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OZET

TERSINE TOPLUMSALLASMA: ERGEN VE ON ERGENLERIN EBEVEYN SATIN
ALMA DAVRANISLARINA ETKIiSiNIN KARSILASTIRILMASI

Ulkii DEMIR YILMAZ
Yiksek Lisans Tezi

FIRAT UNIVERSITESI

Sosyal Bilimleri Enstitiisii
GIRISIMCILIK VE YENILIK YONETIMI Anabilim Dah

Mart 2022, Sayfa: X11+81

Sosyal varlik olan insanoglu dogumundan Oliimiine kadar gecen siireyi sosyal yapi igerinde
gecirmektedir. I¢ine dogdugu toplumun kiiltiirel aktarinm onun kisiligini, davramslarmi, inanclarini ve
tutumlarini olusturmaktadir. Yasanan tiim ekonomik, teknolojik ve ¢evresel degisiklikler sosyal alanda da
etkisini gostermektedir. Toplumun en kiigiik yapisi olan ailenin tarihsel gelisimine bakildiginda; yasanan
degisimlerden etkilendigi gibi etkiledigi de goriilmektedir. Satin alma davranisinin da aile iyelerinin
tistlendikleri rollerin aile tiirlerine paralel olarak degismektedir.

Genis aileden gekirdek aileye dogru evrilen ailede, ataerkil yapidan ¢ocuk erkil yapiya dogru da
degisimler olmustur. Annenin ¢aligma hayatina atilmasryla birlikte ailenin gelir seviyesindeki artis, cocuga
bakacak kisi anne ya da biiyiikanne yerine okul, kres olmasi, bosanmig ailelerin sayica artmasi gibi birgok
etki ergenlerin erken sosyallesmesine ve sorumluluklarinin artmasina sebep olmustur. Bir¢cok alanda oldugu
gibi teknolojik iirlin satin alim konusunda da ergenlerin etkisi artmigtir. Geleneksel toplumlarda iiriin
bilgisinin ve satin alma kararlarinin etkileyicisi baba ya da anne iken; teknolojik iiriinlerin satin aliminda
ergenlerin belirleyici oldugunu ifade etmek amaciyla ortaya atilmis Tersine Toplumsallagsma kavrami
¢aligmanin konusunu olusturmaktadir.

Teknolojik iiriin satin alimlarinda ergen ve 6n ergen etkilerini ve s6z konusu etkilerin arasinda anlaml
bir farklilik olup olmadigi bu g¢alismada Tersine Toplumsallasma kavrami araciligiyla agiklanmaya
caligtlmigtir. Caligmanin ilk boliimiinde tiiketici, tiiketici davraniglar ile aile kavramu, tiirleri ve satin alma
asamalari; ikinci boliimiinde ise ergenler ve ergenlerin teknolojik {iriin ilgileri ile Tersine Toplumsallagsma
kavramina yer verilmistir.

Tersine Toplumsallasma kavrami; teknolojik satin alimlarda ergenler ile dnergelerin etkilerinin neler
oldugu, bu etkilerin arasinda ne sekilde farklar oldugunu agiklamak amaciyla yapilan bu ¢alismanin ilk
boliimiinde tiiketici ve tiikketici davraniglari ile aile kavramu, tiirleri ve satin alma agamalari ikinci boliimiinde
ise ergenler ve ergenlerin teknolojik iriin ilgileri ile Tersine Toplumsallasma kavrami agiklanmaya
calistlmistir.

Aragtirmamizin liglincii boliimiinde Elaz1g ilinde yasayan 6. ve 12. siniflarda 6grenim goren ergenlerin
cep telefonu ve otomobil gibi iiriinlerin satin alimina etkisi arastirilmak iizere Il merkezinde bulunan Genel,
Ozel, Anadolu, Fen ve Meslek Lisesinde dgrenim goren 400 Ergene anket yapilmistir. Yapilan anket Lisansh
SPSS 22.0 programinda analiz edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Tersine Toplumsallasma, Toplumsallasma, Ergen-On Ergen Satin Alma
Davranisi, Tiiketici Davranist.
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ABSTRACT

Reverse Socialization: Comparison Of The Effects Of Adolescents and Pre-
adolescents on Parent Purchasing Behaviors

Ulkii DEMIR YILMAZ
Master Thesis

FIRAT UNIVERSITY
Graduate School of Social Sciences
ENTREPRENEURSHIP AND INNOVATION MANAGEMENT
March 2022, Pages: XI1+81

Human beings, who are social beings, spend the time from birth to death within the social structure.
The cultural transfer of the society in which he was born forms his personality, behaviors, beliefs and
attitudes. All the economic, technological and environmental changes experienced also show their effects in
the social field. Considering the historical development of the family, which is the smallest structure of
society; It is seen that it is affected as well as being affected by the changes. The role of family members in
purchasing behavior also changes in parallel with family types.

In the family, which has evolved from the extended family to the nuclear family, there have also been
changes from the patriarchal structure to the child-masculine structure. Many effects such as the increase in
the income level of the family with the mother's entry into the working life, the fact that the person who will
take care of the child is at school, nursery instead of the mother or grandmother, and the increase in the
number of divorced families have caused the early socialization of adolescents and increased responsibilities.
As in many areas, the influence of adolescents in purchasing technological products has increased. In
traditional societies, the influence of product knowledge and purchasing decisions is father or mother; The
concept of Reverse Socialization, which was put forward to express that adolescents are decisive in the
purchase of technological products, constitutes the subject of the study.

In this study, it has been tried to explain the effects of adolescent and proposal on technological
product purchases and whether there is a significant difference between these effects through the concept of
Reverse Socialization. In the first part of the study, the consumer, consumer behavior and the concept of
family, types and purchasing stages; In the second part, adolescents and their technological product interests
and the concept of Reverse Socialization are included.

Concept of Reverse Socialization; In the first part of this study, which was conducted to explain what
the effects of adolescents and proposals are on technological purchases, and how these effects differ, in the
first part of the study, consumer and consumer behaviors and the concept of family, types and purchasing
stages, and in the second part, adolescents and their technological product interests and the concept of Reverse
Socialization tried to be explained.

In the third part of our research, 400 adolescents studying at General, Private, Anatolian, Science and
Vocational High Schools in the city center were surveyed to investigate the effect of 6th and 12th grade
adolescents living in Elazig on the purchase of products such as mobile phones and automobiles. The survey
was analyzed in the licensed SPSS 22.0 program.

Keywords: Reverse Socialization, Socialization, Adolescent-Pre-Adolescent Purchasing Behavior,
Consumer Behavior.
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1. GIRIS

Yeryiiziinde var olan biitlin bireylerin bir¢cok ortak 6zelligi vardir. Bu 6zelliklerden birisi
tiiketimdir. Bireylerin hepsi dogdugu andan itibaren istek ve ihtiyaglarini karsilamaya odaklanan
tilketicilerdir. Satin alma davranislar ise, tiiketiciler igin farkliliklar gostermektedir. Bireye etki
eden kisisel, gevresel, sosyal ve kiiltiirel faktorler diger davranislari da, satin alma davraniglarini da
etkilemektedir. Bu nedenle bireylerin her birinin i¢inde bulundugu kosullar, onun tiiketim
konusunda alacagi kararlar etkilemekte ve tiiketici olarak yaptig1 davranislari sekillendirmektedir.
Bireylerin tiiketici olarak yaptig1 davranislar zamanla istek ve ihtiyaglarini karsilamanin Gtesine
gecmistir. Birey satin alma kararini alirken fizyolojik istek ve ihtiyaclarini karsilamanin yani sira,
bir yere ait hissetme, kendini ispatlama, begenilme, 6nemli hissetme, bos zamanini degerlendirme
ve sosyallesme gibi psikolojik ihtiyaglarini gidermek istemektedir.

Bireye ait diger davranis ve aligkanliklarda gibi, tiikketim aligkanligi ile tiiketici davraniglar
da sonradan kazanilir. Dogumundan itibaren bir topluluga dahil olan insan, 6ncelikle aile, sonra
okul, arkadas ve sosyal medya aracilifiyla sosyallesmekte ve tiiketici davranislarini
sekillendirmektedir. Bireyin ilk tiiketim aligkanligi aile {yelerinin etkisi ile olusmaya
baglamaktadir. Birey dogdugu andan okula gidene kadar toplumun kurallar ile kiiltiirii 6grenip,
tiiketici olarak sosyallesirken yogun olarak ebeveynleri ile etkilesim i¢indedir. Toplumun en kiigiik
birimi olan aile, bireye i¢inde bulundugu toplumun tiim kurallarinin 6greten, hayata hazirlayan en
onemli kurumdur. Aile kisiligin, tutum ve davraniglarin olusumda en etkili yapidir. Ebeveynler s6z
konusu tutum ve davraniglart bizzat 6gretebilecekleri gibi, kendi sergiledikleri davraniglarla da
¢ocuga model olmaktadirlar.

Teknolojik ve ekonomik alanlarda yasanan tim degisimler insani etkilerken bireylerin
olusturdugu aileyi ve toplumu etkilemektedir. Yasanan degisimler, ailenin yapisini ve aile i¢i rolleri
degistirmistir. Eskiden aile i¢inde satin alma kararlarinda anne ve baba etkili olmaktaydi.
Teknolojik ve toplumsal olaylar, degisen aile yapisi, kadinin ig hayatinda ki artan rolii ile ¢ocuklar
ya da ergenler vakitlerinin ¢ogunu ailenin disinda gecirmektedir. Boylece ¢esitli toplumsallagsma
aracilari ile erken yasta tanisan gocugun titketim ile ilgili bilgileri ebeveynlerinkinden fazla ve farkli
olmaktadir. Son zamanlarda ergenlerin toplumsallagsmasinda yogunluk aile, okul, arkadas, kitle
iletisim araglarindan, teknolojik iletisim araglarina dogru kaymaya baglamistir.

Geleneksel toplumsallagsma kavramu ile ortaya atilan, bilginin iist nesilden alt nesillere dogru
aktarilacagi fikri, teknolojik yeniliklerin getirisi olan teknolojik {irlinlerde yetersiz kalmaktadir.
Zamanla degisen ve gelisen teknoloji ile yeni teknolojik tirinler yagsamimiza dahil olmaktadir. Bu
trtinler kimilerine gore hayati1 kolaylastirmak i¢in vazgegilmez bir unsur olurken bir grup insan igin
yepyeni zorluklar1 beraberinde getirmistir. Ciinkii teknolojinin sundugu iiriinleri kullanmak igin;
biligsel olarak yeterli olmak, 6grenmeye istekli olmak, yeniliklere ilgi duymak ve bos zamana sahip
olmak gerekmektedir. Bahsi gecen gerekliliklerin tiimil g6z Oniine alindiginda ergenler, teknolojik
iiriinleri kullanmada ebeveynlerine gore iistiin hale gelmektedir. Anne babalarina gore biligsel
olarak daha {istiin ve risk alma konusunda daha cesur ergenler teknolojik yenilikleri takip etmekte
ve kullanmaktadir. Ayrica gliniimiiz ergenleri, teknolojik yeniliklere okulda, evde ve akranlari
arasinda sik¢a maruz kalmaktadir. Boylece teknolojik iiriin bilgisi anne babasindan daha fazla olan
ergenler, bildiklerini onlara aktarmakta, Ogretmekte ve satin alim sirasinda onlan

yonlendirmektedir. Tiiketici olarak sosyallesmede bilginin aktarimi anne babadan g¢ocuga



dogruyken, teknolojik iirlinler igin yon tersine donmiistiir. Bu durum Tersine Toplumsallagma
kavrami ile agiklanmis ve kavramin temelleri Margeret Mead’in 1970 yilinda “Culture and
Commitment: A Study of the Generation Gap” (Kiiltiir ve Baglilik: Kiiltiir Boslugu Uzerine). isimli
calismasi ile atilmistir. Ebeveynler teknolojik tiriinlerin kullanilmasi, satin alinmasi ve modelinin
yiikseltilmesi gibi konularda c¢ocuklarimin bilgi ve becerilerine giivenmekte ve bilgilerine
bagvurmaktadir. Aileler teknolojik iiriin konusunda ¢ocuklarini otorite olarak kabul etmekte ve bu
alanda bilgilerini gelistirme konusunda desteklemektedir.

Gelisen teknoloji, artan rekabet, degisen ekonomik kosullar ve yasam standartlari isletmeleri
bu degisime ayak uydurabilmek i¢in degismek ve gelistirmek birakmustir. Rekabet giiciinii ve pazar
paymu arttirmak isteyen firmalar teknolojik {iriinler igin ergenlere yonelik pazarlama stratejilerine
olan ilgilerinin artmasi kaginilmaz hale gelmistir.

Ergenlerin yogun olarak anne, baba, arkadas, okul ve medyadan etkilenerek
toplumsallastigini anlatan birgok ¢alisma bulunmasina ragmen tersine toplumsallasma kavram i¢in
yapilan ¢aligmalar ¢ok daha sinirlidir. Calismanin ilk boliimiinde tiiketim, tiiketici kavramlari ve
tiketici davranis modelleri verilmigtir. Daha sonra geleneksel toplumsallasma kavrami ile
toplumsallasma aracilart ve tersine toplumsallasma kavrami agiklanmaya galigilmigtir. Son
boliimde ise ilimizde 6grenim goren ergen ve On ergenlerin cep telefonu ve otomobil alim

kararlarina etkileri arastirilmig ve bulgulara yer verilmistir.



2. TUKETICIi DAVRANISLARINI ETKILEYEN FAKTORLER VE AIiLE
SATIN ALMA KARAR SURECI

2.1 Tiketim Kavramm ve Tiiketicinin Satin Alma Kararlarim Etkileyen

Faktorler

2.1.1 Tiiketim ve Tiiketici Kavramlar

Tiiketim; kisilerin var olan ihtiyaclarimi gidermek ve fayda saglamak adina mal veya hizmetleri
kullanmasi olarak tanimlanmaktadir (Almagik, 2010: 3).

Tiiketim, devam eden bir siire¢ olarak ifade edilirse; bireyin hayatin1 devam ettirmek i¢in
ihtiya¢ duydugu iiriin ve/veya hizmeti arayip bulmasi, satin almasi, kullanip yok etmesi olarak
tanimlanabilir (Odabasi, 2006: 16).

Baudrillard (1997) tiiketimi; bireyin nesneleri kullanilip yok etmesinden ziyade, yerel ve
global olarak diger insanlarla kurdugu iletisim sekli olarak tanimlamistir. Giiniimiizde tiiketim
fiziksel ihtiyaclar1 karsilamanin Otesinde; sosyal, kiiltiirel ve psikolojik ihtiyaclari gidermeye
yardimci1 olan toplumsallagmaya aracilik eden kavram haline gelmistir.

Assadourian (2010)’ a goére tiiketim; bireyin mutlu ve basarili olabilmek adina ¢ok sayida mal
ve hizmete sahip olmay1 istemesi seklinde ifade edilen kiiltiirel egilimdir. Tiiketimi statiiniin,
basarinin ve mutlu olmanin anahtar1 olarak goren bireyler, mal ve hizmetleri elde ettikge doyuma
ulagmakta ve tiiketimi yasam sekli olarak tanimlamaktadir.

Tiiketimi tanimlamak amaciyla yapilan tim tanimlardan hareketle; tiiketim eylemini
gerceklestiren bireyler tiiketici olarak adlandirilmaktadir. Daha genis tanimlandiginda tiiketici;
kisisel veya ailevi ihtiyag, istek ve arzularina yonelik pazarlama bilesenlerini satin alma kararinm
veren ya da satin alma potansiyeli olan gercek bir kisi seklinde ifade edilmektedir (Karabulut, 1981:
11).

Tiiketici isletmelerin hedefledigi pazarda yer alan ve kendisine sunulan pazarlama
elemanlarin1 ret ya da kabul eden kisidir ve isletmelerin pazara yonelik faaliyetlerinin temel
belirleyicisidir (Islamoglu ve Altunisik, 2013: 5).

6205 Sayili Tiiketicinin Korunmas1 Hakkinda Kanunu’nda tiiketici; “bir mal veya hizmeti
ticari veya mesleki olarak isimlendirilmeyen gayelerle edinen, kullanan veya faydalanan gercek ya
da tiizel kisi” olarak kullamlmaktadir (Ozmen, 2007:6).

Pazarlama ise tiiketiciyi; hayatini idame ettirirken birtakim ihtiyaglarini gidermek i¢in elinde
bulunan mal, hizmet veya imkéanlarin1 kullanan ve bunlar i¢in bir bedel 6deyen kisi olarak
tanimlamustir (Altunigik vd. , 2002: 65).

Tiiketici satin alma davranisini mal ve hizmetin 6nemlilik derecesine gore ihtiyag olarak
adlandirmakta ve bu dogrultuda satin alma eylemini ortaya koymaktadir. Satin alma davranisi
neticesinde iiriine yonelik degerlendirme yine tiiketicinin kendisine ait olmaktadir (S6nmez, 2006:
11).

Tiiketici tercihlerinde iiriiniin temel fonksiyonlarinin 6tesini barindiran anlamlar etkili olmaya
baglamistir (Solomon 2006:12). Tiiketicilerin satin alma davraniglari, onlarin ihtiyaglarin
kargilanmaktan ziyade eglenmek, bos vakti degerlendirmek, sikintilardan uzaklagmak vb. i¢in bir



ara¢ haline gelmistir (Bursalioglu, 2008: 12). Bu nedenle, insanlar tiiketime sevk eden yan sebepleri
ve tiiketici davraniglarini etkileyen bu faktorleri ele almakta fayda vardir.

2.1.2 Tiiketici Davranisi ve Modelleri

Tiiketici davranisi kisilerin kit kaynaklarini (zaman, enerji, para) tilketime yonelik ne sekilde
harcadigin1 incelemektedir. Bunlar; zihinsel, duygusal ve fiziksel oOzellikler seklinde ifade
edilmektedir (Odabasi ve Baris, 2003: 15).

Tiiketici davranisi bir siiregtir ve bu siire¢ ihtiyag duyulan malin veya hizmetin alinmasiyla
baslayip, satin alinan malin veya hizmetin kullanilmas1 ve ortaya ¢ikan etkinin degerlendirilmesiyle
sona ermektedir (Altunisik vd. , 2004: 67).

Tiiketici davraniglarina ait birtakim 6zellikler vardir ve bu 6zellikler agagida maddeler halinde
verilmigtir. Bunlar (Odabasi ve Baris, 2007: 30; Durmaz, 2011: 7-9; Kog, 2015: 37-43).

e Tiiketici davranis1 giidiiseldir. Tiiketicinin karsilanmadiginda sikint1 yaratabilecek
ihtiyaglarin1 doyurmaya yonelik ¢oziimleri bulmayr amag¢ edinmis gilidiisel bir
davranistir. Ihtiyag ve isteklerin tatminini saglayacak faktorlerin bilinmesi
pazarlamacilar igin 6nemlidir.

o Tiiketici davranisi aktif bir siirectir. Satin alma karar siireci ile baslayarak satin alma
sonrasi ortaya g¢ikan davramiglara kadar gesitli boyutlarda incelenen birbirine bagl
zincirleme bir siiregtir.

e Tiketici davranig1 birtakim faaliyetlerden meydana gelir. Tiiketicilerin satin alma
davraniglar1 kimi zaman planh kimi zaman da rastlantisal olabilmektedir. Planlanmig
satin almalarda tiiketici mallar ve hizmetlerle ilgili bilgiler toplamaktadir. Rastlantisal
satin almalar ise iizerinde daha 6nce diisiiniilmemis bir anda yapilan davranislar olarak
bilinmektedir.

o Tiketici davranis1 karmagiktir ve zamanlama bakimindan farkliliklar géstermektedir.
Birgok iiriin arasindan tercih yapmak karmasiktir ve zaman alir. Karmagiklik iiriin
cesitleri arasinda karar verirken verilmesi gereken karara etki eden etmenlerin
sayisinin fazlaligini ve zorlugunu; zamanlama ise bu karar1 verene kadar gecen zamani
ifade etmektedir. Satin alma kararini kisa siirede ve rahat bir sekilde verebilmek i¢in
marka bagimlilig1 yaratma gibi yontemlere bagvurulabilir.

Tiiketici davranisi farkli aktorlerle ilgilenir. Satin alma karar siirecinde 5 farkli aktor vardir.
Siireci baglatan, etkileyen, karar veren, satin alan ve kullanandir. Bunlar tek bir kiside birlesebilecegi
gibi her siirecte farkli kisilerde de yer alabilmektedir.

Tiiketici davranisi gevresel etkenlerden etkilenir. Tiiketici davranisina etki eden birgok
cevresel etki vardir. Bu etkiler davranisi degistirebilecegi gibi uyum saglayabilmesine de neden
olabilir. Cevresel etkenlerin davranisi etkileme diizeyi ve etki siiresi farklilik gosterebilir. Kiiltiir,
uzun donemli bir etki saglarken iiriin reklamlar1 daha kisa bir etki saglayabilir.

Tiiketici davranist her bireyde farkliliklar gosterebilir. Bu kisisel 6zelliklerin farkinin dogal
bir yansimasidir. Bu o0zellik tiiketici davraniglariin anlasilmasinda c¢esitli zorluklara sebep
olmaktadir.

Etkili pazarlama stratejisi ortaya koyarak basari saglamanin ilk yolu tiiketici davraniglarim
dogru adlandirmaktir. Fakat insan davraniglarinin sinirlarinin net ¢izilmesini zorlastiran i¢ diinyast

ve miidahale imkéan1 kisitli olan gevresel etkenlerin varlig1 sebebiyle bu oldukg¢a giic olmaktadir. Bu



sebeple tiiketici davramiglarinin  agiklanabilmesini kolaylastirmak adina birtakim modeller
kullanilmistir (Bursali, 2008: 14).

Tiiketici davranis modeli *’ tiikketicinin satin alma iglemlerini ve bu islemlerinin ortaya ¢ikis
seklini tanimlayan mantik yoludur. >’Bu modellerin amaci, tiiketicilerin satin alma eylemi siirecinde
yer alan asamalarinin neler oldugu, nasil olustugu ve ne gibi degiskenlerden etkilendigini
aciklamaktir (Islamoglu, 2003:9).

Agiklayict Tiiketici Davranig Modelleri de denilen Klasik Tiiketici Modelleri; Ekonomik
Model, Pavlov’un “Sartlandirilmus Ogrenme “Modeli, Freud’un Benlik Modeli, Veblen’in
Toplumsal Modeli olmak iizere dort modeli kapsamaktadir. Bu modellerin ortak noktasi, tiikketicilerin
satin ama davranislarini agiklarken siiregten ziyade tiiketiciyi satin alma davranigina iten sebepleri
aciklamaya calismaktir. Bazi ¢alismalarda Klasik Tiiketici Davranis Modelleri tiiketicilerin satin
alma davraniglarii giidiiler araciligiyla aciklayan modeller seklinde yer almaktadir.

Tanimlayicr Tiiketici Davranis Modelleri seklinde de ifade edilen Modern Tiiketici Davranig
Modelleri; Assael Modeli, Howard Sherh (H-S) Modeli, Nicosia Modeli, Engel-Kollat-Blackwell
Modeli olmak iizere dort modeli kapsamaktadir. Modern Tiiketici Modelleri, satin alma
davraniglarini agiklamaya calisirken siire¢ bazli yaklagimi benimsemekte ve tiiketicinin karar verme
davranisinin asamali bir problem ¢6zme siireci oldugunu ileri siirmektedir(islamoglu, 2003: 9).

2.1.2.1 Klasik Tiiketici Davranmis Modelleri

2.1.2.1.1 Ekonomik Model

Ekonomi Bilimine gére insan homoekonomicus bir varliktir. Bununla birlikte, biitiin satin
alma davraniglarini ¢ikarlar1 ve rasyonel kararlari dogrultusunda yapmaktadir. Ekonomik Model
Iktisat Biliminin temelini olusturan ekonomik davranma giidiisiine dayandirilmustir. Tiiketiciler satin
alma eylemini ekonomik kaygilara gore yaparken kararlarini rasyonel olarak vereceklerini
varsayarlar. Model tek yonliidiir. Yani satin alma davranigim fayda kavramu ile agiklamaya
calismistir. Tiiketiciler ellerindeki kit kaynaklarla sinirsiz ihtiyaglarmi karsilarken ekonomik
davranma giidiisiiyle kendisine en yiiksek tatmini saglayacak karar1 verir. Ozet olarak; Ekonomik
Model birtakim ihtiyaglara ve siirli gelire sahip bireyin kisisel tercihleri ve iiriin fiyatlar1 esasinda,
parasini nasil kullanacagini agiklamaya ¢alismaktadir (Assael, 1995: 86 Aktaran Yildiz, 2014: 30).

Ekonomik model tek basina tiiketici davraniglarini ortaya koymakta yetersiz kalmistir. Ciinkii
insan davranisi pek gok sosyolojik ve psikolojik faktorlerden etkilenebilmektedir. Insanlar satin alma
davranisginda bulunurken her zaman fayda-maliyet maksimizasyonunu goz Oniine almazlar.
Gunlimiizde bireylerin satin alma davramiglart ihtiyaci karsilamanin 6tesinde; begenilme, kabul
gorme, farkli olma, kendini ispat etme gibi psikolojik faktorlerle ifade edilmektedir.

Islamoglu ¢aligmasinda, modelin tiiketici pazarinda gecerli olup olmadigin1 gézlemlemis ve

sonuglari su sekilde siralamistir (islamoglu, 2003: 12);

* Fiyat1 diisen malin talebi artmaktadir.

* Ayn1 mali hangi magaza ucuza satarsa onun miisterisi daha ¢ok olur.
* Bir malin fiyat1 artinca ikamesinin talebi artar.

* Gelir arttikga paralel olarak mala olan talepte artar.



2.1.2.1.2 Pavlov’un “Sartlandirilmis Ogrenme “Modeli

Bu modelde tiiketiciyi satin alma davranisimi gergeklestirmek igin harekete geciren faktor,
uyaricilardir. Modelde tiiketici, uyaricinin etkisiyle iiriine istek duymaktadir. Bu istek ise; tiikketiciyi
satin alma davranisina itmektedir. Diger bir ifade ile tiiketicide uyariciya baglh istek ve bu istege
yonelik tepki olusur ve bu durumun tekrar1 sonucu 0grenme gergeklesir. Burada uyarici olarak;
marka, slogan, iiriinle 6zdeslestirilmis miizikten bahsedilmektedir. Uyaricilar, her bireyde ayni etkiyi
olusturmadigi gibi; ayn tiiketici, ayni uyarana, farkli zamanlarda, farkl tepkilerde verebilmektedir.
Bu tepkilere gii¢lii pekistiriciler ilave edildiginde tepki tekrari; zayif pekistiriciler eklenirse
ogrenmenin pekistirilmesi meydana gelmektedir (Papatya, 2005: 225).

Tepkinin Karari

Reklam Satin Alma Davranigi

- ED-E
S En

Ogrenmenin

Pekistirilmesi

Sekil 1. Pavlov’un “Sartlandirilns Ogrenme “Modeli

Kaynak : Islamoglu ve Altunisik, 2010:32.

Sartlandiriimis Ogrenme Modelinde; dgrenme yogun olarak maruz kalinan reklamlarda daha
belirgin olarak goriilmektedir. Ornegin; Good Year markast “Yillarin Deneyimi” slogani ile
tiikketicilere araba lastiginde deneyime sahip oldugu mesaj1 verilmektedir. Lassa markas1 ise; daha
giiclii bir slogan olan “Milli Sermaye” slogani ile giiglii uyarict olan milli duygulara yonelerek
rakibinin sloganini unutturmustur (Yildiz, 2014: 34).

2.1.2.1.3 Freudian model

Psikoanalitik model olarak da ifade edilen modelde; her tir davranmisin altinda bilingalti
faktorler yatmaktadir. Model davranislar kisilige dayandirmakta ve kisiligi {i¢ boliime ayirmaktadir.
Bunlar (Arpaci, 1992: 19-20; Durmaz, 2011: 59).



Id: Bilingsiz davranislarin sebebidir ve i¢giidiisel olarak meydana gelmektedir. Fizyolojik ve
psikolojik ihtiyaglarda tatmin arayigindadir. Cinsellik ve saldirganlik gibi ilkel davraniglarin
kaynagidir. Diger bir ifade ile yasam, oliim, cinsellik, saldirganlik gibi diirtiilerden olusur. Haz
ilkesine gore ¢alisir. Mantiksiz, bencil ve bireyseldir.

Ego: Siiper egonun getirileri ile id“in diirtiileri arasinda denge kurarak isteklerin ve ihtiyaglarin
karsilanip tatmini saglamaktadir. Arzu ve ihtirasi fanteziden ayirabilmesi, engellemeler karsisinda
hosgoriilii olmasi, uzlastirict ve zaman iginde degisebilir olmasi nedeniyle bazi algisal ve biligsel
beceriler gelistirebilmektedir. Ego; mantikli, gercekei ve hosgoriiliidiir.

Siiperego: Toplumsallagsmanin geregi olan ahlak kurallari, sosyo- kiiltiirel degerleri goz
onilinde bulundurarak kisinin neyi nasil ve neden yapmasi1 gerektigini belirler. Ahlaki islevlerin
temsilcidir. Ulasilmak istenen ideallerden miikemmel olami i¢ine almaktadir. Baslica islevi;
davranislari, toplumun beklenti ve kurallar1 dogrultusunda kontrol etmektedir.

Modele gore satin alma davranislar 3 farkli benlik kavraminin aralarindaki bu iliskiye bagl
olarak sekillenmektedir.

Modelin bir diger yonii ise insanlarin tiiketim davraniglar1 ve satin alma kararlarinda ekonomik

ve islevsel diirtiilerin yani sira psikolojik diirtiilerin de yattig1 vurgusudur. (Papatya, 2005: 224).

2.1.2.1.4Veblen’in Toplumsal Modeli

Modelde insan; i¢inde bulundugu toplumun 6zelliklerinden, alt kiiltiirlerden ve ait oldugu
gruplardan etkilenen ve bu etkiyle davraniglarini sekillendiren sosyal bir varlik seklinde ifade
edilmistir (Hacioglu Deniz, 2011: 248).

Veblen aristokrat sinifin tiiketim aligkanliklarini incelemis ve birgok mal ve hizmetin
tilketiminde bahsi gecen sinifin ihtiyaglarini gidermek ve fayda saglamaktan ¢ok, bulunduklar
toplum i¢inde iine kavugma isteginin daha 6nemli oldugunu ortaya koymustur (Papatya, 2005: 225).

Veblen’e gore insanlar dahil olduklar1 gruplart ve cevrelerini etkilemek ve popiilerlik
kazanmak adina bazi satin alma davranisinda bulunabilmektedir (Ersoy,1993:10). Ozellikle toplum
ile kendisi arasinda uyum saglama araglar1 olarak ev, araba, kiyafet sayilmaktadir (Erim¢ag, 1977:
25). Ornegin; gelir diizeyi diisiik olan bir birey kendisiyle ayn1 seviyede geliri olan insanlarin
bulundugu mahallede otururken geliri arttiginda ilk olarak evini ve mahallesini degistirmek
isteyecektir. Varsa arabasinin modelini yiikseltecek ve yine gelir diizeyini ve statiisiinii yansitacak
iriinleri satin almaya baslayacaktir.

2.1.2.2 Modern Tiiketici Davramis Modelleri

2.1.2.2.1Engel, Kollat ve Blackwell (EKB) Modeli

Modelin dayandigi varsayim, tiiketicinin problemi ihtiyacina uygun bir iiriinii satin almasiyla
ortadan kalkacaktir. Modelin girdileri uyaricilar, ¢iktilar1 ise davranislardir (islamoglu, 2000: 116).
Modelde satin alma siireci 6 asamalidir.



Satin Alma Kararinin Verilmesi
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Sekil 2. (EKB). Modeli satin alma siireci

Tiiketici, once bir problemi oldugunun farkina varmakta ve problemi tanimlamaktadir.
Sonrasinda ¢ézmek igin yollar arastirmaktadir. Buldugu alternatifleri degerlemekte, en uygununu
secmektedir. Sectigi alternatifi satin alip kullanmakta ve sonuglar1 degerlendirmektedir.

EKB Modeli 4 bolimden olusmaktadir. Birinci bolim girdiler (¢evresel etkenler), ikinci
boliim bilgiyi islemek, ti¢iincii boliim merkez kontrol birimi ve son olarak dordiincii boliim karar
islemidir (Karabulut, 1989: 21). Tiiketiciler yeni edindikleri bilgileri eski deneyimleri ve bilgileri ile
birlikte degerlendirip yeni tutumlar olugturmaktadir. Tiiketici bir iiriin ya da hizmet alacagi zaman
yukarida sayilan asamalardan gegerek karar verir. Bu agsamalarin her birinde uyaranlar farkli etkiler
dogurmaktadir. Pazarlamacilar agisindan bu asamalar1 ve uyaranlarin etkilerini dogru tanimlamak
olduk¢a dnemlidir.

Ailenin ihtiyaglar1 dogrultusunda yapilan satin alma eylemini hangi triinler i¢in kadin, hangi
iiriinleri icin erkegin yaptigini bilen isletmeler, reklam mesajlarini bu yonde olusturur ve basariya
ulasabilir (Yildiz, 2014: 37).

2.1.2.2.2 Assael Modeli

Assael modelinde satin alma davranisi iki farkli kapsamda incelenmektedir. Bu kapsamlar
yiiksek veya diisiik ilgiye gore karmagik ya da aligkanlik olarak ortaya ¢ikmaktadir. Her satin alma
karmagik degildir. Uriin riskli, sik tercih edilmeyen, birgok teknik 6zellige sahip, pahali ve sayginlik
gOstergesi barindiriyor ise satin alma davranisi karmagik olabilir (Kotler, 2000: 116). Yukarida
deginildigi gibi modelde satin alma davranisi karmasgik olabildigi gibi basit, alisilagelmis ve rutin bir
sekilde de sergilenebilir. Diger bir konu ise; tiiketicinin {iriin hakkinda bilgi toplama ve alternatif
iiriinleri degerlendirme konusundaki ilgisidir. Modele gore, tiiketicinin {iriine olan yiiksek ilgisi ile
diisiik ilgisi farkli sonuglar ortaya ¢ikarmaktadir.



2.1.2.2.3 Howard-Sheth Modeli (HS)

Tiiketici davraniginmi siireg¢ olarak degerlendiren ve bu siirece etki eden faktdrleri ayrintili
olarak degerlendiren modellerden biri de Howard Shethdir. HS modelinde her satin alma durumunu
aym onemde degildir (Islamoglu, 2000: 119). Ogrenme kurammin sistematik uygulamasi olan
modelde satin alma siireci 3 grupta ele alinmaktadir. Bunlar;

Kapsamli sorun ¢ézme: Tiketici satin alma siirecinde hi¢ ya da ¢ok az bilgiye sahiptir. Marka
tercihi olmadig1 icin mevcut tiim markalar hakkinda bilgi sahibi olma siireci uzundur.

Stnirly sorun ¢ozme: Tiiketici, iirlin hakkinda yeterli bilgiye sahip oldugunda ya da tercih ettigi
markay1 degistirmeyi diistinmemesine ragmen diger markalar hakkinda bilgi sahibi olmak istedigi
anlarda gegerli olan durumdur. Buradaki ihtiyag acil degildir fakat barindirdig: yiiksek risk yiiksek
bilgi ihtiyac1 gerektirmektedir.

Rutin tepki davranisi: Tiketici tercih ettigi ve siirekli satin aldigi marka ve alternatifleri
hakkinda yeterli bilgiye sahiptir. Tiiketicinin bilgi sahibi oldugu markay1 satin alma egilimi oldugu
icin alternatifleri ¢ok fazla degerlendirmediginde ortaya ¢ikmaktadir.

HS Modeli girdiler, algisal 6grenme yapilari, ¢iktilar, digsal degiskenler olmak iizere 4 esas
degiskene dayanmaktadir. Bireyin iiriine ve markaya olan ilgisini saglayan bilgilerin elde edildigi
kaynaklar girdidir. Modelin davranigsal Ogelerini algit ve Ogrenme ile ilgili Dbilesenler
olusturmaktadir. Ogrenme ile ilgili faktdrler ise motivasyon, secim kriteri, markay1 anlama, iiriine
kars1 tutum, markaya giliven, niyet, satin alma ve tatmindir. Howard ve Sheth Modeli’nde ger¢ek
satin alma siireci ise ¢ikt1 olarak ifade edilmektedir (Cakir, 2006: 28).

