitim alan
cevaplayicilar “bir yaz1 yazarken genellikle konuyu parcalara bolerek, bunlarin {izerinde
diisiiniir ve yazarim, sonunda yazdiklarimi siraya koyarim™1 tercih ederken, 6zel okulda
egitim alan cevaplayicilar “konuyu basta biitiiniiyle diisliniir ve daha sonra yazmaya

baslarim™1 tercih etmistir.

“Bir grup projesinde calisirken” sorusu ile 6grenim goriilen okul tiirii arasinda
anlamli bir iliski bulunmaktadir (Ki-Kare: 4,575, p: 0,021). Sonuclara goére devlet
okulunda egitim alan cevaplayicilar bu soruyu “Oncelikle herkesin bireysel olarak beyin
firtinas1 yapmasini ve daha sonra bir araya gelerek, fikirlerin karsilastirilmasini isterim”,
0zel okulda egitim alan cevaplayicilar “Oncelikle herkesin diisiinceleriyle katkida

bulundugu bir grup beyin firtinas1 yapilmasini isterim” seklinde yanitlamistir.

“Bir partide tanistigim insanlarin genelde” sorusu ile 68renim goriilen okul tiirti
arasinda anlamli bir iligki bulunmaktadir (Ki-Kare:10,537, p: 0,001). Sonuglara gore
devlet okulunda egitim alan cevaplayicilar “Bir partide tanistigim insanlarin kendileri
hakkinda sdylediklerini hatirlarim™, 6zel okulda egitim alan cevaplayicilar “nasil

goriindiiklerini hatirlarim™1 tercih etmistir.

“Eglence i¢in” sorusu ile egitim goriilen okul tiirli arasinda anlamli bir iligki
bulunmaktadir (Ki-Kare: 4,486, p: 0,022). Devlet okulunda egitim alan cevaplayicilar
eglence i¢in kitap okumayi tercih ederken, 6zel okulda egitim alanlar televizyon

seyretmeyi tercih etmistir.

“Baz1 Ogretmenler derslerine baslamadan o giin hangi konularin anlatilacagini

Ozetlemektedir. Bu ozetler” sorusu ile egitim goriilen okul tiirii arasinda anlamli bir
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iligki bulunmaktadir (Ki-Kare: 4,986, p: 0,017). Devlet okulunda egitim alanlar “bu
Ozetler ¢ok yardimer olmaktadir”, 6zel okulda egitim alan cevaplayicilar “6zetler biraz

yardimce1 olmaktadir”1 se¢mistir.

Bu sonuglar dogrultusunda devlet okulunda egitim gorenlerin tiiketiciler sezgisel,
isitsel, yansitici, biitiinsel 6grenme stilini, 6zel okulda egitim gorenlerin ise algisal,

gorsel, aktif ve sirali 6grenme stilini kullandig1 tespit edilmistir.

2.7.4. Demografik Ozellikler ve Karar Verme Tarzlar1 Arasindaki iliskilerin

Incelenmesi

Cevaplayicilarin  demografik 0Ozellikleri ile karar verme tarzlari arasindaki
iligkilerin incelenmesi amaciyla Kendall’s tau-b korelasyon analizi uygulanmistir. Elde

edilen sonuclar Tablo 2.12°de gdsterilmistir.

Tablo 2.12. Karar Verme Tarzlar1 ve Demografik Ozellikler Arasindaki Iliskiler

Degiskenler Miikem | Marka Moda Hedonik | Dikkatsiz | Sadakat
meliyet Bilinci Odakl Tiketen | Algveris | Odakh

Cinsiyet | Kor. K. | 0o 1127 | -105" | 277" | 054 -,043
Sig. 996 012 020 000 233 339

n 360 360 360 360 360 360

Anne Kor. K1 083" | -050 076 060 | -026 | -031
Egitim ) Sig. 045 220 067 148 538 452
n 360 360 360 360 360 360

Baba KorK.- 1 017 | -009" | 020 | -022 | -08" | -000"
Egitim | Sig. 668 013 621 584 037 028
n 360 360 360 360 360 360

ﬁgﬁ’g“ worK- | a7e” | 022 | 145" | -068 023 053
Geliri | 519 000 590 000 095 575 189
n 360 360 360 360 360 360

E:fgﬁ(k K_O“ K-l 062 -,001 084" | -025 047 056
Mikian |0 109 085 031 511 221 153
n 360 360 360 360 360 360

gtisi SK_O“ Kol S120™ | -034 | -078 038 015 | -062
Egitim 9 007 441 081 392 742 171
n 360 360 360 360 360 360
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Tablo 2.12°de gorildiigii gibi miikemmel odaklilik ile anne egitim durumu
(p<0.005), ve aylik gelir (p<0.001) arasinda pozitif, okul 6ncesi egitim alma arasinda
negatif (p<0.001) iliski bulunmaktadir. Buna gdre annenin egitim diizeyi ylkseldikge,
ailenin toplam aylik geliri arttikga miikemmeliyeteilik artmaktadir. Okul 6ncesi egitim
alan bireyler daha mukemmeliyetgidir.

Marka bilinci ile cinsiyet arasinda 0,05 anlamlilik diizeyinde pozitif bir iligki
vardir. Buna gore erkekler kadinlara gore daha fazla marka bilincine sahiptir. Marka
bilinci ile baba egitim diizeyi arasinda 0,05 anlamlilik diizeyinde negatif bir iligki
vardir. Babanin egitim diizeyi azaldik¢a marka bilinci artmaktadir.

Moda odaklilik ile cinsiyet arasinda negatif, haftalik har¢lik ve ailenin aylik
toplam geliri arasinda pozitif iliski vardir. Buna gore kadin tiiketiciler erkelere gore
daha fazla marka odaklidir. Haftalik har¢lik miktar1 arttikca moda odaklilik artmaktadir.
Aylik gelir arttik¢a marka odaklilik artmaktadir.

Hedonik tiiketim ile cinsiyet arasinda 0,01 anlamlilik diizeyinde pozitif bir iliski
vardir. Buna gore erkeklerin hedonik tiiketimi daha fazla tercih ettigi goriilmektedir.

Dikkatsiz aligveris odakli ile baba egitim diizeyi arasinda 0,05 anlamlilik
diizeyinde negatif bir iligki vardir. Babanin egitim diizeyi azaldikca dikkatsiz aligveris
artmaktadir.

Marka sadakati ile babanin egitim diizeyi arasinda 0,05 anlamlilik diizeyinde
negatif bir iligki vardir. Buna gore baba egitim diizeyi azaldikca marka sadakati
artmaktadir.

Cok cesit karsisinda kafasi karisanlar ile demografik 6zellikler arasinda istatistiki

olarak anlamli bir iligki olmadigindan tabloda yer verilmemistir.

