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Bu calismada, normatif ve bilgilendirici referans grup etkisinin Onciillerinin ortaya
cikarilmast amacglanmaktadir. Ayrica caligma kapsaminda normatif ve bilgilendirici
referans grup etkisinin geng tiiketicilerin satin alma niyeti iizerindeki etkisi de
incelenmistir. S0z konusu etkilerin {riin kategorileri agisindan nasil gelistiginin|
incelenmesi de arastirmanin amaglarindandir.

Calismanm ana kiitlesi Sakarya ilinde bulunan Sakarya Universitesi ve Sakarya
Uygulamali Bilimler Universitesi’nde grenim gdérmekte olan geng tiiketiciler olarak
belirlenmistir. Calisma kapsaminda onerilen modeli test etmek amaciyla veriler anket
yontemiyle toplanmistir. Yapilan anket ¢caligmasi sonucunda 258 adet parfiim, 256 adet
sampuan, 262 adet cep telefonu ve 255 adet giinliik kiyafet kategorisine dahil olmak tizere
toplamda 1031 adet anket analize tabi tutulmustur. Elde edilen verilere tanimlayici
istatistikler, dogrulayici faktor analizi ve giivenilirlik ve gegerlilik analizleri uygulanarak
yapisal model test edilmistir.

Calismanin bulgular1 degerlendirildiginde, benzersiz olma ihtiyacinin ve algilanan riskin|
normatif ve bilgilendirici referans grup etkisinin oOnciilleri oldugu, benlik saygisi
degiskeninin ise referans grup etkisi iizerinde herhangi bir etkisinin olmadigi sonucunal
ulasilmistir. Gergeklestirilen ¢oklu grup analizleri sonucunda benlik saygisi, benzersiz
olma ihtiyaci ve algilanan riskin bilgilendirici referans grup iizerindeki etkisi {iriin|
kategorileri agisindan anlamli farklilik gostermektedir. Normatif referans grup etkisi
acisindan {irlin kategorileri i¢in gergeklestirilen ¢oklu grup analizlerinde de farklilik
gozlenmektedir. Benzersiz olma ihtiyacinin normatif referans grup tizerindeki etkisi cep
telefonu ve giinliik kiyafet iiriin kategorileri baglaminda anlamli faklilik gostermektedir.

/Anahtar Kelimeler: Benlik Saygisi, Benzersiz Olma Ihtiyaci, Algilanan Risk, Normatif ve
Bilgilendirici Referans Grup Etkisi, Satin Alma Niyeti
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GIRIS

Hayatta tercihleri ve alinan kararlar etkileyen ¢ok sayida faktor vardir. isletmeler ve
pazarlamacilar i¢in bireyin tutum ve davraniglarin1 anlamlandirabilmek adina satin alma
kararin1 etkileyen faktorlerin farkinda olmak olduk¢a onemlidir. Bireyler genellikle
davraniglarinin kisisel arzu ve egilimlerini yansittigia inansalar da tam tersi durum
oldugu bilinen bir gercektir. Bireylerin tutum ve davraniglari igerisinde bulunduklari
toplum tarafindan o6nemli Olgiide etkilenmektedir. Bireyler kendilerini igerisinde
bulunduklar1 toplumdaki kisiler ile karsilastirarak hem kendi duygu ve diisiincelerinin
dogrulugundan emin olur hem de sahip oldugu kisisel 6zelliklerinin niteligini baskalariyla

kiyaslama firsat1 yakalar.

Bireylerin  tiiketici  davranisinin  sekillenmesinde,  belirli  yasam  tarzlarmi
benimsemesinde, benlik saygisi gelisimi {izerinde, deger ve tutumlarin olusumunda
referans gruplar giiclii bir etkiye sahiptir (Bearden ve Etzel, 1982). Geng tiiketicilerin
satin almaya yonelik niyet ve davranislari, icerisinde bulunduklar1 sosyal ¢evrenin yant

sira baskalarindan da etkilenmektedir.

1995 yil1 ve sonrast dogum tarihli bireylerin olusturdugu Z Kusagi olarak bilinen bu nesil,
gozlerini teknoloji diinyasinda agtiklar1 igin Dijital Yerliler, iGen, Internet Jenerasyonu
gibi ¢esitli isimler ile anilmaktadir (Csobanka, 2016 ; Francis ve Hoefel, 2018) . Teknoloji
ile i¢ ige biiyiiyen bu kusak, ¢ok erken yaslardan itibaren, internet ve sosyal aglarin etkisi
altindadir. Hizli ve analitik diisiinme becerisine sahiptirler. Bireyci kisilik yapisina sahip
Z kusag1 cocuklari, takim calismasina yatkin degillerdir. Teknolojiyi verimli ve hizli
kullandiklar1 igin istedikleri bilgiye aninda ulasabilmektedirler. Ozgiirliiklerine ve
bagimsizliklarina oldukg¢a diigskiin olan bu kusagi temsil eden gengler, kolay iletisim
kurabilen, yaratici, 6zgiivenleri yiiksek ve kendine giivenen bireylerdir (Sparks ve Honey,
2014; Bernstein, 2015; Erdem, 2018). Marka sadakati olduk¢a az olan bu kusaktaki
genglerin, isletmeler ve pazarlamacilardan beklentisi yiiksek olup, iiriin ve markay1 satin
almas1 ve/veya kullanmasi yoluyla yasayacaklar1 deneyime daha fazla Onem
vermektedirler (Schlossberg, 2016).