2.1.2.2.4 Nicosia Modeli

Isletme ve tiiketici arasindaki iliskiye dayanan modelde isletmeler yaptiklar tutundurma
faaliyetleriyle (reklamlarla) tiiketiciyi etkilemeye ¢aligmaktadirlar. Nicosia modeli, her bir bilesen
sonraki girdiyi etkiledigi dairesel akis varsaymmu {izerine kuruludur. Isletmenin yaptig1 tutundurma
faaliyeti tiiketiciyi etkilerken; tiiketiciden dénen geri bildirim ise isletmeyi etkilemektedir.

Tiiketici davranist 4 boliim iginde ileri ve geri bilgi akis1 diizeyinde ele alinmaktadir. Bunlar
(Akin, 1998: 25). ;

1.Mesajin kaynag1 ve tiiketicinin tutumu arasinda gegen siire

2.Aragtirma ve degerleme

3.Satin alma davranist

4.Geri besleme seklindedir.

Ik kisimda tiiketicinin satin alma davranisi iizerinde etki edebilecek isletme girdileri ve
tiikketicinin Gzellikleri yer alirken, ikinci kisimda tiiketicinin saglanan bu girdileri arastirip
degerlendirmesi yer almaktadir. Ugiincii kissm degerlendirme olumlu sonuglanir da giidiilenme
olursa sonuglarin isletme ve tiiketiciye geri bildirilmesi seklinde devam etmektedir.

Tiiketici davranigini agiklamak icin ortaya koyulmus tiim modellerin ortak o&zelligi
tiiketicilerin kararina etki eden faktorleri gruplamasidir (Odabasi ve Baris, 2007: 48-49). Bunlar:

e ¢ degiskenler veya psikolojik olarak isimlendirilen faktdrler

e Dis degiskenler veya sosyokiiltiirel olarak tanimlanmis faktorler
e Niifus ile ilgili faktorler

e Pazarlama gayretlerinin etkileri olarak tanimlanan faktorler



e Durumsal olarak degerlendirilen faktorler

seklinde maddeler halinde siralanmaktadir.

2.1.3 Tiiketici Davramislarim Etkileyen Faktorler

Tiiketici davranisi insani bir davranistir. Bu nedenle insani etkileyen her tiirlii sosyal, kiiltiirel
ve psikolojik etkenler bireyin satin alma davranisini da etkileyecektir. Tiiketici davranigi bir siireg
olarak kabul edilir. Bu siirec ise, birtakim faktorlerden etkilenmektedir. Insanin uyum saglamak
zorunda kaldig1 ¢evre ve ihtiyaglarini kargilama istegini sinirlayan faktorler bireyin diger davraniglar
gibi satin alma davranisini da etkilemektedir (islamoglu, 2003: 11).

Isletmelerin tiiketiciler hakkinda elde ettigi dogru bilgi; strateji belirlemede, karar almada,
etkin pazar boélimlemesi yapmada, {irlin konumlandirmasi ve pazarlama faaliyetlerini etkin
uygulamada fayda saglayacagi diisiiniilmektedir (Perju-Mitran vd., 2014: 246).

Tiiketici davranigini etkileyen faktorleri anlamak wve tiiketicilerin ihtiyaglarini dogru
yorumlamak, isletmelerin pazarlama alaninda dogru stratejiyi ortaya koymasi adina onemlidir
(Mucuk, 2010: 75). Bunu basarabilen isletme, tiiketicinin isteklerini kargilayarak iiretim kararlarimi
daha hizl1 ve etkin sekilde alabilme firsat1 elde edebilecektir. Uretilen iiriine olumlu karsilik veren
tiiketici ise sadik miisteri grubunu olusturacaktir (Bursali, 2008: 17).

Tiiketici davraniglarini izlemek ayn1 zamanda pazarda tiiketicilerin satin alma kararina etki
eden ekonomik, sosyal, kiiltiirel ve psikolojik faktorleri incelemeye olanak saglamaktadir (Liefeld,
2007: 1).

Tiiketici davranislarin1 agiklamak adina birgok model olmasina ragmen higbiri tek bagina
yeterli olamamustir. Bu modeller her biri tiikketici davranislarinin birtakim etkenlerden
etkilendiginden bahsetmektedir.

Tiiketici davranmiglarim etkileyen unsurlar kiiltiirel, sosyal, kisisel, psikolojik ve durumsal
faktorler olmak tizere bes baslik altinda agiklamak miimkiindiir (S6nmez, 2006: 20).

2.1.4 Kisisel Faktorler

2.1.4.1 Cinsiyet

Tiiketicinin satin alma davranigina etki eden en Onemli faktorlerin basinda, cinsiyet
gelmektedir. Uriiniin tasarimindan paketlenmesine, sunumundan reklamina kadar gegen siireg
cinsiyete gore farkliliklar gostermektedir. Piyasadaki tiim trtinler her iki cinsiyete de es zamanl
olarak hitap etmemektedir. Kimi iriin yalnizca kadinlar igin tretilirken, kimi {iriin ise tam tersi
erkekler icin tretilmektedir. Her iki cinsiyetin tiiketici zevkleri farkli oldugu i¢in iirlinlin rengine,
sekline, desenine verdikleri tepkiler birbirinden farkli olmaktadir. Pazarlamacilarin uzun vadede
basarili olmalar i¢in bu tepkileri ve gdsterilen hassasiyetleri iyi yorumlayip iiriine bu sekilde yon
vermeleri gerekmektedir (Karabacak, 1993: 88).

1980’li yillardan itibaren ¢aligma hayatina aktif olarak katilmaya baslayan kadin ekonomik
acidan Ozgiirlige kavusmustur. Calisan kadin sayisinin artmasi sonucunda, kadinlar tiiketici
pazarinda (aileden bagimsiz olarak) yeni bir pazar olusturmustur. Kadinlarin gelirlerine paralel
olarak talepleri de artmustir (Koseoglu, 2002: 100). Toplumdaki roller cinsiyete gore farklilik
gostermektedir ve bu roller tiiketime de etki etmektedir. Bu fikirden hareketle bazi iiriinler birtakim
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ozelliklere gore gruplandirilmistir. S6z konusu {irlin gruplarini satin alma tercihleri cinsiyete gore
farklihk gostermektedir. Ornegin kadimnlar duygusal olarak doyum saglayacagmi diisiindiigii
psikolojik ve duygusal agidan kendisi ile 6zdeslestirdigi {irtinleri satin alirken erkekler daha ¢ok
kolay kullanim 6zelligi olan pratik {irinleri satin almaktadir (Orhan, 2002: 25-26).

Toplumsal cinsiyet denilen kavramla kadina ve erkege toplumda belirli gorevler verilmistir.
Fakat o6zellikle kadinin ¢alisma hayatina dahil olmasiyla gorev taniminda degisiklikler yaganmustir.
Tiiketici davramslar1 ve pazarlama bu degisikliklerden oldukca etkilenmistir. Ornegin; daha 6nce
yalnizca erkek kullanicilar diisliniilerek iiretilen otomobil gibi {irlinler artik kadin kullanicilar da
dikkate alinarak tasarlanmaya ve pazarlanmaya baglanmustir (Koggar, 2013: 26). Fakat kadinlarin ig
diinyasinda elde etmeye calistiklar1 statii onlarmn tek basina yiiklendikleri “yuva yapici1” roliinden
cikmasina ve erkekler ile kadinlarin satin alma davraniglarinin benzemesine sebep olmustur. Erkekler
cephesinden ise, ev islerine ve gocuk bakimina katilmaya baslamalar1 ve evde pisecek yemekler igin
aligveris yapmalari gibi orneklerle ¢ok sik karsilagilmaktadir. Bu bilgiler dogrultusunda; kadinin ve
erkegin satin alma davranislarinin birbirlerine benzemeye bagladigi net olarak goriilmektedir
(Odabas1 ve Barig, 2003: 260). Tiiketicilerin bireysel ve birlikte karar verme asamalarinda farkli
davrandiklari belirlenmis ve araba ve yedek parga satin alma kararinda erkeklerin baskin, mutfak
esyast satin alirken kadinlarin baskin olduklart goriilmiistiir (Penpece, 2006: 31).

2.1.4.2 Yas

Insanlarin hayatlar1, dogumundan &liimiine kadar olan dinamik bir siirectir ve iginde bir¢ok
degisimi barindirmaktadir. Bu degisimler satin alma davranislarina da yansimaktadir. Her yas
grubunun istekleri ihtiyaglar1 ve begenileri birbirinden farklilik gostermektedir. Bu nedenle, yas
degistikge tiiketicinin davranis kaliplar1 ve tiriine yiikledigi anlamlar da degismektedir (Bursali 2008:
19). Tiiketicilerin gereksinimleri, egilimleri, zevkleri ve tercihleri her yas doneminde farklilik arz
etmektedir. Bu nedenle, yaslarina bagl olarak tiiketim kaliplar1 degismektedir.

Birey ayn1 donemde dogmus diger bireylerle aynmi kiiltiirel degerlere, egilimlere maruz
kaldiklar1 ve yakin tecriibelere sahip olduklari i¢in daha rahat iletisim kurabilmektedir. Diger bir
ifade ile tiikketici kimliginde; ergenlik, ¢ocukluk, ebeveynlik ve yaslilik donemleri belirleyici yas
gruplart olarak ifade edilmekte ve bu yas grubundaki bireylerin ihtiyaglar1 ve istekleri benzer
ozellikler gostermektedir (Orhan, 2002: 5).

Bireyin i¢ginde bulundugu yas donemi sadece satin aldigi iirlinleri degil, aile tiikketim kararina
etkisini de degistirir. Bebeklik doneminde birey ailesinin tercihlerine bagimli bir tiiketim yaparken;
yas1 biiyiidiikge tiiketim tercihleri iizerinde s6z sahibi olmaya baglamistir. Bebeklik doneminde
mama ile beslenen birey, ¢ocukluk ve genglik doneminde daha lezzet odakli olurken; ileri
dénemlerde bu tercihler saglik odakli olmaktadir. Ayn1 zamanda, bireylerin yaslarina uygun olarak
kiyafet vb. tercihleri de degisebilmektedir.

Teknolojinin gelismesi ve hayat standartlarinin yiikselmesi ve yaslt niifus oraninin artmasi
neticesinde saglik sektoriinde, dinlenme ve bakim evleri sektorlerinde, sigorta sektoriinde talepler
artmistir. Bunun sonucu olarak ileri yastaki tiiketicilere yonelik yeni iiriin ve hizmetler liretilmis ve
farkl1 sektorler ortaya ¢ikmistir. Bununla birlikte, bu yas grubundaki tiiketicilerin mal ve hizmetlere
manevi anlamlar yiiklemelerinden dolay1 yeniliklere direng gosterdikleri, yeniliklere karsi
giivensizlikleri, biligsel olarak zor 6grendikleri, bildikleri marka ve satig noktasi konularinda 1srarct
olduklar1 goz 6niinde bulundurularak pazarlama stratejilerinin olusturulmasi gerekmistir (Kdseoglu,
2002: 99).
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2.1.4.3 Egitim

Egitim diizeyi; hedef pazarin belirlenmesinden {irliniin ambalaj se¢imine, yapilacak reklama
ve tanitim kampanyalarina kadar etki eden bir faktordiir. Egitim seviyesi talep edilen iiriiniin niteligi
acisindan karmasiklik ile orantilidir (Mutlu, 2008: 234). Egitim, bireyin farkli biling diizeyi ve bakis
acis1 gelistirmesine, yeni kiiltiirlerle tanigmasina sebep olmaktadir. Artan egitim diizeyi; bilginin,
yetenegin ve farkindaliligin yam sira tiiketim bilincini de gelistirmektedir. Tiiketicilerin egitim
seviyelerinin artmasi, ihtiyaglarinin ve isteklerinin degismesine ve c¢esitlenmesine neden olmaktadir
(Cemalcilar, 1999: 55).

Bilgi toplumunda yasamanin tiiketici davranigina yansimasi ile bireyler haklar1 konusunda
daha fazla bilgiye sahip olmaktadir. Boylece, eskiye gore haklarim daha ¢ok aramaktadirlar. Cin
Tiiketici Dernegi memnun kalinmayan aligverisle ilgili 1987 yilinda 150 mektup almisken;
giiniimiizde sikayet sayis1 yarim milyonu gegmistir (Kdseoglu, 2002: 102).

Egitim seviyesi yliksek tiiketicilerin tercihleri, daha kaliteli ve nitelikli iirlinler yoniinde
olmaktadir. Bu tiiketiciler, markalarda duygusal mesajlara 6nem vermekte ancak, diger kriterlere de
dikkat etmektedirler. Bunun sonucu olarak bu tiiketicilerin marka sadakati ve bagliligi daha az
olmaktadir. Kisacasi, yeni tiiketiciler markay1 ve degerini biitiin olarak degerlendirmekte ve verilen
sOzlin tutulmamasi halinde markay1 tamamen birakmaktadirlar.

2.1.4.4 Medeni Durum

Medeni durum tiiketim davraniglarinda etkilidir. Tiiketicilerin evliyken ya da bekarken yaptigi
harcamalarin igerigi, aldiklar1 tasarruf kararlar, triin ve marka tercihlerini tamamen
faklilagtirmaktadir. Bekar bir erkek evlendigi zaman koca; ¢ocuk sahibi oldugunda baba statiisiinii
kazanmaktadir (Odabas1 ve Barig, 2003: 253). Aile yasam grafigine gore; kazanilan statii ve roller
satin alma ve tiiketim davranislarini etkilemektedir. Bekar tiiketiciler satin alma kararini alirken ¢ok
fazla diisinmemekte ve tasarruf yapmamaktadir. Ayrica bekar tiiketicilerin evde fazla yemek yapma
ihtiyact hissetmemelerinden dolayi, gida {iriiniinden mutfak esyalarina hatta beyaz esya tercihine
kadar satin almalar1 farklilik gostermektedir (Koggar, 2013: 31).

Giliniimiizde, evlilik bireylerin kariyer planlamasinda bir engel olarak goriildiiglinden evlenme
yas1 giderek yiikselmektedir. Ozellikle calisan kadinlarda, evlilik yaslarinin degisiklik gosterdigi;
gec yasta evlenme, daha az sayida ¢ocuk yapma, bosanma oranlarindaki artis ve ayr1 evde yasama
istekleri vb. durumlar post-modern gagin getirileri olarak kabul edilmektedir (Késeoglu, 2002: 103).

2.1.5 Ekonomik Faktorler

2.1.5.1 Meslek

“’Bireyin yasamini idame ettirebilmek amaciyla yaptig1 ve ¢ogunlukla yogun bir egitim ve
calismayr  kapsayan strecin ~ sonunda  kigilerin = kazandigt  unvanin  ismidir”
(https://tr.wikipedia.org). Tiketicileri; yonetici, is¢i, miihendis, doktor, teknisyen, giivenlik
gorevlisi, 6gretmen, ciftci, 6grenci, emekli, ev hanimi, issiz vb. seklinde boliimlere ayrilabilir
(Cakmak, 2004: 5). Meslek; bireyde belirli mal ve hizmetlere yonelik ihtiyag ve isteklerinin
olugsmasina ve satin almalarina neden olan faktordiir (Siiriicti, 1998: 19).
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Tiiketicilerin meslekleri tiikketimlerini iki sekilde etkilemektedir. Ilki; gelir diizeyi ile ikincisi
sayginlik uyandiran meslege sahip olan tiliketicilerin statiisii olarak ifade edilmektedir (Bocock, 2009:
31). Her meslegin maddi getirisi ve ilgi alan1 ve statiisii farkli olmaktadir. Bu farklilik; tiiketim
kaliplarini da etkilemektedir. Diisiik gelir diizeyine sahip bireyler, 6gle yemegi i¢cin daha uygun
fiyath alternatifleri segcmek zorundayken; yiiksek gelir diizeyine sahip birey i¢in boyle bir zorunluluk
soz konusu degildir. Evden galisan bireyin kiyafet segimi ile statiisii geregi sik giyinmek zorunda
olan kisinin tercihleri de farklilik arz etmektedir.

Bazi meslek sahipleri digerlerinden farkli egitim aldig1 ig¢in meslegi dogrultusunda tiiketim
tercihlerinde bulunabilmektedir. Mimarin ¢izim masast alirken; doktorun stetoskop vb. almas1 6rnek
olarak verilebilmektedir.

Glinlimiiz i§ diinyasi, 6zellikleri tamamen farkli bir alanda c¢alisan tipine ihtiya¢ duymaktadir.
Beyaz yakali olarak isimlendirilen bu kisiler; bilgi is¢isidir ve yaptiklari is i¢in yogun bir egitim,
yiiksek bir biligsel caba gerektirmektedir. Yiiksek gelire sahip bu bireyler, pazarda yeni bir gii¢
olmakta ve bu kategorideki calisanlarin tercih ettikleri triinden, hizmetten ve markalardan
beklentileri yiiksek olup, zor begenmektedirler. Ayrica, alim giicii yiiksek ve haklarini bilen 1srarci
titketicilerdir. Dolayisiyla, giiniimiiz iireticilerin ve pazarlamacilarin, modern toplumun yeni tiikketici
tipine ve satin alim giiciine ayak uydurabilecek sekilde ¢cok yonli olmalar gerekmektedir (Kdseoglu,
2002: 101).

2.1.5.2 Gelir Diizeyi

Bireyin gelirinden, dolaysiz vergilerin ¢ikarilmasi sonucu kalan kullanilabilir gelir, bireyin
titketim davranigina ve satin alma kararina dogrudan etki eden faktdrdiir. Kullanilabilir gelirin bityiik
kismi zorunlu gereksinimleri karsilamak amaciyla harcanir. Zorunlu ve zorunlu olmayan
harcamalarin belirlenmesi de kolay olmamaktadir. Barinma, ulasim, gida, giyinme vb. zorunlu
harcamalar iken; bunlarin disinda yapilan harcamalar ise istege bagl seklinde ifade edilmektedir
(Koseoglu, 2002: 103).

Bireylerin harcama diizeyi ile gelirleri paralellik gostermektedir. Gelir artiginin; satin alma
davraniglarinda ve harcama sekilleri iizerinde ne sekilde etkiler dogurdugunu Engel kanunlar
gergevesinde asagida ifade edilmistir (Kavas vd., 1995: 20).

e Insanlarin gelirleri arttik¢a tiim alanlarda harcamalar artar.
e Insanlarin gelirleri arttikga harcama kalemlerinde gidanin pay1 oransal olarak azalir.

Bireylerin gelirleri, onlarin harcama giicii hakkinda 6nemli ipucudur. Bireylerin harcama
glicti; fakirler (igsiz ve muhtag kisilerden olusur), ortalamanin altindan geliri olanlar, ortalamanin
iizerinde gelir elde edenler ve ok zenginler seklinde kategorize edilmistir (Ozcan, 1996: 39). Birgok
toplumda ilk gruba mensup kisiler oransal olarak daha yogundur. Ailelerin aldig1 egitim, yaptigi is,
eslerin her ikisinin ¢aligmasi gibi etkenlere bagli olarak her ailenin geliri farklilik géstermektedir.
Geliri diisiik bireylerin zorunlu ihtiya¢ olarak sayilan mallara yonelik reklamlardan fazlaca
etkilendikleri belirlenmistir (Karabacak, 1993: 88).
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2.1.5.3 Psikolojik Faktorler

2.1.5.3.1 Kisilik

Bir kisinin siireklilik gosteren ve kendine 6zgii diisiinme, davranma, iletisim kurma, hissetme
gibi 6zelliklerinin tiimiidiir. Kisiligin baz1 6zellikleri dogustan geldigi gibi; bazilar1 ise zamanla kisinin
cevresiyle kurdugu etkilesimle olugsmaktadir (https://www.fethiyepsikiyatri.com).

Kisilik; kiginin kendisi ile ilgili olup bitenleri degerlemesi ve daha iyi duruma ge¢mek
istemesidir (Eren, 2006: 83). Kisilik, ihtiyaglari belirlemede ve belirlenen ihtiyaglar1 gidermek igin
sergilenen tutumlar1 ve davranislar da etkileyebilmektedir (Eren, 2006: 91-92).

Insanlar kisilikleriyle iliskili olarak ve tecriibelerinden hareketle, nesnelerin 6zelliklerine bir
takim anlamlar yiiklemektedir. Yiiklenen anlam s6z konusu nesnelere tutumlarini tarafsiz olmaktan
uzaklastirmaktadir (Bilgin, 2001: 183).

Kisilik her bireyde faklidir ve insan1 bir digerinden ayiric1 6zelligi bulunmaktadir. Dolayisiyla,
kisilik tiiketicilerin de birbirinden farkli olmasinin altinda yatan en biiyiik nedendir. Kisiligin
sekillenmesinde 4 temel sebep yer almaktadir (Eren, 2006: 40-41):

e Bireyin dig goriiniisii ve fiziksel dzellikleri
e Toplum olarak kisiye yiiklenen rol

e Bireyin istek ve arzusu yetenek ve zekasi
e Bireyin i¢ine dogdugu sosyolojik yap1

Bireyin benlik duygusu kendine yiikledigi anlamin ve verdigi degerin yonii de satin alma
davranislarinda etkilidir (Orhan, 2002: 9-10). Ornegin; markalar kisilerin kendini ifade etme bi¢imi
ve kisiliklerinin disa yansimasi haline gelmektedir. Bireyin markay1 tercih etme sebebini ve markanin
barindirdigi anlam oldugunu anlayan pazarlamacilar, rekabet a¢isindan digerlerine gére daha basarili
olmaktadir (Solomon, 2003: 304).

Kisilik kavramu, kisiden kisiye degisiklik gostermektedir. Kisilik, bireyi her alanda oldugu gibi
satin alma davranisinda da etkilemektedir. Bu nedenle, her tiiketicinin satin alma davranisi farkl
olmaktadir. Disa doniik kisilige sahip bireyin kiyafet, renk, {iriin tercihi ile ice doniik bireyin tercihi
farklilik gosterebilmektedir. Bu sebeple, pazarlamacilar genellikle reklamda ve tutundurma
faaliyetlerinde, iiriin hakkinda herkes i¢in olumlu ve kendisinde olmasini isteyebilecegi 6zellikleri
vurgulamaktadirlar.

2.1.5.3.2inanc ve Tutum

Inang, kisinin herhangi bir konu ya da olay hakkinda sahip oldugu diisiince seklinde
tanimlanmaktadir. Tutum ise; kisilerin sahip oldugu inanca dayali olarak olay/konu hakkinda tarafli
ya da tarafsiz olarak sergiledigi durum olarak ifade edilmektedir (Koggar, 2013: 42).

Tutumlarin belirlenmesinde kisinin deneyimleri, ailesi ve yakin ¢evresiyle olan iligkileri ve
Kisiligi rol oynamaktadir. Iginde bulunulan toplumsal iliskilerle baglantili olarak kurulur ve tabii
oldugu toplumsal siifa ya da gruba bagl olarak sekillenmektedir. Tutumlar, gelisim siireci i¢inde
zamanla edinilmekte, yani dgrenilmektedir. Bu nedenle yas, cinsiyet, toplumsal sinif, etnik koken,
yasanan cevre (kent/kir) gibi faktorler tutumlar tizerinde belirleyici etkide bulunmaktadir(Kiiey,
1995: 191-192).
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Isletmeler, tiiketicilerin iiriinlerine kars: tutumlarim ve bu tutumlarin olusmasinda etkili olan
faktorlerin ne oldugunu bilmek istemekte ve sebeplerine 6nem vermektedirler (Tek, 1999: 13).
Ciinkii kullanilan {iriin veya marka kisi iizerinde bir tutum olusturmakta ve olusan bu tutum markanin
ilerleyen zamanlarda satin alinip alinmayacagini etkilemektedir. Miisliiman insanlar inanglari geregi
domuz eti yememektedir. Dolayisiyla, domuz eti bulunan bir yiyecegi satina alma istegi i¢inde
olmamaktadir. Bazen bu iirlinlerin satilmasina karsi dahi olumsuz tutum gelistirebilmektedir.

2.1.5.3.3 Gudiileme

Giidii, davranisin baglamasina ve davranisin yon ve siirekliligine etki eden i¢sel gii¢c olarak
ifade edilmektedir (Ozkalp vd., 2004: 199). Bireylerin davranislarini tanimlayan diisiinceler,
beklentiler, inanglar, korkular, istek ve ihtiyaglar giidii olarak ifade edilmistir (Celtek, 2004: 6).

Gudi daha kisa ve basit olarak, bireyi harekete geciren temel neden olarak ifade edilmektedir.
Giidiintin iki gorevi vardir; birincisi kisiyi uyarmak, harekete gegirmek davranisa itmek, ikincisi ise
davranigsa y6n vermektir. Eger bir bireyin davramislarmin sebebini anlamak istiyorsak bireyin
glidiisiine bakabiliriz (Muter, 2002: 24).

Gidi, biyolojik ve psikolojik olmak {izere iki gruba ayrilmaktadir. Biyolojik giidiiler; aclik,
susuzluk gibi bedensel ihtiyaglardan olusurken, psikolojik giidiiler ise; acima, sevme ve nefret gibi
ruhsal yatkinliklardan olusmaktadir. Giidii, kiside harekete dogru bir istek yaratirken motivasyon ise
uyarilmis bir ihtiya¢ olarak insanin amacini belirlemekte ve bu amag¢ dogrultusunda bir eylem igin
harekete gegirmektedir (islamoglu, 1993: 79). Pazarlamacilar, satin almay: etkileyen giidiiyii tespit
edip bunu tiiketiciye uygun sekilde sunarlarsa tiiketiciyi satin alma davramisina yoneltebilirler
(islamoglu, 2003: 45).

Tiiketicinin bazi mallar siirekli ayn1 satis noktasindan almak istemesine miisteri gilidiisii
denilmektedir. Miisteri giidiisii; giiler yliz, satis sonrasi destek hizmeti, diiriistliik gibi etkenlerden
etkilenmektedir. Mala olan gereksinimin neden oldugu giidii karsilanmadig1 takdirde kiside
rahatsizlik hissettirecektir. Oyle ki bazi giidiilerin karsilanmamasi bireyin hayatini tehlikeye
sokabilmektedir. Ancak bireyin rahatsizlig1 bu tip gereksinimin karsilanmasiyla gegcecek ve tekrar
yasami dengelenecektir (Karabacak, 1993: 90). Giidii uyarilmis ihtiya¢ olarak, glidiilenme ise;
bireyin davraniginin yoniini, etkisini, éncelik sirasini belirleyen i¢ ve dis uyarict ile isinin yapilmasi
seklinde ifade edilebilir (K6seoglu, 2002: 117).

McGuire; ¢alismasinda giidiileri igsel ve digsal olarak ikiye aywrmustir. Icsel giidiiler sosyal
olmayan giidiiler, dissal giidiiler ise sosyal giidiiler olarak ifade edilmistir (Kavas vd., 1995: 81).

Icsel giidiileri;
Uyum giidiisii: Bireyin alg1, tutum, inanglar1 ile davramslarmin drtiismesidir. Ornegin; alinan

bir mal hakkinda sonradan duyulan siipheyi, bireyin cevresinden alinan olumlu gorisler ile
gidermeye ¢aligmasidir.

Atif Gereksinimi: Bireyin bazi davranislarinin nedenlerini dissal sebeplerle agiklamaya
calismasidir. Ozellikle pazarlamacilarin iiriin reklamlarinda inamlirhig1 yiiksek kisileri oynatma
hamleleri bu giidii ile agiklanmaktadir.

Swiflama Gereksinmesi: Sahip oldugumuz bilgileri kiimeleme ve siniflama yapma giidiistidiir.

Ipucu Gereksinmesi: Neyi, nasil bildigimizi ve algiladigimizi fark etmeye yarayan
sembollerdir. Ornegin; giysiler kisinin hayat tarzini ve gelirini anlamamizda rol oynar.

Bagimsizlik Gereksinimi: Bireyin kendi basina karar alma, kendini yonetebilme giidiisiidiir.
Pazarlamacilarin “Kendin O1” slogan1 bu giidii dogrultusunda agiklanmaktadir.
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Digsal Giidiileri;
Kendini Temsil Etme Giidiisii: Kisinin davraniglart araciligi ile ¢evresine kendisi hakkinda

bilgiler vermesidir. Sembolik tiiketim bu giidii ile agiklanmaktadir. Ornegin; son model araba
almakla kisi etrafina statiisii ve geliri ile ilgili bilgiler vermeye ¢aligmaktadir.

Savunma Gereksinimi: Bireyin kendini bagkasina kargi savunma, baskasindan korunma
giidiisiidiir.

Baghhk Gereksinimi: Bireyin etrafindaki insanlarla paylagma ihtiyacindan kaynaklanan
giidiidiir. Gruplara {iye olma 6rnek verilebilir.

2.1.5.3.4 Algilama

Kisilerin duyu organlar1 araciligiyla birtakim duygulari hakkinda bilgi elde ettikleri ve
kendilerine fayda saglayacak sekilde yorumladiklar1 siiregtir (Eren, 2006: 67). Algi, duyu
organlarimizca iletilen duyusal bilgileri diizenleyip yorumlayarak, bireylerin ¢evresindeki nesne ve
olaylardan olusan uyaranlari anlamlandirdig: siire¢ olarak tanimlanmaktadir. Birbirinden bagimsiz
olarak goérme, duyma, koklama, tatma gibi farkli duyu organlarindan gelen veriler bu siirecin
yardimiyla anlamli bir biitiine doniisiir (Arkonag, 1998: 65-66). Algilama, sadece duyular araciligiyla
edinilen fizyolojik bir siire¢ degildir. Bireyin egitim diizeyi, beklentileri, deneyimleri, 6grenme
stireci ve ¢evresi de onemlidir. Algilama yalniz uyarana degil, o uyaranin i¢cinde bulundugu cevreye
ve bireyin o andaki sartlarina da baghdir (Ozer, 2009:3).

Algilama; digsal faktorlerin bireyin gdrmesine, isitmesine, koklamasina, dokunmasina ve
tatmasina aracilik eden organlari araciligiyla alinip beyninde (kapali kutu seklinde de ifade edilen)
fikir olusturmasi sonucu olumlu/ olumsuz reaksiyon gdstermesi arasinda gecen siirectir. Bu siireci

sekil aracilign ile asagidaki gibi gosterebiliriz ( Mert, 2001: 18).

Muhakeme
Alglama Aract
. “Zihin * :
Uvwarici (Dig Etki ) ee— —) Reaksiyvon
(Kapah Kutu) (Davranis)

Sekil 3. Algilama Siireci (Mert, 2001: 18).Uyarlanmistir

Duyu organlarimiza gelen girdilere uyarici denilmektedir. Uyaricilara 6rnek olarak iriin,
reklam, satig noktalar1, marka verilebilir. Saydigimiz girdiler ilk olarak algilanir, sonra zihnimizde
anlamlandirilir en sonda tepkiler ortaya ¢ikarilir.

Algilamanin &zellikleri asagida maddeler halinde siralanmistir (Mert, 2001: 19-20). ;

o Tiiketici, farkli ortamda ¢esitli uyariciya maruz kalmaktadir. Bir {irliniin sundugu
yenilik digerlerinden ne kadar iyi ise, tiiketici tarafindan o kadar ¢abuk algilanacag,
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alginin segiciligi kavramu ile agiklanmaktadir. Yani tiiketici tiim iiriinleri algilamaz,
yeni olani ve hakkinda olumlu fikir olusturdugu diger iiriinlerin arasindan seger.

e Tiiketici ¢ogu zaman tiim iiriinleri ayn anda algilayamamaktadir. Ilk olarak uyaricilart
alir, diizenler, siniflar ve orgiitleyerek algilama iglemini tamamlar. Bu sayede algilama
stireci diizenli olur. Algilamanin bu 6zelligi, diizenleyici algilama seklinde ifade
edilmistir.

e Algilama, sonsuz olmamakla birlikte bir zamana baglidir ve gegicidir. Bir {irliniin alg1
diizeyi; yeni ¢iktiginda, kullanilip fikir edinildiginde ve tekrar satin alma agsamasina
gelindiginde birbirinden farklidir. Yani bir iiriiniin piyasaya ilk ¢iktigindaki algilanma
hali giderek azalabilir ya da artabilir.

e Bir iirlinde, pazarlamacilarin sunmak istedigi ile tiiketicinin algiladigi birbiri ile
ortigmeyebilir. Bu durumu alginin soyut olmasi ile agiklayabiliriz.

e Pazarlamay1 olusturan bilesenler, birbirinin iizerine eklenerek ve uyumlu sekilde
birbirleriyle biitiinleserek olusurlar. Bu biitiinlesme sonucu, sade bir pazarlama algisi
dahi bir biitiinii temsil edecek hale gelmektedir.

Tiiketici maruz kaldigi giidiilerin hangi nesne ya da iirline ait oldugu bilgisini Ggrenirse,
ogrendigbilgiyi ileride kullanilabilecek sekilde hafizasinda saklamaktadir. Bu nedenle tiiketicilerin
markay1 nasil algiladigi isletmeler i¢in son derece 6nemlidir. Pazarlamacinin gorevi ise; markalarinin
tiikketicilerin isteklerine ve ihtiyaclarina uygun oldugu mesajint verebilmektir. S6z konusu mesaj
algilanir ve dgrenilirse, satis gerceklesebilmektedir (Islamoglu, 2003: 5).

2.1.5.3.50grenme

Insanlarin yeryiiziindeki diger canlhlardan goérece iistiin oldugu bir diger alan da 6grenme
yetisinin gelismisligidir. Ogrenme, bireyin yasam boyunca var olan gelisime agik dinamik bir
stirectir. Diger davraniglar gibi satin alma davranisi da tekrarlanarak 6grenilebilen bir davranigtir. Bu
sekilde olmasaydi, her satin alma eylemi i¢in daha fazla emek ve zaman harcamak zorunda kalinirdi.
Ciinkii 6grenmenin yoklugunda marka ve iiriin ile ilgili birikmis ve kalici hale gelmis tecriibe ve fikir
olusmamaktadir. Her satin alma eyleminde ayni siirecin siirekli tekrar1 zorunlu olarak gerekmektedir.

Ogrenme, pekistirilmis tekrarlama ve birikim sonucu bireyin davramsinda olusan kalict
degisim seklinde ifade edilmektedir (Morgan, 1967’den aktaran Baysal ve Tekarslan, 1996: 66).
Ogrenmenin olugmasinda ilgi, ihtiyag ve amag etkin rol oynamaktadir. Bunlar olmadan 6grenmeden
bahsedilmemektedir. Tekrar etme, gilidiileme, sartlandirma ve iligski kurma gibi dort 6nemli etken
ogrenmeyi etkilemektedir. Bu nedenle mallarin ve hizmetlerin tanitilmasi, tutundurma
faaliyetlerinde basar1 saglanmasi igin, tiiketicilerde mal ve hizmete karsi ilgi yaratmak ve satin
almalar1 halinde elde edecekleri hazzi gdstermek zorunludur (Islamoglu, 1993: 83). Kisilerin
gelecege dair davraniglarmin yonlenmesine sebep olan 0grenme, satin almaya dair bilgiler ve
deneyimler araciligryla tiiketim aligkanliklarin1 degistirecek bir siire¢ olarak ifade edilmektedir. Bu
durumda pazarlamacilar, etkili pazarlama teknikleri ile gereksinim sonucu olusan giidiileri mevcut
driinleri i¢in kullanmakta ve bunlar1 kisi i¢in tercih haline getirmeyi Ogrenme araciligiyla
saglayabilmektedir (Altumgsik vd., 2002: 33; Shiffman, 1983: 89).

Odabasi ve Baris (2003) 6grenmeyi 3 etmenle tanimlamustir;
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e  Ogrenme bireyin eylemlerinde iyi ya da kotii sonuglar dogurabilecek kalici
degisikliktir.

e Hicbir bilgi birikimi olmadan diinyaya gelen insan yasayarak ve tekrarlayarak
ogrenmekte ve tecriibe kazanmaktadir.

e Ogrenilen davramslarim kalicilig1 igin siirdiiriilebilirlik gerekmektedir.