2.7.5. Arastirmada Kullamlan Olceklerin Test Edilmesi

Aragtirmada kullanilan karar verme stili 6l¢eginin 6rnege uygunlugunu test etmek

amaci ile dogrulayici faktor analizi yapilmistir.

Dogrulayict faktdr analizinde model uyumlulugunun belirlenebilmesi amaciyla
yaygin olarak kullanilan “uyum iyiligi indeksleri” bulunmaktadir. S6z konusu indeksler

su sekildedir:
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-Ki-Kare Uyum lyiligi (X?; gozlenen kovaryans matrisinin beklenen kovaryans

matrisinden ne derecede uzaklastiginin dl¢iisiinii verir.

-GFI (lyilik Uyum Indeksi); gozlenen kovaryans matrisinin beklenen kovaryans

matrisinden ne oranda Sl¢tiigliniin dl¢iisiinii verir.

-AGFI (Diizeltilmis Iyilik Uyum Indeksi); 6rneklem biiyiikligii goz oniine
alinarak diizeltilmis GIF degeridir.

-RMSEA (Yaklasik Hatalarin Karekokii); temelinde yapilan degerlendirmede
serbestlik derece dikkate alinir ve son arastirmalarda daha ¢ok bu degerin kullanildigi

dikkat cekmektedir.

-RMSR (Ortalama Hatalarin Karekokii); RMSEA indeksi gibi bu degerin de
sifira yakin degerler vermesi (gozlenen ve {iretilen matrisler arasinda minimum hata

olmasi) istenir. 0.05 ile 0.08 aras1 degerler miikkemmel bir uyuma karsilik gelir.

-CFI (Artmal Uyum indeksi); degiskenler arasinda iliskinin olmadigini 6ngoren

model indeksidir.

-NFI (Normlastirnlmis Uyum Indeksi); 6nerilen modeller serbestlik derecelerini

de hesaba katarak model indeksini verir.

-NNFI (Normlastirlmamis Uyum Indeksi); NFI gibi NNFI indeksi Bentler
tarafindan gelistirilmistir. 0.95 ve iizeri degerler miikkemmel uyuma, 0.90 ile 0.94 arasi

degerler kabul edilebilir uyuma karsilik gelirler (Hair, 1998).

Bu indeksler 0 ile 1 arasinda degisen degerler almaktadir. Tablo 2.13 model

uyumlulugunda indekslere dair kabul edilebilir sinirlar gosterilmistir.

Tablo 2.13. Model Uyumlulugunda Kabul Edilebilir indeks Degerleri

Uyum Indeksleri Kabul Edilebilir Uyum
Ki-Kare/sd 1-5
GFI 0,90<GFI< 0,95
AGFI 0,85<AGFI<0,90
RMSR 0,05<RMSR<0,08
RMSEA 0,05<RMSEA< 0,08
CFlI 0,95<CFI< 0,97
NNFI 0,95<NNFI<0,97
NFI 0,90<NFI< 0,95
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Dogrulayicr faktor analizi sonucunda negatif varyans gosteren, standart katsayilari
1.0’a ¢ok yakin olan degiskenler kontrol edilmis ve uygun olmayan degiskenler
elenmistir. Onerilen modifikasyonlar dogrultusunda 26 degisken modelde yer almis ve
model kabul edilebilir uyum degerlerine ulastirilmistir. Analiz sonucunda elde edilen

Ki-Kare ve uyum indeksi degerleri Tablo 2.14’de gosterilmistir.

Tablo 2.14. Karar Verme Tarzlar1 Olgeginin Uyum Degerleri

Uyumluluk Indeksi Modifikasyon Sonrasi Kabul Edilebilir Uyum
Mutlak Uyum Degerli
Ki-Kare (X% 574.49
Serbestlik Derecesi 278
Ki-Kare / sd 2.06 1-5
GFlI 0.89 0,90<GFI< 0,95
AGFI 0.86 0,85<AGFI<0,90
RMSR 0.058 0,05<RMSR<0,08
RMSEA 0.055 0,05<RMSEA< 0,08
Artan Uyum Degeri Kabul Edilebilir Uyum
CFlI 0.92 0,95<CFI< 0,97
NNFI 0.90 0,95<NNFI<0,97
NFI 0.85 0,90<NFI< 0,95

Dogrulayici faktor analizi sonucu tiiketici karar verme stillerinin “fiyat odaklilik”

harig biitiin boyutlar1 elde edilmistir.

Tiiketici karar verme stilleri Olgegine ait degiskenlerin standart katsayilari,

standart degerleri, t degerleri, Cronbach’s Alfa katsayilar1 ve hata varyanslar1 Tablo

2.15°de gosterilmistir.

Tablo 2.15. Karar Verme Stilleri Olgegi Degiskenlerine Ait Degerler

Degiskenler Standart Hata t C.Alfa| CR | AVE
deger Varyans. | degeri

Mikemmeliyetci 0.846 | 0,86 | 0,63

Yulgself _kalltel!. urur]le_re sahip olmak 0.71 0,50 14.90

benim i¢in cok 6nemlidir.

Alulsverls yaparken en iyi olami veya 0.89 0,21 20.74

milkemmel olani segmeye caligirim.

Genellikle en iyi kaliteli iiriinii satin 083 0,32 18,56

almay1 denerim.

Kgllte!l_ urin bulmak icin 6zel caba 0.71 0,50 14.94

gosteririm.

Satin aldigim triinler i¢in standartlarim

ve beklentilerim oldukca yuksektir 0,53 0,72 10,37
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magazaya giderim.

Marka Bilingli 0.813 | 0,82 | 0,48
Benim icin en 1iyi olan taninmis 0,67 0,55 13.48
markalardir.
Secimim genellikle pahali markalardan 0,81 0,34 17,30
yanadir.
Bir iirliniin fiyatt ne kadar yiiksekse o 14,72
kadar kalitelidir. R
Giizel gorliniimlii ve 6zenle diizenlenmis 12,28
~ A 0,63 0,61
magazalar en iyi Ur0nleri satarlar
Genellikle 'rfeklamlarl ¢ok yapilan 0,60 0,64 11,56
markalar en iyi olanlardir.
Moda Odakl 0.707 | 0,73 | 0,41
§1k ve _(;eklcl tasarima sahip T{riinler 0,73 0,46 14.77
onemlidir.
Colf ¢eside sahip olmak igin .farkh 0,69 0,53 1356
magazalardan farkli markalar secerim.
Yeni ve heye_ca'm verici seyler satin 0,66 0,56 12,91
almak eglencelidir.
Giincel moday takip ederim. 0,46 0,78 8,53
Hedonik-Eglence Odakh 0.761 | 0,76 | 0,52
Aligveris yapmak benim icin eglenceli
bir aktivite degildir. 0.71 0,50 13,21
Aligverisimi miimkiin oldugunca hizli 0.63 0,60 11.76
yaparim.
Aligveris benim i¢in zaman kaybidir. 0,81 0,34 15,21
Dikkatsiz Alisveris 0.704 | 0,71 | 0,45
Aligveris yaparken dikkatsizimdir. 0,72 0,48 13,08
Spnradgn keske' yapmasaydlrn dedigim 0,61 0,63 10,93
dikkatsiz aligverigleri sik¢a yaparim.
Satin  alirken icgiidiisel  (Aniden,
Diistinmeden) 0,69 0,53 12,46
Satin alirnm
Kafas1 Karisan 0.698 | 0,70 | 0,44
Cok fazla marka olmasi genellikle 0,65 0,58 11,57
kafami karistirir
Bazen ) hangi magazadan aligveris 0,73 0,47 13,02
yapacagima karar vermek ¢ok zor olur.
Uriinler hakkinda ne kadar cok sey
Ogrenirsem karar vermek o kadar zor 0,61 0,63 10,86
olur.
Markaya Sadik 0.763 | 0,78 | 0,54
Her zaman favorim olan markalar 0,79 0,37 16,11
alirim.
Sevdigim bir marka bulunca stirekli onu 0,82 0,33 16.75
satin alirim.
Her zaman aligveris yaptiZim ayni 0,57 0,67 10,85
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Miikemmeliyet¢i, marka bilinci, moda odakli, hedonik-eglence odakli, dikkatsiz
aligveris odakli, ¢cok cesit karsisinda kafasi karisanlar, marka sadakatinden olusan

tiikketici karar verme boyutlar1 6l¢egine ait R’ degerleri Sekil 2.2°de gosterilmistir.

Sekil 2.2. Tiiketici Karar Verme Boyutlar1 Olgegine ait R? Degerleri
2.7.6. Ogrenme Stilleri ile Karar Verme Tarzlar1 Arasindaki Iliskiler

Ogrenme stilleri ile karar verme stilleri arasindaki karsilikli ve ¢oklu iliskiyi

gorebilmek icin kanonik korelasyon analizi yapilmistir. Amacimiz 6grenme stilleri ile
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karar verme stilleri degiskenleri arasindaki iliskiyi maksimum yapan fonksiyonlar elde

etmektir. Arastirmamizin kriter degiskenlerini karar verme tarzlar1 degiskenleri, tahmin

degiskenlerini de 6grenme stili olugturmaktadir.

Ogrenme stilleri ve karar verme stilleri degiskenleri setinde en diisiik degisken

o0grenme stilleri (4) setinde oldugu i¢in 4 fonksiyon elde edilmis, bunlardan bir tanesi

anlamli bulunmustur. Tablo 2.16’de Ogrenme stilleri modellerinin kanonik korelasyon

degerleri gosterilmistir.

Tablo 2.16. Ogrenme Stilleri Kanonik Korelasyon Degerleri

Kanonik | Kanonik Kanonik Wilk’s Ki-Kare Serbestlik | Istatistiksel
Fonksiyon | Korelasyon | Kok Lambda Derecesi Anlamlik
Katsayisi
(Re)
1 0,302 0,091 0,864 51,622 28 0,004
2 0.196 0,038 0,950 17,933 18 0,460
3 0,091 0,008 0,988 4,173 10 0,939
4 0,059 0,003 0,996 1,238 4 0,872

Degiskenler setinin agiklanan varyans oranlarina bakildiginda birinci fonksiyon,

iliskiler setinin 0,004 anlamlilik diizeyinde %486,4’{inii aciklamaktadir. Diger {i¢

fonksiyon istatistiki olarak anlamli ¢ikmadigi i¢in bundan sonraki yorumlar ilk

fonksiyona gore yapilmistir. Tablo 2.17°da Degiskenler setinin kanonik ve g¢apraz

yiikleri gosterilmistir.

Tablo 2.17. Ogrenme Stilleri ve Karar Verme Stilleri Kanonik ve Capraz Yiikler

Karar Verme Stilleri

Kanonik Yukler

Capraz Yiukler

1. Fonksiyon
Algisal-Sezgisel

1. Fonksiyon
Algisal-Sezgisel

Mikemmeliyetci 0,356 0,107
Marka Bilingli 0,178 0,054
Moda Odakli 0,066 0,020
Hedonik-Eglence Aligverisi 0,196 0,059
Dikkatsiz Alisveris 0,768 0,232
Kafas1 Karigan 0,285 0,086
Marka Sadakati 0,195 0,59
Aciklanan Varyans Orani 0,306

Ogrenme Stilleri

Algisal-Sezgisel 0,049 0,015
Gorsel-Isitsel 0,798 0,241
Aktif-Yansitici 0,113 0,034
Sirali-Butunsel 0,755 0,228
Agiklanan Varyans Orani 0,028
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Karar verme stillerinin kanonik yiiklerine bakildiginda birinci sirada “dikkatsiz
aligveris (0,768), ikinci sirada “miikkemmeliyet¢i” (0,356), tgilincii sirada “kafasi
karismis” (0,285) degiskenleri yer almaktadir. Ogrenme stillerinin kanonik yiiklerine
bakildiginda en yiiksek degerleri gorsel-isitsel (0,798) ve sirali-biitiinselin (0,755) aldig1
gorilmektedir.

Degiskenler arasindaki c¢apraz iliskilere bakildiginda karar verme stilleri yiikleri
icinde en ylksek katsaymnin yine dikkatsiz aligveris (0,232) oldugu bunu
milkemmeliyetgilerin (0,107) takip ettigi goriilmektedir. Ogrenme stillerinin ¢apraz
iligkilerine bakildiginda burada da en yliksek degerin gorsel-isitsele (0,241) ait oldugu
ikinci sirada sirali-biitiinselin - (0,228) yer aldigr goriilmektedir. Bu sonuglar
dogrultusunda gorsel-isitsel ve sirali-biitiinsel 6grenme stiline sahip cevaplayicilarin
miikemmeliyet¢i ve dikkatsiz aligveris tarzlarina sahip olduklari goériilmiistiir. Buna
gore; Hi: Ogrenme stillerinin karar verme stilleri iizerinde etkisi vardir, hipotezi kabul

edilmistir.

2.7.7. Y ve Z Kusagimin Ogrenme Stilleri ve Satin Alma Tarzlar1 Arasindaki
Farkhhklar

[lk olarak Y ve Z kusaginin ile 6grenme stilleri arasinda farkliliklarin incelenmesi
amactyla Mann-Whitney U testi uygulanmigtir. Test istatistigi sonuglar1 Tablo 2.18°de

gosterilmistir.