2.1.5.4 Sosyo-Kiiltiirel Faktorler

2.1.5.4.1Gruplar

Grup; ortak bir amag i¢in bir araya gelen ve etkilesim icinde olan insan topluluguna verilen
isimdir (Goniilld, 2001: 191). Yalnizca fiziksel olarak bir arada bulun kisiler grup olarak ifade edilse
bile, karsilikli etkilesim olamadig siirece grup sayilmamaktadir (Kirel, 2004: 167).

Insan sosyal bir varliktir ve dogar dogmaz bir grubun parcasi olmaktadir. Boylece, yasanmi
boyunca farkli isimlerle anilan degisik gruplarin parcasi olmaya da devam etmektedir (Koggar, 2013:
69). Insanlar yasamlar1 boyunca bir ya da birden fazla grubun pargas1 olmaktadirlar. Bireyin dahil
oldugu ilk sosyal grup, aile seklinde ifade edilmektedir. Bununla birlikte, ilerleyen yaslarda oyun,
okul, arkadas ve is gruplarina iiye olmaktadir. iki ya da daha fazla kisinin karsilikli iliskileri
birbirlerinin tutumlarin1 ve davranislarini etkilemekte ve soz konusu etki ancak siirekli hale geldigi
takdirde gruplagsmadan bahsedilebilmektedir (Siiriicii, 1998: 23).

Sosyal gruplar tarafindan onay goérme ve kabul edilme, kisileri yonlendiren onemli
faktorlerden birisi olarak goriilmektedir. Tiiketiciler ortak degerlere sahip olabilme paydasi
tizerinden bagka tiiketicilerle iligski kurmaktadir (Solomon, 2003: 31).

Gruplar; kisilerin diisiincelerini, davraniglarini, deger yargilarini degistirecek giice sahiptir.
Grup i¢inde ya da bagka insanlar ile birlikte olmak, bireyin tek basina oldugundan daha farkl
davranmasina ve diistinmesine yol acar (Freedman, 1993: 534). Bu davranis farkliligi, satin alma
davranigina da yansir. Grup iiyeleri kisiyi yeni fikirlerle, tiriinlerle, yasam tarzlariyla tanistirmakta
ve onlar etkileyerek tutumlarini degistirmeye yonelik baski olusturabilmektedir. Bu sebeple
tiiketiciler, bir gruba ait olmak i¢in satin alma davranislarini degistirebilirler (Sonmez, 2006: 22).

Insanlarin tutumlarmi, inanglarmi, diisiincelerini ve davranislarim dogrudan ya da dolayli
olarak etkileyen gruplara danigma gruplar1 denilmektedir. Bu gruplar dérde ayrilmaktadir. Bunlar
(Kocabas vd., 1999: 122-123). ;

Baglantili Gruplar: Bireyin daimi liyesi oldugu tutum, davranis ve degerlerini onayladigi
birebir iliskili oldugu gruplardir.

Ozenilen Gruplar: Bireyin iiyeligi olmayan birebir iliski kurmadig1 ama fikir, inang veya
davraniglarini begendigi ve i¢inde olmayi istedigi gruptur.

Reddedilen Grup: Birey gruba dahil oldugu halde grubun tutum davranmis ve fikirlerini
begenmemekte ve onaylamamaktadir.

Kacinilan Gruplar: Birey grubun tiyesi degildir ve herhangi bir iliskisi yoktur. Grubun deger,
tutum ve davraniglarinin uygun gérmemekte ve begenmemektedir.
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2.1.5.4.2 Sosyal Simf

Insanin icine dogdugu, biiyiidiigii ve bulundugu sosyal ¢evreden bagimsiz var olamayacagi
antropolojik, kiiltiirel, sosyal ve tarihsel teoriler ile birgcok kez ispat edilmeye caligilmistir (Wilson,
1998: 782’den aktaran Penpece, 2006: 36).

Tiiketim davraniglarina etkisi 6nemli boyutlarda olan sosyo-kiiltiirel faktorlerden birisi,
bireyin i¢inde bulundugu sosyal siniftir. Siirdiirdiikleri hayat tarzi, gelir diizeyi ve sayginliklari
bakimindan diger insanlardan ayrilan insan topluluklarina sosyal sinif denilmektedir. Sosyal sinif,
karmasik bir kavramdir. Daha genis bir ifadeyle sosyal sinif, bir toplumun ortak paydada bulustugu
degerlerinin, ilgilerinin, mesleginin, gelirinin, hayat bi¢iminin ve davranis seklinin benimsemis
benzer oOzellikler tasiyan alt bollimleri seklinde ifade edilebilir. Bir toplum tiirlii agilardan
siniflandirilabilirken, siniflar arasinda net bir ayrim yapilamamaktadir. Birey dahil oldugu siniftan
iist sinifa gegebilecegi gibi alt sinifa da diisebilmektedir (Mucuk, 2005: 45-46). Ayn1 sosyal sinifa
ait olan tiiketicilerin harcama ve tasarruf egilimleri ile satin alma aligkanliklart benzerlik
gostermektedir (Karabulut, 1981: 74).

Genellikle sosyal siniflar; alt, orta ve iist olmak {izere {ige gruba ayrilir. Hiyerarsik olmasi ve
benzer gruplarda benzer davranislar sergilenmesi seklinde iki 6nemli 6zelligi vardir (Tokol, 2001:
78).

Sosyal smiflar; meslek, hane igi gelirin seviyesi ve kaynagi, egitim, oturulan evin tiird,
yasanilan ¢evrenin yapisi gibi ¢ok sayida degiskenden etkilenmektedir. Sosyal siniflar arasinda kesin
siirlar bulunmamakla birlikte, her sosyal sinifin zevkleri ve satin alma davranis bigimleri farklilik
gostermektedir(Ersoy, 2004: 13). Bireyin gelir seviyesindeki artisa bagli olarak bulundugu sosyal
sinif degisebilmektedir. Bu durumda kisinin zevkleri ilgi alan1 ve buna bagli olarak tiiketici davranig
kaliplar1 da degismektedir.

Sosyal siniflarin net ayrimi yapilamasa dahi, birtakim 6zelliklerini agiklamak miimkiindiir.
(Koseoglu, 2002: 107).

e Her sosyal sinif arasinda harcama sekli, tasarruf yontemleri, satin alinan
mal/hizmetler, bunlarin satin alindig1 yerler ve tercih edilen markalar farklilik
gostermektedir.

e Farkli sosyal sinifa mensup kisilerin, markalar algilayislar1 ve pazarlama
faaliyetlerine tepkileri farklidir.

e Alt stmiflara mensup bireylerin harcama 6ncelikleri ihtiyaglara gore sekillenirken, tist
siiflar gosteris¢i harcama tavri sergilemektedir.

Ayni sosyal gruba mensup bireylerin giyimleri, kendilerini ifade tarzlar1 ve degerleri son
derece benzerlik gostermektedir. Aynmi markalari ve friinleri, satis noktalarindan alma
egilimindedirler (Tokol, 1977: 167 Aktaran Penpece, 2006: 37). Tiiketim sekilleri, satin alma
egilimleri ve tasarruf yontemleri siniflar arasinda énemli farkliliklar gdstermektedir. Ornegin; iist
smiflar statii ve sayginlik gostergesi {irlinleri satin alirken, tasarruflarini ise; hisse senedi, tahvil gibi
kiymetli belgelere yatirim yaparak kullanmaktadirlar. Alt ve orta siniflarda yatirim araglari genellikle
altin, doviz ve gayrimenkullerdir (Siirticii, 1998: 24-25).

Bireyler, arzuladiklarn statiiye ve sosyal sinifa dahil olma adina giinliik hayatta davraniglarin
kontrol etmektedirler (Karabacak, 1993: 86). Kisiler arzuladiklari, ge¢is yapmak istedikleri sosyal
siifin tiiketim davramislarimi taklit ederek 6grenmektedirler. Sosyal simif atlamanin bir yolu da, o
statiideki kisilerin kullandiklar1 markalar1 kullanabilmektir.
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Asagidaki tabloda iilkemizin sosyal siniflar1 ve iiyeleri gosterilmektedir (Odabasi1 ve Baris,
2003: 301-302).

Tablo 1. Tiirkiye’de Sosyal Siniflarin Yapisi

Sosyal katmanlar Uyeler

Ust katman Tiiccar, sanayici, profesyonel tepe yoneticileri
Biiyiik ¢ifici, serbest meslek, biirokratlar, albaylar,

Ust-orta katman generaller, tiniversite 6gretim tiyeleri
Alt-orta katman Kiigiik girisimeiler, orta esnaf, orta basamak memur,
subaylar
Ust-alt katman Ktk es.l.laf’ ?StSI.lb.?y’..O zel ve k.an.lu ?lt l.)asamak
gorevlileri, drgiitlenmis isci, ¢iftgi
Alt-alt katman Rengber, orgiitlenmemis isgi, issiz

Kaynak: ODABASI, Y. ve BARIS, G., 2003. Tiiketici Davranisi, MediaCat Akademi, 2. Baski, Istanbul,

2.1.5.4.3 Kiiltiir

Tiiketici davranislarinda en derin ve genis etkiyi birakan unsurdur (Kotler ve Armstrong, 1996:
141). Kiiltiir; bilgi, inang, sanat, ahlak, tére ve insanin toplumun {iyesi olarak sahip oldugu biitiin
diger ozellikleri barindiran birbirine ge¢cmis bir bitiindiir. Diger bir ifadeyle, bir grup insanin
kendilerine has yasam bigimidir (Oztiirk, 2003: 317).
Kiiltiirel degerlerin birtakim 6zellikleri bulunmaktadir. Bunlari 4 sekilde kategorize edebiliriz
(Assael, 1992: 322 Aktaran Mert, 2001: 33).
e Kiiltiir bir degerdir ve birey tarafindan dgrenilir.
e Kiiltiirel aktarimlar bireyin davraniglarina yon verir.
e Kiiltiir siireklilik arz eder ve dinamik bir yapidir.
e Kiiltiirel degerler birey ve toplum i¢in son derece 6nemlidir.

Insan dogdugu andan itibaren bir toplulugun parcasidir. Icine dogdugu aile ve mensup oldugu
toplum tiketim kaliplarinin temellerinin atildigi ilk yerdir. Tiiketici yadirganmamak ve
yargilanmamak adina, toplumun aligilagelmis inanglarina ters davramiglarda bulunmamaya c¢aba
gostermektedir. Kiiltiirel yapinin baskisi altinda birey benimsemedigi bir davranisi sergilemek

zorunda kalabilecegi gibi, yapabilecegi hos olmayan davranigi yapmaktan da cayabilmektedir.

2.1.5.4.4 Yasam bicimi

Insanlarin hayata nasil baktiklarini, nasil yasadiklarini, zamanlarim ve paralarini ne sekilde
harcadiklarimi ifade eden bir kavramdir. Bireyin yasam tarzi ve bi¢imi 6grenme yoluyla meydana
gelir. Iginde bulunulan kiiltiir, sosyal sinif, referans ve arkadas gruplari bireyin yasam tarzina etki
eden faktorlerdendir. Birey, sosyallesme yoluyla ve ¢evresi ile etkilesim sonucu kendine 6zgii bir
yasam tarzi gelistirir (Sarikaya, 2004: 222). Yasam bi¢imi; giyilen kiyafetler, gidilen mekanlar,
aliskanliklar gibi kavramlari igermektedir. Gelir diizeyi yasam tarzi iizerinde belirleyici olmasina
ragmen, tek basina yeterli olmamaktadir. Toplumda, ayn1 gelir diizeyine sahip olmasina karsin, farkli
yasam bi¢imi siirdiiren bireylerin de bulundugu goriilmektedir.
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Yasam tarz1 ile yapilan tiim agiklamalarin pazarlama alanina yansimasinda, markalar 6nemli
bir rol oynamakta ve belirli yagsam tarzlarini yansitacak sekilde olusturulmaktadir. Dolayisiyla, iiriin
tanitimlar1 da bu ayrintilar dikkate alinarak yapilmaktadir (Koggar, 2013: 80).

2.1.5.45Aile

Dogum, kan, evlenme ya da evlat edinme yollariyla birbirine baglanmis, cogunlukla ayni
hanede yasamini siirdiiren, ayni geliri paylasip ¢esitli rol modeller iistlenen ve bir sekilde birbirine
etki eden insanlardan olusan toplumun en kiigiik birimidir (Ersoy, 1999: 43). Bahsedilen etki siirekli,
diizenli ve yogundur. Bu sebeple, tiikketicinin davranisi mutlak bir sekilde bundan etkilenir ve tiiketim
aliskanliklarint agiklamak i¢in siralanan faktorlerin en O6nemli bileseninin basinda gelmektedir
(Boone ve Kurtz, 1999: 275).

Aile ile ilgili literatiirde genis ve dar anlamda birgok tanima yer verildigi goriilmiistiir.
Bunlardan;

e ilk olarak Insan Haklari Evrensel Beyannamesinde aile ve evlilige dair 16.
Maddesinde “Aile, toplumun dogal ve temel unsurudur” seklinde ifade edilmistir
(Ozdemir vd., 2013: 23).

e Sosyal olusumun ana unsurlarindan biri olan aile, en dar tanimi ve yaygin
kullanimiyla “Toplumun temel tasidir” seklinde yer almaktadir (Edwards, 1969: 3).

e Amerikan Ev Ekonomisi Birligi (American Home Economics Association) ise aileyi,
ortak degerleri ve gayeleri olan, alinan kararlarin neticelerine birlikte katlanan, sahip
olduklar1 kaynaklar1 zamanla artan, sorumluluk duygusunu bilen, sinirsiz giivenle
bagl kisilerden olusan yap1 seklinde tanimlamustir (Kadioglu 2016: 27).

e DPT tarafindan yaymlanan Tiirk Aile Yapis1 Ozel Ihtisas Komisyon raporundaki
tanim ise; kan bagi, evlilik, evlat edinme vb. gibi dogal ya da yasal yollarla aralarinda
akrabalik iligkisi olan, ¢ogu zaman birlikte yasayan, fertlerinin psikolojik, sosyal,
kiiltiirel ve ekonomik ihtiya¢larmin karsilandigi, kisilerin topluma uyum igin gerekli
bilgilerin aktarildigi temel toplumsal grup seklindedir (Ersoy, 2005: 6).

Aile, kiginin tiiketime yonelik biitiin tutum ve davraniginda en belirleyici olamdir. Ciinkii;
cocuk ya da ergen iiye, anne- babalarinin ya da diger aile fertlerinin tutumlarini dikkate almadan bir
satin alma davranigini rahatga gergeklestiremeyecegi gibi, bu durum tersi kosularda da gecerli
olmaktadir (Ozdemir vd., 2013: 23).

Ailenin temel gorevlerinden birisi de; ¢ocuklarin sosyallesmesine aracilik etmektir. Boylece,
aile toplum kiiltlirliniin olusturulmasi, korunmasi ve toplumun devamliligimin siirdiiriilmesine
yardime1 olmaktadir. Cocuklar ait olduklart kiiltiiriin gereklerini ve milli terbiyenin esasini aileden
ogrenmektedir. Aslinda kiiltiir kaliplar1 ve kurallar yasayarak 6grenilmektedir. Bu bakimdan aile,
kiiltiir normlarinin uygulanmasinin yapildigi laboratuvar gérevi yapmaktadir (Eroglu, 2010: 89).

Aile; yasanan her tiirlii sosyal, ekonomik ve teknolojik degisimlerden hem etkilenen hem de
bu degisimleri etkileyen bir kurum olmasi nedeniyle, birgok alanda arastirmacilarin ilgisini ¢ekmistir.
Tiiketim kaliplarinin ilk olarak aileden &grenildiginin farkinda olan pazarlamacilar da, bu yonde
calismalar yapmistir. Aile fertlerinin hem ailenin tiiketim kaliplarindan etkilendigi hem de kendi
aligkanliklari ile diger aile iiyelerini etkiledigi ifade edilmistir.

Ailenin tiiketim tercihleri ve talepleri, birgok etkenden etkilenebilecegi gibi ailenin yapisina,

ilye sayisina, oturma bi¢imine, otorite dagilimina ve pazarlama alaninda aile yagam dongiisii olarak
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isimlendirilen bir¢cok degiskene gore farklilik gostermektedir. Pazarlamacilarin bu tip 6zellikleri iyi
tespit etmesi durumunda, pazarlama faaliyetlerinin basarisini arttiracagi bilinmektedir. Bu
degiskenlerin aile satin alma davranisina etkilerinin nasil ve ne kadar oldugunu gorebilmek icin
bunlar1 agiklamak yerinde olacaktir.

Aile kavrami birgok degiskene bagl olarak siniflandirilmistir. Uye sayisi ve otorite dagilinm
siniflama yapilirken en yaygin kullanilan &lgiittiir (Ozdemir vd., 2013: 37). Birey sayis1 esas alinarak
yapilan smiflandirma, genis aile ve gekirdek aile seklinde tanimlanmustir.

Genis Aile: Geleneksel aile, eski aile, kdy/kir aile seklinde ifade edilen genis aile; biiyiik anne,
biiyiik baba, anne, baba ve torunlarin ayni evde yasamlarimi idame ettirdikleri aile seklidir. Aile
yapisi; biiyiik anne, biiyiik baba, torun arasindaki dikey genislik olabilecegi gibi hala, amca, teyze,
gelin vs. yatay genislik seklinde de olabilir. Bagka bir tanimda, “Ayn1 ¢at1 altinda yasayan veya
birbirlerine bagh kii¢lik evler toplulugunda hayatin1 devam ettiren bircok 6zel veya ¢ekirdek aileden
kurulmus topluluk > olarak ifade edilmistir (Ulken, 1969:6-7).

Bu tip ailelerin en 6nemli 6zelligi, keskin bir hiyerarsinin olmasidir. Ekonomik kararlar,
giivenlik, egitim, din, eglence, ticaret, statii ve itibar gibi durumlar ailenin reisinde birlesmistir. Bu
kisi, baba ya da evli en biiyiik oguldur. Aile i¢in mal veya hizmet satin alma davraniglarinda aile
tiyeleri etkileyici unsur roliinii iistlenirken; baba ya da evli en biiyiik ogul karar verici otorite roliinii
iistlenerek satin alma davranigini eyleme gegirir ya da engel olur.

Cekirdek Aile: Sehir ailesi, dar aile, modern aile seklinde ifade edilen ¢ekirdek aile anne,
baba ve evlenmemis ¢ocuklarin olusturdugu ailedir. Yapist itibariyle genis aileden oldukga farklidir.
Cekirdek aile, sehirlerdeki yasam ve iiretim kosullarinda ortaya ¢ikan degisimlerin getirisi olarak
ifade edilmektedir. Kirsal kesimde aile, genel olarak tiim aile fertlerinin beraber ¢alisip, tirettikleri
ekonomik niteligi olan topluluktur. Kentlesmenin artmasi kentlerde yasamaya baslayan aile, bu
Ozelligini yitirmektedir. Aile tiyeleri, tiretimin hane disinda yapilmasi ve bireysel ¢aligilmasi ile aile
ici rolleri bagimsiz hale getirmektedir. Bunun durumun sonucu olarak, ¢ekirdek aile genis ailedeki
kat1 alt-iist iligkileri yok ederek daha adil ve dengeli iliskilerin olusmasini beraberinde getirmistir.
Cocuklarin bilgi ve beceri ve toplumla biitiinlesmelerini saglamanin ilk ayagini iistlenen aile, bireyin
geleceginin 6nemli bir pargasidir (https://tr.wikipedia.org).

Cekirdek aile kentlerdeki iiretim ve yasam sartlar1 sonucu ortaya ¢ikmistir. Kirsal kesimde
aile; icinde ortak ¢aligarak elde edilen iiretim, kentlerde aile disinda yapilmaya baslamistir. Boylece
aile bireyleri daha bagimsiz hale gelmistir. Sonug olarak, genis ailede bulunan hiyerarsik diizen,
yerini daha esitlikgi aile iliskilerine birakmustir.
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3. TUKETICI TOPLUMSALLASMASI VE TERSINE TOPLUMSALLASMA
KAVRAMI

Insan biyolojik varlik olmasimin yani sira, sosyal varliktir. Bireyin bir toplulugun pargasi
olarak dogmasi ve Oliimiine kadar bu durumu devam ettirmesi, bireye sosyal varlik statiisii
kazandirmustir. Bir topluluga mensup olmak birey igin biyolojik, psikolojik ve sosyal
gereksinimlerini karsilama bakimindan zorunluluktur. Insanoglu biyolojik varliginin devamu igin
gerekli olan temel ihtiyaglar bireysel olarak giderebilecegi gibi tek bagina da giderebilir; fakat insani
oOzellikler olarak tanimlanan konusma, duygularini anlamlandirarak kontrol etme, iletisim kurma ve
zihinsel gelisim gosterme gibi yetileri ise tek basina kazanamaz (Vatandas, 2020: 816).
Toplumsallagma, sadece biyolojik ihtiyaclarinin karsilanmasi ile kendine yetemeyen bireyin, kural
ve normlar1 6grenerek, kim olduklar1 ve nereye ait olduklar1 konusunda da farkindalik kazanmasina
imkan saglamaktadir (Bircan vd., 2009: 6).

Toplumsallagsma; Tiirkge literatiirde yaygin olarak sosyallesme olarak da kullanilmaktadir.
Sosyallesme kavrami en kisa haliyle; biyolojik varlik olarak diinyaya gelen insanin, sosyal ve
kiiltiirel bir varliga déniismesi olarak tanimlanmaktadir (Vatandas, 2020: 816).

Toplumsallagma; kiginin i¢inde bulundugu toplumun kurallarmi tanimasi, anlamasi,
benimsemesi ve davranis haline getirecek sekilde 6grenmesi seklinde ifade edilen siirece verilen
isimdir. Toplumsallagsma siirecinin, birbirinden beslenen iki tarafi bulunmaktadir. Bir tarafi,
sosyallesme sayesinde kimlik ve benlik kazanarak gelisen insan iken; diger tarafi kurallari, degerleri
ve kiltiri kusaktan kusaga aktarilarak devamliligi saglanan toplumdur (https://cdnacik
ogretim.istanbul.edu.tr).

Birey biyolojik gelisme evrelerine paralel olarak icine dogdugu toplumun degerleri ve
kurallar ile tanigmaya baslamaktadir. S6z konusu toplumsal kurallar ve degerler, insanin hayatini
devam ettirmesini saglayan rehberler olmakla birlikte, insan1 sinirlandirmakta ve sekillendirmektedir
(https://cdnacikogretim.istanbul.edu.tr).

Bireyin i¢ine dogdugu toplumun kurallarini tanimasi, benimsemesi ve bu kurallarin getirdigi
sinirlara uygun olarak davraniglarin1 sekillendirmeyi Ogrenmesi ise, sosyal gelisim olarak
tamimlanmaktadir. Sosyal gelisim, Omiir boyu devam eden bir siirectir. Sosyal gelisim ¢ocukluk
yillarinda daha hizli ve yogun bir siire¢ iken; yas ilerledik¢e hizi ve yogunlugu azalmaktadir.
Evlenme, ¢aligma hayatina katilma, cocuk sahibi olma, kirsaldan kente gog¢ gibi degisiklikler
sonucunda bireyin toplum i¢inde yiiklendigi roller ve statiiler degisiklik gostermektedir. Bu degisime
paralel olarak sosyal gelisim hiz1 ve yogunlugu da degisiklik gostermektedir (Vatandas, 2020: 817).

Toplumsallagsma araciligiyla bireye bilgi aktarilan bir alanda, tiiketimdir. Tiiketim, digaridan
bakildiginda ekonomik olaylar ile iliskilendirilse de, sosyolojik boyutun ekonomik boyutun 6niine
gectigi goriilebilmektedir. Dolayisiyla, tiiketim kavrami sosyoloji bilimine bir¢ok agidan konu
olmustur.

Tiiketim kavramzi; insana ait bir davranis olmasi nedeniyle, ekonomik oldugu kadar sosyolojik
boyutta da incelenmesine yol agmustir. insanlarin yaptig1 tiiketim tarihin en eski davranislarindandir.
Gun gegtikce tiikketim davranigi yalin bir yok etme, bitirme eyleminden iletisim kurma, kisiligi
yansitma seklinde daha karmasik hale gelmistir. Belki de insan i¢in en evrensel gereksinim; kabul
edilme, ait olma ve iletisimdir. Bu sebeple bireyler tiiketimi, gereksinim karsilamaktansa; iletisimi
giiclendirme amaciyla gergeklestirmektedir (Mead, 2011: 23).
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3.1 Tiiketici Toplumsallagsmasi

Tiiketim eylemini sosyolojik boyutta, baska bireyler ile etkilesim kurmaya ve bu etkilesimin
kurulabilmesine aracilik eden araglara sahip olmaya, toplumsal ihtiyaci karsilamaya yonelik ¢alisma
diirtiisiinii agiklayan bir kavram seklinde tanimlanmaktadir (Ozcan, 2007: 262).

Bireyin toplumsallagsmasina etki eden faktorler olarak tanimlanan aile, arkadas, sosyal medya
vb. ile etkilesimi sonucunda tiiketim ile ilgili tutum ve davranis kaliplarmi 6grenmektedir.
Tiiketicinin sosyallesmesi seklinde ifade edilen kavram “Genglerin, pazarda tiiketici olarak etkin bir
sekilde faaliyette bulunabilmeleri i¢in bilgileri, becerileri, tutumlar1 ve davranislar1 kazandiklar
stire¢” olarak ilk kez Scott Ward tarafindan ifade edilmistir (Yiicel, 2003: 4). Ward (1974)
caligsmasinda; tiiketici olarak toplumsallagma kavramini agiklarken ¢ocuklar ve gengler tizerine vurgu
yapmistir. Bagimsiz bir gelire sahip olmadigi igin arastirmalara dahil edilmeyen bu kesimin, bireysel
satin alma kararinin yani sira aile satin alma kararlarinda da etkin oldugunu ifade etmistir.

Ward (1974)’1n ileri siirdiigii tiiketici sosyallesmesi teorisinde; ¢ocuklar ve gengler tizerinde
durmasina ragmen tiiketimin hayat boyunca devam eden bir siire¢ oldugunu ve bu siirecte iistlenilen
rollerin zamanla degisebilecegini vurgulamstir.

Tiiketici sosyallesmesini ve siirecini 6zel olarak inceleyen bircok model ve uygulama
gelistirilmistir. Siirecin tanimi1 konusunda literatiirde fikir birligi olmamasina ragmen kavramin 5
farkli degiskeni oldugu ifade edilmistir. Bu degiskenler asagida yer almaktadir (Mangleburg vd.,
1972: 234).

e Bireyin dgrenmesine etki eden faktorler
e Bireyin yas1 ve konumu

e Bireyin 6grenme kapasitesi

e Sosyallesme ajanlari

e Bireyin 6grenme evresi ve siireci

Insanlarin tiiketici olarak toplumsallasma siirecini olusturan degiskenler; bireysel faktorler,
toplumsallagsma kurumlari ve 6grenme sistemleri olmak tizere 3 ana grupta incelenmektedir (Moschis
ve Churchill, 1978; Moschis ve Moore, 1979). Bahsi gecen 3 ana gruplar ise, alt basliklar halinde
detaylandirilmaktadir. Bireysel faktorlerin alt bagliklar1 yas, cinsiyet, gelir, kiiltiir iken;
toplumsallasma kurumlarini aile, okul, akran ve kitle iletisim araclar1 olusturmaktadir. Ogrenme
sistemleri ise; biligsel 6grenme kuramu ile sosyal 6grenme kurami kavramlar ile agiklanmaktadir.

Mainieri (1997), bu degiskenleri tiiketicinin sosyallesme siireci olarak model haline

getirmistir.
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Onciil Degiskenler Sosyallesme Siireci Ciktilar

Sekil 4. Tiiketici Sosyallesmesi Modeli

Kaynak: Moschis, G. P. ve Churchill, J. (1978), “Consumer Socialization: A Theoretical and Empirical
Analysis”, Journal of Marketing Research, 15, ss. 599-6009.

Sekil 4°te goriilen tiiketici sosyallesme modelinde; bireyin yasi ve hayat dongiisii (¢ocukluk,
ergenlik, yetiskinlik vb.). ve sahip oldugu sosyo-yapisal 6zellikler (statii, ait oldugu toplum kiiltiir
gibi) siirecin ana girdileridir. Bu girdiler, siiregteki sosyallesme ajanlar1 ve etkilerini belirlemenin
yant sira, yeni tiiketim davraniglarinin ne tiir 6grenme (model alma, gézlemsel 6grenme, etkilesim)
ile kazanilacagini 6nemli 6l¢iide belirlemektedir (Yiicel, 2003: 6).

Tiiketim kavramz; tek basina hayatta kalmak adina yapilan davranisin 6tesinde iletisim kurma,
sosyallesme ve kimlik kazanma aracina déniigmektedir. Insanlar giyinmeye, yemek yemeye,
barinmaya fizyolojik ihtiyaci karsilamaktan ¢ok daha fazla anlam atfetmektedir. Ornegin; giyilen
kiyafetler bedeni 6rtmeye yarayan egyalar olmaktan 6te sosyal statiiyii, yagsam tarzini, ekonomik giicii
gosterme araci haline gelmistir. Boylece, tiikketim bireyin yagamini devam ettirme amaciyla yaptigi
basit bir davranis olmaktan ¢ikmis, son derece karmasgik bir hal almistir. Tiiketicilerin tercihlerinde,
iiriiniin temel fonksiyonlarinin 6tesinde barindirdigi anlamlar etkili olmaya baglamigtir (Solomon,
2006: 12). Tiiketicilerin satin alma davranislart onlarin biyolojik ihtiyaglarini karsilanmaktan ziyade;
eglenmek, bos vakti degerlendirmek, sikintilardan uzaklagsmak ve sosyallesmek gibi psikolojik
ihtiyaglarini kargilamaya yonelik ara¢ haline gelmistir (Bursalioglu, 2008: 12). Giinimiizdeki
tiiketicilerin, satin alma davraniglarinda toplumsallagma gayeleri 6n plana ¢ikmaktadir. Tiiketicilerin
toplumsallagsmasina etki eden bu faktorler bir sonraki boliimde daha detayli incelenecektir.
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3.1.1Bireylerin Tiiketici Olarak Toplumsallasmasina Etki Eden Faktorler
3.1.1.1 Tiiketici Toplumsallasmasinda Bireysel Etkenler

3.1.1.1.1Yas

Tiiketici toplumsallagsmasi ile bilissel gelisim arasinda baglantt kurmak tiiketici
toplumsallagma teorisinin ilk ayagini olusturmaktadir (Aslan, 2009: 12). Piaget’in bilissel gelisimi
yasa dayandirmasini esas alan model, Bilissel Gelisim Modeli olarak bilinmektedir. Yas bireye
tiikketici olarak, bilgi seviyesinin ve karar verme yeteneginin gelismesine katki saglamaktadir.
Ornegin; bilissel seviyesi gelismis olan bireyler; iiriinii degerlendirmeyi, secenekleri karsilastirmay1
ve bir iirlin igin satin alma karar1 almay1 daha kolay yapabilmektedir (John, 1999: 184).

Piaget, bilissel gelisimi 4 agsamada ele almaktadir. Bunlar (Bee ve Boyd, 2009: 315).;

e (-2 yas arasini kapsayan duyusal motor donem,

e 2-7 yas arasini kapsayan islem oncesi donem,

e 7-11 yas arasin1 kapsayan somut islemler donemi
e 11 yas ve lizerini kapsayan formel islemler donemi

Piaget’in bu agamalar belirlerken temel aldig1 degisken faktor, gocuklardaki bilissel gelisim
olarak aciklanmigtir. Teoriye gore ¢cocuk; bir agamadan digerine gectiginde, dnceki agsamanin zeka
ve beceri gereklerini tamamlamigtir. Bu agamalarin genel 6zellikleri agagidaki sekilde ele alinmaistir.

0-2 yas arasim kapsayan duyusal motor donem, bebekler, diinyay1 anlamak icin duyu

organlarin1 ve motor becerilerini kullanmaktadir. Ik defa gordiikleri objelere dikkatli bakarlar ve
dikkatleri canlidir. Cogu zaman bu gruptaki bebeklerde; objelere uzanma, sallama, elden ele gegirme,
atma, vurma gibi davraniglar goriilmektedir. Bebek etkin Ogrenme yetenegi ile diinyay1
kesfetmektedir (Bayhan ve Artan, 2007: 47). Bu donemde bebekler, aktif olarak tiiketici degillerdir.
Ailenin satin alma kararlarina davranis ya da refleksleriyle yon verebilmektedirler. Ornegin; alinan
bezin bebekte alerji yapmasi veya bebegin alinan mamanin tadin1 sevmemesi gibi tepkileri, aileyi
diger bezi ve mamay1 almak zorunda birakabilmektedir.

2-7 vas arasini kapsayan islem éncesi dénem, bu siire¢ ¢ocuklarin islem yapmaktan ziyade,

islem yapma becerilerini kazandiklar siire¢ olarak ifade edilmektedir. Dil gelisimleri baglamaktadir.
Bir 6nceki asamada kazandiklari basit problem ¢6zme davranisi, yerini diisiinerek hareket etmeye
birakmaktadir (Ozyiirek, 2017: 55). Bu donemde, ¢ocugun algisi tek yonlii olmaktadir. Markaya ve
iiriine asina olmasina ragmen, ne anlama geldigini ¢ok¢a anlamlandiramamaktadir. Marka ile ilgili
bilgi, siniflama veya iliskilendirme gibi becerilere sahip degildir ve tiiketimle ilgili kararlar1 sinirli
bir bilgiyle vermektedirler (John, 1999: 187). Ornegin; sadece renk temelli tercihleri bulunmaktadir.
Bu yas araligindaki ¢ocuklarin, reklamlarin her dedigini dogru kabul etme egiliminde oldugu Ward
vd. (1977) tarafindan yapilan ¢alisma ile ortaya konulmustur. Ayrica bu donemdeki ¢ocuklarin,
istekleri karsilanmadiginda son derece 1srarct olmakla birlikte ebeveyn ile catigma yasadiklari ifade
edilmistir (Madran ve Bozyigit, 2013: 74). Bunun sebebi ¢ocugun; pazarlik yapma, tehdit, baski vb.
gibi ebeveyn kararini etkileme yontemlerini bilmemesi olarak ifade edilmistir (Aslan, 2009: 14).
7-11 yas arasum kapsayan somut islemler dénemi tiiketici davramiglarinin kazanilmaya

baslandigi donem seklinde ifade edilmektedir. Bu donemde ¢ocuk, iiriin hakkinda ¢ok yonlii baglanti
kurabilmekte, strateji olusturabilmekte ve secimlerinde daha akilci tercihler yapabilmektedir (John,
1999 : 186; Valkenburg ve Cantor, 2001: 67-69). Cocuklar reklamlarin gergek amacini anlamaya
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baslamakta, sdylenen ifadelerin tiimiiniin ger¢ek olmadigini bilmektedir. Bu dénemdeki ¢ocuklar
akranlarinin goriislerine 6nem vermeye baslamislardir (Madran ve Bozyigit, 2013: 75). Tiiketim
tercihleri oyuncaktan, spor ve miizik enstriimanina dogru degismekte ve marka sadakatleri olusmaya
baslamaktadir.

11 yas ve iizerini kapsayan formel islemler donem ergenlige gecisle birlikte; biyolojik, ruhsal

ve diisiinsel degisimin yasandig1 donemdir. Ergenin soyut diisiinme becerilerindeki degisim espri,
kinaye ve yaraticilik baglaminda bir hayli gelisime sebep olmaktadir. Kisilik, bu donemde olusmaya
baglamaktadir (Aslan, 2009: 14). Bir gruba dahil olma istegi, akranlari ve ¢evresi tarafindan kabul
edilme ihtiyaci, dahil olmak istedigi grubun tiiketim ve marka tercihlerini benimsemesine sebep
olmaktadir. Ebeveyn ve akranlarina tercihlerini kabul ettirmek i¢in dogrudan yollar yerine dolayl
yollar ve stratejiler kullanmaktadir (Aslan, 2009: 15).