Tablo 2.18. Y ve Z Kusagmin Ogrenme Stilleri Arasindaki Farkliliklar

Algisal-Sezgisel | Gorsel-Isitsel | Aktif-Yansitica | Sirah-Biitiinsel
'CJ"a””'Wh't”ey 11112.500 11836.500 13410,500 11066,000
z -2,978 -2,183 -,379 -3,042
Sig. (2-tailed 0,003 0,029 0,704 0,002
% 156,52 197,90 17741 204,90
Ortalama
z 191,05 172,85 181,86 169,76
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Tablo 2.18’de goriildigii gibi Y ve Z kusaklari arasinda ““Algisal-sezgisel”,
“gorsel-isitsel” ve “sirali-biitiinsel” 6grenme stilleri agisindan anlamli bir farklilik
bulunmaktadir. Buna gore Z kusag1t Y kusagina gore algisal-sezgisel 6grenmeyi daha
cok tercih ederken, Y kusagi “gorsel-isitsel” ve “sirali-biitiinsel” 6grenmeyi daha c¢ok
tercih etmektedir. Buna gore; H2: Y ve Z kusaginin 6grenme stilleri arasinda farklilik

vardir, hipotezi kabul edilmistir.

Daha sonra Y ve Z kusaginin tiiketici karar verme tarzlar1 arasindaki farkliliklarin
incelenmesi amaciyla t testi uygulanmis Tablo 2.19’de varyanslarin esitligi tablosu

gosterilmistir.

Tablo 2.19. Karar Verme Stilleri Varyanslarinin Esitligi Tablosu

Degiskenler Varyanslarin Egitligi
F Sig
Mikemmeliyetci Varyanslarimn esitligi 1,590 0,208
Varyanslarin esit olmamasi
Marka Bilinci Varyanslarin esitligi
Varyanslarin esgit olmamasi 5,796 0,017
Moda Odakh Varyanslarin esitligi 0,797 0,373
Varyanslarin esit olmamasi
Hedonlk-'Eglence Varyanslarin esitligi 0,473 0,492
Aligverisi Odakli Varyanslarin esit olmamasi
Dikkatsiz Ahgveris Varyanslarin esitligi
Odakli Varyanslarin esit olmamasi 4,302 0,039
Cok Secenekten Kafast | varyanslarm esitligi 2,487 0,116
Karisan Varyanslarin egit olmamasi
Marka Sadakati Varyanslarm esitligi 0,052 0,820
Varyanslarin esit olmamasi

Yapilan t-testi sonuglart Tablo 2.20°da gosterilmistir
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Tablo 2.20. Y ve Z Kusak ile Karar Verme Stili Degiskenleri Arasindaki Farkliliklar

Degiskenler Kusaklar Ortalamalar | Standart | t Degeri Sig.
Sapma (2-tailed)

Mukemmeliyetci Y Kusagi 3,7761 0,99134
. ! : -1,365 0,174

Z Kusagi 3,9373 0,89836

Marka Bilinci Y Kusagi 3.0532 1,05992
_ ! : -0,958 0,339

Z Kusagi 3,1733 0,90210

Moda Odakli Y Kusag 3.6950 0,94487
_ ! . 0,805 0,422

Z Kusagi 3,6033 0,87383

hedonik-eglence Y Kusagi 28104 1,18753
odaklilik = ' ' -2,019 0,045

Z Kusagi 3,1089 1,16531

Dikkatsiz Aligveris | Y Kusagi 20480 1.05426
> o ’ ’ 1,053 0,294

usagi 2,8000 1,19843

Cok Secenekten Y Kusagi 34312 0,92330
Kafas1 Karigsan Z Kusagi 3,4756 1,02566 0,358 720

Marka Sadakati Y Kusagi 33731 1,06257
V : ! -0,295 0,768

Z Kusagi 3,4133 1,09754

Tablo 2.20°de goriildiigii gibi Y ve Z kusaklari arasinda “Hedonik-Eglence

odaklilik” acisindan (p: 0,045) anlamli bir farklilik vardir. Buna goére Z kusagi Y

kusagina gore daha ¢ok eglence odaklidir. H3: Y ve Z kusagi ile karar verme tarzlar

arasinda farklilik vardir, hipotezi kabul edilmistir.
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SONUC VE ONERILER

Bu tez calismasinda Y ve Z kusaklarinin karar verme ve Ogrenme tarzlarini
belirlemek ve aralarinda farklilik olup olmadigini incelemek amaglanmistir. Elde edilen

sonuglar soyledir:

Z kusag1 cevaplayicilarinin ¢ogunlugu okul dncesi egitim almis, devlet okulunda
egitim goren kisilerden olugmustur. Anneleri, ¢ogunlukla ilkogretim mezunu ve ev
hanimidir. Babalar ise lise mezunu ve memurdur. Ailelerin toplam aylik geliri 2000-

4000 TL’dir. Ogrencilerin haftalik harcliklar1 10 TL ve yaslarinin medyan1 14’tiir.

Y kusagi cevaplayicilart ise ¢ogunlugu okul oncesi egitim almamis, 6zel okulda
egitim gorenlerden olugmustur. Anneleri, ¢ogunlukla lise mezunu ve ev hanimidir.
Babalar, lisans mezunu ve memurdur. Ailelerin aylik geliri 5000 TL ve {izeridir.

Ogrencilerin haftalik har¢higi 50 TL ve yaslarinin medyan1 18’dir.

Her iki kusaga ait cevaplayicilar, satin aldiklan iirtinle ilgili bilgiyi ¢ogunlugu
internetten edinmektedir. ikinci sirada ailelerinin tercihi ve sonrasinda arkadas dnerileri

yer almaktadir.

Y ve Z kusaginin karar verme tarzlarmma verdikleri ortalama degerlere
bakildiginda Z kusaginin; miikemmeliyetgilik, marka bilinci, hedonik-eglence odaklilik,
dikkatsiz aligveris ve marka sadakatine verdikleri degerlerin daha yiiksek oldugu
goriilmektedir. Y kusagi bireyleri ise moda odaklilik ve ¢ok secenek karsisinda kafasi

karigma tarzlarina daha yiiksek ortalama degerler vermistir.

Satin alma tarzlar1 Olgeginin Ornekleme uygun olup olmadigr belirlenmesi
amaciyla dogrulayict faktor analizi yapilmistir. Analizde Onerilen modifikasyonlarin
yapilmasinin ardindan Slgek kabul edilebilir uyum sinirlar igerisinde yer almistir.
Miikemmeliyetcilik, marka bilinci, moda odaklilik, hedonik-eglence odaklilik, dikkatsiz
alisveris odaklilik, cok ¢esit karsisinda kafasi karigsanlar, marka sadakati olmak Uzere
toplam yedi boyut elde edilmistir. Sproles ve Kendall’in gelistirdigi modeldeki fiyat
odaklilik bu calismada elde edilememistir. Y ve Z kusagi bireylerinin heniiz is hayatina
atilmamis olmasi ve halen ailelerinin bakimina muhta¢ olmalar1 nedeni ile bu faktore

6nem vermemeleri makul bir sonugtur.
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Y ve Z kusaginin karar verme tarzlari arasinda sadece hedonizm ve eglence
odaklilik arasinda bir farklilik oldugu goriilmistir. Y ve Z kusaginin karar verme
tarzlar1 arasindaki farkliliklara bakilmis ve Z kusagi bireylerinin Y kusagi bireylerine
gore daha fazla hedonik-eglence odakli olduklar1 belirlenmis ve Hsz hipotezi kabul
edilmistir. Buna gore iki kusagin satin alma tarzlari biliylik dl¢lide benzemektedir.
Bunun nedenleri arasinda; iki kusagin ¢ok yakin zaman dilimlerinde dogmus olmalari,

fazla deneyim sahibi olmamalar1 ve heniiz ¢ok fazla sorumluluk almamalar1 sayilabilir.

Y ve Z kusagmin 6grenme stilleri ile demografik 6zellikleri arasindaki iliskiler
incelenmistir. Sonuglara gore kadin cevaplayicilar genellikle algisal, isitsel, aktif, siral
ogrenme stillerine sahipken, erkeklerin sezgisel, gorsel, yansitici ve biitiinsel 6grenme

stillerine sahip olduklar1 goriilmiistiir.

Ogrenme stillerinin okul &ncesi egitim diizeyi ile iliskisi incelendiginde, okul
oncesi egitim almig bireylerin ¢ogunlugunun algisal, gorsel, aktif ve sirali 6grenme
stiline sahip oldugu, okul dncesi egitim almamis bireylerin ise sezgisel, isitsel, yansitict

ve biitiinsel 6grenme stillerine sahip oldugu goriilmiistiir.

Ogrenme stillerinin dgrenim goriilen okulun tipi ile iliskisi incelendiginde devlet
okulunda egitim gorenlerin sezgisel, isitsel, yansitici, biitlinsel 6grenme stillerine, 6zel
okulda egitim gorenlerin ise algisal, gorsel, aktif, siral1 6grenme stillerine sahip oldugu

gorulmistiir.

Y ve Z kusaginin 6grenme stilleri arasinda farklilik olup olmadigina bakilmis ve
algisal-sezgisel, gorsel-isitsel ve sirali-biitiinsel 6grenme stilleri agisindan aralarinda
istatistiki olarak anlamli farkliliklarin oldugu goriilmiistiir. Boylece H2 hipotezi kabul
edilmistir. Buna gore Z kusagi algisal-sezgisel, Y kusagi ise gorsel-isitsel ve sirali-

biitlinsel 6grenme stiline sahiptir.

Son olarak Y ve Z kusaginin karar verme ve 6grenme stilleri arasindaki iligkiye
bakilmis ve aralarinda istatistiki olarak anlamli iliskiler oldugu goriilmiistiir. Buna gore
Hi1 hipotezi kabul edilmistir. Sonuglar dogrultusunda gorsel-isitsel ile sirali-bitiinsel
O0grenme stiline sahip bireylerin miikemmeliyetci ve dikkatsiz alisveris odakli olduklari

belirlenmistir.

Elde edilen sonuglar dogrultusunda asagidaki oneriler gelistirilmistir.
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Yapilan bu tez g¢aligmasinda 6grenme stilleri ile satin alma tarzlari arasinda
anlaml iligkiler oldugu belirlenmistir. Tiiketiciler hangi {iriinii, hizmeti veya markay1
tercih edeceklerini 6grenmektedirler. Ogrenme ve deneyimleri dogrultusunda Karar
verme tarzlarii olusturur ve buna gore satin alma davraniglarim1 gerceklestirirler. Bu
nedenle tiiketicilerin nasil 6grendigi isletmeler icin olduk¢a 6nemlidir. Isletmeler {iriin,
hizmet ve markalarini, hedef pazarlarinin 6grenme stilleri dogrultusunda ogretebilirler.

Bu sekilde tiiketicide marka imaj1 ve marka sadakati olusturabilirler.

Y ve Z kusagi gelecegin yetiskin pazarim1 olusturacaklar. Dolayisiyla isletmeler
i¢in biiyiik 5nem arz etmektedirler. Isletmeler bu tiiketici grubunu ne kadar iyi tanirsa o
kadar uygun iirlin ve hizmet sunabilirler. Literatiirde de bahsedildigi gibi Z ve Y kusagi
klasik olmayan, siirekli kendini yenileyen, farkliligi, cesitliligi ve asir1 sosyal olmay1
seven bireylerdir. Yaraticilifa ve teknolojiye merakli, calismak yerine eglenmeyi tercih
eden, siirekli yenilikten hoslanan bu bireyler, zor tiiketicilerdir. Dolayisiyla isletmeler
kusaklarin 6zelliklerini ve Ogrenme stillerini gz Oniine alarak tiiketicilerle iletisim
kurmaya calismalidirlar. Isletmeler bu kusak karsisinda sadece iiriin ve hizmet
tasarlamanin yetersiz olacagmi bilmelidirler. Gelecegin isletmeleri heniiz {iriin tasari
halindeyken {iriinlin tamamlayic1 ve zenginlestirici unsurlarin1 da planlamalidirlar.
ClnkU bu tuketici grubu Urin ve hizmetin butlin duyularina hitap etmesini beklerler.
Sadece iiriin ve hizmeti alip tiiketmeyi amaglamazlar iirlin ve hizmetten keyif almay1

onunla duygusal bag kurmay1 da beklerler.

Z kusaginin hedonik-eglence odakli aligverisi Y kusagina gore daha fazla tercih
ettigi goriilmiistlir. Z kusaginin en biiyiik bireyi su an 15 yasindadir. Gelecegin geng ve
yetiskin pazari ic¢in potansiyeli olusturmaktadirlar. Z kusaginin beklentilerine en iyi
cevabr vermek isteyen isletmelerin iirlin-hizmet tasarimi, dagitim, tutundurma ve pazar
ile olan tiim iletisim faaliyetlerinde hedonik ve eglence odakliliga 6nem vermeleri
faydal1 olacaktir. Bu kusak icin hem eglenip, giizel vakit gecirebilecekleri hem de {irlin
ve hizmet alabilecekleri mekanlar olusturulabilir. Bilindigi gibi bu kusak iiriinlerin
fonksiyonelligine 6nem vermekte, bir anda bir¢ok seyi elde etmeyi istemektedir.
Taleplerinin en hizli siirede ve kolaylikla sunulmasin1 beklemektedirler. Bu kusak i¢in
birgok kavram ve olusum milenyum c¢agiyla birlikte degisti ve dnemini kaybetti. Yeni

nesil, bir seyler igmek icin gidilen kafelerin sadece yiyecek ve igecek sunumu



143

yapmasini yeterli bulmamaktadir. Tercih ettikleri hizmet sunumu igerisinde; eglence,

sosyallesme, bilgi paylasimi, oyun aktiviteleri ve son teknolojiyi barindirmalidir.