Bu donemde meydana gelen fiziksel degisimler rahatlikla fark edilmesine ragmen bilissel,
ruhsal ve gevresel degisimleri anlamak ve ayirt etmek daha fazla caba gerektirmektedir. Cocukluktan
ergenlige dogru ilerleyen siirecte; biligsel, ruhsal ve cevresel olarak birgok degisiklikler
yasanmaktadir. Cocuk-ergenler artik sadece ebeveynin dogrular ile yetinmeyip, kendi dogrularini
aray1p bu dogrultuda sinirlarini ¢izmeye ¢aligmaktadir.

John (1999) ise Piaget’ten farkli olarak dogrudan bilissel gelisim yerine; ¢ocuklarin, tiiketici
olarak sosyallesmesinde yasla ilgili gelismeleri esas almistir. John (1999), ¢cocuklarin tiiketici olarak
sosyallesmesinin li¢ asama i¢inde gergeklestiginden bahsetmektedir. Bu asamalar;

e Algisal donem (3-7 yas arast),
e Analitik donem (7-11 yas arast),
e Yansitma donemi (11-16 yas arast),

olarak ifade edilmistir. Bu agamalar, biligsel ve sosyal gelismelere bagli olarak; ¢ocuklarin ne sekilde
diistindiikleri, neyi bildikleri ve tiiketici kimligini nasil kazandiklar1 gibi konularda onemli
degisikliklerin elde edildigi alanlardir.

3.1.1.1.2 Cinsiyet

Ergenin tiiketici olarak sosyallesmesinde cinsiyetin getirdigi farkliliklar, iki sekilde ifade
edilmistir. Birincisi, fiziksel goriiniis ve biyolojik degisimden kaynaklanirken; ikincisi ise,
cinsiyetlere yiiklenmis olan tiiketim rolleri seklinde ifade edilmistir (Garipova, 2007: 26). Giysilere
olan ilgi, fiziksel goriiniiste meydana gelen degisimlerin tiiketici davranigina yansimasina 6rnek
olarak verilmistir. Yapilan bir¢ok arastirma, kizlarin giysiye yonelik ilgilerinin erkeklerden daha
fazla oldugunu ortaya koymustur. Kaya ve Oguz (2010)’un yaptiklari c¢alismada; iriin
reklamlarindan etkilenme bakimindan cinsiyetler arasinda ¢ok fazla farklilik olmasa da; modayi
takip ederek iiriin satin alinmasi konusunda kizlarin erkeklerden daha fazla etkilendiklerini ifade
etmiglerdir. Ayrica bahsi gegen calisma ile moda takibi yapilarak alinan {iriin grubu; kizlar igin giysi
olurken, erkekler i¢in bilisim teknoloji tirtinleri oldugu belirlenmistir (Madran ve Bozyigit, 2013:
77).

Kizlarin erkeklere gore aileleriyle daha fazla aligveris merkezlerine gitmeleri; reklam, marka
ve fiyatlar hakkinda erkeklere oranla daha fazla bilgiye sahip olmalarina neden oldugu gézlenmistir.
Mangleburg vd., (1997) yaptiklar1 ¢alisma ile kizlarin satin alma sirasinda arkadas ve aile bireyleri
ile daha ¢ok etkilesimde olduklarini ve iiriin etiketi okuma konusunda erkeklerden daha ileride
olduklarini ortaya koymuslardir (Madran ve Bozyigit, 2013: 77).
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3.1.1.1.3 Gelir

Tiiketici tercihlerinin en 6nemli belirleyicisidir. Yiiksek gelire sahip aileler {irlinii satin alirken
kalite, sayginlik, marka bilinirliligi gibi kriterlere bakarken; diisiik gelirli aileler i¢in ucuzluk ve
dayaniklilik daha 6nemli Olgiit olarak degerlendirilmektedir. Dogal olarak ailede yapilan bu
degerlendirme oOlgiitleri bireyin tliketici kimligini olusturma siirecine dogrudan etki etmektedir
(Hayta, 2008: 168). Diisiik gelire sahip ailede biiyiiyen bireyler, tiiketim siirecine daha geg katilmakla
birlikte para, marka ve triinlerle ilgili bilgileri daha sinirli olmaktadir (Ward, 1974: 45).

Yiiksek gelir sahibi ailelerin; {iriin tercihleri araciligiyla itibar ve statii gostermek, diger
insanlarda kendini ayirmak gibi sebeplerle yapmis olduklar liiks tiiketim ergenin tiiketici
davraniglarina ve karalarina da etki etmektedir. Bu sekilde tiiketim aligkanliklari olan ailenin
cocuklarinda asir1, materyalist ve hedonik (hazci) tiikketime yonelik egilimler gézlenmektedir (Hayta,
2008: 169).

Gelir seviyesi, ergenin aile ve arkadaglari ile iletisimini de etkilemektedir. Gelir seviyesi
yiiksek olan ailelerde, satin alma siirecinde ergenin diislincelerine 6nem verilmekte ve satin alma
kararina katilmasina izin verilmektedir. Bu durumda ergen ailenin tiiketim kaliplarini1 daha ¢ok 6rnek
almaktadir (Moore vd., 1979: 104). Disiik gelirli aileye sahip ergen tiiketici olarak sosyallesme
stirecinde arkadaslarindan etkilenirken; yiiksek gelirli aileye sahip ergen bu siiregte kitle iletisim
araglarindan etkilenmektedir (Hayta, 2008:169).

3.1.2 Tiiketici Toplumsallasmasinda Cevresel Etkenler

Dogasi geregi dogdugu andan itibaren toplulugun pargasi olan insan her an g¢evresiyle
etkilesim igerisindedir. Dogustan gelen ozelliklerinin haricinde, kisiligi ve davraniglari iginde
bulundugu topluluklar tarafindan etkilenmektedir. Bireyin yasi ilerledikge, etkilesim iginde
bulundugu cevresel faktorlerin ismi ve etki derecesi de degismektedir. Bebekliginde c¢evresel
faktorlerden biri olan aileden daha fazla etkilenirken; biiylidiik¢e okul, arkadas, medya vb. unsurlarin
etki derecesi artmaktadir. Ayrica bu ¢evresel etkenler etkilesim sirasinda ergenin vermis oldugu

kararlar1 degerlendiren ddiillendiren ya da cezalandiran temel faktorlerdir (Aslan 2009: 15).

3.1.2.1 Ailenin Etkisi

Cocugun icine dogdugu toplumun kurallarini bilmesi, benimsemesi zamanla ve etkilesimle
gerceklesmektedir. Cocuk, dogumundan okula gidene kadar yogun olarak aile ile etkilesim
icerisindedir. Ebeveynler ve aile bireyleri, cocugun hem sosyal gelisimine hem de tiiketici olma
stirecine en ¢ok katkida bulunan kurumdur. Anne ve babalar, ergenlerin tiiketici kimligini kazanma
stirecinde ilk ve 6nemli rol modelleridir.

Moshchis ve Churchil (1987), ergenler ile ebeveyn arasindaki tiiketime dair iletisim ile alinan
kararlarin ekonomik ve akilct olmasi arasinda dogru oranti oldugunu belirtmislerdir. Yapilan
calismalarin bir kismi1 ergenin yasi ilerledikce ailenin etkisinin azaldigini; diger bir kismui ise ergen
iiniversiteye gitse dahi ailenin etkisinin 6nemli bir diizeyde oldugunu ortaya koymustur
(Mascarenhas ve Highy, 1993: 55).

Ebeveynler, ¢ocuklarin tiiketici kimliklerini olusturma siire¢lerinde farkinda olarak ya da
olmayarak baz1 yontemlerle etkilemekte ve yonlendirmektedirler (Atesoglu ve Tiirkkahraman, 2009:

220). Ornegin; baz1 tiiketim davramlarinin yapilmasini yasaklama, dogru tiiketim davranislarinin
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kazanilmasi1 adina egitim vermeye ¢alisma ya da drnek olma, karsilikli fikir aligverisi yapma, ¢ocuga
firsat taniyarak tecriilbe edinmesine ve Ogrenmesine izin verme gibi durumlarin oldugu
goriilmektedir. Cocuga olumlu tesviklerde bulunan aile, dogru ve etkin tiiketici olma siirecine
olumlu katkida bulunurken; olumsuz elestiriler ve cezalar ise tiiketim siirecine olumsuz katki
saglamaktadir (Moschis vd., 1984: 316).

Ergenin tiiketici olarak sosyallesmesi; ailenin ergene karsi tutumunu gosteren, ailenin ¢ocuk
yetistirme bi¢imi seklinde de ifade edilen aile tipine bagli olarak degismektedir. Aile tipi ile ilgili
Baumrind (1971) ve Beckers (1964) tarafindan gelistirilen iki yaklagim bulunmaktadir. Baumrind
aileyi; otoriter, demokratik ve hosgoriilii seklinde 3 grupta siniflandirirken; Beckers ise, otoriter ve
kat1 kuralci, asirt koruyucu, hosgoriilii, takintili ve umursamaz olmak flizere 5 grupta
simflandirmaktadir ~ (Aslan, 2009: 16). iki yaklasimin birlestirilip uyumlastirilmas1 sonucu
olusturulan yeni modelde aile; otoriter, hosgoriilii, ilgisiz ve demokratik olmak iizere 4 grupta
toplanmaktadir (Bao, 2001: 23). Aile tipleri, ¢ocugun satin alma taleplerinin yerine getirilmesinde
O6nem arz etmektedir.

Yiiksek talep

Demolratik Otoriter

Yiiksek Sorumluluk Diigtik Sorumluluk

Hoggiriilii Ngisiz

Dhigiik Talep

Sekil 5. Aile tipleri
Kaynak: Baumrind, 1991: 64

Maccoby ve Martin (1983) tarafindan gelistirilen aile tipleri, sorumluluk ve talepkarlik
seklinde 2 temel 6zellige dayandirilarak agiklanmaya calisilmistir. Sorumluluk, sevgi ve ilgiyi de
barindirmakta; demokratik ve hoggoriilii aile tiplerinin genel 6zelligi olarak kabul edilmektedir. Bu
aileler ¢ocuklarina sorumluluk vererek 6zgiivenlerinin gelisimini saglarlar. Bu sekilde ¢ocuklarin
bagimsizliklar ailelerince desteklenmektedir. Talepkarlik yaklagimu, ilgisiz ve otoriter aile tiplerinin
ortak ozelligidir. Otoriter aileler, gocuklarina karsi ¢ok talepkarken; diigitk sorumluluk vermektedir.
lgisiz ailelerin ise; cocuklarina yiikledikleri sorumluluk ve beklentileri ¢ok diisiik diizeydedir (Bao,
2001: 23-24).
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1.Otoriter Aile Tipi: Cocuklarindan fazla istekte bulunmalarina karsin, onlarin isteklerine ve

diisiincelerine 6nem vermeyen aile tipidir. Cocugun bagimsiz karar almasini desteklememenin yani
sira itaati saglamak i¢in baskidan yana tutum sergilemektedir. Bu tip ailelerde sevgi, istenilen
davranigin yerine getirilmesinin karsilig1 olarak sunulan bir 6dildiir. Ergenin istekleri ve diisiinceleri
onemsenmemektedir. Tartigmaya yer olmayan bu ailelerde yetismis ergenlerin, sosyal becerilerinin
diisiik oldugu gozlemlenmektedir. istenilen davranisi yaptirmak icin ceza yontemi kullanilmakta ve
aileler 6fkelerini gostermekte olduk¢a rahat davranmaktadirlar. Bu sekilde yetisen ¢ocukta diisiik
Ozsaygi, ige doniikliik ve ¢ekingenlik kaginilmaz olmaktadir (Yavuzer, 2004: 26; McNeal,1999: 91).
Bu aileler genellikte ¢ocugun satin alma isteklerini vazgecirme egilimindedirler. Bunun igin
televizyon izlemeyi yasaklama, reklamlarin kétii oldugunu vurgulama, aligveris sirasinda fikir
almama ve baski yapma gibi davraniglari sergilemektedirler (Aslan,2009: 17).

2.Hosgoriilii Aile Tipi: Bu tip ailelerin 6zelligi, cocuklarinin isteklerine ve ihtiyaglarina karsi

duyarli olmalar1 ve fazla istekte bulunmamalaridir. Cocuklariyla ¢atismaktan kaginirlar. Ailenin
genel ozelligi sicak, samimi ve sevgi dolu olmalaridir. Cocuklarinin kendi kararlarini almalarina,
uygulamalarma ve denetlemelerine biiyiik olciide izin verirler. Itaati saglama yontemleri ise,
cocuklarina hissettirdikleri su¢luluk duygusudur (Jaffe, 1998: 232-233).

Cocuklarinin 1srarlarina boyun egebilen, simartan, fazlasiyla 6zgiirliikk taniyan, tutarsiz olan
anne baba ¢cogu zaman ¢ocuklarini ihmal veya terk edebilmektedir. Cocugun her istedigini yapmasina
izin vermeleri sonucunda; kendini denetlemeyi bilmeyen, toplumsal gelisimi diisiik, ben merkezli
ve anne babasini yonetmeye calisan bireyler yetismesine sebep olmaktadir. Evde her istegi yerine
gelen birey, okula uyum saglayamayan, bencil, kendine giiveni olmayan, bagkasina asir1 bagimh
birey haline gelmektedir (Yavuzer, 2004: 27).

3.1lgisiz Aile Tipi: Cocuklarimn istekleriyle ilgilenmeyen, onlarin yasamlarini denetlemeyen
anne babalardan olugmaktadir. Cocuklarinin isteklerine ve ihtiyaglarina duyarli olmayan bu aile tip,
diger tipler arasinda en az duygusal olamdir (Jaffe, 1998: 232-233; McNeal, 1992: 81). Anne ve
babanin kendi yasamlari, istekleri, ihtiyaglar1 ve arzulari ¢gocugunkinden daha énemlidir. Cocugun
davraniglarini denetleyen ve yonlendiren aile olmadigi igin ¢ocuk istedigini yapma egilimindedir. Bu
ailelerde yetisen ¢ocuklar, benlik, denetimi diisiik, toplumsal becerileri zayif ve bagimsiz olamayan
ve anne baba ilgisine ihtiya¢ duyan bireyler haline gelmektedir (Yavuzer, 2004: 26).

4.Demokratik Aile Tipi: Cocuklarina karst sevgi dolu, ihtiyaglarini ve diistincelerini

onemseyen, ilgili aile tipidir. Cocuklarinin ergenlikle birlikte degisen diisiincelerini ve ihtiyaclarini
gozetirler. Bagimsiz diigsiince yapisini destekler ve farkli diisiincelere saygi duyarlar. Satin alma
davranis1 konusunda itaat yontemleri ikna etmektir. Davranisin neden olmayacagini, kurallari ve
sinirlart agiklar, konu hakkinda tartigirlar. Bu aileler, kurallar1 adil ve mantikli uygulayarak
cocuklarinin saygisini kazanirlar, boylece gocuk aile otoritesine saygi duyar ve ailenin otoritesini
icsellestirir (Jaffe, 1998: 232-233).

Ebeveynin ¢ocuguyla iletisimi agik ve aktiftir. Ergenin, davraniglarinda bagimsiz olmasini
destekleseler de smurlar g¢izer ve denetimini yaparlar. Bu tip ailede biiyiiyen ¢ocuk, saglikli
toplumsallagsma becerilerine sahip, 6zgiiveni yiiksek, 6z denetimini saglayabilen, davranislarinin
sonuglarini iistlenebilen bireyler haline gelmektedir (Yavuzer, 2004: 26-27).

3.1.2.2 Akran ve Arkadas Cevresinin EtKkisi

Akran ya da arkadas grubu bireyin mahallede, okulda, is yerinde vb. yerlerde sosyal iliskiler
kurdugu kisilerden olusmaktadir. Cocukluktan baglayan akran etkisinin ergenlige dogru siddeti
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artmaktadir (Hota ve Mcguiggan, 2006: 120). Giiniimiizde babanin yani1 sira annenin de galigmasi,
cocugun aile ile gecirdigi zamanin azalmasina, arkadasla gecirdigi zamanin artmasina neden
olmaktadir. Sadece gecirilen zaman degil, etkili iletisimin azalmasi da bireyin toplumsallagmasinda
aile yerine akranlarin etkisini arttirmaktadir (Aslan, 2009: 23). Akran gruplarina dahil olabilmenin
bazi gerekgeleri ve kurallar1 bulunmakta ve bir gruba ait olma, kabul goérme istegi bireyin
davraniglarini ve tercihlerini etkilemektedir. Bu sebeple, ergenlikte arkadas etkisinin en yogun
oldugu alan marka ve iiriin tercihinde olmaktadir (McNeal ve Ji: 1999: 347). Arkadas gruplar1 da
tipki aile gibi, bireyi dogrudan ya da dolayli olarak etkileyebilmektedir. Arkadas grubu bireyi
iiriinlerden haberdar ederek, iiriin hakkinda bilgi vererek, iiriinii deneyimlemeyi saglayarak, {iriinii
nereden ve nasil alinacagia dair bilgi vererek satin alma davranislarim etkilemektedir (Atesoglu ve
Tirkkahraman, 2009: 221). Grup iiyelerinden biri i¢in herhangi bir {iriin ya da marka énem ifade
ediyorsa, grubun diger iiyeleri o {iriin veya markaya karst olumlu bakmaya baslamaktadir (Hayta,
2008: 174).

Moore ve Bowman (2006)’a gore; ailenin satin alma davranislari bireyin akilci yonlerini,
akranlarinki ise duygusal yonlerini gelistirmektedir. Bu sebeple, bireyin tiiketici olarak
toplumsallagsmasinda ekonomik giidiilerinin aile, hazci ve materyalist giidiilerinin ise akran gruplari
tarafindan sekillendirildigi ifade edilmektedir ( Madran ve Bozyigit, 2013: 82).

May ve Koester (1985) tarafindan yapilan ¢alismada; kizlarin giysi satin alirken yasitlarinin
giysi tercihlerinin (renk, model, marka bakimindan) nasil olabilecegi hakkinda diisiindiigiinii tespit
etmistir. Meyer ve Anderson (2000) ise; 12 yasindan itibaren cocuklarin giysi aligverisine
akranlariyla gittigini, yaslarinin ilerlemesiyle birlikte aile ile daha az, arkadaslariyla ise daha ¢ok
aligveris yaptiklarini ortaya koymustur. Ayrica, bu aligverislerde pahali iiriinlere oranla, daha ucuz
tirtinlerin alindig1 belirtilmistir.

Elliott ve Leonard (2004) 8-12 yasindaki g¢ocuklar iizerinde yapmis olduklari ¢alisma
sonucunda; c¢ocuklar moda olmayan ayakkabilari giyen diger ¢ocuklarla arkadas olmak
istememektedir. Bu sebeple, bazi cocuklarin gelirlerinin diisiik oldugunun farkinda olmasina ragmen;
fakirligini gizlemek, dislanmamak, arkadaslarinin goéziinde itibar kaybetmemek adina pahali

ayakkabilar1 alarak giymeyi tercih ettiklerini ortaya koymuslardir.

3.1.2.3 Okulun Etkisi

Cocugun aileden sonra otorite ile karsilagtigi ilk kurum okuldur. Okul hayatinin anaokulundan
iiniversitenin bitimine kadar siirdiigii géz 6niinde bulunduruldugunda, bireyin aileden sonra en ¢ok
etkilesimde bulundugu kurum; okuldur (Celkan, 1996: 59). Giiniimiiz ¢ocuklari, eskiye oranla okula
daha erken yasta baslamaktadir. Eskiden anne calismamakta, caligsa dahi ¢ocugun bakimi aile
biiytikleri tarafindan stlenilmekteydi. Zamanla aile yapisi genis aileden, c¢ekirdek aileye
donistiigiinden aile biiyiikleri ile birlikte yagsanmamasi ya da farkli sehirlerde yasamak zorunda
kalinmasi, ¢aligan annenin ¢ocugunu erken yaslarda okula baslatmasina sebep olmaktadir. Bu
durumun sonucu olarak, ¢ocugun okul hayati1 erken baglamaktadir.

Cocugun sosyallesmesi, okulun yapisina ve bulunulan sinifa gore farklilasmaktadir. ilkokul
Ogrencisi tek 6gretmenin etkisi ve denetimi altinda iken; ortaokul ve lise 6grencisi bir¢cok 6gretmenle
etkilesim halinde bulunmaktadir. Cocuk genellikle anne babadan sonra dgretmenini rol model
almakta ve 6gretmen de ¢cocugun sosyallesmesine katkida bulunmaktadir (Tezcan, 1997: 28).

Okullar; toplumun beklentilerine ve yararina gore bireylere davranis kaliplar1 kazandirmaya
calismaktadirlar. Okullar; bireylerin bir¢ok bilgiyi ve davramisi 6grendikleri kurumlardir.
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Ogretmenler tarafindan bilingli bir sekilde tiiketim ve tiiketici davranislar1 konular1 (resmi olarak
miifredatta yer verilerek) okulda 6gretilmektedir. Ayrica okul arkadaslart da g¢ocuga olumlu ve
olumsuz etkide bulunabilmektedir (Nazik, 2005: 1).

Ergenin toplumsallasmasinda egitimin ve okulun acik ve gizli islevleri vardir. Okuma, yazma
ve matematik gibi becerilerin gelistirilmesiyle birlikte, bireyin aile i¢inde 6grendigi kurallar1 ve
degerleri okulda ¢ok genis anlamda uygulayabilmesini saglar (Ozkalp, 2002: 87). Ayrica okul;
cocugun ailesinden duygusal olarak bagimsizlagsmasia destek olurken, teknolojik gelismeler ile
yayginlagan popiiler kiiltiiriin zararlarindan korumaya g¢aligma gibi toplumsal sorumlulugu da
istlenmistir (Tuna, 2008: 44).

3.1.2.4 Kitle iletisim Araclarimin (Medya) EtKisi

Medya; haberlesme ile birlikte gelisen, farkli donemlerde farkli araclar araciligiyla yapilan
iletisim faaliyetlerini niteleyen alanlardir. Tirk Dil Kurumu medyay1; “iletisim ortami, iletigim
araclari, kitle iletisim araglarinin timii” olarak tanimlamistir (www.tdk.gov.tr). Sosyal medya Tiirk
Dil Kurumu kaynaklaria gére “Insanlarin, internet yolu ve cesitli yazilimlar aracilig ile fikirlerini,
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diisiincelerini veya gorsel-isitsel materyallerini paylasildigi platform “ olarak tanimlanmustir.
Kisacasi sosyal medya, bireylerin sosyallesmek amaciyla kullandiklart medya tiiriidiir (Safko, 2010:
3).

Kitle iletisim araglarinin ergenler tizerinde oldukga biiylik etkisi oldugu belirtilmistir. Bu
etkiler; tiiketimle ilgili farkli ortamlarda farkli rollerin ne sekilde yerine getirilebilecegi, hangi tiriiniin
hangi ihtiyaci giderebilecegi, {irliniin nereden ne sekilde temin edilebilecegi gibi faydali bilgilerin
yani sira; saglikli bir denetimin olmadigi ortamda asin tiilketime 6zendirebilecek yanlis ve zararli
bilgiler de olabilmektedir (Yiicel, 2003:9; Nazik, 2005:1). Medya, ergene akranlarinin yagam bigimi,
tiikketim algis1, tutumlar ve inanglar hakkinda bilgiler vermesi onun kisiliginin sekillenmesine katkida
bulunmaktadir. Diger bir ifadeyle, ergen kisiliginin olusumunda ve akranlarinin yasam bi¢imini
ogrenmesinde medya etkilidir (Ferle vd., 2000: 55).

Kitle iletisim araglar1 genis yelpazeden olusmaktadir. Bu da, bireylere istekleri ve ihtiyaglar
dogrultusunda se¢im sansi1 vermektedir (Onur, 2007: 59). Kitap, gazete, dergi, radyo, sinema,
televizyon, video ve cep telefonunun olusturdugu kitle iletisim araglar igerisinden televizyonun
etkisinin en fazla oldugu goriilmektedir (Ahioglu ve Giiney, 2007: 72). Gliniimiizde hemen hemen
her evde bulunan en yaygin medya kullanilan ve etkilesimi yiiksek olan medya aracinin televizyon
oldugu bilinmektedir. Kiigiik ¢ocuklarin televizyonda bulunan reklam miizikleri sayesinde birgok
markay1 bilmeleri saglanmaktadir. Ayrica, televizyonda yer alan popiiler dizilerdeki karakterlerin
giysileri, arabalar1 vb. gibi tercihleri ergenler i¢in rol model olabilmektedir.

Sing vd. (2003)’ne gore, bireylerin yaslari ilerledikge, sosyallesme aracilari ile olan iliskileri
degismektedir. Bu degisimin, akranlarin ve medyanin etkisinin altinda kalmasi ile gerceklestigini
ileri sirmektedirler. Caligmanin amaci, aile bireylerinin ¢gocuklarina, tiikketim ile ilgili bilgileri nasil
verdiklerini belirlemektir. Calismanin sonucunda elde edilen bulgular dogrultusunda; genglerin,
aileden alinan bilgiden ¢ok internetten alinan bilgilere giivendiklerini goriilmektedir.

3.2 Tiiketici Toplumsallasmasinda Ogrenme Sistemleri

Tiiketici toplumsallagmasi, birey i¢in hayat boyu siiren bir siiregtir. Bu siirece etki eden
unsurlar1 agiklamak amaciyla yapilan ¢alismalarda 6grenme sistemleri; bilissel ve sosyal 6grenme
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olarak iki kuramsal modele dayandirilmistir. Biligsel 6grenme modeli, toplumsallagma siirecinin
yetenek ve algilama, problem ¢6zebilme ve kazanimlarin bireyin yasia paralel olarak arttigini;
sosyal 0grenme modeli ise, bireyin toplumsallasma kurumlar1 olan aile, akran, okul, medya ile
etkilesimiyle gelistigini ileri siiren bir siire¢ seklinde ifade edilmistir (Fan ve Li, 2010: 179).

3.2.1 Bilissel Gelisim Modeli

Insanlar tiiketici olarak toplumsallasma siireci boyunca iiriinler, markalar, davranis sekilleri
hakkinda bilgi edinmekte ve bu bilgiler 1s18inda satin alma konusunda yetenek kazanmaktadir.
Biligsel gelisim modeline gore; bireyin tiiketici kimligini kazanmasindaki biligsel becerileri yasa
bagli olarak artmaktadir.

Biligsel gelisim teorilerinden en dikkat ¢ekmis olanlar, Piaget’in “Zeka Gelisimi Teorisi” ve
Ausbel’in “Ogrenme Teorisi dir.

Piaget tarafindan One siiriilen biligsel gelisim teorisi; bireyin dogumdan O&liime kadar
birbirinden farkli asamalardan ge¢mesi, diizenli olarak niteliksel degisim siireci igine girmesi ve
ogrenme becerileri kazanmasi seklinde tanimlamistir (Ward, vd., 1977: 87). John (1999), tiiketicinin
biligsel olarak toplumsallasma siirecinde ii¢ ayr1 asama oldugunu belirtmis ve bu asamalar1 sirastyla
algilayici, analitik ve yansitici seklinde isimlendirmistir.

Algisal Asama (3-7 yas):Bu asamadaki bireyler basit kararlar alir. Reklamlari ayirt etmeye ve

marka isimlerini tiriin tiirleri ile iliskilendirmeyi kisacasi tiiketimi anlamaya baslamaktadir.
Analitik Asama (7-11 yas):Bu yastaki bireyler tiiketici piyasasini sinirlida olsa inceleme firsati

bulmaktadir. Bireyler artik reklamlarin ikna edici amacini fark etmekte ve satin almak istedigi iiriin
hakkinda analiz ve karsilastirma stratejileri gelistirmektedir.
Yansitici Asama (11-16 yas): Tiketici pazarinda yer alan karmagsik sorunlari anladiklari

asamadir. Bu yag araligindaki bireyler reklamlarda soylenilenlerin ger¢ek amaglarmi anlar ve
stipheyle bakar. Aligveris kurgular1 karmasik olsa da, satin alma davranigina yon verecek bilgiye
sahip olmaktadir.

Kisacas1 Piaget, bireylerin her yas araliginda farkli bilgiler 6grendigini ve deneyimler
kazandigim savunmaktadir.

Ausubel ise Piaget’in tersine, bireyin bilgiyi etkili ve verimli bir sekilde 6grenmesinin sadece
cevresel faktorler ile olmayacagini, cevre ile etkilesim diizeyinin gelismesi bilgiyi 6grenmeyi daha
verimli ve etkili hale gelebilecegini savunmaktadir (Piaget, 1981 aktaran Sezgin, 2021: 32).

Valkenburg ve Cantor (2001)’1n Biligsel Gelisim Modeli ile ilgili yaptiklar ¢alismada; ¢ocuk
tiikketicilerin bilissel gelisimini 4 farkli donemde gerceklestigini ifade etmistir.

(02 yas). Bebek ve kiiciik ¢cocuklar: Bu yas grubunda ki ¢ocuklar isteklerini ifade etmeye
caligsalar da heniiz gercek anlamda tiiketici olarak kabul gormezler. Anne babalar1 onlar adina
tilketimi gergeklestirirler (Valkenburg ve Cantor, 2001: 64). Bununla birlikte iki yasina gelmeleriyle

tiiketmek istedikleri iiriinleri raflardan segmeye ve reklamlari, markalar: tanimaya ve magazalardaki
irtinler ile iligkilendirmeye baslarlar (McNeal, 19922°den aktaran Demirkilig, 2021: 24).
(2-5 yas). Okul éncesi: Cocuklarin isteklerine yonelik farkl tiiketici davranisi gosterdiklerini

soylemek miimkiindiir. Bu grupta bulunan c¢ocuklar televizyon programlari, reklamlar ve ¢izgi
filmlerden oldukga etkilenmektedir. Gergek ile kurguyu birbirinden ayirma yetenekleri kisitlidir.
Reklamlarin amacinin ikna edici olmasini anlamakta giicliik ¢ekerler (Valkenburg ve Cantor, 2001:
64). Ayrica biligsel olarak yeterince olgunlagmadiklari i¢in reklamlarin ikna ediciligi konusunda

bastan ¢ikma konusunda savunmasizdirlar. Bu durum bazen cocuk ile anne, baba arasinda
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catismalara sebep olmaktadir. Yast ilerledikge bilissel kazanimlar artar, mukayese yetisi
olgunlastikca tartigmalar azalmaya baglar (McNeal, 1992°den Aktaran Demirkilig, 2021: 24).
(5-8 yas). llkokul éncesi: Bu asamadaki cocuklar artik gercek ile kurguyu ayirmaya baslarlar.

Cocuklarin yasadig1 degisimler hayal giiclerinin daha da artmasina neden olur (Ruff ve Lawson,
1990: 87). Televizyonda izledigi seylerin ger¢ek olmadigini bilmesine ragmen, gergekmis gibi kabul
ederler. Ornegin, oyuncularin televizyonda rol geregi meslekleri neyse gergekte de o meslegi
yaptiginin, dizilerde ki ailelerin gergekte de aile olduguna inanirlar (Valkenburg ve Cantor, 2001:
66). Televizyon ve interneti yakindan takip ederler ve yaymlanan programlar ile reklamlari izlerler.
Gida reklamlarindan hayli etkilenen bu donem g¢ocuklar1 satin alma deneyimlerini anne baba
esliginde gerceklestirirler.

(8-12 yas). Ilkokul ve sonrasi: Bu yas grubundaki cocuklar, satis yapan yerlerle direkt temas

halindedir. Bu donemde cocuklarin satin alma kararlarinda akran etkisi oldukca fazladir ve
reklamlardaki iirlinlerin yani sira sosyallesme islevi olan iiriinleri de tercih etmeye baslarlar
(Valkenburg, 2003:434). Bu yas grubundaki ¢ocuklarda marka sadakati baglar. Ayrica aile satin alma
kararlarinda da oldukga etkili olmaya baglamaktadir (Valkenburg ve Cantor, 2001: 69).

Tiiketici olarak toplumsallagsma, ¢ocukluk doneminde yogun olsa bile; siire dmiir boyu devam
etmektedir. Bireylerin ¢ocukken gida iiriinleriyle baslayan tiiketim talepleri, yaslarinin biiyiimesi ile
beraber oyuncak, giyim, spor malzemeleri ve video oyunlarini igeren tiiriin kategorilerine dogru
evirilmistir (John, 1999: 74).

3.2.2 Sosyal Ogrenme Modeli

Insanoglu ilk olarak aile fertleri sonra sirasiyla akran, okul, sosyal medya araciligiyla bircok
alanda tutumlar ve davranislar kazanmaktadir. Anne, baba ve ¢ocuk arasindaki etkilesim ile birgok
davranig gibi tiiketim davranisinin da temeli atilmaktadir. Tiiketici davraniglar1 ve tiiketim egilimi
biiylik oranda anneden ve babadan c¢ocuga aktarilmaktadir. Erken yas doneminde edinilen bu
davranislar ilerleyen donemlerde de devam etmektedir (Verma ve Kapoor, 2004: 52; Sahin ve
Hatungil, 2008: 85-86).

Cocuklar gevrelerinde bulunan insanlar1 gézlemlemekte, onlarin davraniglarini 6rnek alip,
taklit etmektedir. Sosyallesme aracilari ¢ocuklarin 6grenmelerinde biiyiik paya sahiptir. Aile, okul,
akran, medya basta olmak {izere sayilan bu aracilar modelleme, pekistirme ve sosyal etkilesimler
yoluyla 6grenme 6zelliklerini ¢ocuga aktarmaktadir (Ersoy, 2005: 33).

Modelleme: Bu yontemde g¢ocuk tiiketiciler, ¢evresindeki diger tiiketicileri izleyerek kendi
tutumlarina ve davraniglarina yon vermeye calismaktadir. Etrafin1 gozlemleyen ¢ocuk, model aldig:
kisinin davraniglarimi taklit etmeye baslamaktadir. Rol model alinan kisi, genellikle aile bireyleri,
ogretmen, arkadas vb. olabilecegi gibi film ya da kitaplardaki hayali karakterde olabilmektedir
(Dursun, 1993: 18). Sosyal 6grenme modelinde, modelleme ile dgrenme diger yontemlerden oldukca
farkli olmaktadir. Diger yontemlerde ¢ocuk, tamamen kendi deneyimleri sonucu O6grenirken, bu
yontemde baskalarinin deneyimlerinden faydalanmaktadir.

Pekistirme: Tiiketici sosyallesmesinin ceza ve 6diil yontemi kullanilarak saglandigi 6grenme
yontemidir. Cocuk, sosyallesme aracilarindan bir ya da birkagini rol model alir ve beklentiye uygun
davrandiginda 6diil, aksi durumda ceza mekanizmasi kullanilir. Béylece gocuk uygun goriilen
davraniglart tekrarlayarak, uygun goriilmeyen davramislardan ise kaginarak Ogrenme siirecini
tamamlamaktadir (Dursun, 1993: 31).
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Sosyal Etkilesim: Sosyallesme siireci ile yapilan arastirmalarda “hangi zamanda etkilesimin

=199

gercgeklestigi” sorusu ¢ocugun “kiminle etkilesime girdigi” sorusunun oniine gegmektedir. Bireyin
sosyallesme aracis1 ile etkilesime girdigi sosyal ortam, sosyal yapisal degisken seklinde
tanimlanmustir. (Moschis ve Churchill, 1978:54). Sosyal etkilesim yolu ile 6grenmede ebeveynler,
iiriin ya da marka hakkinda kendi fikirlerini belirtmenin yan1 sira ¢ocuga da fikirlerini sormaktadir.
Ornegin; ailece gidilen alisveriste magazada gordiikleri marka ya da iiriin hakkinda anne baba ¢ocugu
bilgilendirmektedir (Atesoglu ve Tiirkkahraman, 2009: 224).

3.3 Ergenlerin Tiiketici Olarak Toplumsallasmasi

3.3.1 Tiiketici Olarak Ergenler

Ergenlik donemi; Latince biiyiimek, (adolescere) seklinde fiziksel, ruhsal ve gevresel
etkenlerin hizla degistigi ve karsilikli etkilesimin yogun oldugu yasam evresini ifade etmektedir
(Hamburg, 1989: 44).

Unesco’nun tanimina gore ise; kisinin, 6grenim gérmeye devam ettigi, ekonomik olarak
bagimli ve bekar oldugu gelisim dénemdir. Ergenlik donemi, Unesco’nun taniminda 15-25 yaglari
arasinda gosterilirken; Birlesmis Milletler ’in taniminda ise 12-25 yaslar1 arasim1 kapsamaktadir
(Kog, 2004: 251-256).

Amerikan Psikiyatri Birligi'nin yayinladig1 Psikiyatri S6zliglin ‘de yer alan tanima gore
ergenlik donemi; “’fiziksel ve duygusal siireglerin yol agtig1 cinsel ve psiko-sosyal olgunlagma ile
baslayan, bireyin bagimsizligini ve sosyal iiretkenligini kazandig1, ¢okta belirli olmayan bir zamanda
sona eren kronolojik bir donemdir. Biyolojik, ruhsal ve sosyal degismelerle nitelendirilir *’(Liman,
2011: 5).

Ergenlik donemi, bireyde biyolojik, fizyolojik ve psikolojik degisimlerin yasandigi,
cocuklukla yetiskinlik arasinda, kendine ait 6zellikleri ve problemleri olan bir ge¢is donemidir.
Ergenlik genel olarak insan 6mriiniin ikinci on yili olarak da tanimlanmaktadir. Bu ikinci on yillik
doénem; 10-13 yas arasi erken (6n) ergenlik, 14-17 yas arasi orta ergenlik ve 18-22 yas arasi ileri
ergenlik olarak adlandirilmaktadir (Steinberg, 2007:23).

Piaget biligsel gelisimi siirecini 4 agamada ele almaktadir (Madran ve Bozyigit, 2013: 73).

e (-2 yas arasini kapsayan duyusal motor donem,

e 2-7 yas arasini kapsayan islem oncesi donem,

e 7-11 yas arasim kapsayan somut iglemler donem,

e 12 yas ve lizerini kapsayan formel iglemler donemi seklindedir

Aragtirma konusu satin alima davranisina etki eden grubu, ergen ve dnergen seklinde ayirma
iizerinde temellendirilmistir. Bu sebeple, 6nergen olarak isimlendirilen ve bireyin i¢inde bulundugu
7-11 yas arasini kapsayan somut iglemler donem ile ergen olarak isimlendirilen 12 yas ve {izerini

kapsayan formel islemler doneminde bulunan tiiketiciler detayl bir sekilde incelenecektir.

3.3.1.1Ergen Ve On ergen Tanim

On Ergen; Analitik dsnemde, ergende bilissel ve sosyal acidan biiyiik degisimler meydana
gelmektedir. Tiiketici bilgileri ve yetenekleri acisindan ¢ok &nemli gelismeleri igermektedir. On
ergenin algisal diisiinceden somut diislinceye gegisi ve bilgiyi isleme becerisinin artmasi sonucu,

reklamlar1 ve markalar1 daha iyi anlamakta, analiz edebilmekte, bu sayede de tiiketici olarak karar
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verme yeteneklerinde ve stratejilerinde biiyiik degisiklikler meydana gelmektedir (Madran ve
Bozyigit, 2013: 75).

Cocuklarin icinde bulundugu bu dénemde, yasitlarinin diisiincelerine cok énem vermektedir.
Oyuncaklara, miizik ve spor aletlerine gdsterdikleri ilginin yerini yetigkinler i¢in tasarlanan {iriinlere
ve eglence aletlerine biraktigi, markalara yonelik artan sadakatleri ile ailenin satin alma siirecine
etkilerinin de artis gosterdigi goriilmektedir (Valkenburg ve Cantor, 2001: 69).

Ergen; Bu yas araliginda ergenlerin, sosyal becerilerini dnceki doneme gore ilerletmesi,
markalara ve iriin fiyatlarina iliskin bilgilerinin daha detayli hale gelmesine sebep olmaktadir.
Ayrica, diger kisilerin bakis agilarinin farkinda olma diizeyinin artmasi, uyum gdsterme, kendi
kisiligini ya da tiiketici kimligini olusturma ihtiyaci ise; taninmis markali {irlinlerin tiiketiminin
sosyal yonlerine ilgi gosterilmesine yol agmaktadir (John, 1999: 187).

Bireyin yastyla birlikte bilgi edinme kaynaklar1 da degismektedir. Diinyada genel olarak ¢ocuk
dergileri ¢ocuklar iizerinde etkili iken, lilkemizde ayn1 etkiyi yaratmamasi televizyon reklamlariin
paymi arttirmistir. Arastirmalar; 8 yas Oncesi cocuklarin reklamlart diger programlardan ayirt
etmekte zorlandigini ve her gosterilenin dogru oldugunu diistiindiirdiigiint géstermektedir. Ergen yasi
ilerledikge tiiketim kararlarini etkileme araglari olarak basta internet olmak tizere radyo, sinema,
genglik dergileri kullanilmaktadir. Calismalar yas ilerledik¢e ergenin televizyon reklamlarindan daha
az etkilendigi ve negatif tutum gelistirdiklerini gostermistir (Garipova, 2007: 28).

3.3.1.2 Ergenlerin Tiiketici Olarak Onem Kazanma Sebepleri

Ergen terimi, II. Diinya Savasindan sonra belirli tiiketici kitlesini tanimlamak amaciyla
pazarlamacilar tarafindan kullanilmaya baslanmustir (Neyzi, 2004:108).

Ergenlerin tiiketimle 1ilgili bilgi, beceri, davramig gelistirmeleri ve tiiketici olarak
sosyallesmeleri Amerika basta olmak tizere batili bir¢ok iilkede 1980’lerden sonra yogun olarak
aragtirma konusu olmaktadir (Dursun, 1993: 4). Giiniimiizde teknolojiye olan yatkinliklari ve
yenilige olan ilgileri, ergenlerin bilgiye erismesinde ve kullanmasinda etkili olmaktadir. Bu
ozellikleri ile ergenler, pazarlamacilar tarafindan dikkat ¢cekmekte ve arastirma konusu olmaya
devam etmektedir.

Ergenlerin niifus i¢indeki pay1 gz 6niinde bulundurulursa, pazarin 6nemli ve biiyiik boliimiinii
olusturmaktadir. TUIK verilerine gore; 2020 yilinda iilkemizde niifusun %22,8’i 0-14 yas; %67,7si
15-64, yas; cocuk niifusun %28,7’si 5-9yas ; %28,4’0 10 -14, %16,2’si 15-17 yas grubunu
olusturmaktadir.
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Grafik 2. Yas Grubuna Gére Cocuk Niifus Orani

Kaynak: https://data.tuik.gov.tr

Ulkemizin niifus dinamiklerine bakildiginda; geng niifusun oldukga biiyiik paya sahip oldugu
goriilmektedir. Bu 6zellik ise, pazarlama faaliyetlerinin ve firmalarin dikkatini gekmektedir.

Ergenlikte kazanilan marka tercihleri, ilerleyen yaslarin tiikketim kaliplarinin olugmasinda
giiclii bir referans olmasi, yapilan caligmalarin pazarlama faaliyetlerine yon vermesine sebep
olmaktadir. Yapilan caligmalar marka tercihlerinin 12-19 yas araliginda oldugunu, verilen karar ile
marka bagliliginin olustugunu ve bagliligin uzun siire devam ettigini ortaya koymustur (Dursun,
1993: 4). Bu sebeple, gelecek donemlerde de kar saglamaya devam etmek isteyen markalar, ¢ocuklar
ve ergenlerde marka bagliligimi olusturma amaciyla bir takim tutundurma faaliyeti
gerceklestirmektedir. GSM igletmelerinin gengler i¢in olusturduklar tarifelerinde arkadasini getir
kampanyasi 6rnek olarak verilmektedir. Lindstrom (2003), marka tercihlerinin en az %23’ {iniin
cocuklukta edinildigini ve ilerleyen yaglarda devam ettigini ortaya koymustur. Tablo-2’de; ¢ocukluk
ve ergenlik doneminde kullanilan markalarin ilerleyen yaslarda degismedigini gostermektedir
(Aslan, 2009: 5).
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Tablo 2.Yaslara Gére Marka Bagliligi

URON CESIDi 7-10 YAS 11-14 YAS YETISKINLER
Fast Food Mc Donalds Mc Donalds Mc Donalds
Spor Giyim Adidas Adidas Adidas
Televizyon Cartoon Network Nickledeon BBC
Alkolsiiz Icecekler Coca Cola Coca Cola Coca Cola
Cikolata Mars Mars Mars
Mistr gevregi Kellog’s Frosties Kellog’s Cocoa Pops Kellog’s Comflakes

Kaynak Lindstrom, 2003: 50.

Ergenlerin tiiketici kimligini kazanma siirecini takip etmek yalnizca pazarlamacilar1 degil,
gelecegin yetigkini olacak ergenlere dogru tiiketim kaliplart edindirmek adina aileleri ve egitimcileri
de yakindan ilgilendirmektedir (Yiicel, 2003: 4).

3.4 Ergenlerin Teknolojik Uriin Ilgisi Ve Satin Alimina Etkisi

3.4.1 Teknoloji ve Teknolojik Uriin

Teknolojide meydana gelen yenilikler bircok alanda degisime sebep olmaktadir. S6z konusu
yenilikler hem tiiketicinin tercihlerini ve beklentilerini; hem de iiretim teknikleri ile pazarlama
faaliyetlerini etkilemektedir. Her yeni teknolojik gelisme ile tiiketiciler bilinglenerek daha ¢ok
arastirmaya, sorgulamaya daha fazla hizmet destegi ve garanti talep etmeye baslamaktadir. Yeni
teknolojiye sahip iriin ile degisime ugrayan pazar yapisina ayak uydurmak, rekabet iistiinliigii
saglamak ve mevcut pazar payini korumak, isletmeler i¢in son derece zor hale gelmektedir (Aslan,
2009: 51).

Bilgisayar, cep telefonu, uzaktan 6grenme, elektronik oyuncaklar, akilli ev teknolojileri
elektronik yardimli gérme, duyma, konusma aygitlari, otomobil gibi iiriin ve hizmetlerin teknolojik
iiriin olarak kabul edilmesinin kosulu iiretimde, sunumda, kullanimda ya da direkt iiriiniin kendisinde
teknolojinin kullanilmasidir. Geleneksel iiriin ile teknolojik iiriinler birbirinden oldukga farklidir. Bu
nedenle, iki farkli Girliniin pazarlama faaliyetleri de farklidir. Teknoloji sektoriinde faaliyet gosteren
isletmelerin, pazarin hem arzina hem de talebine dikkat etmesi gerekmektedir (Rosen vd., 1998: 5).

Toplumu olusturan bireylerin farkliliklari, teknolojik yeniliklere bakis agisina da yansimistir
(Aslan, 2009: 55). Bireylerin yeniliklere adapte olma ve teknolojik tiriinleri kullanma isteklerinin
birbirinden oldukga farkli oldugu gézlemlenmistir.

Bireysel yenilik¢ilik yaklagimi, kisileri teknolojik {irtinleri kabul etme hizlar1 agisindan 5 gruba

ayirmistir. Burada temel nokta, {iriin satin alinma zamanidir.

e Yenilikgiler,

o Erken benimseyenler,

e Erken davranan ¢ogunluk,

e Geg kalan ¢ogunluk ve

e Sona kalanlar seklinde siralanmustir.
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Yeni iiriin nobetcisi olarak ifade edilen yenilikgiler; risk almay1 sever ve iiriinler hakkinda
devaml bilgi edinme istegindedirler. Bu gruptaki kisiler, yiiksek gelir diizeyine ve yliksek egitim
seviyesine sahiptir. Yeni fikirlere acik olan erken benimseyenler grubundakiler, iiriin hakkinda
birden ¢ok giivenilir kaynaklara ihtiya¢c duymaktadir. Risk almayi sevmeyen, erken davranan
cogunluk grubundakiler, {iriin hakkinda aragtirma yapmak yerine cevreden edindikleri bilgiler
dogrultusunda hareket etmektedir. Son iki gruba dahil olan kisiler, ¢ogunlukla {iriin arastirmasi
yapmamaktadir. Uriinii tesadiifen ya da zorunluluktan dolay1 alip kullanmaktadirlar. Bu gruptakiler
disiik gelirli, diigiik egitimli kigilerden olugmakta ve yenilige direnmektedirler (Karalar, 2006: 244-
245).

Teknolojik iiriin alaninda {iretim yapan isletmelerin hedefi, yenilik¢iler ve erken
benimseyenler grubunda bulunan tiiketicilerdir. Ciinkii teknolojik yeniliklerin yayilmasinda bu iki
grup daha etkindir. Yenilik¢iler seklinde isimlendirilen gruptaki tiiketiciler, risk istahi yiliksek ve
yeniliklere agik tiiketicilerdir. Erken benimseyenler grubundaki tiiketiciler, yer aldiklari grupta gortis
liderleridir ve digerlerinin fikirlerini 6nemli Slgiide etkilemektedirler. Iki grupta bulunan tiiketici
sayisi, toplumun geri kalanina oranla daha az bir payir temsil etmesine ragmen, bahsi gecen
ozelliklerinden dolay1 ireticinin pazarlama hedefi olmaktadirlar (Robinson vd., 1992:621’den
aktaran Aslan, 2009: 21). Tiketicilerin teknolojik yeniliklere yaklagimina gére yapilan bu
siniflamada, tiiketicilerin kesin olarak o grupta kalacagi, degismeyecegi anlamina gelmemektedir.
Baz1 teknolojik iiriinde yenilikgiler sinifinda olan bir tiiketici, bir diger liriinde sona kalanlar sinifinda
yer alabilmektedir (Robinson vd., 1998: 11°den aktaran Aslan, 2009: 21).

Bireylerin teknolojik yeniliklere ve iirtinlere yonelik tutumlar1 ve davranislari, gevresindeki
bireylerin diislincelerinden bagimsiz olmamaktadir. Bireyler, ¢evrelerinde bulunan ve yeniliklere
kars1 fikirlerine giivendikleri kisileri referans almaktadirlar. Ornegin, aile iiyelerinin yapacag ikna
cabalar1 akilli telefon kullanmayan bir ebeveynin tutumunu degistirebilmektedir. Ikna adina yapilan
baski ne kadar giiclii ve onemli ise, o derece giiclii tutum degisikligine sebep olmaktadir. Tutumu
degisen ebeveynin yeniligi benimseme derecesi ise, o kadar yiiksek olacaktir (Aslan, 2009: 66-67).

3.4.1.1 Ergenlerin Teknolojik Yeniliklere Olan Tlgileri

Aile bireylerinin teknolojik yeniliklere karsi tutumunun birbirlerinden etkilendigine dair
bir¢cok c¢aligma bulunmaktadir. Bu c¢aligmalar, son donemlerde ergenin aile igi tiikketim kararina
etkisinin giderek attigini ortaya koymaktadir. Tiim triinlerde oldugu gibi, teknolojik {iriin alim
konusunda da ergenlerin etkisi artmistir. Teknolojik iirlin ve hizmet konularinda yetiskinlere gore
daha becerikli ve ilgili olmasinin yani sira, ebeveynlerine teknolojik yenilikler ve tiriinler konusunda
rehberlik etmesi, ergenlerin pazarlama alaninda dikkat ¢ekmesine neden olmaktadir. Teknolojik iiriin
(6zellikle cep telefonu ve bilgisayar) tireten isletmelerin kurduklar orgiitlere ait yayinlarda ve
raporlarda ergenlerin énemi tizerinde duruldugu goériilmektedir (Aslan, 2009: 70).

Gelisen teknoloji, beraberinde bir¢ok yeniligi getirmektedir. Toplum yapisi, kiiltiir, aile,
toplumsal roller, politik dengeler ile teknolojik yenilikler birbirlerinden karsilikli olarak
etkilenmektedir. Aile bireylerinin lstlendikleri roller de etkilesimden payini almaktadir. Degisen
kosullar, ergenlerin daha fazla sorumluluk almalarina sebep olmaktadir. Ergenlerin aldiklar
sorumluluklara paralel olarak, aile satin alma kararlarina olan etkileri de giderek atmaktadir.

Giliniimiiz ergenleri; kendine giivenen, daha bilgili, deneyimli, duygularin1 ve diisiincelerini

rahatlikla ifade edebilen bireyler olarak ifade edilmistir. Cilinkii bu ¢ocuklar, biiyiik oranda teknolojik
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yeniliklerle birlikte biyiimistiir. Teknolojik gelismelerle biiylimek, onlar1 yeniliklerden korkmayan
ve degisime acik bireyler haline getirmistir.

Teknoloji ve teknolojik iiriinler hizla degismektedir. Teknolojik iiriin iireticileri, mevcut pazar
paylarin1 korumak ve arttirmak amaci ile tirtinlerini gelistirmek zorundadir. Bu nedenle, iiretilen her
yeni iirlin, bir 6ncekinden daha gelismis olmaktadir. Piyasaya siiriilen her yeni teknolojik {iriinii
kullanmak, daha fazla bilgi ve beceri gerektirmektedir. Bireylerin yenilikleri 6grenme hizlari, biligsel
kapasiteleri ise yaslar1 ile dogru orantili olmaktadir. Insanlar yaslandik¢a, grenme hizlari
yavaslamaktadir. Yapilan ¢aligmalarda, yetiskinlerin 6zellikle 50 yas iizeri bireylerin bilgisayar
kullanirken kendilerini eksik ve yetersiz hissettikleri; bu nedenle bilgisayar kullanmay1 istemedikleri
belirlenmistir. Dolayisiyla bilgisayar kullaniminin, bu kisilerde korkuya ve endiseye sebep oldugu
ortaya konulmustur (Aulo, 2004: 1).

Gelismis bilissel kapasiteleri, 6grenmeye yatkinlig1, yeni iiriinleri bulma ve kullanma istekleri
teknolojik iirlinler konusunda, ergenlerin ebeveynlerine karsi gorece istiinlik kurmalarina yol
agmaktadir.

Teknolojik gelismeleri takip etmek ve teknolojik {irtinleri kullanmay1 6grenmek icin, 6grenme
istegi ve kapasite tek bagina yeterli olmamaktadir. Teknolojik gelisime ayak uydurabilmek igin, ciddi
bir zaman ayirmak gerekmektedir. Bog zaman; insanin kendisine ait is hayatinin diginda ve istedigini
yapma konusunda 6zgiir oldugu zamandir (Tezcan, 1994: 9). Yetiskinlerle karsilastirildiginda,
ergenlerin daha fazla bos zamana sahip oldugu bilinmektedir. Bos zaman degerlendirme amaciyla
yapilan faaliyetler, yasa gore farklilik gostermektedir. Ayni zamanda bos zamanlar1 degerlendirmek
icin segilen faaliyet statiiye gore de oncelik kazanmaktadir (Stizer, 2000: 3).

Ergenler sadece bos zamanlarinda degil, okulda da yogun bir sekilde teknolojiyi kullanmaya
baslamislardir. Ornegin; akilli tahta, tepegdz, projektor, tablet, bilgisayar vb. gibi teknolojik aletleri
okullarda yogun olarak kullanmaktadirlar. Bir¢ok yetiskine gore daha fazla teknolojiye maruz
kalmanin yani sira, fazla bos zamana sahip olmak ergeni daha bilgili hale getirmistir.

Ergenler, yetiskinlere gore yenilikgilerdir. Yenilik¢ilik, teknolojik tiriinlerin kullanilmasi1 ve
benimsenmesi igin gereklidir. Ergenler, teknolojik yenilikleri benimseme konusunda diger yas
grubuna kiyasla daha basarilidir. Ergenlerin teknolojik olarak popiiler kiiltlirii yansittiklari;
Facebook, Youtube gibi web adreslerini yogun ve aktif bir bigimde kullandiklari ortaya konulmustur
(Hartman vd., 2004: 354).

Yenilik¢i sinifa dahil olan tiiketicilerin en belirgin 6zellikleri, riski sevmeleridir. Dolayisiyla,
yenilik¢i sinifa dahil ergenlerin, risk alma egilimleri daha fazladir. Risk; sonucu 6nemli olan
belirsizlik seklinde tanimlanmaktadir. Risk, genellikle olumsuz olarak algilanmaktadir. Bu nedenle,
almmayan riskler birgok firsatin kagmasina sebep olmaktadir. Riskin olumlu getirileri de
bulunmaktadir. Gonzales vd. (1994) risk almanin, ergenlerin gelisiminin bir pargasi oldugunu ve
ergenlerin hayatlarim1 denetleme, kaygi diizeyini azaltma, yetersizlik ve basarisizlikla bag etme,
olgunlagma ve geng yetiskinlige gecisin belirtisi olarak saymaktadir.

Ergenlerin, risk alma egiliminin daha yliksek olmasinin temel nedenlerinden biri de; bilissel
farkliliktir. Ergenler, yetiskinlere gore daha benmerkezci yapidadir. Benmerkezcilik; kisinin
disiincelerini diger insanlarinkinden ayirt edememesi, kendisinin ve digerlerinin bakis agilari
arasinda bulunan farklar1 gorememesidir (Cok ve Karaman, 2008: 47). Biligsel farkliliklarinin bir
digeri ise; ergenlerin yetiskinlere goére daha hizli karar almalaridir. Ciinkii ergenler, karar alirken
ortaya ¢ikmasi beklenen yakin olasiliklar1 dikkate alirken; uzak ihtimalleri pek diisinmemektedirler
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(Quadrel vd., 1993: 104).Tiim bu &zellikler bir arada diisiiniildigiinde ergenleri, risk istahlar1 ve
yenilikleri benimseme hizlan yiiksek kisiler olarak tamimlayabiliriz.

Ergenlerin moda algilar1 oldukea yiiksektir. Bir teknolojik iiriin ne kadar modaya uygunsa,
ergen tarafindan o kadar hizli benimsenir. Ciinkii ergenler i¢cin kabul gérmek, dikkat cekmek, bir
gruba ait olmak ve begenilme duygular1 son derece baskindir. Yeni ¢ikan {iriinii ilk kullanan olma
arzusu, gosteris, tiiketim egilimi, akranlarindan tiiketim konusunda geri kalmama gayreti bu
duygularin disa vurumu seklinde ifade edilebilir.

Ergenlerin teknolojiye ve yeniliklere ebeveynlerine gore daha ilgili olmalarinin nedenleri
maddeler halinde asagidaki gibi 6zetlenebilir.

e Ergenlerin teknolojiyi kullanma yeteneklerinin yiiksek olmasi

e Ergenlerin anne babalarina kiyasla daha fazla bos zamana sahip olmalar
e FErgenlerin yenilik¢i olmalari

e Ergenlerin risk istahlarmin yiiksek olmasi

e Ergenlerde 6ne ¢ikan kabul gérme ve begenilme giidiisii

3.5 Tersine Toplumsallasma Kavram

Tiiketicinin toplumsallagma siirecinde ¢ocuk ya da ergen; aile, okul, akran ve medya gibi
sosyallesme araci tarafindan etkilenerek tiiketim hakkinda bilgi sahibi olmustur. Teknolojik
yenilikler basta aile olmak iizere, bir¢ok yapisal degisimi de beraberinde getirmistir. Bilginin yayilma
hiz1, sekli ve teknolojik tiriinler ergenin temsil ettigi merak ile otoriteyi temsil eden aile arasindaki
gii¢ dengesini yeniden degerlendirme siirecinin ortaya ¢ikmasina sebep olmustur. (Postman, 1995:
114). Degisen dengeler toplumsallagsmanin da yoniinii degistirmis, aile ve ¢ocuk arasindaki bilgi
aktarimi teknolojik iiriin bakimindan Tersine Toplumsallagma kavramu ile agiklanmaya ¢alisilmistir.

Tersine Toplumsallagma tiiketici baglaminda, yine pazarda tiiketici olarak islev gormekle ilgili
beceri, bilgi ve tutumlari edinme siirecidir. Ancak bu durumda, toplumsallagsma aracilari olarak kabul
edilen ergenler, sinirli ya da higbir sey bilmeyen ebeveynlerine teknolojik yeniliklere ait bilgilerini
ogretmektedirler. Literatiirde, Tiiketici Tersine Sosyallesme (Grossbart vd., 2002; Jiao ve Wei,
2020), Tiiketici Sosyallesmesi (Easterling, Miller ve Weinberger, 1995; Gentina ve Muratore, 2012),
Ikincil Tiiketici Sosyallesmesi (Watne, Lobo ve Brennan, 2011) veya Ebeveyn Tiiketici Ogrenmesi
ve Geriye Doniik Sosyallesme (Ekstrom, 2007) seklinde ifadelerle agiklanmaya caligilmustir. Son
olarak arastirmalarda, Tiiketici Ters Sosyallesme terimi se¢ilmistir ve yukaridakilerin tiimiine atifta
bulunmustur (Pagaci, 2020: 21).

Tersine toplumsallagsma kavraminin temelleri, Margeret Mead’in 1970 yilinda “Culture and
Commitment: A Study of the Generation Gap” (Kiiltiir ve Baglilik: Kiiltiir Boslugu Uzerine) isimli
calismasi ile atilmistir. Mead calismasinda; teknolojik yeniliklerle birlikte bilgiye ulagsma ve
kullanma bakimindan farkli bir durumun yasanacagini, bdylece yetigkinlerin ergenlere degil;
ergenlerin yetiskinlere rehberlik ve danigmanlik yapacagini ifade etmistir. Postman (1995), yaptigi
calismada Mead’e ait goriisleri asagidaki sekilde belirtmistir.

“...genclerin yasadiklari ile ilgili daha ¢ok sey bilen yashlarin
olmadigi bir noktaya ulastik- tiim kiiltiirel sirlart agikladigy icin

elektronik medyanin hem yetigkinligin otoritesini hem de ¢ocuklarin
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merakina ciddi bir darbe indirdigine inaniyorum (Postman, 1995:
116)”

Teknolojide yasanan degisimler toplumu ne kadar etkiliyorsa, toplumda meydana gelen
degisimler de teknolojiyi etkilemektedir. Giiniimiizde 9-17 yas aralifinda ¢ocuk sahibi olan
ebeveynlerin, ergenliklerinde var olan teknolojik iriinler ile simdiki trlinler oldukga farklilik
gostermektedir. Dolayisiyla o teknoloji ile biiylimils ebeveynlerin, teknolojik firiinleri pek
tantyamamis biiylikanne ve biiylikbabalarin teknolojik yenilikleri ¢ocuklarina ya da torunlarina
ogretmeleri pek olasi goriilmemektedir. Sonug olarak, teknolojik tiriin kullanimina iligskin bilgi
aktariminin yoniinii, geleneksel tiiketici teorisi yardimu ile agiklamak yetersiz kalmaktadir (Aslan,
2009: 9).

Teknolojik yeniliklerin ortaya ¢ikmasi, yayilma hizi ve benimsenmesi, topluma ait bireylerin
inang, tutum, algilarinin farkli oldugundan diinya tizerindeki her toplumda degismektedir. Bu farki
besleyen en temel kavram ise, kiiltiirdiir. Kiiltiir; topluma ait bireyin sosyallesme siirecinde kazandigi
kalip ve davramis bi¢imidir. Kiiltiiriin toplum {izerindeki yansimasini gérmek ig¢in 0 toplumun
titketim davranisimt ve kalibimi incelemek, bir¢ok konu hakkinda bilgi saglamaktadir. Kiiltiiriin
ozellikleri tiiketici davramslarina da yansimaktadir (Ipsiroglu, 1991: 27°den aktaran Aslan, 2009:
91). Diger bir ifadeyle; insanligin yarattig1 inang, tutum, ahlak, davranistan olusan deger ve kurallar
biitiinii, bireyin hayat goriisiinii ve olaylar1 degerlendirme yaklagimini ifade eden kiiltiir, tiiketim
konusunda da 6nemli rol oynamaktadir.

Kiiltiirin en bilinen 6zelligi, toplumsal yapinin tiriinii olmasidir. Kiiltiir, o toplumun kendinden
onceki nesilden alip, o anki kosullara olaylara gére yon verip sonraki nesile aktaracagi mirastir.
Kiiltiir, zamanla yeniliklerin ve yasanan toplumsal olaylarin etkisiyle degismektedir. Her yeni bulus,
toplumsal olaylar, degisen ve gelisen fikirler kiiltiiriin degisimine katkida bulunmaktadir. Ayrica,
kiiltiir stireklilige sahip olan ve 6grenme yoluyla aktarilan bir kavram olarak tanimlanmaktadir.

Ebeveynlerden cocuklara ya da ergenlere aktarilan kiiltiir, teknolojik gelismelerin etkisiyle
eski zamanlara kiyasla ¢ok daha genis ve kiiresel hale gelmektedir. Giiniimiiz ergenlerin sahip
olduklar teknolojik iletisim araglari, kiiresel capta toplumsallasmanin 6niinii agmaktadir. Bu sekliyle
Tersine Toplumsallagsma, ergenlerin iletisim araglar1 sayesinde hizli yayilan kiiltiiriin belirgin olmasi
olarak ifade edilmektedir (Grossbart ve Hughes, 2002: 67).

1970 yilindaki ¢aligmasinda Mead, nesiller arasi sosyal ve kiiltiirel deneyimlerin aktarimimn
kapsamli bir sekilde agiklamaya calismistir. Calismaya gore kiiltiir, degisen bir kavramdir ve
degisiklik 3 asamalidir. Bunlar;

e Postfigurative culture: Sonradan o6grenilen kiiltiir
o Cofigurative culture: Birlikte - Es zamanli olusan kiiltiir
e  Prefigurative culture: Onceden 6grenilen kiiltiir

Bireyin i¢ine dogdugu kiiltiirii 6grenmesi, benimsemesi ve davranislarinin kiiltiirel kodlara
gore bicimlendirmesi dinamik bir siiregtir. Mead (1970)’in c¢aligmasi toplumsallagsma teorisi
temelinde; kiiltiiriin 6grenilme zamanini, siirecini ve kiiltiriin gecirdigi degisimi 3 asamada
aciklamistir. Bunlardan “ Sonradan 6grenilen” seklinde ifade edilen asamada; birey, tarih boyunca
birikmis, geleneksellesmis, deger ve kurallar1 atalarindan 6grenmesi iken; bireyin kendisi ile aym
donem ve gagda yasayan kisilerle etkilesimi sonucunda gelistirip 6grendigi kiiltiir ise “eszamanli”
kiltiirdir (ICT, 2003: 324).
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Giiniimiizde sonradan 6grenilen kiiltiir cogunlukla Avustralya yerlileri gibi ilkel toplumlarda
ya da Kibbutz'da® dogan Israil gibi muhafazakar toplumlarda gériilmektedir Cocuklar, kiiltiirii ilk
olarak atalarindan oOgrenmektedir. Bu toplumlarda yashlarin gosterdigi direng, degisimi
yavaglatmaktadir. Sonradan Ggrenilen kiiltiir ile biiyliyen bir ¢ocugun kiiltlirii 6grenme sekli,
atalarindan kendisine dogru olan duragan ve tek yonlii bir olgu olmaktadir (Mead, 1970: 45).

Es zamanli olusan kiiltiir, postfigiiratif ile prefigiiratif kiiltiir arasinda konumlanmistir. Bu
kiiltiiriin etkin oldugu toplumlarda, hem c¢ocuklar hem de yetiskinler kendi yasitlarindan
Ogrenebilirler. Burada ergenlerin edindigi yeni davranislar biiyiiklerinin onayina baghdir. Es zamanl
olusan kiiltiir igin Mead (1970) ¢alismasinda; ebeveynlerin ¢ocuklarini “degismezlik i¢inde degigim”
beklentisi ile yetistirdigini belirledi. Ornegin Yahudiler ve Ermeniler, ¢ocuklarm Kkiiltiirel
kimliklerini koruyarak, yeni diller 6grenme beklentisi iginde yetistirmislerdir (Mead, 1970: 74).

Gog, savasg, sanayilesme ve diger olaylar gibi ge¢misin ve bugiiniin aktariminin kesintiye
ugramasi, es zamanli 6grenmenin etkin oldugu kiiltiirlerde ¢ok 6nemli bir rol oynamustir (Sellar,
2013: 17). Sanayilesmenin etkisi ile kdylerden schirlere go¢ artmus, aile yapisi ise genis aileden
cekirdek aileye doniligsmiistiir. Yasanan tiim bu doniisiimler ise eszamanli kiiltliriin hizla artmasina
sebep olmustur (Cammarota, 2009: 62).

Bir antropolog olan Margeret Mead (1970) ¢alismasinda; gelecekte kiiltiirel aktarimin yonii,
cocuklarin akranlarindan 6grendikleri bilgileri aileye 6gretmesi seklinde olacagini ifade etmektedir.
Bugiiniin ¢ocuklari, ailelerinden daha ¢ok sey bildigi i¢in yenilikleri aileden degil; yasitlarindan
ogrenmektedir. Mead (1970) prefigiiratif kiiltiir kavramini; baska tilkelere go¢ eden ailelerin gocuk
ya da ergen lyelerinin yeni kiiltlirin normlarina ve dile, yetigkin tiyelerden ¢ok daha hizli ayak
uydurduklarini agiklamakta kullanmustir (Aslan, 2009: 93). Gogmen ¢ocuklar ve ergenler okulda,
sokakta ve birgok yerde o kiiltiire ait akran ve insanla daha fazla iletisim ve etkilesim kurmaktadir.
Boylece, yeni kiiltlir ve dil ile ilgili bilgiyi pek ¢ok aracidan 6grenmektedir. Ergenler, yenilikleri
benimseme ve adapte olmakta anne babalarina gore daha esnek oldugu i¢in ¢evrelerine daha hizli
sekilde uyum saglamaktadirlar. Yeni kiiltiir ile ilgili birgok seyi Ogrenerek ailelerine de
ogretmektedirler (Grossbart ve Hughes, 2002: 67).

Onceden 6grenilen kiiltiir, biiyiik olasilikla yenilige asina olmayan ve gegmisten higbir
deneyimi olmayan yagllar ile yeniliklere ve degisime uyumlu ergenlerin arasinda ki iliskide ortaya
cikmaktadir (Saparova ve Kanagatova, 2018: 77). Margeret Mead tarafindan ileri siiriilen kiiltiirel
degisimin, her kusakta farkl: etkisinin goriilmesi “Tersine Toplumsallagsma” kavraminin énemli bir
¢ikis noktasi olmustur (Aslan, 2009: 94).

Giliniimiizdeki kiiltiirel aktarim, tamamen dnceden 6grenilen kiiltiir olmasa da, bilgi teknolojisi
ve sosyal medya gibi bazi 6zel alanlarda giiclii bir sekilde goriilmektedir. Glinlimiizde, prefigiiratif
kiiltiirin sonucu tiim diinyada gozlemlenebilmektedir. Geleneksel kiiltiirel aktarimdan farkli olarak,
prefigiiratif kiiltiirde, etkilesimin yonii ¢ocuktan ebeveyne dogru olmaktadir (Pagaci, 2020: 20).

IKibbutz: Israil devletinin kurulusunda 6nemli etkileri olan ve kibbutizm Israil'e mahsus bir deney olup,
tarihte gelmis gegmis en bilylik ortaklasa toplum hareketlerindendir (Wikipedia).
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Geleneksel Toplumsallagma

\

Karsilikls Toplumsallagma

‘

Tersine Toplumsallasma

‘

Sekil 6. Ebeveynler ve Cocuklar Arasinda Tiiketici Sosyallestirme YOnergeleri

Kaynak : Pagaci, 2020:20

Sekil 6’da, Tiiketici Toplumsallasmasinin yonii ile Mead'in Kiiltiirel Aktarim asamalarinin
yoniinlin ortistigi goriilmektedir. Geleneksel Tiiketici Toplumsallagmasi; ¢ocuklarin dncelikle
ebeveynlerinden kiiltiirel kurallar1 6grendigi postfigiiratif kiiltiirel aktarim ile Ortlismektedir.
Ebeveynden ¢ocuga tek yonlii bir sosyallesme yonii fikri, modern diinyada eskidir ve daha ¢ok ilkel
veya muhafazakar kiiltlirlerde gozlemlenmektedir. Karsilikli Toplumsallagma stireci, ebeveyn ve
cocuk arasindaki 6grenmenin karsilikli olabilecegini kabul etmektedir. Bu tip toplumsallagsmada
ogrenme, her ne kadar karsilikli olsa da ¢ocuklarin 6gretme roliiniin ebeveynlerine gére daha sinirl
olabilecegi belirtilmektedir. Karsilikli toplumsallasma ile yapilandirict kiiltiirler tam olarak
ortiismese bile, yapilandirict kiiltiirlerin ebeveynleri yenilige daha agik olmaktadir. Bu ylizden
cocuklar1 da, birer toplumsallasma araci olarak kabul edebilmektedir. Ote yandan, Tersine
Toplumsallagma ile 6nceden 6grenilen kiiltiir tam olarak uyusmaktadir. Her ikisinde de anne babalar
icin ¢ocuklari, ana toplumsallagsma aracilar1 olmaktadir. Geleneksel Toplumsallasmanin aksine
toplumsallasmanin yonii, ¢ocuktan anne babaya dogru gitmekte ve bu tip toplumsallasma
gliniimiizde ya da muhtemelen gelecekte daha net goriilecektir (Pagaci, 2020: 20).