Hem Y kusagi hem de Z kusagmin bilgi edinmede yogun olarak interneti
kullandig1 tespit edilmistir. Buna bagli olarak firmalarin stratejileri igerisinde internete
daha ¢ok yer vermeleri faydali olacaktir. Tiiketicinin bizzat katilabilecegi ve fikir
paylasimlarinda bulunabilecegi sanal ortamlar ve fanatiklerin bulusacagi bloglarin
kurulmasi ve desteklenmesi saglanmalidir. Tiiketicinin iirlinii tasarlamasina imkan veren
siteler olusturulmali ve yogun ve karsilikli etkilesim ile zenginlestirilmelidir. Tiiketici
ile birlikte beklentilerine tam uyan sunumlarda bulunulmasi tiiketicinin deger algisina

ulagsmaya yardimci olacaktir.

Aragtirma sonucuna gore Y ve Z kusaklarinin 6grenme stilleri arasinda farkliliklar
s0z konusudur. Dolayisiyla yakin donemlerde yer aldiklar1 diisiiniilen iki kusak bilgiyi
farkli sekillerde alip yorumlamaktadir. Z kusag1 bireylerinin algisal-sezgisel dgrenme
stillerini yogun olarak kullandig1 belirlenmistir. Algisal 6grenenler ¢cogunlukla duyu
organlarin1 kullanmay1, somut bilgileri, gergek yasamla baglantili olan, sira sira verilen
bilgileri tercih ederler. Belirsizlikten, siirprizlerden, sembol ve isaretlerden
hoslanmazlar. Sezgisel 6grenenler ise hayaller, tahminler gibi i¢ bilgileri tercih ederler.
Sembol ve kavramlar ilgilerini ¢eker, karisiklik, cesitlilik ve siirprizden hoslanirlar.
Detaylardan hoslanmazlar. Y kusagi bireyleri ise gorsel-isitsel ve sirali-bitlinsel
o0grenme stillerini cogunluklu olarak kullanmaktadirlar. Gorsel 6grenenler resim, harita,
sema sembol gibi gorsellige dayali bilgileri tercih ederken isitsel 6grenenler sesler,
miizikler ve kelimeler ile bilgi almayi tercih ederler. Sirali 6grenenler bilginin parca
parca verilerek tiime varilmasini tercih ederken, biitiinsel 6grenenler bilginin tiimiiniin
verilerek parcaya ulasilmasini tercih ederler. Isletmelerin tiiketici gruplarmin 6grenme
stillerini tanimalar1 tam ve dogru mesajlar vermelerinde 6nemlidir. Uriin, hizmet ve
markayla ilgili verilen mesajlar hedef pazarin 6grenme stilleri dogrultusunda net
bigimde tanimlanmalidir. Algisal 6grenen tiiketicilere yonelik verilen mesajlarda ilk
olarak duygusallik, sezgisel Ogrenenlerde tecriibbe ve deneyimler vurgulanmalidir.
Gorsel ogrenen tiiketicilere yonelik verilen mesajlarda oncelik goriintii, renk ve
sembollere verilmeli, isitsel 6grenen tiiketiciler i¢in odak nokta kelime, ses ve muzik

olmalidir. Biitlinsel 6grenen tiiketicilere mesajin tamaminin verilmesi uygun iken, sirali
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Ogrenen tiiketicilere mesajlar par¢a parca verilerek biitiinii tamamlamasina

calisilmalidir.

Calisma sonuglarina gore mikemmeliyetci karar verme tarzina sahip bireylerin
sirali-butlinsel ve dikkatsiz aligveris odakli karar verme tarzina sahip bireylerin gorsel-
isitsel Ogrenen oldugu belirlenmistir. Milkemmel odakli olanlarin iiriin, hizmet ve
markayla ilgili bilgiyi almak ve degerlendirmek istedikleri goriilmiistiir. Dikkatsiz
odakl1 olanlar ise bilgiden cok fiiriin, hizmet ve markanin gii¢lii dis uyaricilarla ifade

edilmesini tercih ederler.

Bu calismada Y ve Z kusaginin satin alma tarzlar1 ve 6grenme stilleri arasinda
iliskiler incelenmis ve aralarinda iliski oldugu goriilmiistiir. Iliski arastirilirken sadece
genel tiiketici satin alma tarzi incelenmis, belirli bir {liriin grubu ve marka dikkate
alinmamistir. Bundan sonra yapilacak calismalarda farkli kategorilerdeki iiriinlere ve
markalara yonelik satin alma tarzlar1 incelenebilir. Diger kusaklarin satin alma tarzlar
acisindan farkliliklar1 olup olmadigini belirlemek icin (X, Baby Boomers vb.)

karsilastirmali calismalar yapilabilir.

Bilindigi gibi kusaklarin olusumunda sosyal, siyasi, ekonomik, kiiltiirel ve
psikolojik faktorlerin rolii bulunmaktadir. Kusaklar ile ilgili yapilacak ¢aligmalarda bu
tiir gevresel ve kisisel faktorlerin etkisinin incelenmesi, kusaklar1 tanimada daha fazla

yardimci olacaktir.
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EKLER

ANKET FORMU

Degerli katihmer;

Bu anket formundan elde edilecek bilgiler Atatiirk Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii
kapsaminda yapilan akademik bir ¢alismada bilimsel amagl kullanilacaktir. Okul isimleri gizli
kalacaktir. Ifadelere dogru, icten ve eksiksiz bir sekilde yanit vermeniz ¢alismanin

giivenilirligini artiracaktir. Aragtirmamiza zaman ayirdiginiz i¢in tesekkiir ederiz.