Kisa zaman Oncesinde ergenler, yetiskinler tarafindan fiziki ve biligsel anlamda yetersiz kabul
edilmekteydi. Son donemlerde yapilan ¢alismalar, bu anlayistan uzaklagsmaya baslamis ve ergenin,
toplumun diger bilesenleri ile esit (6rnegin Johansson, 2000) ve yetiskinlerle esit (6rnegin Tufte vd,
2003) oldugu kabul edilmektedir. Birlesmis Milletlerce 1989 yilinda yayinlanan Cocuk Haklar
Beyannamesinde, “’cocuklar yetiskinlerle esit haklara sahiptir’> seklinde tanimlamistir (Ekstrom,
2007:205). Lee (2001) ¢aligmasinda, insan yasaminin her asamasinda yeniliklerin oldugunu ve
sosyal rollerin yalnmizca biligsel gelisim kavrami ile degerlendirmenin yetersiz oldugunu ifade
etmektedir (Aslan, 2009: 95).

Teknolojik gelismeler ile uzantisi olan yeni teknolojik iiriinler, kiiltiirel dontigiimlerin en
onemli faktorleridir. Genellikle; yasanan doniisiimiin  toplumu nereye gotiireceginin
ongoriilememesi, olumlu etkilerin yan1 sira korku, belirsizlik gibi olumsuz etkileri de beraberinde
getirmektedir (Grossbart ve Hughes, 2002: 66). Genel olarak yeniligin getirdikleri yetigkin ile
yagslilarda endise, korku duygularina daha ¢ok sebep olmaktadir. Cocuklarin ve ergenlerin teknolojik
gelismelere olan ilgileri daha fazla olmakta ve yenilikler ¢ocuk ve ergenlere korkudan daha gok
heyecan vermektedir. Ayrica, ergenlerin teknolojik yeniliklere ve teknolojik iirtinlere ilgi duymalari,



bilgi ve beceriye sahip olmalari, geleneksel tiiketici toplumsallagsma teorisini yeterince
aciklayamamaktadir.

Giintimiiz ¢ocuklari, dijital yerliler olarak gériilmektedir. Ng (2012). 'ye gore, “dijital yerliler,
1970'lerin sonlarinda kisisel bilgisayarin ortaya ¢ikmasi ve ardindan 90'larda internet ve bilgi
'patlamast' ile baslayan dijital ¢agda dogarlar.” Bu durumda 901 yillardan sonra tiim diinyada
yayginlagmasi nedeniyle 90'l1 yillarda doganlari dijital yerliler olarak degerlendirmek gerekmektedir.

Bilgi ve iletisim teknolojilerini (BIT) benimsemenin temelinde, dijital yerlilerin teknolojiyi
kullanma yetenekleri yatmaktadir (Ng, 2012: 45). BIT, “verileri elektronik olarak toplamak,
depolamak, kullanmak ve gondermek icin bilgisayar ve diger elektronik donanim ve sistemlerin
kullanilmasidir” (Cambridge Dictionary). Bu kapsamda geleneksel cihazlar; bilgisayarlar, akilli
telefonlar, tabletler, kameralar, gilivenlik sistemleri, dronlar, yazicilar vb. seklinde siralanmistir
(Pagaci, 2020: 25).

Tiiketici Tersine Toplumsallasma kavrami, ergenlerin yeni ¢ikan veya yeni kabul gérmeye
baslayan bir alanda bilgi ve becerisinin, ebeveynlerinden daha fazla oldugu durumlarda
goriilmektedir. Ornegin; moda ve yeni teknolojik 6zelliklere sahip iiriinlerin satin aliminda, daha az
ya da higbir bilgiye sahip olmayan yetiskinler, ergenlerin bilgilerine bagvurmaktadir. 1970
-1980°1i donemin baslarinda moda ve arabalar konusunda yapilan ¢alismalarin sonuglari, giiniimiizde
tiim teknolojik tirtinler igin gegerli olmaktadir (Tapscott, 1998:40 aktaran Aslan, 2009: 96).

Calisgmanin simdiye dek olan kisimlarinda bahsedildigi iizere; ebeveynlerin satin alim
kararinda ergenlerin etkileri olmakla birlikte, teknolojik tirtinlerde bu etki daha baskindir. Teknolojik
gelismeler, ergenlere bilgiye ulagsma ve kullanma agisindan kolaylik saglamaktadir. Ayrica, degisen
aligveris ve tiiketim davranislarindaki deneyimleri ergenlerin ebeveynlerinin 6niine ge¢cmelerine
sebep olmustur. Biitiin bu gelismeler * Tiiketimde Tersine Toplumsallagsma ““ kavraminin 15181nda
aciklanmaya calisilmistir. Tersine Toplumsallasma kavraminin ergen bireylerde daha net izlenmesi
ergene ait bir takim 6zelliklerle agiklanmaktadir (Aslan, 2009: 97-98).

e Yenilik, egilim ve moda konularina ilgileri oldukea yiiksek olan ergenlerin teknolojik
driinleri de moda ile iligkilendirerek degerlendirdigi anda yeniligi hizla
benimsemeleridir.

e Kabul edilme giidiisii olduk¢a baskin olan ergenin teknolojik iiriinler konusunda
ebeveynleri tarafindan bilirkisi kabul edilmesi ergene giiglii bir motivasyon saglar.

e Ergenlerin sik¢a vakit gecirdigi arkadaslari da teknolojik yenilikler ve teknolojik
iriinlere kars1 ilgilidir. Ergenlerin birlikteyken konustuklar1 konular arasinda bu
iriinlerde olabileceginden, eksik bilgi ile kendisini yetersiz hissetmeme adina bu
konular hakkinda bilgi sahibi olmak istemektedir.

e Yeni ¢ikan teknolojik iiriinleri etkin kullanabilmek c¢ogu zaman ciddi bir bilgi
gerektirmektedir. Uriiniin saglayacagi teknolojik ayricaliklari kullanabilmek icin
yeterli bilgiye sahip olmamak onu aktif kullanamamak ile sonuglanir. Teknolojiyi
kullanmak i¢in gereken bilgiyi 6grenmek de zaman ister ve ergenlerin ebeveynlerine
oranla daha fazla bos zamanlar1 vardir.

e Giiniimiiz ebeveynleri, cocuklarinin teknolojiyi Ogrenmesini ve aktif olarak
kullanmasini desteklemektedir. Anne babalar ¢ocuklar1 arasinda ki iligkinin zarar
gormemesi ve olumlu yonde gelismesi i¢in onlari teknolojik {iriin taleplerine sicak
bakmaktadir.
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e Her yeni ¢ikan teknolojik iiriin daha ¢ok teknik bilgi igerdigi i¢in ebeveynler daha sik
ergenlerin bilgisine ve deneyimine bagvurmaktadir. Kisacasi teknolojik {iriin ne denli
ileri teknik igeriyorsa ergenlerin etkileri o denli fazla olmaktadir.

e FErgenlerin karmasik teknolojik iirtinleri rahat kullanmalar1 yeni teknolojik iiriinler
hakkinda bilgili olmalar1 konusunda anne babalarin duydugu gurur, ergenlere
motivasyon saglamaktadir.

e Ozgiirlesme arzular1 daha yiiksek olan ergenler teknolojik iiriinlerle zgiirlesmektedir.
Ayrica ergenlerde baskin olan diger ozellik olan merak duygusu yeni iriinlerin
arastirilmasi ve 6grenilmesi konusu ergenler igin itici bir gii¢ olmaktadir.

e Cogu zaman ¢ocuklarmin gerisinde kalan, ayrisan, yetisemeyen ebeveynlerin
toplumda ¢agin gerisinde kaldig1 ifade edilmistir. Bu ebeveynler toplumsal baskindan
ka¢mak i¢in ¢ocuklari ile benzesmeye tam olarak onlarin gelisme hizina yetisemeseler
de ¢ok gerisinde kalmamak arzusu ile ergene danigmaktadir.

Tersine Toplumsallasma kavraminin gecerliligi 2 faktorle agiklanmaktadir. Teknolojik
iiriinlere ergenlerin ilgisi ve neticesinde ebeveynlerine gdrece iistiin olmalar1 ve mevcut iistiinliigiin
ebeveynlerce kabul gormesi ve s6z konusu bilgilerden yararlanmak istemeleri gerekmektedir.

Ele alinan ogeler tersine toplumsallasma kavramini, iki ayagi olan bir olgu olarak ortaya
cikarmaktadir. ilk olarak tersine toplumsallasma; ergenlerin teknolojik iiriinlere karsi olan ilgisi
sonucu ortaya ¢ikan ve yetiskinlere gore ergenlerin sahip oldugu bir bilgi Ustlinliigline isaret
etmektedir. Ikincisi ise tersine toplumsallasma; ergenlerin bu bilgi iistiinliigiiniin yetiskinlerce kabul
edilmesi ve yetiskinlerin bu iistiinliikten yararlanma isteklerini de ortaya koymaktadir.
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4. “TERSINE TOPLUMSALLASMA KAVRAMI” TEKNOLOJIiK URUN
ALIMINA ERGEN ON ERGEN ETKIiSi ELAZIG ORNEGI

4.1 Arastirmanin Konusu

Yeniliklere olan ilgileri, meraklar1 ve yiiksek risk istahlar1 sayesinde ergenlerin 6zellikle
teknolojik {irtin alaninda ebeveynlerine gdrece iistiin olduklar1 teori kisminda ayrintili olarak
verilmistir. Bu istiinliik zamanla ebeveynler tarafindan kabul edilmis ve aile tiiketim kararlaria
ergenlerin etkisini arttirmstir. (Grossbart vd., 2002: 66; Papert, 1996: 7-10).

Toplumsallagma aracilari olan aile, medya, okul, akran ile ¢gocugun etkilesimi sonucu gocuk
kiiltiirel normlari, toplum kurallarin1 6grenmenin yami sira tiiketici olarak davranmig kaliplarim
O0grenmekte ve igsellestirmektedir. Zamanla dijitallesen diinyada bilginin aktarimi  ve
toplumsallasmanin yonii degismis, geleneksel toplumsallagma kavramu ise, bu degisimi agiklamak
da yetersiz kalmistir. Toplumsallagsmanin degisen yonii 6zellikle aile bakimindan tersine donmiis,
aileden cocuga olan aktarim c¢ocuktan aileye donmiistir. Bu yonde yapilan caligmalarda,
toplumsallasma kavraminin basina tersine sifatini ekleyerek yeni olusan durum ile geleneksel
toplumsallasma ayrimini yapmaya calismislardir. Tiirkce literatiirde tiiketici sosyallesmesine yonelik
yapilmig ¢ok sayida galigma yer almaktadir. Fakat tersine toplumsallagma ile ilgili nispeten sinirlt bir
literatiir bulunmaktadir. Bunlardan Tiirk¢e Literatiirde Elif Aslan’a ait doktora tezi, Tugba Pagaci’ya
ait yiiksek lisans tezi bulunmaktadir. Yabanci kaynaklarda bulunan makaleler ise su sekildedir:

“Sporseverlerin Ters Sosyallesmesi: Cocuklar Ebeveynlerinin Spor Fandomunu Nasil
Etkiler?” Craig Hyatt and Shannon Kerwin, Larena Hoeber and Katherine Sveinson, 2018).

“Sosyal Pazarlama, Pester Gii¢ Ve Tersine Sosyallesme” (Vel, Mathew & Shirkhodaee, 2017).

“Ailelerde Cevreci Davranis: Tersine Bir Sosyallesme Perspektifi” (Pallavi Singha, Sunil
Sahadevb, Caroline J. Oatesc, Panayiota Alevizoud.2020).

“Ters sosyallesme yoluyla marka genislemesi: Cin'de bir iPhone 6rnegi” (Jiao and Wei, 2019).

Bu calismada, tersine toplumsallasma olgusu anne baba ve ergen satin alma kararlarinda
teknoloji ve teknolojik iiriin satin alma kararlarina ergenlerin etkisi ve boyutu arastirma konusu
yapilmistir. Dolayisiyla, teknolojik satin alimlarda bilgi ve deneyim aktarimi ergenden ebeveyne
dogru olmas1 seklinde bir diisiince ile calismanin modeli kurulmustur. fkinci olarak “Tersine
Toplumsallagma kavraminda ergenlerin satin alim kararlarina etkisi ergenin iginde bulundugu yas
araligina (ergen Onergen olmasi) gore degisiklik gosteriyor mu?” sorusuna yanit aranmistir. Son
olarak “Teknolojik {iiriin olarak degerlendirilen cep telefonu ve begenmeli mallar grubunda ifade
edilen otomobil alimlarinda ergenin etkisi farklilik gosteriyor mu?” sorusu arastirtlmistir.

Kisaca bu ¢aligmada; ebeveynler kendilerine veya ¢ocuklarina aldiklari cep telefonlarinda ve
aileni ihtiyaci olarak satin alinan otomobillerde ergenlerin bilgilerinden yararlaniyorlar mi1? Satin
alma karar1 alinirken ergenin 6n ergen — ergen olmasi etkinin diizeyini degistiriyor mu? Ergenler
teknolojik {irlinlerin yani sira begenmeli mal olan otomobil alinimda da etkili mi? sorularina cevap
aranmaktadir.
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4.2 Arastirmanin Konusu

Teknolojik gelismeleri daha dnce ve hizli yasayan batili toplumlarda ergenlerin ailenin satin
alma kararlarina etkilerinin yonleri dikkat ¢ekmis ve yogun bir bi¢imde arastirilmistir. Konu ile ilgili
yerli literatiir taramas1 yapildiginda ise, caligmalarin sinirli oldugu goriilmiistiir.

Genis bir pazar payina sahip olan ergenlerin, tiiketim alaninda sahip oldugu bilgi, beceri ve
tutumlar, nelerdir? , bunlar1 ne sekilde kazaniyorlar, satin alma davranistyla sonuglanan siirece
etkileri nelerdir? sorularinin cevaplarmi bilmek isletmeler i¢in olduk¢a Onemlidir. Gegmisten
giiniimiize dek yasanan toplumsal olaylar, toplumun en kiigiik birimi olan aileyi ve aile i¢indeki gii¢
dengesini degistirmistir. Ergenlerin, harcama giiciiniin zamanla artmasinin yani sira, bazi tiriinlerde
ebeveyn tarafindan bilgisine ihtiya¢ duyulan otorite haline gelmeye baglamistir. Biitiin bunlar bir
arada degerlendirildiginde, ergenler ve aile iizerindeki etkileri inceleme konusu olmaktadir (Aslan,
2009: 101).

Anne ve babalarin teknolojik iiriin olan cep telefonu ve otomobil satin alma davraniglarinda
ya da bu {irlinlerin bir {ist modeli ile degistirilmesi konusunda ergenden aldig1 bilgilerden faydalanma
diizeyi hangi degiskenler yardimiyla agiklanabilir? Bu degiskenlerin ergen ve 6n ergen farklilik
diizeyleri nelerdir? ” sorularina yanit aranmaktadir. Caligmanin amaci, Elaz1g ilinde yasayan 6. Sinif
Ogrencisi Onergenler ile 12. sinif 6grencisi ergenlerin anne ve babalarinin satin alma davranisi
kararlarindaki etkilerini Tersine Toplumsallagma Kavrami baglaminda incelemek ve etkilerini
karsilastirarak aralarindaki farkliliklarini belirlemektir.

Literatiir incelemesi yapildiginda; Tersine Toplumsallasma kavraminin dogrudan ele alindigi
caligmalarin sinirli oldugu goriilmistiir. Ayrica, ergen ve dnergen karsilastirilmasinin yapildigi bir
calisma bulunamamistir. Bununla birlikte, yapilacak bu calismanin Tersine Toplumsallagsma
kavramina farkindalik olusturacagi, ergen ve o6n ergenlerin ebeveyn satin alma davranislarina
etkilerinin karsilastirilmasi konusunda katki saglayacagi diigiiniilmektedir.

4.3 Arastirmanin Onemi

Tersine Toplumsallagsma Kavrami yerli literatiir gergevesinde degerlendirildiginde; ebeveyn
satin alma davraniglarina ergenlerin etki diizeyinin belirlenmesine yonelik ¢aligmalardan, 2009
yilinda yazilan Elif Aslan’a bir doktora tezi ve bu doktora tezinden tiiretilmis 1 adet makalenin ve
Tugba Pagaci’ya ait yliksek lisans tezinin yer aldig1 goriilmiistiir. Bununla birlikte, ilgili yerli literatiir
incelendiginde, dogrudan tersine toplumsallasma kavrami ¢ergevesinde ele alinmamasina ragmen,
ergenlerin aile satin alma kararlarina etkisine yonelik tezler ve makaleler tespit edilmistir. Bunlar;
Barutcu ve Sarikaya (2016); Karadag (2011); Ersoy vd. (2010); Cakici ve lyitoglu (2012); North vd.
(2007); Cakir (2006); Garipova (2007) olarak belirlenmistir. Ayrica Tiiketici Toplumsallasmasi
alaninda da makale ve tez bulunmustur. Bunlar Yiicel (2003), Vatandas (2007), Volkan (2016),
Sezgin (2020), Demirkili¢ (2021) makale ve tez bulunmustur. Tespit edilen ¢alismalara ait bilgiler,
kavramsal gerceve kisminda anlatilmisgtir.

Yapilan caligmalardan Aslan (2009) ve Pagaci (2020) calismasinda; dogrudan Tersine
Toplumsallasma kavramini kullanmistir. Ancak, ¢alismada sadece ergenler (sadece tek yas grubu)
ve teknolojik triinler (cep telefonu ve bilgisayar alimi) ele alinmustir. Bununla birlikte, diger
teknolojik iiriinler, likks {irlinler ya da daha farkli ergen gruplari olan 6nergenler i¢in herhangi bir
aragtirmanin yapilmadig1 goriilmiistiir.
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Bu nedenle bu aragtirmada; cep telefonu ve bilgisayar vb. teknolojik iiriinler (begenmeli) ile
otomobil (liiks) boyutuyla ele alinan begenmeli ve lilks mallar grubunda yer alan iriinler ele
alinmustir. Bununla birlikte, ergenin yasi arttikga anne babasinin iizerindeki etkisinin arttigt
diisiiniildiigiinde; s6z konusu iirlinlerin satin alma davranisi asamasindaki etkisinin tespit edilerek
ergen ve Onergen karsilastirilmasi yapilmis ve olusabilecek farklar incelenmistir. Ergen ve 6nergen
arasinda anlamli bir farklilik olup olmadig1 belirlenmeye ¢alisilmistir. Ayrica, yapilacak olan bu
arastirmanin literatiire de 6onemli bir katki saglayacagi ve bundan sonra yapilacak olan galigmalara
da yardime1 olacagi 6ngoriilmektedir.

4.4 Arastirmanin Simirhliklar

2020-2021 egitim Ogretim yilinda Elazig ilinde yapilmasi planlanan anket Covid 19
kapsaminda alinan tedbirler geregi okullarin fiziki olarak kapatilmasi sebebiyle uygulanamamustir.
Pandemi kosullarinda uygulama firsati bulunamayan anket Elazig Il Milli Egitim Miidiirliigiiniin
31.12.2021 tarih ve 40268626 sayili yazisina istinaden 2022 yilinda uygulanmistir. Anket verileri 10
Ocak 2022- 24 Ocak 2022 tarihleri arasinda toplanmustir.

Aragtirma, Elaz1g il merkezinde bulunan Elazig Yontemim Okulu, Elazig Merkez Anadolu
[mam Hatip Lisesi, Cemil Meri¢ Fen Lisesi, Murat Mesleki ve Teknik Anadolu Lisesi, Cumhuriyet
Ortaokulu, Mezre Ortaokulu 6. ve 12. simif 6grencilerine uygulanmistir. Anket sorular1 Elif Aslan ’a
ait doktora tezinden alinmustir. Cevaplayacak 6grencilerin %50’sinin 6n ergenleri temsil eden 6.siif
ogrencileri olmasi sebebi ile s6z konusu anket sorulart ve kapsami daraltilarak uygulanmustir.
Bununla birlikte, ayni sebeplerden dolay1 5°li Likert 6l¢egi yerine 3’lii Likert 6l¢egi kullanilmugtir.
Ankette verilen ifadelere yonelik katilim diizeylerini belirlemek i¢in 1-Katiliyorum, 2-Kararsizim,
3-Katilmiyorum seklinde segenekler sunulmustur. Anketin uygulanma tarihi yariyil tatiline yakin
olmasi sebebiyle yatili 6grencilerin birgogunun ailelerinin yanina gitmesi ve iiniversite siavina
hazirlanan 12. siniflarin okula gelmemeleri uygulanan anketin istenilen sayiya ulasamamasina yol
agmustir. Covid-19 sebebiyle uygulanmasi gereken zamanda yapilamamasi bir sinirlilik iken; belirli
tarihler araliginda ve Elazig il merkezinde bulunan okullarda 6grenim goren 6. ve 12. sif

Ogrencilere yapilmasi da diger sinirliliklart olusturmustur.

4.5 Arastirmanin Sorulari

Aragtirmanin amaci dogrultusunda aragtirma sorular1 olusturulmustur. Bunlar;

e Ebeveynler satin alma davranigi gosterirken ergen ya da 6n ergenlerin etkisi var
midir?

e FErgen ve On ergenlerin etkileri arasinda herhangi bir farklilik bulunmakta midir?

e Ebeveynler Begenmeli veya liiks mallar satin alma davranis1 gosterirken ergen ya da
on ergenlerin etkisi var midir?

e Ebeveynler Begenmeli veya likks mallar satin alma davranigi1 gosterirken ergen ya da
on ergenlerin etkisi arasinda bir fark bulunmakta midir?

Yukarida belirtilen arastirma sorulari dogrultusunda 3 ana hipotez ve 6 tane alt hipotezler
olusturulmustur. Ana hipotezler ve alt hipotezler asagida verilmistir.
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Bunlar;

Hipotez 1: Ergenlerin Ebeveyn satin alma davramsi kararlarinda etkisi vardir.

Hipotez 1a: Ergenlerin Ebeveyn Begenmeli mallarin satin alma davranigi kararlarinda etkisi
vardir.

Hipotez 1b: Ergenlerin Ebeveyn Liiks mallarin satin alma davranisi kararlarinda etkisi vardir.

Hipotez 2: On Ergenlerin Ebeveyn satin alma davrams1 kararlarinda etkisi vardir.

Hipotez 2a: On Ergenlerin Ebeveyn Begenmeli mallarin satin alma davranis1 kararlarinda
etkisi vardir.

Hipotez 2b: On ergenlerin Ebeveyn Liiks mallarin satin alma davranisi kararlarinda etkisi
vardir.

Hipotez 3: Ergen ve Onergen Ebeveyn satin alma davramslarinda etkisi arasinda fark
vardir.

Hipotez 3a: Ergen ve onergen Ebeveyn Begenmeli mallarin satin alma davraniglarinda etkisi
arasinda fark vardir.

Hipotez 3b: Ergen ve Onergen Ebeveyn Liiks mallarin satin alma davraniglarinda etkisi
arasinda fark vardir.

4.6 Arastirmanin Yontemi

Bu aragtirma; Elaz1g ilindeki 6. siifta 6grenim goren 6n ergen grubuna ve 12.smifta egitim
goren ergenler olarak belirlenen evrenden yola ¢ikilarak, 2021-2022 yil1 egitim 6gretim doneminde
gergeklestirilmesi amaglanmistir. Aragtirmanin sinirliliklart kisminda bahsedilen sebeplerden dolay1
anket 2022 yilinda uygulanmustir. Aragtirmanin 6rneklem cergevesini ise; Elazig ilinde Milli Egitim
Bakanligi’na bagl ilkogretim ikinci ve tigiincii kademe 8 6zel okul, 133 devlet okulu ve 77 devlet
okulunda (Fen Lisesi, Anadolu Lisesi, Meslek Lisesi) ve 21 6zel okulda 6grenim gormekte olan
Ogrenciler arasindan ve okullarin sayica agirligina uygun olarak secilen 6grenciler olusturmaktadir.
Onergen-ergen tiiketicilerin satin alma kararlarinda etkisinin olup olmadigin1 belirlemeye yonelik
yapilmig olan bu arastirmada, verilerin toplanmasi i¢in anket yontemi kullanilmistir. Anket formunda
yer alan sorularin biiyiik bir kism1 Elif Aslan (2009)’a ait doktora tezinden alinmistir. Uygulanacak
anket 3 boliimden olusmaktadir.

Birinci boliimde; s6z konusu iiriiniin ihtiya¢ olup olmadigina, satin alinmasina, nereden nasil
satin alinacagina, kimin karar verdigine yonelik asagidaki soru ifadeleri yer almaktadir.

“Asagida yer alan tirlinlerin her biri i¢in bu iiriine ihtiya¢ duyuldugunu ilk fark eden ve satin
alinmasinin yararl olacagina karar veren kim-kimler olmaktadir?”

“Asagida verilen Triinler icin satin alma karari ailede kim ya da kimler tarafindan
verilmektedir.(iirliniin markasina rengine modeline ve satin alinacak magazaya kim—kimler karar
verir? Liitfen belirtilen iiriiniin alinmasinda ailenizin-sizin etkisi hakkinda verilen derecelerden en
uygun olani igaretleyiniz.”

Ikinci boliimde; teknolojik mallar (bilgisayar ve cep telefonu) ile begenmeli mallar (otomobil)
satin alma davranis1 agamasinda dnergen ve ergenin ebeveyne yaptigi etkinin incelenmesine yonelik
asagidaki soru ifadesi katilimcilara yoneltilmistir.

“Annem ve babam kendisine alacagi cep telefonu ve bilgisayarin marka ve modelinin
seciminde benim gorlisiime dnem verir “ vb. ifade yer almaktadir.

Ugiincii boliim de ise; ergen ile dnergenin ve ailesinin demografik 6zellikleri ile ilgili sorular
yer almaktadir.
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Aslan (2009)’ in Doktora tezinde yer alan anket sorularindan ergen-o6nergen grubuna hitap
edecek sekildeki ifadeler degerlendirilmis ve anketin bir kismi aragtirmaya alinmigtir. Bununla
birlikte, anketi dolduracak 6grencilerin yagindan dolay1 giivenilir anket verileri elde edebilmek i¢in
311 Likert 6lcegi kullanilmustir.

Arastirmada; iki asamali 6rnekleme gerceklesmistir. ilk asamada; okullarin belirlenmesinde
Kasti Ornekleme Yontemi kullamlmistir. Bu yontemde; arastirmanin amaci dogrultusunda farkl
sosyo-demografik 6zelliklere sahip, alt ve {ist segmenti temsil eden 6zel ve devlet okullari segilmistir.
Ikinci agama ise; anketin uygulanacag ilkdgretim ikinci kademe 6.sinif ve iigiincii kademe 12. smifta
okuyan 6grenciler secilmistir. Ankete katilacak dgrencilerin ise ders programi gergevesinde, uygun
olan ders saatlerinde, rehber 6gretmenlerinin yonlendirmeleriyle birlikte okuldaki siniflar arasindan
kolayda 6rnekleme yontemi kullanilarak belirlenmistir. Anket yontemi igin Elazig il Milli Egitim
Miidiirliigii’nden de gerekli izinler alinmistir. Anket yontemi i¢in kullanilacak anket sorulari i¢in
once 30 kisiye pilot uygulama yapilmistir. Yapilan ¢aligma sonucu anlasilmayan ya da sorunlu
oldugu tespit edilen kisimlar gézden gegirilmis ve anketteki bazi sorular yeniden diizenlenmistir. On
test sonunda anket sorularina son hali verilecek ve icerik gegerliligi saglanmaya g¢aligilmigtir.
Sonuglar Lisansli SPSS (Statististical Package For Social Sciences) 22,0 programi kullanilarak
yorumlanmustir. Elde edilen sonuglar; sonug ve bulgular kisminda degistirilmeksizin tez ¢alismasina
aktarilmistir. Arastirma kapsaminda katilimcilarin kimlik bilgilerine bagvurulmamistir. Sonuglar
farkli herhangi bir amag i¢in kullanilmayacaktir. Ankete katilim tamamen goniilliiliikk esasina dayali
olmustur. Arastirma kapsaminda ulasilmak istenen sonuca ulagsmak i¢in uygulanan anket formu ekte
(Ek 1) verilmistir.

4.7 Ana Kiitle Cercevesinin Olusturulmasi ve Orneklem

Calismanm ana kiitlesini Elazig 11 Merkezinde &grenim géren 6. ve 12. smif dgrencileri
olusturmaktadir. Bu kapsamda aragtirma; Elaz1g Il Merkezinde Genel, Ozel, Anadolu, Fen ve Meslek
Lisesinde oOgrenim goéren 6. smif ile 12.simif ogrencilerine uygulanmistir. Milli Egitim
Miidiirliigiinden alinan bilgiye gére 8561 adet 6. sinif ve 7117 adet 12. simif olmak iizere toplam
15676 tane 6grenci bulunmaktadir. 95 giiven araligma bakildiginda 383 adet anket yapilmasi
gerekmektedir (Cohen vd., 2000). Bu sebeple, 400 adet ergen ve 6n ergen 6grencilere s6z konusu
arastirmaya katki saglayacagi diisiiniilen anket yontemi uygulanacak ve katilimcilardan sorular
yanitlamalar1 istenilmistir. Ancak, bazi anketlerin eksik, hatali olmasi ve pandemi sebebi ile
okullarda daha az G6grenci bulunmasi nedeni ile analiz edilebilecek 300 ankette hatasiz doniis
olmustur. Calismada uygulanacak anket Elazig ilinde bulunan Ortaokul, Liselerin Ozel ya da Devlet
Okulu olmas: ise ilde bulunan okullarin sayica agirligina gore ve her birini temsil edecek sekilde

secilip uygulanmustir.
4.8 Verilerin Analizi

Verilerin analizi bilgisayar ortaminda Lisanli SPSS (Statististical Package For SocialSciences)
22.0 paket programi yardim ile yapilmistir. Analizlere baglamadan 6nce Kolmogorov Smirnov —
Shairo Wilk testleri yapilarak verilerin normal dagilim gésterip gostermedigi aragtirilmistir. Analiz
sonucunda Skewness ve Kurtosis diger bir ifadeyle Carpiklik ve Basiklik degerleri incelendiginde -
1,5 ile +1,5 arasinda oldugu tespit edilmis ve verilerin normal bir dagilim gosterdigi goriilmiistiir. Bu

sebeple, parametrik testlerin yapilmasina karar verilmistir. Tanimlayic1 veri analizinde; Frekans,
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Yiizde, Ortalama, Standart Sapma analizlerinden faydalanilmustir. Olgek 6zelligindeki degiskenlerin
giivenilirlik analizi i¢in Cronbach's Alpha’dan yararlanilmistir. Ergenlerin aileleri iizerindeki etkisi,
ailelerin demografik yapisi ve teknolojik etkileri 6lgmeye yonelik davranig ve ifadeleri Frekans
Analizi, Faktor Analizi; Tersine Toplumsallasmaya olgusunu etkileyen degiskenlerin degisim
durumunu ortaya koymak amaciyla Hipotezleri test edebilmek igin t testi, ANOVA ve Regresyon
Analizleri kullanilmustir.

4.9 Analiz ve Bulgular

4.9.1 Gegerlilik ve Giivenirlik Analizi

Aragtirmalarda olcek se¢imi arastirma sonuglarinin gegerli ve giivenilir olmasi bakimindan
son derece 6nemlidir. Segilen 6l¢ek ayni 6rnekleme farkli zamanlarda tekrar uygulandiginda ayni
sonuglari ¢ikiyorsa 6lgek giivenilir seklinde yorumlanmaktadir. Calismada yer alan anket formunun
glivenirligini belirlemek amaciyla giivenirlik analizi modellerinden bir tanesi olan Cronbach Alpha
Coefficient’ten yararlanilmistir. Cronbach Alfa (o) degeri O ile 1 arasinda degerler almaktadir ve bu
degerin aldig1 deger bulundugu araliga gore asagidaki sekilde yorumlanmaktadir. (Kalayci, 2005,
5.403-405).

e 0,00 <0< 0,40 ise olgek giivenilir degil

e 0,40 <0 < 0,60 ise dlcegin glivenilirligi diisiik

e 0,60 <a < 0,80 ise dlcek oldukca giivenilir

e 0,80 <0 < 1,00 ise dlgek yiiksek derecede giivenilir bir 6l¢ektir

Analiz sonucunda 6lgegin giivenilir oldugunu sdyleyebilmek igin, Cronbach Alpha degerinin
0,70’den fazla olmasi beklenmektedir (Bryman ve Cramer 1997). Bu dogrultuda arastirmada
kullanilan 6lgegin Giivenilirlik Analizi yapilmis ve ilgili katsay1 0,80 olarak hesaplanmigtir. Bu
sonuglara gore; anket formu gegerli ve 6l¢ek oldukea giivenilir olarak degerlendirilmistir.

Calismada uygulanan anket formunun 6lgeginin yap1 gecerliligini belirlemek amaciyla, faktor
analizi uygulanmis ve Varimax Dondiirme (Rotation) metodu kullanilmigtir. Arastirmada uygulanan
faktor analizi sonuglarina gore; Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) degeri 0.82 olarak hesaplanmigtir.
Kaiser— Mayer—Olkin (KMO) testi ise, drneklem biiyiikligiintiin faktor nalizi i¢in uygunlugunu
simnamaktadir. Sosyal Bilimler arastirmalarinda genellikle KMO degerinin 0,60’dan biiyiik olmasi
orneklem biiyiikligiiniin yeterli oldugunu gostermektedir. Bartlett Stnamasi Degeri =2199,826; p=
0.000 olarak hesaplanmistir. Bartlett stnamasi bir kiiresellik sinamasi olup, verilerin bir biriyle iliskili
olup olmadigim gostermektedir. Bartlett testine gore, degiskenler arasinda bir korelasyon
bulunmakta ve faktor analizi bu degiskenlere uygulanmaktadir. Faktor yiikleri agisindan biitiin
degerlerin 0,50’nin iizerinde yiliklenmis oldugu goriilmiis ve % 61,496’s11 agikladig1 seklinde

yorumlanmustir.
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4.9.2 Demografik Ozelliklere Yonelik Analizler

Tablo 3. Ankete Katilan Ogrencilere liskin Demografik Ozellikler

Grup n Yiizde%
CINSIYET Erkek 183 61,0
Kadmn 117 39,0
TOPLAM 300 100
SINIF 6 141 47,0
12 159 53,0
TOPLAM 300 100
OKUL TURU Ortaokul 75 25
Fen lisesi 57 19
Ozel lise 43 14
Meslek-teknik lise 87 29
Imam hatip 38 12,7
TOPLAM 300 100
Tlkokul 82 27
ANNE Ortaokul 12 24
EGITIM Lise 48 16
DUZEY1 Myo 29 9,7
Lisans 59 19,7
Lisans Ustii-doktora 10 33
TOPLAM 300 100
Tlkokul 32 10,7
BABA Ortaokul 62 20,7
EGITIM Lise 54 18,0
DUZEYI Myo 41 137
Lisans 96 320
Lisans Ustii doktora 15 50
TOPLAM 100 100
ANNENIN Calistyor 96 32
CALISMA Calisnyor 204
DURUMU 68
TOPLAM 300 100
BABA Calistyor 279 93
CALISMA Caligmiyor 21 7
DURUMU
TOPLAM 300 100
AILENIN 2500-ve altt 74 24,7
TOPLAM 2501-5000 95 31,7
GELIRI 5001-10000 50 16,7
10001-15000 28 9,3
15001-20000 20 6,7
20000-ve tizeri 33 11
TOPLAM 300 100
ANNENIN YASI 25-34 16 53
35-40 127 423
41-45 91 30,3
46-50 42 14
51-55 20 6,7
56 ve Uzeri 4 13
TOPLAM 300 100
BABANIN YASI 25-34 19 6,34
35-40 48 16
41-45 102 34
46-50 77 25,66
51-55 42 14
56 ve Uzeri 12 4
TOPLAM 300 100
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Tablo 3 incelendiginde; ankete katilan 300 6grencilerin %61 inin erkek, %39 ‘unun kizlardan
olustugu goriilmektedir. Bu sonuca goére; katilimcilarin erkek &grenci agirlikli oldugu sonucu
cikmaktadir. Katilim saglayan ogrencilerin ergenleri temsil eden 12. siif 6grenciler %53 iken; 6n
ergenleri temsil ettigi diisliniilen 6. sinif 6grencilerin ylizdesi %47°dir. Anketin uygulandig1 okul
tiirleri Ortaokul, Fen Lisesi, Ozel Okul, Teknik Meslek Lisesi ve Imam Hatip Lisesinden
olugmaktadir. Katilan 6grencilerin %25°1 ortaokul, %19’u fen lisesi, %14’i 6zel lise, %29’u meslek
lisesi ve %12,7’si ise imam hatip lisesinin 6grencileridir.