1. Dogdugunuz Yil? 2.Cinsiyetiniz

.................... ( ) Kadin ( ) Erkek

2. Anne ve Baba Meslegi?

Anne Baba

Memur

Serbest Meslek
Ozel Sektér Calisani
Emekli

Calismiyor
............ Diger

e e e
~— N N N
AN AN AN S
~— N N

3. Anne ve Baba Egitim Diizeyi?

Anne Baba

() () ilkokul

() () Lise

() () Onlisans
() () Lisans

() () Lisans Ustii

4. Ailenin Toplam Ayhk Geliri?
( ) 1000 TL ve asagis1 ( ) 1001-2000 TL ( ) 2001-3000TL
( ) 5001 TL ve Ustu

5. Haftahk Har¢hgimiz?

6. Okul Oncesi Egitim Aldimz mi? ( Kres,Anaokulu )
() Var () Yok

7. Suan Okudugunuz Okul Asagidakilerden Hangisidir?
( ) Devlet () Ozel

() 4001-5001 TL

8. Satin Aldigimz Uriinlerle ilgili Bilgileri En Cok Hangi Kaynaktan Alirsimiz?
() TV () Radyo Reklamlari () Gazete-Dergi () Internet ( ) Arkadas

() Aile Tercihi
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9. Asagida 6grenme stilleri ile ilgili ifadeler yer almaktadir. Size en ¢ok uyan secenegi
isaretleyiniz.

1. a. Deneyerek yaptigim konular1 daha iyi anlarim.

b. Uzerinde diisiindiigiim konular1 daha iyi anlarim

2. a. Gergekgi olarak adlandirilmayi tercih ederim.
b.Yenilik¢i olarak adlandirilmay1 tercih ederim.

3. Dun ne yaptigim diisiinmeye basladigimda, genellikle bunu
a. Bir film olarak canlandiririm.
b. Kelimelerle ifade ederim.

4.a. Bir konuda detaylar1 anlama egilimindeyim fakat biitiin olarak konu belirsiz kalabiliyor.
b. Konuyu biitiin olarak anlama egilimindeyim fakat detaylar belirsiz kalabiliyor.

5.Yeni bir seyler 6grenirken,
a. Konu hakkinda konusmak bana yardimei oluyor
b. Konu ile ilgili diisiinmek bana yardimci oluyor.

6. Eger ben bir 6gretmen olsaydim,
. Gergekler (olgular) ve gercek hayat ile ilgili konulari iceren bir ders vermeyi tercih ederdim.
b. Fikirler ve teoriler ile ilgili konular1 i¢eren bir ders vermek isterdim.

o

7. Yeni bir bilgiyi,
a. Resim, sema, grafik yada haritalardan almayi tercih ederim.
b. Yazili yonerge yada sozlii anlatim olarak almayi tercih ederim.

8. a. Bir konuya ait tiim pargalar1 anladigim zaman konunun biitiiniinii de anliyorum.
b. Bir konuyu biitiin olarak anladigimda, konuyla ilgili tiim pargalari yerlerine oturtabiliyorum.

9. Zor bir konu hakkinda ¢aligan bir grupta, genellikle
a. konuya hemen dahil olurum ve fikirlerimi soyleyerek katkida bulunurum.
b. arka planda kalir ve dinlerim.

10. a. Gergekleri (olgular1) daha kolay 6grenirim.
b. Kavramlari daha kolay 6grenirim.

11. Cok fazla resim ve grafigi olan bir kitapta,
a. resim ve grafikleri dikkatlice incelerim.
b. yazili metne odaklanirim.
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12. Matematik problemlerini

a. genellikle adim adim ¢dzerim.

b. genellikle ¢oziimii hemen kavrarim fakat daha sonra ¢oziime ulagsma asamalarin1 anlamak
igin ugrasirim.

13. Aldigim derslerde
a. genellikle siiftaki 6grencilerin ¢ogunu tanirim.
b. siniftaki 6grencilerin ¢ogunu nadiren tanirim.

14. Edebi olmayan kitaplar okurken

a. bana baz1 gercekleri (olgular1) veya bazi seylerin nasil yapilacagim anlatan kitaplar
okumayi tercih ederim.

b. bana lizerinde diisiinmem i¢in yeni fikirler veren kitaplari okumay: tercih ederim.

15. a. Dersi anlatirken ¢ok sayida sema kullanan 6gretmenleri severim.
b. Ders sirasinda konuyu agiklamaya daha ¢ok zaman ayiran 6gretmenleri severim.

16. Bir hik&yeyi veya romani analiz ederken,

a. konuyu anlamak igin, olaylar hakkinda diisliniir ve onlar1 bir araya getirmeye ¢aligirim.

b. okumay1 bitirdigimde konuyu anlamis olurum, daha sonra tekrar geriye donerek konulara
aciklik getiren olaylar1 bulmam gerekir.

17. Ev 6devi olarak verilen bir problem iizerinde ¢alismaya basladigimda, genellikle
a. ¢0zlimii lizerinde hemen ¢alismaya baslarim.
b. 6ncelikle problemi tam olarak anlamaya ¢aligirim.

18. a. Kesin olan diisiinceyi tercih ederim.
b.Kuramsal diisiinceyi tercih ederim.

19. a. Gordiiglimii daha iyi hatirlarim.
b. Duydugumu daha iyi hatirlarim.

20. Benim i¢in 6nemli olan, egitimcinin
a. konuyu birbirini izleyen adimlar seklinde ortaya koymasidir.
b. genel bilgiyi vermesi ve konuyu diger konularla iliskilendirmesidir.

21. a. Bir calisma grubu ile ¢aligmayi tercih ederim.
b. Bireysel ¢aligmay1 tercih ederim.

22. a. Yaptigim ¢ahismalarda ayrintilar konusundaki dikkatim ile amhrim.
b. Isimi yaparken gosterdigim yaraticilik ile anilirim.

23. Bilmedigim bir yere nasil gidileceginin tarifi sirasinda
a. haritayi tercih ederim.
b. yazili bir tarifi tercih ederim.

24. Genellikle
a. diizenli esit bir hizla 6grenirim. Eger ¢ok ¢aligirsam basarili olurum.
b. kisa siirede yogun ¢alisirim. Kafam bazen tamamiyla karigir sonra bir anda her seyi anlarim.

25. a. Oncelikle denemeyi tercih ederim.
b. Oncelikle nasil yapacagim hakkinda diisiinmeyi tercih ederim.
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26. Zevk icin kitap okurken,
a. soylemek istediklerini agik¢a yazan yazarlari severim.
b. sdylemek istediklerini ilging ve yaratici bir sekilde ifade eden yazarlar1 severim.

27. Sinifta bir ¢izim veya taslak gordiigiimde
a. genellikle gordiigiim bu ¢izimi hatirlarim.
b. genellikle 6gretmenin bu ¢izim hakkinda konustuklarini hatirlarim.

28. Bir konuyu degerlendirirken genellikle
a. detaylara odaklanirim ve genel anlamda konunun biitliniinii kagirabilirim.
b. detaylara inmeden dnce konunun genelini anlamaya ¢aligirim.

29. a. Yaptigim seyleri daha kolay hatirlarim.
b. Uzerinde ¢ok fazla diigiindiigiim seyleri daha kolay hatirlarim.