Ankete katilan 6grencilerin demografik yapilarini anlayabilmek adina, anne babalarinin egitim
seviyeleri sorulmustur. Verilen yanitlarda katilimcilarin %27’sinin annesi ilkokul, %24 {iniin
ortaokul, %16’smin lise, %9,7’sinin meslek yiiksek okulu, %19,7’sinin {iniversite son olarak
%3,3 liniin annesi yiiksek lisans-doktora mezunudur. Annelerinin ¢aligmasi ile ilgili soruya %32 si
calistyor derken; %68 ‘i ¢calismiyor seklinde yanitlamistir Ayni sekilde babalarinin egitim durumu
ise %10,7 ilkokul, %20,7 ortaokul, %18 lise, %13,71 meslek yiiksek okulu, %32 lisans ve %5
babasinin mezuniyet durumuna yiiksek lisans —doktora mezunu seklinde cevap vermistir.
Katilimcilarin verdigi cevaplar dahilin de babalarin %93 ‘Ui ¢alisiyor iken; %72’si herhangi bir iste
calismiyor seklinde cevap vermistir.

Katilime1 ergen ve on ergen Ogrencilerin ebeveynlerinin yaslarina bakildiginda annelerin
yogun olarak 35-40, babalarin ise 41-45 yas araligindan oldugunu gérmekteyiz.

Toplam gelir ile ilgili soruya katilimcilarin %24,7’si 2500-ve alti, %31,7’si 2501-5000,
%16,7si 5001-10000, %9,3’i 10001-15000, %6,7’si 15001-20000 ve %11’i 20000-ve iizeri

cevabini vermistir.

4.9.3 Anket Formundaki ifadelere Yonelik Bulgular

Anketin ilk boliimiinde 6grencilere birtakim iiriinler verilmis ve o iirline olan ihtiyacin
belirlenmesinde ergen ya da anne babanin ne kadar etkili oldugu sorulmustur. Verilen cevaplar ile
ilgili genel degerlendirme Tablo-3’te diizenlenmistir. Tablonun sol stitununda, ankette yer alan ve 6
adet tirlin ismi verilmektedir. Daha sonraki siitunlarda, ankete katilan 300 6grencinin verilen iiriine
olan ihtiyacin belirlenmesinde en ¢ok kimin etkili olduguna dair verdikleri cevaplar dogrultusunda
frekans analizi yapilmustir. Elde edilen bulgular tablolar halinde asagida verilmistir.

Tablo 4. Ergenin Uriine Olan ihtiyacin Belirlenmesinde Etkisi

BEN ANNEM BABAM HEPBIRLIKTE

Otomobil 11 5 130 154
(%3,7). %17).  (%433). (%051,3).

e o 85 18 72 125
Dijitiirk Netflix gibi internet kanallarinin kurulumu %28.3). (%6). (%24). (9641.7).

Senin kullanacagin cep telefonu 151 16 50 8
(9050,3).  (%53).  (%16,7). (%27,7).

- 33 15 133 119
Anne ve babanin kullanacagi cep telefonu %11). (%65) (96443 (%639,7),

Bilgisayar Laptop 0 106 6 60 128
(%35,3). (%2). (%20). (90642,7).

i I 178 14 39 69
Playstation, ¢evrimigi (online ) oyunlar (96599). (A7), (%13). 9623)
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Tablo 4’de yer alan bilgilere gore; Otomobil, Bilgisayar, Laptop ve Dijitiirk kurulumu
seklindeki iirlinler ihtiya¢ olarak belirlenip, satin alma kararlan ailecek verilmektedir. Ergen kendi
kullanacag1 cep telefon ile ilgili her tiirlii karar1 kendi verirken; ayni durum anne baba i¢in de
gecerlidir. Playstation, cevrimigi (online) oyunlarla ilgili ihtiyacin belirlenmesi ve satin alma kararina
ergenin etkisinin baskin oldugu goriilmektedir. Kendi kullanacagi cep telefonunda ve cevrimigi
oyunlarda ergenlerin etkisi, arastirma yapma ve alternatifleri degerlendirmede one ¢ikmaktadir.

Tablo 5. Ergenlerin internet Kullanma Nedenleri

Katihyorum Karaszim Katilmiyorum

Interneti yogun olarak teknoloji ile ilgili gelismeleri takip etmek ve ddev 192 75 33
arastirmak i¢in kullanirmm (%064). (%25). (%11).
Interneti oyun oynamak, alisveris yapmak, film izlemek, miizik 217 56 27
dinlemek i¢in kullanirim (%072,3). (9618,7). (%09).
Bilgisayar ve internet kullanma becerilerim anne ve babamdan daha 226 36 38
goktur (9075,3). (%12). (%12,3).
Bir iiriinii satin almadan dnce mutlaka internette arastirma yaparim 218 > 3L
(%072,7). (%17). (%10,3).
Internet sayesinde tiketim ile ilgili bilgilerimin arttigmna inantyorum ((Vlo75?3), % ;gl 3) % g,?).
Annem ve babam satin almadan dnce benden internette o tiriinle ilgili 166 62 72
aragtirma yapman ister (%055,3). (%207). (%24).

Tablo 5 incelendiginde; Ggrencilerin %64’1, interneti yogun olarak teknoloji ile ilgili
gelismeleri takip etmek ve ddev arastirmak icin kullandigim ifade etmektedir. Interneti oyun
oynamak, aligveris yapmak, film izlemek, miizik dinlemek i¢in kullanan katilimcilar %72,3” diir.
Ergen ve On ergen katilmcilarin 9%75,3°t4 bilgisayar ve internet kullanma becerilerinin
ebeveynlerinden daha ¢ok oldugunu diisinmektedir. Katilime1 6grencilerin %72,7’si {irlin satin
almadan Once internette {iriin hakkinda arastirma yapmaktadir. Ayrica, internet sayesinde tiikketim ile
ilgili bilgilerinin arttigini diisiinen 6grencilerin oran1 %58°dir. Anketi cevaplayan Ogrencilerin
%355,3’1iniin ebeveyni satin alma 6ncesi ergenden iiriinii aragtirmasini istemektedir.

Ergenlerin bilyiik bir ¢ogunlugu interneti yogun bir sekilde arastirma yapmak, 6dev yapmak,
miizik dinlemek, film izlemek i¢in kullanmaktadir. Ergenlerin ¢ogu bilgisayar ve internet kullanma
becerilerinin anne babasina kiyasla fazla oldugunu diisiinmektedir. Ergenler satin alma kararindan
Once internette tiriin ile ilgili arastirma yapmaktadir. Anne ve babalar ergenlerden satin alma oncesi

arastirma yapmalarini istemektedirler.

Tablo 6. Ergen, Yenilik ve Teknolojik Uriin.

Katihyorum Kararsizzazm Katilmiyorum

TR . . 163 92 45
Teknolojik tirlinler ile ilgili yenilikleri yakindan takip ederim (%54,3). (%30,7) (%15).
. e oy 207 55 38
Yeni teknolojik tirlinlerle ilgili bilgileri internetten edinirim (%69). (%183) %127).
. e ey 82 66 152
Yeni teknolojik tirtinlerle ilgili bilgileri ailemden edinirim %273). %22). (%50,7).
Yeni teknolojik tirtinlerle ilgili bilgileri arkadaslarimdan edinirim 101 %8 101
) bt (%337).  (W327).  (%33,7).
.. e e 149 72 79
Annem/babam teknolojik yenilikleri benden 6grenir ve kullanir (9%649,7). (%24). (%36.3).
R T, . 193 62 45
Annem/babam teknolojik tiriinlerle ilgili benim diistincelerime bagvurur (%64,3). (%20,7). (%15).

Ergenlerin teknolojik {iriin ve yeniliklere yonelik ilgilerini anlamak adina sorulan sorularin

cevaplariyla olusturulan Tablo-4’e gore; ergenlerin %54,3’1 teknolojik {irlin ve yenilikleri yakindan
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takip etmektedir. %69 katilimcr yeniliklerle ilgili bilgileri internet araciligiyla edinmektedir.
Katilimeilarin %50,7’si teknolojik yenilikleri ailesinden 6grenmedigini disiinmektedir. Yenilik ve
teknolojik iiriin bilgisinin akranlardan 6grenme konusunda ‘katiliyorum’ ve ‘katilmryorum’ seklinde
cevaplayan dgrenci yiizdesi esit gikmugtir. Ogrencilerin %49,7’si ebeveynlerinin teknolojik {iriinleri
kendisinden &grendigini ve kullandigini ayrica  %64,3’1i ebeveynlerinin teknolojik iriinler
hakkindaki diisiincelerine bagvurduklarini ifade etmistir.

Sonug olarak, ergenler teknolojik yenilikleri yakindan takip ediyor. Teknolojik iiriin bilgilerini
daha ¢ok internetten ediniyor. Aileden bilgi edinmedigini diisliniiyor. Ergenlerin ¢ogu teknoloji
konusunda anne babasindan bilgili oldugunu ve teknolojik iiriin ve yenilikler bakimindan ailesine
rehberlik ediyor.

Tablo 7. Ergenlerin Cep Telefonu ve Otomobil Satin Alma Kararina Olan Etkisi

Katihyorum Kararsizam Katilmiyorum

Annem ve babam kendisine alacagi cep telefonunun; marka model ve 182 47 71
ozelliklerinin se¢iminde benim goriisiime dnem verir (9660,7). (9615,7). (9%23,7).
Annem ve babam kendisine alacagi cep telefonu igin fiyat alternatifleri 151 57 92
hakkinda bilgime bagvurur (9050,3). (%19). (%30,7).
Annem ve babam kendisine cep telefonu alirken hangi magazadan 134 55 111
alinacagi konusunda benim 6nerilerime Gnem verir (9044,7). (9618,3). (9%37).
Benim kullanacagim cep telefonunun marka ve modeline ben karar 184 61 55
veririm (9061,3). (9620,3). (%18,3).
Benim kullanacagim cep telefonunun fiyatima ben karar veririm i, 105 110
(%28,3). (%635). (9036,7).
Annem ve babam kendisine alacagi otomobilin marka ve model ve 128 73 99
ozelliklerinin se¢iminde benim goriisiime dnem verir (9%642,7). (9%024,3). (9033).
Annem ve babam kendisi i¢in otomobil alirken sahip olacag 6zelliklerini 111 7 112
belirlemede benim goriisiime bagvurur (%37). (9%25,7). (%37,3).
Annem ve babam kendisine alacagi otomobile iliskin alternatif modellerle 121 67 112
ilgili bana dangir (9040,3). (%22,3). (%37,3).
Annem ve babam kendisine alacagi otomobil igin fiyat alternatifleri 97 60( 143
hakkinda bilgime bagvurur (%632,3). %20). (9647,7).
Annemi/babam otomobil ile ilgili yeniliklerden haberdar ederim (;;17)_ o 5’2’3)_ (0/013%7)_

Tablo 7°de; ergenlerin cep telefonu ve otomobil alimina olan etkilerini anlamaya yonelik
sorulara verdikleri cevaplarin analizleri yer almaktadir. Ergenlerin %60,7°si ebeveynlerinin
kendisine alacagi cep telefonunun; marka model ve 6zelliklerinin se¢iminde kendi goriisiine 6nem
verildigini ifade etmistir. Ergenlerin % 50,3’ii anne ve babasimin kendisine alacagi cep telefonu i¢in
fiyat alternatifleri hakkinda bilgisine bagvuruldugunu belirtmistir. Katilimcilarin %44,7’sinin anne
ve babasi kendisi igin cep telefonu alirken {iriiniin alinacagi magaza hakkinda ergenin Onerilerine
onem vermektedir. Ergenlerin%61,3’i kendi cep telefonunun markasina ve modeline kendisi karar
verirken; %36,7 oraninda ergen fiyat konusunda karar1 kendisi verememektedir.

Tersine toplumsallagsma kavrami kapsaminda ele alinan ergenlerin teknolojik tirtinler ile ilgili
anne babalarmi satis Oncesi bilgilendirmede ve satin alma davranigina yonlendirmede etkisinin
oldugu belirlenmistir. Bu etki, katilimcilarin asagida verilen ifadelere katilma diizeylerini
“Katiltyorum” seklinde belirtmeleri neticesinde ortaya ¢ikmustir.

e Anne ve babam alacag: cep telefonunun 6zelliklerini belirlenmede benim goriigiime
dnem Verir.
e Anne ve babam alacagi cep telefonuna iliskin alternatif modellerle ilgili bana danigir.
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e Anne ve babam alacag cep telefonunun marka ve model se¢iminde benim goriigiime
Onem verir.

e Anne ve babam cep telefonunu alacagi magaza konusunda benim 6nerilerime énem
Verir.

¢ Benim kullanacagim bilgisayarin marka ve modeline ben karar veririm.

Otomobil alim kararinda otomobilin markasini ve modelini segerken, katilimcilarin %42,7’si
kendi goriislerinin 6nemli oldugunu ifade etmistir. Ergenlerin %37si anne ve babasinin kendisi igin
otomobil alirken sahip olacagi ozelliklerini belirlemede goriisiime bagvuracagini ifade etmistir.
Katilimcilarin %40,3’{ otomobil segerken anne ve babasinin alternatif modeller hakkinda goriistinii
alacagimm ifade etmistir. Fiyat alternatifleri hakkinda goriislerine basvurulmadigini sdyleyen
ergenlerin oran1 %47,7’dir. Ergenlerin %47’si otomobil ile ilgili yenilikleri ailesine bildirmektedir.

Ergenler kendi kullanacagi cep telefonlarmin  marka ve model &zelliklerini
belirleyebilmektedir. Ebeveynler cep telefonunun fiyati hakkinda goriis sorsalar dahi ergenin tek
basina fiyat belirlemede etkileri yoktur. Ayrica ebeveynler kendi kullanacaklar1 telefonun marka
model ve satis noktasi hakkinda ergenin bilgisine bagvurmaktadir. Otomobil alirken marka, 6zellik,
alternatif model gibi konularda anne ve baba, ergenin disiincelerine basvurmakta fakat fiyat
konusunda ergenin satin alma davranisina bir etkisi bulunmamaktadir.

Tablo 8. Teknolojik Uriin ve Internet Kullanimi

n f
CEP Var 208 69,3
TELEFONU Yok 92 30,7
BILGISAYAR Var 187 62,3
Yok 113 37,7
TOPLAM 300 100
INTERNET Her giin 229 76,3
KULLANMA Haftada bir 57 19,0
SIKLIGI 15 giinde bir 5 20
Ayda bir 8 2,7
TOPLAM 300 100
INTERNET Hig kullanmryorum 9 3.2
KULLANIM Evimde kullantyorum 193 68,7
YERI Okulda kullantyorum 3 1,1
Internet kafelerde kullantyorum 3 1,1
Evde ve okulda kullantyorum 52 185
Evde ve internet kafede kullantyorum 6 2,1
Ev-okul-internet kafede kullanyorum 15 53
TOPLAM 300 100

Tablo 8’de katilimeilarin teknolojik iiriinleri ve internet kullanimini anlamak amaciyla sorulan
sorulara verilen yanitlar yer almaktadir. Katilimci ergenlerin %69,3 i cep telefonuna, %62,3°1 ise
bilgisayara sahip olduklarini ifade etmisler. Cep telefonuna sahip olmayan %30,7lik kismi genellikle
on ergenlerin olusturdugu veri girisi sirasinda saptanmustir. internet kullanim siklig1 ile sorulan
soruya %76,3’liikk bir ¢ogunluk her giin internet kullandigini ifade etmistir. Analiz sonucu
gostermektedir ki; ergenlerin biiyiik bir ¢ogunlugu interneti yogun bir sekilde kullanmaktadir.
Haftada bir internet kullanan %19’luk kismin anket uygulanma asamasinda Onergelerin
ebeveynlerinin koyduklari kisit sebebi ile interneti haftada bir kullandigi ifade edilmistir. Ergenlerin
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%68,7’°1ik kism interneti evinde kullanirken %18,5’lik kism1 hem evinde hem de okulda kullandigim
ifade etmistir.

Anketin bir kisminda katilimcilara sahip olmak istedigi teknolojik iiriinler sorulmustur.
Ergenlerin %14,2°si diger segeneginde Ozel olarak sahip olmak istedigi iirline yoZun olarak
Playstation, araba ve motosiklet cevabi vermistir. %7,5’luk kisim bilgisayar %4,6’lik kisim ise cep
telefonu istedigini belirtmistir.

4.9.4 Arastirma Hipotezlerine iliskin Bulgular

Hipotez 1: Ergenlerin ebeveyn satin alma davramisi kararlarinda etkisi vardir.

Hipotez 1a: Ergenlerin Ebeveynlerinin Begenmeli mallarda satin alma davranisi kararlarinda
etkisi vardir.

Ergenlerin ebeveynlerin begenmeli mallarin satin alma davramis kararlarinda ne kadar
etkiledigini belirlemek i¢in basit dogrusal regresyon analizi yapilmistir. Caligmada; begenmeli mal
olarak teknolojik iiriin olan cep telefonun belirlenmistir. Yapilan regresyon analizi sonuglarina gore
(F: 10,275; p: 0,002), diizeltilmis R2 modelin genellenebilirligini géstermektedir. Bununla birlikte,
olusturulan model toplam varyansin %61 sin1 aciklamaktadir. Diger bir ifade ile begenmeli mallarin
satin alim kararinin %61°i ergenlerin etkisiyle agiklanmaktadir. R2 degeri incelendiginde;
ebeveynlerin begenmeli mallarin satin alma kararlarmmda % 61’ini ergenlerin etkisi ile acikladig
tespit edilmistir.

Hipotezdeki ifadenin anlamlilik diizeyinin 0.002 ¢ikmasi, istatistiki olarak anlamli bir iliskinin
bulundugunu ortaya koymustur. Bu sonug¢lar dogrultusunda, 1. Ana hipotezin alt hipotezi kabul
edilmisgtir.

Tablo 9. Ergenlerin Ebeveynlerinin Begenmeli Mallarda Satin Alma Davranis1 Kararlarinda Etkisi

Bagimh Bagimsiz t F p R R2
Degisken Degisken (Sig.).

Ebeveyn

Begenmeli Ergenler 3,205 10,275 0,002 0,248 0,061
Mallarin Satin

Alma

Davramst

Kararlarinda

Hipotez 1b: Ergenlerin Ebeveyn Liiks Mallarin satin alma davramist kararlarinda etkisi
vardir.

Ergenlerin, ebeveynlerini liikks mallari satin alma davranis kararlarinda ne kadar etkiledigini
belirlemek icin basit dogrusal regresyon analizi yapilmistir. Calismada, liiks mal olarak otomobil yer
almaktadir. Regresyon analizi sonuglarma gore (F:31,121, p: 0,000). Diizeltilmis R2 modelin
genellenebilirligini gostermektedir ve olusturulan model toplam varyansin %17’sini agiklamaktadir.
Diger bir ifadeyle, ebeveynin lilks mallar1 satin alim kararmin %17’si ergenlerin etkisiyle
aciklanmaktadir. R2 degeri incelendiginde ergenlerin etkisi ebeveynlerin begenmeli mallarin satin
alma kararlarmin %17’ sini agikladig1 tespit edilmistir. Bu sonuglara gore hipotez 1b kabul
edilmisgtir.
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Tablo 10. Ergenlerin Ebeveyn Liiks Mallarin Satin Alma Davranig1 Kararlarinda Etkisi

Bagimh Degisken Bagimsiz Degisken t F (S::g; ) R R2
Ebeveyn Liiks Mallarm Satin Alma
Davranis1 Kararlarinda Ergenler 5579 31,121 0,000 0407 0,165

Ebeveynlerin satin alma davranislarina ergenlerin etkisinin varligini belirlemek amaciyla
kurulan hipotez ve alt hipotezlerde (1a ve 1b) istatistiki olarak anlaml1 iligski bulunmus (sig.0,002) ve
boylece, kurulan hipotez ve alt hipotezler kabul edilmistir. Tersine Toplumsallagsma kavrami ile
agiklanan ergenlerin 6zellikle teknolojik iirlinlerde ebeveyn satin alma davranisina yon verdigi ortaya
konulmustur. Ergenlerin aile satin alma davraniglarinda etkisinin varligi birgok arastirmaya konu
olmustur. Arastirmada ise; ergen etkisinin varlig1 ispat edilmekle birlikte, teknolojik {irlin satin
alimlarinda, diger iiriinlere gore etkisinin daha fazla oldugu sonucu c¢ikmis ve Tersine
Toplumsallagmanin etkisi belirlenmistir.

Hipotez 2: On ergenlerin ebeveyn satin alma davrams:1 kararlarinda etkisi vardr.

Hipotez 2a: On ergenlerin Ebeveyn Begenmeli mallarin satin alma davramsgi kararlarinda
etkisi vardir.

On ergenlerin ebeveyn begenmeli mallarn satin alma davranis kararlarinda ne kadar
etkiledigini belirlemek icin basit dogrusal regresyon analizi yapilmistir. Regresyon analizi
sonuglarina gore (F:22,536 p:0,000). Diizeltilmis R2 modelin genellenebilirligini géstermektedir ve
olusturulan model toplam varyansin %14’ {inii agiklamaktadir. Diger bir ifade ile ebeveynin liiks
mallar satin alim kararinin %141 6n ergenlerin etkisiyle agiklanmaktadir. R2 degeri incelendiginde
on ergenlerin etkisi ebeveynlerin begenmeli mallarin satin alma kararlarinin %14’tinti agikladig
tespit edilmistir. Bu sonuglara gore hipotez 2a kabul edilmistir. Sonug olarak 6n ergenler aileleri
begenmeli mal olarak ankette sunulan cep telefonunu satin almak igin verdikleri kararlar iizerinde
etkileri oldugunu ve ailelerini bilgileri dogrultusunda yonlendirdiklerini sdyleyebiliriz.

Tablo 11. On Ergenlerin Ebeveyn Begenmeli Mallarin Satin Alma Davranisi Kararlarinda Etkisi Vardir.

Bagimh Degisken Bagimsiz t F p R R2
Degisken (Sig.).
Ebeveyn Begenmeli Mallarin Satin Alma On ergenler 4747 22,536 0,000 0374 0,140
Davramgi Kararlarinda

Hipotez 2b: On ergenlerin Ebeveyn Liiks mallarin satin alma davranisi kararlarinda etkisi
vardir.

On ergenlerin, ebeveyn liiks mallarin satin alma davranis kararlarinda ne kadar etkiledigini
belirlemek igin basit dogrusal regresyon analizi yapilmistir. Regresyon analizi sonuglarina gore
(F:11,971; p:0,001). Diizeltilmis R2 modelin genellenebilirligini gostermektedir ve olusturulan
model toplam varyansin %8’ini agiklamaktadir. Diger bir ifade ile ebeveynin liiks mallar1 satin alim
kararinin %8’1 6n ergenlerin etkisiyle agiklanmaktadir. R2 degeri incelendiginde; ergenlerin etkisi
ebeveynlerin begenmeli mallarin satin alma kararlarinin %8’ini acikladig1 tespit edilmistir. Bu
sonuclara gore, hipotez 2b kabul edilmistir. On ergenler ebeveynlerinin otomobil satin alirken
verecekleri kararin iizerinde etkileri vardir. On ergenler ailelerinin satin alim kararmi

yonlendirmektedir.
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Tablo 12. On Ergenlerin Ebeveyn Liiks Mallarin Satin Alma Davramst Kararlarinda Etkisi Vardar.

Bagimh Degisken Bagimsiz t F p R R2
Degisken (Sig.).
Ebeveyn Liiks Mallarin Satin Alma Davranist On Ergenler 3460 11971 0,001 0282 0,079
Kararlarida

Ikinci hipotezimizde yer alan “On ergenlerin ebeveyn satin alma davranis kararlarinda etkisi
vardir.” ifadesinde sig 0.001 ¢ikmasi ile istatistiki olarak anlamli bir iligkinin bulundugunu ifade
etmektedir.

Ergenler gibi 6n ergenlerinde ailenin satin alma kararlarina etkisi bulunmaktadir. On
ergenlerin begenmeli mallarin satin alinmasinda ki etkisi liiks mallarin satin alinmasina olan
etkisinden daha fazla oldugu yapilan analizde tespit edilmistir.

Hipotez 3: Ergen ve 6n ergen ebeveyn satin alma davramslarinda etkisi arasinda fark
vardir.

Hipotez 3a: Ergen ve on ergen ebeveyn begenmeli mallarin satin alma davranislarinda etkisi
arasinda fark vardur.

Tablo 10’a gore (sig 0,000<0,005 oldugu i¢in) ergen ve 6n ergenlerin begenmeli mallarin satin
alma kararlarina etkisinin 6. ve 12. siniflara gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik oldugunu
gostermektedir. Buna gore; O0n ergenlerin satin alma kararlarinin etkisi yoniinde kararsiz oldugunu
belirtirken; 12. siiflar etkilerinin oldugunu ifade etmislerdir. Bdylece, ergenlerin begenmeli
mallarin satin alma kararlarinda 6n ergenlere gore daha etkili oldugu sonucu ¢ikarilmustir. Alt hipotez
kabul edilmistir.

Hipotez 3b: Ergen ve on ergen ebeveyn litks mallarin satin alma davramglarinda etkisi
arasinda fark vardur.

Diger taraftan, liikks mal olarak kabul edilen otomobil satin alma kararinda ergen ve 6n
ergenlerin etkisi yoniinde bir fark olmadigi gortilmistiir. Tablo10’a gore (sig:0,037>0,005 oldugu
icin) begenmeli mallarin satin alma kararlarina etkisinin ergen ve on ergen olarak istatistiksel olarak
anlamli bir farklilik bulunmamustir. Buna gore; ergenlerin yani sira 6n ergenler de otomobil satin
alma kararlarimin etkisi yoniinde kararsiz olduklarini ifade etmiglerdir. Sonug olarak, ergenlerin ve
on ergenlerin lilks mallarin satin alma kararlarinda aralarinda anlamli bir farki olmadig1 sonucu
cikarilabilir. Alt Hipotez reddedilmistir.
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Tablo 13. Ergen ve On ergenin Ebeveyn Cep Telefonu ve Otomobil Alimina Etkisi Arasindaki Fark

AOrt. Std.Sp. t degeri df P
Ergen ve On Ergen Ebeveyn 6.SINIF 2,04 0,549
Begenmeli Mallarin Satin
Alma Davramglarmda Etkisi 12.SINIF 1,59 0,506 7,369 298 0,000
Arasinda Fark Vardir
Ergen ve On Ergen, Ebeveyn
Liiks Mallarmn Satin Alma 6.SINIF 2,06 0,600 - - 0057
Davranislarinda Etkisi 12.SINIF 190 0,707
Arasinda Fark Vardir.

Literatiire katki saglamak amaciyla kurulan ve arastirmanin temel sorularindan olan “Ergen
ve On ergen, ebeveyn satin alma davranislarinda etkisi arasinda fark vardir” hipotezi begenmeli
mallar bakimindan kabul edilirken; liikks mallar i¢in reddedilmistir. Tersine Toplumsallasma kavrami
ile ergenlerin teknolojik iiriin bilgisinin ebeveynlerine gére daha fazla oldugu i¢in bu iriinlerin satin
alma kararlarinda etkileri oldugu ifade edilmistir. Analiz sonucunda, ergenlerin teknolojik satin alim
etkileri arasinda fark oldugu (sig. 0.000<0,005 ) goriilmiistir. Bu nedenle, ana hipotez kabul
edilmistir.

Tablo 14. Hipotezlerin Sonuglarin1 Gosteren Tablo

HIPOTEZLER KABUL RED
Ergenlerin ebeveyn satin alma davramsi kararlarmda etkisi vardir.

H1a: Ergenlerin ebeveynlerinin begenmeli mallarda satin alma davranmist kararlarinda etkisi vardur.

H2b: Ergenlerin ebeveynlerinin Liks mallarda satm alma davrarms: kararlarinda etkisi vardir.

On ergenlerin ebeveyn satin alma davranst kararlarmda etkisi vardir

H2a: On ergenlerin ebeveyn begenmeli mallarin satin alma davranisi karavlarmda etkisi vardir.

H2b: On ergenlerin ebeveyn liiks mallarm satim alma davrams: kararlarinda etkisi vardr

Ergen ve 6n ergen ebeveyn satin alma davramglarmda etkisi arasinda fark vardir.

Hipotez 3a: Ergen ve dn ergen ebeveyn begenmeli mallarn satin alma davrarslarnda etkisi arasmda fark
vardir.

Hipotez 3b: Ergen ve onergen ebeveyn liiks mallarn satin alma davvanislarinda etkisi arasmda fark vardir.

Yukarida verilen Tablo 14’de; ¢alisma kapsaminda kurulan 3 ana ve 6 alt hipotezin
sonuglarinin toplu hali bulunmaktadir. Tabloda Tersine Toplumsallagsma kavrami ve teknolojik satin
alimlarda ergenlerin ve On ergenleri etkilerinin oldugu 3 ana hipotezin kabulii ile ortaya konulmustur.
flk iki ana hipotez ile alt hipotezleri kabul olmustur. Son hipotezde bulunan iki alt hipotez de
begenmeli mallarda (teknolojik iiriin olan cep telefonu) ergen-onergen varligi ifade edilirken; liiks
mal satin alimlarinda ergen ve 6nergen etkisinde bir fark olmadig1 gériilmiistiir. Sonug olarak, ileri
stiriilen 3 ana hipotez kabul edilmistir.

4.9.5 Yapilan Diger Analizler

Caligmanin bu kisminda; katilimer ergen ve 6n ergenlerin sahip oldugu cinsiyet, okul tiirii,
anne babalarmin egitim diizeyi ve c¢alisma hayatinin olup olmamasi, ailenin toplam geliri gibi
demografik ozellikler ile katilimcilarin cep telefonuna, bilgisayara sahip olmasi gibi 6zelliklerin,
anne babanm liikks ve begenmeli mal satin alim kararlarinda etkilerinin farkini belirlemek igin bir
takim analizler yapilmstir.

Katilimeilarin cinsiyet, anne ve babalarin ¢aligmasi, bilgisayar ve cep telefonuna sahip olma

degiskenlerinin sonuca etkisini ortaya koyabilmek icin t-testi yapilmistir. Ergenlerin okudugu okul
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tiirti, ebeveynlerinin egitim diizeyi ve hane halki toplam gelirinin satin alma kararma etkisini
aciklayabilmek i¢in ise; ANOVA testi yapilmistir.

Tablo 15. Ergenlerin Cinsiyetinin Ailenin Cep Telefonu ve Otomobil Satin Alma Davramisina Etkisi

AOrt StdSp.  tdegeri  df

Cep Telefonu Alimina Cinsiyetin Etkisi Briek L7792 057970 qo00 208 0506
Kadm 18376 056075
Otormobil Aliminda Cinsiyetin Etkisi Erkek 18885 063646

-3,029 298 0,145
Kadn 21265 0,68057

Tablo 15°te; Ebeveynlerin cep telefonu ve otomobil satin alma davranislarinda katilimer
ergenlerin cinsiyetinin kiz ya da erkek olmasi sonucun iizerinde etkisine ait analiz yer almaktadir.
Tabloya bakildiginda; her iki cinsiyet i¢in sig >0,005 oldugundan degiskenler arasinda anlamli bir
fark bulunmamaktadir. Kadin katilimeilarin yani sira erkek katilimcilar da, ailelerinin cep telefonu
ve otomobil satin alirken etkilerinin olup olmadigi konusunda kararsiz kalmislardir. Dolayisiyla,
ailenin satin alma kararlar1 tizerinde kiz ya da erkek ergenlerin cinsiyet agisindan bir farkinin
olmadig1 goriilmiistiir.

Tablo 16. Ergenlerin Okudugu Okul Tiiriiniin Ebeveynlerin Cep Telefonu ve Otomobil Alimina Etkisi

OrtaOkul  FenLisesi  'VeslekTeknk & 0 1ie ~ ImamHatip
Lisesi Lisesi

AO SS AO SS AO SS AO SS AO SS 4,008 ,004
Cep 193 536 182 492 1,85 643 156 538 1,63 522
Telefonu

F sig

Otomobil 197 609 193 611 207 ,640 186 ,708 2,00 825 847 4%

Tablo 16 ile katilimer ergenlerin devam ettigi okul tiirliniin anne ve babalarinin cep telefonu
ve otomobil alim karar1 {izerinde bir etkisinin olup olmadigina yonelik yapilan analiz verilmistir.
Tabloya bakildigina cep telefon satin aliminda sig <0,005 oldugu otomobil alimi bakimindan
incelendiginde ise; sig > 0,005 oldugu goriilmektedir. Dolayisiyla, ebeveyn cep telefonu alim
kararlar1 ile ergenlerin gittigi okulun tiiri arasinda anlamli iligki varken; ayn1 durumun yani ergenin
gittigi okulun tiirliniin otomobil aliminda gecerli bir etkisi olmadig: belirlenmistir.

Sonu¢ olarak, ergenlerin okudugu okul tiriiniin cep telefonu satin alimina etkisi
bulunmaktadir. S6z konusu etki 6zel okullarda en yogun iken, ortaokul 6grencilerinin etkisi en az
olan olarak ortaya konulmaktadir. Otomobil satin alimlarinda, ergenlerin okudugu okul tiiriiniin
sonuca etkisi bulunmamaktadir.

Tablo 17. Ergenlerin Cep Telefonuna ve Otomobil Alimina Annelerinin Egitim Diizeyi Bakiminda
Farklilik

flkOkul  Ortaokul Lise MYO Lisans L[Ijsftzs F  sig
AO SS A0 SS AO SS AO S5 A0 SS AO SS
Cep 185 A% 167 498 177 616 192 646 190 635 155 712 1846 .00
Telefonu

Otomobil 201 682 19 682 197 0635 203 697 191 621 215 766 349 910
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Tablo 17 Katilimc1 ergenlerin anne babalarinin cep telefonu ve otomobil alim kararina
katilmak ile ergenlerin annelerinin aldig1 egitimin arasinda istatistiki bir iliski olup olmadig1 Anova
yontemi ile analiz edilmistir. Tabloya bakildiginda; her iki {iriin grubunda da sig >0,005 oldugu i¢in
anlaml1 bir fark bulunmamaistir. Ergenlerin annesinin egitim diizeyine gore gruplandirdigimizda, cep
telefonu alim kararinda annesi yiiksek lisans mezunu olan ergenler azda olsa sonug iizerinde etkili
oldugunu ifade etmistir. Fakat ailesinin otomobil satin alirken, annenin egitim diizeyi ne olursa olsun,
tiim katilime1 ergenler higbir sekilde sonug tizerinde etkili olmadigi analizle belirlenmistir.

Tablo 18. Ergenlerin Cep Telefonuna ve Otomobil Alimina Babalarin Egitim Diizeyi Bakimindan Farklilik

IIkOkul  Ortaokul Lise MYO Lisans Lisans F Sig
Ustii

AO SS AO SS AO SS AO SS AO SS AO Ss 600 730
Cep 192 537 180 506 1,76 519 181 634 180 615 160 ,675
Telefonu

Otomobil 222 587 193 ,701 196 /652 202 ,666 19 648 200 ,800 1157 ,330

Tablo 18; ebeveynlerin cep telefonu ve otomobil alim kararinda ergenlerin etkisi, babalarinin
aldig1 egitime gore degisiklik gosterip gostermedigi Anova yontemi ile analiz edilmislerdir. Tabloya
bakildiginda; her iki {iriin grubunda sig >0,005 oldugu icin anlamli bir fark bulunmamistir. Egitim
diizeyine gore gruplandirilmis babalara sahip ergenler degerlendirildiginde, ailesinin otomobil satin
alirken higbir sekilde kendisine sorulmadigini, etkilerinin olmadigini diisiiniirken; lisansiistii
seviyesinde egitim diizeyine sahip babalar1 olan ergenler cep telefonu satin alim kararinda azda olsa
etkili oldugunu ifade etmistir.

Tablo 19. Ergenlerin Annelerinin Calisma Durumuna Gére Aile Satin Alma Kararina Etkileri

AOr SdSp.  tdegeri  df o
Calistyor 176 0,618 ]
Cahsmiyor 1,81 0,549 690 298 0491

. . Calistyor 1,93 0,705
Otomobil Alm Kararma Etki Cahsryor 200 0,642

Cep Telefonu Alm Kararina Etki

-,897 298 0,370

Tablo 19 da; ergenlerin annelerinin ¢alisip ¢alismamasi durumunda, aile satin alim kararina
etkileri tizerinde degisiklikler incelenmistir. Tabloya bakildiginda; her iki grupta bulunan tiriinler i¢in
sig. >0,005 oldugu goriilmektedir. Katilimer ergenlerin satin alim kararlarina etkileri ile annelerinin
caligmasi arasinda anlamli bir fark bulunmamaktadir. Dolayisi ile annesi calisan ergenler ve
calismayan ergenlerin satin alim kararina etkileri arasinda fark yoktur. Her iki durumda da, ergenlerin

satin alim kararina etkilerinin olmadigim distintilmektedir.

Tablo 20. Ergenlerin Babalarinin Calisma Durumuna Gére {le Satin Alma Kararina Etkileri

AOrt. Std.Sp. t degeri df P
Calistyor 1,80 0,570 i
Cep Telefonu Caligmuyor 180 0,608 ,062 298 ,950
. Calistyor 1,98 0,657 )
Otomobil Caligmiyor 199 0,757 ,065 298 0,948
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Tablo 20 da ergenlere babalarinin galisip ¢aligmadigina dair sorulan sorulara cevaplar
sonucunda yapilan analiz yer almaktadir. Ergenlerin babalarinin ¢aligma ya da ¢alismama durumuna
gore aile satin alim kararina etkilerinde farklilik arz edip etmedigine bakilmistir. Tabloya
bakildiginda, her iki grupta bulunan iriinler i¢in sig. > 0,005 oldugu goriilmiistiir. Ergenlerin satin
alim kararlarina etkileri ile babalarinin ¢alismasi arasinda anlamli bir fark bulunmamistir. Babasi
calisan ve calismayan ergenlerin satin alim kararina etkileri arasinda fark olmadig1 goriilmiistiir. Her
iki durumda da ergenlerin satin alim kararina etkilerinin olmadig1 ifade edilmistir.

Tablo 21. Ergenlerin Ailelerine Ait Gelir Diizeyinin Aile Satin Alma Davranisina Ergenin Etkisi Arasindaki
Miski

2500 ve alts 2501-5000 5001-10000  10001-15000  15001-20000 %Oz?gi

AO SS AO SS AO SS AO SS A0 SS AO SS

f sig

CepTelefonu 192 0498 175 0575 18 18 177 059 183 0646 155 0533 004 0042

Otomobil
208 0620 190 068 199 0662 181 0648 214 0714 200 0655 ,49% 0,278

Ergenlerin ailelerinin gelir diizeylerine ait bilgiler sorulmus ve verilen cevaplar dahilinde
yapilan analiz Tablo 21 de verilmistir. Tabloya bakildiginda sig. > 0,005 oldugu goriilmistiir. Sig.
degerinin 0,005 ten biiyiik ¢cikmasi, bize ailelerin sahip oldugu gelir diizeyinin ergenlerin satin alma
davranisina etkileri lizerinde anlaml bir fark olmadigini1 gostermistir. Farkli gelir diizeyine sahip
ailelerin ¢ocuklari, her iki tirin grubunda bulunan mallarin aliminda Ki etkileri konusunda kararsiz
kalmiglardir. Tabloda 20000 ve iizeri geliri olan aileye sahip ergenler diger gelir grubunda yer alan
aileye sahip ergenlere gére cep telefonu alimina daha fazla etki ettikleri belirlenmistir.

Tablo 22. Ergenlerin Bilgisayar Sahipligi Durumu Agisindan Ailenin Satin Alma Davranigina Yo6nelik Algilar
Arasindaki Farkliliklarin Incelenmesi

AOrt. Std.Sp. t degeri df p
Cep Telefonu Var 1,75 0,577 -2,004 298 ,046
Yok 1,88 0,556
Otomobil Var 193 0,667 -1,496 298 0,136
Yok 2,05 0,651

Ergenlerin bilgisayar sahipligine gore aile satin alma davranisi incelendiginde satin alma
davranislarina etkilerinde gruplar agisindan anlamli farklilik olmadigi (p > 0,005) belirlenmistir.

Bilgisayar1 olan ergen ile olmayan ergenin de otomobil satin alim kararina etkisi arasinda bir
farklilik bulunmamustir. Her iki degiskenin sonucu ayni olup, katilimcilar satin alim kararina

etkilerinin olmadigini ifade etmislerdir.

Tablo 23. Ergenlerin Cep telefonu Sahipligi Durumu Agisindan Ailenin Satin Alma Davramisina Yonelik
Algilar Arasindaki Farkliliklarin Incelenmesi

AOrt. Std.Sp. t degeri df p
Var 1,71 0,552
Cep Telefonu Yok 2008 0,685 -4,280 298 0,000
. Var 1,93 0,667
Otomobil Yok 205 0,651 -1,118 298 0,265

64



Ergenlerin cep telefonu sahipligine gore aile satin alma davranisi incelendiginde algilarda
gruplar agisindan anlamlhi farklilik oldugu (p <0,005) goriilmistiir. Cep telefonuna sahip olan
ergenlerin, cep telefonuna sahip olmayan ergenlere gore cep telefonu satin alma algi diizeylerinin
daha fazla oldugu bulunmustur.

Cep telefonu olan ergenler, cep telefonu satin alim davranislarina etkileri agisindan anlaml
bir fark bulunmustur. Cep telefon sahibi ergenler, cep telefonu alimima etkilerinin oldugunu
diisiiniirken; ayni durum otomobil i¢in gegerli olmamustir.

Tabloya bakildiginda otomobil i¢in sig > 0,005 oldugu icin cep telefon sahibi ergenlerin
otomobil satin alim davraniglar1 arasinda anlamli iligki bulunamamistir. Ergenlerin cep telefonu

sahibi olup olmamasi, otomobil satin alirken sonuca etki bakimindan farklilik yaratmamaktadir.
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SONUC VE ONERILER

Gegmisten giliniimiize kadar gegen siire¢ igerisinde teknolojik yenilikler artan bir ivme
kazanmustir. Teknolojik agidan her yenilik bir 6ncekinden daha kisa zamanda ortaya ¢ikmis ve daha
fazla kitleye ulagmaya baslamistir. Artan teknoloji, toplumun ekonomik yapisinin yani sira
sosyolojik yapisini da bircok agidan degistirmistir. Sosyolojik olarak toplumun en kiigiik yapisini
temsil eden aile de, elbette degisimden etkilenmistir. Eskiden genis aile olan aile yapisi ¢ekirdek
aileye doniisiirken, ataerkil yap1 da degismeye baglamistir.

Ekonomik ve teknolojik gelismeler, genel olarak insan davraniglarini etkilemektedir. Stiphesiz
insan davranisinda olusan her degisim topluma, topluma ait her degisim ise aileye yansimaktadir.
Aile kurumunun zaman iginde yapisi, aile iiyelerinin rolleri ve aile i¢i giic dengesi vb. gibi ¢esitli
degisimler gecirmistir. Makinelesmenin yayginlagmasi ile aileler yiginlar halinde kirsal kesimlerden
kentlere gé¢ etmeye baslamislardir. Bu durum bireylerin ekonomik yapisi, egitim seviyesi, tiiketim
kaliplar1 ve aile tiyelerinin sayis gibi birgok 6zelligi de degistirmistir. Artan egitim diizeyi, degisen
tilketim kaliplari, istek ve ihtiyaclar, kadinlarin is hayatina katilmalarina zemin hazirlamis ve
kadininin is hayatina katilmasi ile toplum ve ¢ocuklar agisindan degismeler yasanmustir.

Calisan annelerin ¢ocuklart ¢ok erken yasta okul ile tanigmakta ve okul hayati ile birlikte,
cocuk erken yasta yasitlar1 ve 6gretmenleri araciligiyla sosyallesmeye baslamaktadir. Erken yasta
sosyallesme, ¢ocuk agisindan 6nemli olmaktadir. Cocuk daha ¢ok bilgiyi, daha fazla araci sayesinde
ogrenmekte ve buna paralel olarak davranis gelistirerek daha fazla sorumluk almaktadir. Dolayisiyla
erken yasta sosyallesmeye baslayan cocuk, bircok bilgiyi oOgrenmekte ve oOgrendiklerini
davraniglarina yansitmaktadir. Bilgilerinin ve aldiklar1 sorumluluklarin artmasi, ailenin satin alma
kararlarina etki diizeyini de etkilemektedir. Giiniimiize kadar yapilan bir¢cok ¢alismada, ¢ocuklarin
ailenin satin alma kararlarina olan etkilerinin giderek artmakta oldugu goriilmektedir. Tiiketici
toplumsallasmasi kavrami ¢ergevesinde c¢ocuk; medya, akran, okul ve aile araciligi ile
sosyallesmektedir.

Cocugun sosyallesmesine aracilik eden en 6nemli faktor olan aile, birgok arastirmaya konu
olmustur. Aileler ¢ocuklarini kiigiik yaslardan itibaren tiiketici olarak sosyallesebilmesi adina bir¢ok
acidan desteklemektedir. Aileler ¢cocuklarina kiiltiirel tiiketim kaliplarin1 dogrudan aktarmanin yani
sira kendi davraniglari ile de model olmaktadir. Cocuklar; markalar, {iriinler, tiiketim gibi bilgilerin
bircogunu aile biiyiiklerinden 6grenmekteydi. Tiiketici toplumsallagsmasinin temelini olusturan
goriiglerden biri olan ¢ocugun tiiketici olarak sosyallesmesinde, ebeveynlerin rehberlik ettigi
goriilmektedir. Zamanla gelisen teknoloji bu goriisiin degismesine ve doniismesine sebep olmustur.

Her gegen giin teknoloji gelismektedir ve yepyeni teknolojik irtinler piyasaya ¢ikmaktadir.
Teknolojiye ayak uydurmak, ¢ikan tiriinleri kullanabilmek belli bir bilgi birikimi ve bilissel yetenek
gerektirmektedir. Calismanin odak noktasi olan tersine toplumsallagsma kavraminin temeli,
teknolojik tirtinlerin tiikketimi konusunda gorece fazla bilgi birikimi olan ergenlerin, bu konuda aileye
rehber olmasi ve trilinlerin nasil kullanilacagimi ailesine 0gretmesidir. Ergenler teknolojik iiriin
tiiketimi konusunda giderek otorite olmakta, aileler ise bu durumu kabul edip, teknolojik iiriin satin
alimlarinda ergenin bilgisine bagvurmaktadirlar.

Geleneksel tiiketici toplumsallagma teorisi ile kurulan modelde, daha ¢ok bilgiye sahip olan
ebeveynler tiikketim bilgilerini ¢ocuklarina aktarmaktadir. Bir {iriin satin alinirken driiniin hangi
ozellikleri dikkate alinmali, {iriiniin fiyat ve performans degerlendirmesi nasil yapilmali, gida {iriinii
alirken etiket nasil okunmali gibi bilgileri geleneksel {iriinler i¢in, ailenin ¢ocuga rehberligi devam
etmektedir. Diger bir ifadeyle, tiiketimde bilgi aktarimin yonii, aileden ¢ocuga dogru ve tek yonlii
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olmaktadir. Geleneksel tiiketici toplumsallagsmasinda deginilen aile iiyelerinin ¢ocuga tiiketim
konusunda yaptigi bilgi aktarimi teknolojik iiriinlerde gegerli degildir. Teknolojik iiriinleri satin
alirken nelere dikkat etmek gerekmektedir, degerlendirme kriteri neler olmali gibi konularda ergen
ebeveyne rehberlik etmektedir.

Ergenlerin bilissel olarak ebeveynlerinden {istiin olmasi, daha fazla bos zamana sahip olup
teknolojik arastirma yapabilmesi, akranlarin da teknolojik yeniliklere ilgi gostermesi ve en 6nemlisi
teknolojinin igine dogmalar1 onlarin teknolojik iirinler konusunda ailelerine rehberlik edecek kadar
yetkin olmalarina zemin hazirlamistir. Daha yalin sekilde ifade etmek gerekirse, geleneksel tiiketici
toplumsallagsmasi teorisi teknolojik liriinler agisindan ve aile ¢ocuk etkilesimi bakimindan yerini
“Tersine Toplumsallasma” olgusuna birakmistir.

Tersine toplumsallasmanin varligim ailelerin teknolojik alimlarini, bu alimlara ergenlerin
etkilerini, ¢evremizdeki aileleri gozlemleyerek ve sezgisel olarak goriilebilmekteyiz. Literatiire
bakildiginda ise; ilk ¢aligmalarin 1980’lerden sonra yapildigi ve Ekstrom (1987 ve 2007) ve Gotze
(2006) teorik olarak g¢ergevenin olusturulmasinda deneysel ¢alismalarin olmasinin onemli
oldugundan bahsetmislerdir. Bell (1971), Bell (1968), ve Brim (1957) tarafindan yapilan
calismalarda; tiiketici davraniglarinda ve satin alma kararlarinda ergen ve ebeveyn arasinda ters yonlii
bilgi gegcisi ve karsilikli etkilesimle 6grenmenin varligindan bahsetmislerdir. Foxman vd. (1989),
Grossbart vd. (2002) ailelerin tiiketim davraniglarini, gocuklarindan ne sekilde 6grendiklerini ifade
etmeye yonelik ¢alismalar yapmiglardir. Bu konu ile ilgili Bronfenbrener (1979), Tallman vd. (1983)
tarafindan yapilmig ¢alismalar da belirlenmistir. Son zamanlarda Hyatt vd. (2018) calismasinda
tersine toplumsallasma kavramini ebeveynlerin tuttuklari takima ergenlerin etkisi agisindan;
Shirkhodaee (2017) ergenin pester gii¢ olarak tanimlanan 1srarci tavri ile ebeveyn davraniglarini
etkileme giiciinti; Alevizoud vd.(2020) c¢alismalarinda ailelerin gevreci davraniglari {izerinde
ergenlerin etkisini tersine toplumsallasma kavramu ile agiklamiglardir.

Ulkemizde bu kavram oldukea az sayida ¢alismaya konu olmustur. Ulkemizdeki ¢alismalar
incelendiginde; arastirmanin amaci tam olarak Elif Aslan (2009)’a ait ¢alisma ile ortiismektedir.
Bahsi gecen ¢alismada; teknolojik satin alimlara ergenlerin etkisi tersine toplumsallagsma baglaminda
ortaya konulmustur. Ayrica iilkemizde yapilan bir diger ¢alisma ise, Tugba Pagaci (2020)’ya ait
Ingilizce yazilms tezdir. Konu hakkinda sadece bu iki ¢alismanin varlig, iilkemizde bu kavramin
yeni fark edildigini ve az sayida calismaya konu edildigini ortaya konulmustur.

Tersine toplumsallagsma kavramini Elazig ilinde yasayan ergenlerin teknolojik {irin satin
alimlarina etkilerini arastirmak i¢in yapilan ¢alismada; 400 6grenci tizerine anket yapilmis, hatasiz
olan 300 tane anket analiz edilmistir. Ankette yer alan 2 {iriin grubu iginde cep telefonu teknolojik
iriindi, otomobil ise lilks mallar1 temsil etmistir. Benzer nitelikteki Elif Aslan tarafindan Eskisehir ili
icin yapilmakla birlikte bahsi gecen ¢aligmaya ek olarak ¢aligmada, satin alim kararinda ergen ve
onergen bakimindan ve cep telefonu ve otomobil alim kararina etkileri arasinda anlamli fark olup
olmamasi sorusuna cevap verilmeye calisilmistir.

Calismada; satin alma davranigina konu olan iirlinler 6 adet {iriin grubuna indirgenmistir. Her
ne kadar satin alma siireci 5 asamali olsa da arastirmanin kisitlarindan olan 6n ergen grubundaki
Ogrencilerin her bir agsamayi1 birbirinden ayiramayacagi diisiincesi ile sorular sadece satin alma
kararlarmin kim ya da kimler tarafindan verilecegi incelenmistir. Analiz sonucunda; katilimeilarin
yaris1 otomobil alirken biitiin aile tiyelerinin birlikte karar verdiklerini ifade etmislerdir. Geriye kalan
kismin biiyiikk ¢ogunlugunun otomobil alim kararini, babalarin tek basina aldigi goriilmiistiir.
Analizde dikkat ¢eken bir diger husus ise, katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugu kendi kullanacagi cep
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telefonunun satin alim kararini kendilerinin verdigini ileri siirmiigtiir. ~ Caligmada ortaya konulan
onemli sonuglardan biri, ergenlerin direkt kullandigi; 6rnegin, Cep Telefonu, Playstation Cevrimigi
(online) oyunlar gibi tirtinlerin satin alim Kararlarina daha fazla katilim gosterdikleri belirlenmistir.
Otomobil, Dijitlirk, Netflix gibi internet kanallarinin kurulumu, bilgisayar ve laptop gibi ailenin tiim
iiyelerinin kullandig: iiriinlerin karari ise, ortak verilmekte oldugu sonucuna ulagilmistir. Analizlerde
otomobil gibi pahali bir {irliniin kararin1 hep birlikte alan aileler kadar, babanin tek basina aldig:
ailelerin de yogun oldugu goriilmektedir. Ayrica en dikkat ¢eken kisimlardan bir digeri ise sunulan
iriinlerin alim kararlarina en az katkiy1 annelerin yaptig1 belirlenmistir. Demografik olarak durum
degerlendirildiginde; katilimcilarin biiytik bir cogunlugunun annesinin ilkokul ve ortaokul diizeyinde
egitim gérmesi ve ¢ogunun ¢alismiyor olmasi satin alma kararinda etkilerinin olmamasini agikliyor
olabilir.

Ergenin; kendisinin ve anne babasinin kullanacagi cep telefonu ile ilgili marka, model, 6zellik,
fiyat ve magazanin belirlenmesinde yiiksek oranda etkili oldugu sonucu ortaya ¢ikmistir. Bununla
birlikte, gerek kendi kullanacagi gerekse anne ve babasina ait cep telefonunun fiyati konusunda daha
az etkili oldugu gozlemlenmistir. Ergenler teknolojik yenilikleri yakindan takip ettiklerini, interneti
yogun olarak kullandiklarini ve bu konuda anne babalarini bilgilendirdiklerini ifade etmistir.
Teknolojiye olan ilgileri ergenleri, bu konuda anne ve babalarina goére daha yetkin ve giiclii
kilmaktadir. Bu giice dayanarak ebeveynler tarafindan konu hakkinda goriislerine itimat edilmekte
ve bilgilerine bagvurulmaktadir. Flurry ve Burns (2005) ve Goétze (2006) yaptiklari ¢alismalarda,
ergenlerin teknolojik iiriinlerde daha fazla bilgi sahibi olduklarini ve buna dayanarak teknolojik
iirlinlerin satin alinmasinda anne ve babalarin1 siklikla etkilediklerini belirtmislerdir. Calismada
yapilan analizin bu ¢aligmalarla ayni sonuglara ulagmasi ilimiz ergenlerinin de benzer sekilde
davrandiklarini ortaya koymaktadir.

Cinsiyet, okul tiirii, anne ve babalarinin ¢calisma durumlari, bilgisayar ve cep telefonuna sahip
olma degiskenlerinin diger degisken olan cep telefonu ve otomobil satin alma davranigina olan etkisi
arasindaki iligkileri t-testi ile analiz edilmistir. Analiz sonuglarina gore; katilimcilarin anne
babalarinin cep telefonu ve otomobil satin alim kararlarina etkileri bakimindan farkli olmadiklar
goriilmiigtiir. Ergenlerin anne ve babalarinin ¢alisip ¢aligmamasi ile ergenlerin belirtilen iiriinlerin
satin alma davranisina etkilerine bakildiginda, yine bir fark goriilmemistir. Ergenlere gore; anne ve
babalar1 calissa da galismasa da, satin alma davranislarinda anlamli bir etkileri belirlenmemistir.
Analizde cep telefonuna sahip olan ergenler ailenin cep telefonu satin alim kararlarinda etkili
olurken; otomobil i¢in ayn1 durumun gegerli olmadigi goriilmiistiir. Bilgisayar sahibi ergenlerin, tipki
bilgisayar1 olmayan ergenler gibi cep telefonu ve otomobil satin alimina etkilerinin olmadigi
gOriilmiigtiir.

Katilimci ergenlerin okudugu okul tiirli, anne ve babalarinin egitim diizeyi ile ailenin toplam
geliri seklindeki degiskenlerin cep telefonu ve otomobil satin alma davraniglarinda ergenin sonuca
etkisi; Anova testi ile incelenmistir. Ergenlerin anne ve babalarinin egitim diizeyinin sonucu
degistirmedigi goriilmesine karsin, ebeveyni lisans ve lisansiistii mezunu olan ergenler, satin alma
karari lizerinde etkileri oldugunu ifade etmektedir. Fakat ¢alismada yiiksekokul mezunu aileye sahip
ergenler, toplam katilimcilar arasinda azinlik oldugu igin sonuca etkilerinin olmadig: saptanmustir.
Ergenlerin ailelerinin gelir diizeyi ile satin almaya katilmalar1 arasindaki iliski incelendiginde; bir
fark olmadig1 sonucu goriilmesine ragmen, diger gelir seviyesine gore ailesi 20.000 TL tizeri gelire
sahip olan ergenler diger gelir grubuna gore cep telefonu aliminda etkilerinin oldugunu
diistinmektedirler. Ayni durum, farkli gelir diizeyine sahip ailelerde yetisen ergenler igin de sz
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konusu olmaktadir. Katilimci ergenler otomobil alim kararlarinda bir etkilerinin olmadigini ifade
etmislerdir. Katilimcilarin okuduklar1 okullara gére yapilan analizde, genel olarak biitiin okul
tirlerinde, ergenler cep telefonu satin alim kararlarinda etkilerinin oldugunu diistinmektedirler. Bu
etki en ¢ok 6zel okul 6grencileri, en az ortaokul 6grencilerinde goriilmektedir. Otomobil satin alim
kararina 6zel okul 6grencileri azda olsa etkilerinin oldugunu diistiniirken, genel olarak ergenlerin
otomobil satin alim kararlarina etkilerinin olmadig1 goriilmustiir.

Sonug olarak ¢alismada;

e Tersine toplumsallagma ile yas arasinda pozitif bir iliski bulunmustur. Ergen ve 6n
ergenin teknolojik {iriin alimi kararinda etki yoniinden farklar belirlenmistir. Ergenin
yas1 biiylidiikce teknolojik {iriin satin aliminda ebeveyn iizerindeki etkilerinin arttig
goriilmiistiir. Dolayis1 ile, 6n ergenlere gore ergenlerin teknolojik satin alimlarda
ebeveyninin kararin1 daha ¢ok etkiledigi ortaya konulmustur.

e Tersine toplumsallasma ile ergenin okudugu okul tiirii acisindan degerlendirildiginde,
teori en ¢ok ozel lisede goriilmekte iken; en az ortaokulda gorillmiistiir.

e Tersine toplumsallagma kavrami ile ergenin annesinin egitim diizeyi arasinda
dogrudan iligki bulunmustur. Analize gore; anneleri lisansiisti mezunu olan
ergenlerde teorinin daha ¢ok goriildiigii belirlenmistir.

e Tersine toplumsallagsma teorisi, tipki anneler gibi yiiksek lisans ve doktora mezunu
babalara sahip ergenlerde ortaya ¢ikmaktadir.

e Tersine toplumsallagma gelir diizeyi 20000 TL ve iizeri gelirde ortaya ¢ikmaktadir.

e Tersine Toplumsallagma ile ergenlerin interneti kullanma orani, teknolojik yenilikleri
takip etme ve anne babaya dgretme arasinda iligki belirlenmistir.

Calismani amaci; Tersine toplumsallasma teorisinin gegerliligini Elazig Ilinde test etmektir.
Diger calismalardan farkli olarak teknolojik iiriin alimlarina ergenlerin ve on ergenlerin etki
diizeylerinin farkli oldugu ortaya konulmaya ¢alisilmistir. Analiz sonuglarina gore; ilimizde yasayan
ergenler teknolojik bilgi olarak anne babalarina gére 6ndedir ve teknolojik {iriin satin aliminda anne
babalarim1 yonlendirmektedir. Ayrica, bu g¢alismayla katilmak istenen ergen ve 6n ergenlerin
teknolojik iirlin aliminda etkileri farkli olmaktadir. Ebeveynler, yasca biiyilk olan ergenlerin
teknolojik iirlin bilgilerine daha ¢ok itimat etmektedir. Teknolojik {iriin olarak ergenlerin en sikca
istedigi cep telefonu secilmistir. Calisma Elazig ilinde yagayan 2021 ve 2022 yillarinda dgrenim
goren ogrencilere uygulanmustir. ilin demografik yapisina bakildiginda; ergenlerin anne ve
babalarinin egitim diizeyleri diisiik ¢cikmistir. Katilimer ergenlerin biiyiik bir kisminin annelerinin
calismadig ve gelir diizeylerinin diisiik oldugu bulunmustur.

Teknolojik iiriin sektorii ve pazarlama bilimi yeniliklere oldukga acik bir alandir. Zamanla ve
teknolojinin ilerlemesi ile ergenlerin daha cok ilgi gosterecegi yeni bir {iriin i¢in ¢aligma yeniden
yapilabilir. Metropol olarak isimlendirilen biiyiik sehirlerde ebeveynlerin egitim diizeyleri ve
annelerin ¢aligma oranlar1 daha yiiksektir, aile yapilari ise daha demokratik olabilmektedir. Ayrica,
bu ailelerin gelirleri ilimizde yasayan ailelere gore daha yiiksek oldugundan o ailelerin ¢ocuklarinin
teknolojik bilgi seviyelerinin ve teknolojik {iriin sahipliginin daha fazla olacag: diistiniilmektedir.
Dolayistyla, ilimizin demografik yapisindan farkli yapiya sahip illerde ya da bdlgelerde bu
calismanin daha farkli sonuglanacag: diisiiniilmektedir. Gelen her neslin, bir 6ncekinden daha fazla
teknolojik iiriine maruz kaldig1 ve daha fazla bilgiye sahip oldugu diisiiniiliirse ¢aligma bir siire sonra
yeniden yapilirsa o donemin ergenleri ve teknolojiyi daha ¢ok kullanan ebeveynler ile farkli sonuglar
cikacag diistiniilmektedir.
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Calismanin sonuglarin1 pazarlama agisindan degerlendirirsek, ergenler genel olarak tiiketim
kalibi, marka bilinci ve marka sadakatini bu yaslarda olusturmaktadir. Ayrica, kendi kullandiklart
veya kullanacaklari iirtinler i¢in 6zellikle daha fazla etkide bulunmaktadir. Ergenlere yonelik iiretilen
bu trlnlerin pazarlama faaliyetlerinin direkt ergenleri hedef alarak yapilmasmin daha etkili
olabilecegi diisiiniilmektedir. Ergenlerin kullanacag: iiriinlerin marka, model, 6zellik, satis noktasi
gibi konularda etkilerinin olduk¢a fazla oldugunu, fiyat konusunda etkilerinin olmadigini
diistiniirsek; ergenlere yonelik yapilacak tutundurma faaliyetlerinde marka, model vb. 6zelliklere
vurgu yapmanin sonug iizerinde etkili olacagi diisiiniilmektedir. Analiz sonuglarina gore; gelir ve
egitim diizeyi yiiksek ailelerin ¢ocuklarinin gittigi 6zel okullarda tersine toplumsallagma teorisi
arasinda paralellik bulundugu icin bu kesimi etkilemeye yonelik stratejiler gelistirilebilir.

Insana ait olan begenilme, kabul gérme, ait olma giidiileri genel olarak ergenlik déneminde
daha yogun yasanmaktadir. Bu duygularin, tiiketici davranisina yansimasi ¢ok dogal bir sonug
olmaktadir. Ergenler, bu donemlerinde en ¢ok akranlarindan ve internetten etkilenmekte ve tiiketim
kaliplarin1 olusturmaktadirlar. Bu bilgiler dogrultusunda isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde bu
duruma vurgu yapmasi daha etkin sonuglar1 ortaya ¢ikaracagi diistiniilmektedir.
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EKLER

EK 1: Tezde Uygulanan Anket Ornegi

I. Asagida verilen iiriinler icin satin alma karar: ailede kim ya da Kimler tarafindan
verilmektedir.(iiriiniin markasina rengine modeline ve satin alinacak magazaya kim —kimler
karar verir). Liitfen belirtilen iiriiniin alinmasinda ailenizin —sizin etkisi hakkinda verilen
derecelerden en uygun olam isaretleyiniz.

BEN | ANNEM | BABAM | HEPBIRLIKTE

Otomobil

Dijitiirk Netflix gibi internet kanallarmin kurulumu
Senin kullanacagin cep telefonu

Anne ve babanin kullanacag; cep telefonu
Bilgisayar Laptop

Playstation ¢evrimigi(online ) oyunlar

I1. Asagida interneti kullanma nedenlerinizi anlamaya yonelik ifadeler yer almaktadir.
Liitfen kendi internet davramis ama¢ ve nedenlerinizi diisiinerek size uygun secenegi
isaretleyiz.

Katihyorum Karasizim | Katilmiyorum

Interneti yogun olarak teknoloji ile ilgili gelismeleri takip etmek ve
Odev aragtirmak igin kullanirim

Interneti oyun oynamak, ahsveris yapmak, film izlemek, miizik
dinlemek i¢in kullanirim

Bilgisayar ve internet kullanma becerilerim anne ve babamdan daha
goktur

Bir {iriinii satin almadan 6nce mutlaka internette aragtirma yaparim

Internet sayesinde tilketim ile ilgili bilgilerimin arttigina inantyorum
Annem ve babam satin almadan 6nce benden internette o {iriinle ilgili
arastirma yapmam ister

111. Asagida yenilikleri ve o6zellikle teknolojik iiriinlerle (cep telefonu ,bilgisayar vb.).ilgili
gelismeleri ne olciide takip ettiginizi anlatan ifadeler yer almaktadir.Liitfen size uygun olan

secenegi isaretleyiniz.

Katiliyorum | Karasizim | Katilmiyorum

Teknolojik iirtinler ile ilgili yenilikleri yakindan takip ederim

Yeni teknolojik tirlinlerle ilgili bilgileri internetten edinirim

Yeni teknolojik {irlinlerle ilgili bilgileri ailemden edinirim

Yeni teknolojik iiriinlerle ilgili bilgileri arkadaglarimdan edinirim
Annemy/babam teknolojik yenilikleri benden 6grenir ve kullanir
Annemybabam teknolojik tiriinlerle ilgili benim diisiincelerime bagvurur

IV. Asagida bilgisayar cep telefonu ve internet kullanimini incelemeye yonelik sorular yer almaktadir.Size

uygun olan segenegi isaretleyiniz.

Bilgisayarim : OVAR OYOK

Cep Telefonum: OVAR OYOK

En ¢ok Sahip olmak istedigim  Ocep telefonu OBilgisayar OBluetooth Kulaklik
Teknolojik iiriin(Birden ¢ok iiriin isaretleyebilirsiniz) Omp3/mp4calar OLaptop Oipod
ODijital kamera OLCD ekran TV ] D U
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(Lutfen belirtiniz).

Interneti : Ohi¢ kullanmiyorum O evimde kullantyorum Ookulda kullantyorum
Birden fazla sik isaretleyebilirsiniz Ointernet kafelerden kullantyorum
Interneti kullanma stkligim: O Hergiin OHaftada bir 015 giinde bir OAyda bir

V. Asagida cep telefonu,bilgisayar ve otomobil satin ahminda anneniz/babamz iizerinde
ne kadar etkili oldugunuz incelenmektedir. Liitfen size en uygun olan secenegiisaretleyiniz.

Katiiyorum | Kararsizim | Katilmiyorum

Annem ve babam kendisine alacagi cep telefonunun; marka model ve
ozelliklerinin se¢iminde benim goriisiime 6nem verir

Annem ve babam kendisine alacagi cep telefonu igin fiyat alternatifleri
hakkinda bilgime bagvurur

Annem ve babam kendisine cep telefonu alirken hangi magazadan
alinacagi konusunda benim 6nerilerime Gnem verir

Benim kullanacagim cep telefonunun marka ve modeline ben karar
veririm

Benim kullanacagim cep telefonunun fiyatna ben karar veririm

Annem ve babam kendisine alacag1 otomobilin marka ve model ve
ozelliklerinin se¢iminde benim goriisiime dnem verir

Annem ve babam kendisi i¢in otomobil alirken sahip olacagi
ozelliklerini belirlemede benim goriisiime bagvurur

Annem ve babam kendisine alacagi otomobile iliskin alternatif
modellerle ilgili bana damigir

Annem ve babam kendisine alacag otomobil igin fiyat alternatifleri
hakkinda bilgime bagvurur

Annemi/babami otomobil ile ilgili yeniliklerden haberdar ederim
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I1II. BOLUM
VI. Bu béliimde sizin ve ailenizin 6zellikleri ile ilgili sorular yer almaktadir. Liitfen ifadeleri
dikkatle okuyup durumunuza uygun olani isaretleyiniz.

Cinsiyetiniz Erkek O Kiz O

Smifiniz 60 12 0

Okulunuzun tiirii?  OrtaOkul O  Genel Lise O Anadolu Lisesi O Fen Lisesi O Ozel Lise O Meslek/Teknik Lise O

Annenizin egitim durumu nedir? ilkokul O Ortaokul O Lise O Meslek Yiiksek Okulu O Universite O Yiiksek Lisans O Doktora

Babamizin egitim durumu nedir?  Ilkokul O Ortaokul O Lise O Meslek Yiiksek Okulu O Universite O Yiiksek Lisans O Doktora

Anne ve babanizin su andaki is durumu nedir? Annem ¢alistyor0 Annem g¢alismiyor0 Babam ¢alistyor O Babam ¢alismiyord

Annenizin meslegi nedir ?

Babanizin meslegi nedir ?
Ailenizin Yaklagik Toplam Aylik Geliri (YTL)4000YTL ve alt1 O 4001-7000 O 7001-120000 12001-16000 O 16 001-2500000 25001
ve istiiOl

Annenizin yasi nedir 7 25-300 35-400  40-450 45-500  50-550 55 ve lizeriO

Babanizin yasi nedir? 25-300 35-400 40-450 45-500  50-550 55 ve lizeriOd
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EK 2: Milli Egitim ve Valilik izin Belgesi
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