30. Bir isi yapmam gerektiginde
a. genellikle bu isi yapmak i¢in bir yolu kullanip o konuda uzman olmayi tercih ederim.
b. bu isi farkli yollarla yapmayi tercih ederim.

31. Bana gosterilen bir verinin
a. ¢izelge ya da grafiklerle gosterilmesini tercih ederim.
b. sonuglar1 6zetleyen bir metni tercih ederim

32. Bir yaz1 yazarken genellikle

a. Konuyu basta biitiiniiyle diisiiniir ve daha sonra yazmaya baglarim.

b. Konuyu pargalara bolerek, bunlarin tizerinde disiiniir ve yazarim. Sonunda yazdiklarimi
siraya koyarim.

33. Bir grup projesinde ¢alisirken,

a. oncelikle herkesin diisiinceleriyle katkida bulundugu bir grup beyin firtinas1 yapilmasini
isterim.

b. dncelikle herkesin bireysel olarak beyin firtinasi yapmasini ve daha sonra bir araya gelerek,
fikirlerin karsilagtirilmasini isterim.

34. Bir insana
a. mantikl1 denmesini 6vgii olarak nitelendiririm.
b. yaratict denmesini 6vgii olarak nitelendiririm.

35. Bir partide tanistigim insanlarin genelde
a. nasil goriindiiklerini hatirlarim.
b. kendileri hakkinda séylediklerini hatirlarim.

36. Yeni bir konu 6grenirken,
a. o0 konuya odaklanarak 6grenebilecegim her seyi 6grenmeyi tercih ederim.
b. bu konu ve onunla ilgili diger konular arasinda baglant1 kurmayi tercih ederim.

37. Genelde
a. sempatik olarak nitelendirilebilirim.
b. cekingen olarak nitelendirilebilirim.

38. a. Somut konularla ilgili (gergekler (olgu), veri vb.) dersleri tercih ederim.
b.Soyut konularla ilgili (kavramlar, teoriler, vb.) dersleri tercih ederim.
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39. Eglence i¢in
a. televizyon seyretmeyi tercih ederim.
b. kitap okumay1 tercih ederim.

40. Bazi Ogretmenler derslerine baslamadan o giin  hangi

oOzetlemektedir. Bu ozetler
a. bana biraz yardimci olmaktadir.
b. bana ¢ok yardimci olmaktadir.

konularin anlatilacagini

41. Grup olarak ev 6devi yapmak ve tiim gruba ayni notun verilmesi

a. benim i¢in cazip bir uygulamadir.
b. benim igin cazip degildir.

42. Uzun hesaplamalar yaparken,

a. izledigim adimlar tekrar eder ve yaptiklarimi dikkatlice kontrol ederim.
b. yaptiklarimi kontrol etmek bana sikict gelir ve bunu yapmak igin kendimi zorlamak zorunda

kalirim.

43. a. Daha o6nce bulundugum yerleri daha sonra kolay ve biiyiikk dlgiide dogru olarak

hatirlarim.

b.Daha o6nce bulundugum yerleri daha sonra hatirlarken zorlanirim ve birgok detay1

hatirlamam.

44. Grup halinde problem c¢ozerken genelde
a. ¢ozlime giden basamaklari diistiniiriim.

b. ¢6zlimiin birgok alandaki olas1 uygulamalarini ve sonuglarini diisiintiriim.

10. Asagida yer alan ifadeleri kendinize en uygun olacak sekilde degerlendirin.

Kesinlikle

Katiliyorum

Katihyorum

Kararsizim

Katilmiyorum

Kesinlikle

Katilmiyorum

Yuksek Kaliteli driinlere sahip olmak benim igin cok
onemlidir.

Aligveris yaparken en iyi olan1 veya miikemmel olan1 se¢gmeye
caligirim.

Genellikle en iyi kaliteli {iriinii satin almay1 denerim.

Kaliteli Urin bulmak icin 6zel ¢aba gosteririm.

Aligverislerimde ¢ok 6zen gostermem veya ¢ok diisiinmem.

Satin aldigim dirlinler i¢in standartlarim ve beklentilerim
oldukca yiksektir.

Yeterince iyi gordigiim ilk iriin ve markay1 ¢ok diisiinmeden
satin alirim.

Bir drinln beni tatmin etmesi icin mikemmel veya yiksek
kalitede olmas1 gerekli degildir.

Benim i¢in en iyi olan taninmig markalardir.

Sec¢imim genellikle pahali markalardan yanadir.

Bir iiriiniin fiyat1 ne kadar yiiksekse o kadar kalitelidir.

Giizel goriinlimlii ve 6zenle diizenlenmis magazalar en iyi
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Urdnleri satarlar.

En ¢ok satan markalari tercih ederim.

Genellikle reklamlari ¢ok yapilan markalar en iyi olanlardir.

Genellikle yeni iiriin deneyen ilk kisi olurum.

Sik ve ¢ekici tasarima sahip tiriinler onemlidir.

Cok c¢eside sahip olmak igin farkli magazalardan farkh
markalar secerim.

Yeni ve heyecan verici seyler satin almak eglencelidir.

Giincel modayi takip ederim.

Aligverig yapmak benim i¢in eglenceli bir aktivite degildir.

Aligverise gitmek en ¢ok keyif aldigim aktivitelerden birisidir.

Aligverisimi miimkiin oldugunca hizli yaparim.

Aligveris benim i¢in zaman kaybidir.

Sadece zevk ve eglence icin aligveris yaparim.

Miimkiin oldugunca indirimli fiyat doneminde aligveris
yaparim.

Benim tercihim genellikle diisiik fiyatli tirtinlerdir.

Elimdeki parayla alabilecegimin en iyisini almak i¢in ¢ok
aragtiririm.

Aligveris yaparken dikkatsizimdir.

Sonradan keske yapmasaydim dedigim dikkatsiz aligverisleri
sik¢a yaparim.

En iyisini almak i¢in aligverise ¢cok zaman ayiririm.

Satimn alirken i¢giidiisel ( Aniden, Diisiinmeden)
Satin alirim.

Aligveris yaparken ne kadar harcadigima dikkat ederim.

Cok fazla marka olmasi genellikle kafami karigtirir.

Bazen hangi magazadan aligveris yapacagima karar vermek
cok zor olur.

Uriinler hakkinda ne kadar ¢ok sey 6grenirsem karar vermek o
kadar zor olur.

Kullandigim farkli iriinler hakkindaki bilgiler kafam
karistirir.

Her zaman favorim olan markalar1 alirim.

Sevdigim bir marka bulunca siirekli onu satin alirim.

Her zaman aligveris yaptiim ayni1 magazaya giderim.

Satin aldigim markalar siirekli olarak degistiririm.
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