Geng tiiketicilerin ilk yillardaki tiiketim davranislart gelecekteki alisgkanliklarmi ve
davraniglarin1 da etkilemektedir. Harcama giigleri, toplam niifus igerisindeki paylari,
trend belirleyici yetenekleri, kendilerine kimlik arayisi icerisinde olmalari, dmiir boyu

miisteri olma potansiyeli ve ailelerinin satin alma kararlarinda etkili bir role sahip



olmalarindan dolay1 pazarlamacilar ve isletmeciler tarafindan ¢ok aranan bir segmenti
olustururlar (Martin ve Bush, 2000; Wolburg ve Pokrywczynski, 2001; Bush, Martin ve
Bush, 2004). Geng tiiketicilerden olusan pazarin onemli ve gelecekte biiyiime
potansiyeline sahip olmasi, genglerin tiiketici davranislarin1 anlama c¢abalarini 6zellikle
onemli hale getirmektedir. Boylelikle, isletmeler ve pazarlamacilar, geng tiiketicilerin
istek ve ihtiyaglarin1 dogru bir sekilde analiz ederek, daha etkili ve verimli pazarlama
stratejileri olusturabilecek ve daha fazla tiiketiciyi kendilerine ¢ekmeyi basarabilecektir

(Mummalaneni ve Meng, 2009).

Hosumuza gitsin ya da gitmesin sahip olunan iiriin ve markalar benligi ifade etmeden
sosyal bag kurmaya kadar bir ¢ok tutum ve davranisi etkiler. Bireyler iiriin veya marka
tercihinde bulunurken, iiriin ve markalarin sahip olduklar1 niteliklerin yani sira
baskalarin tercihlerini de g6z oniinde bulundururlar. Referans grup etkisi genellikle
tilkketicilerin bagkalarina benzemek istemesi veya istememesi ya da baskalarindan iiriin
veya markaya iliskin yeni seyler 6grenmeyi amagladiginda ortaya cikar. Isletmelerin ve
pazarlamacilarin tiiketicilerin dikkatini ¢ekmek konusunda gittik¢e artan bir zorlukla
karsilastig1 bir ortamda, referans grup etkisinin bu karmasayir asma ve tiiketicilerin
dikkatini ¢ekme konusunda etkili olacagi disiiniilmektedir. Referans grup etkisinin
tiiketici davraniglarini anlamlandirma konusundaki etkililigi ve pazarlama iletisiminde
kullanilmasi, referans grup etkisi duyarliliginin onciillerinin neler olduguna ve

tiiketicilerin satin alma niyetleri tizerindeki etkisini anlamaya yonelik ilgiyi arttirmistir.

Onceki galigmalar, referans grup etkisinin tiiketici davranislar iizerinde farkli etkileri
olduguna dikkat ¢ekerek, bu etkinin yas, benlik saygisi, zeka diizeyi, tiriin tiirii, algilanan
risk, kiiltir gibi ¢esitli degiskenler agisindan bireysel farkliliklar gosterdigine isaret
etmektedir (McGuire, 1968, aktaran, Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989; Park ve Lessig,
1977; Childers ve Rao, 1992; Mangleburg, Doney ve Bristol, 2004; Mourali, Laroche ve
Pons, 2005; Hoffmann ve Broekhuizen, 2009). Literatiirde referans grup etkisiyle ilgili
yapilmis caligmalar s6z konusu olsa da, referans grup etkisinin benlik saygisi, benzersiz
olma ihtiyaci, algilanan risk ve satin alma niyeti degiskenleriyle olan iliskisini birlikte ele

alan caligmaya rastlanmamustir.

Sosyal Karsilagtirma Teorisi, bircok arastirmaci tarafindan bireylerin davranislarinin
anlamlandirilmasinda teorik temel olusturmak icin kullanilmaktadir. Sosyal karsilastirma
bireye kendisini, iirlin ve markalar1 kullanmak ve satin almak yoluyla kendisine benzeyen

ya da farkli olan bagkalari ile karsilastirma firsat1 verir. Bu ¢aligmada geng tiiketicilerin
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davraniglarin1 agiklamak i¢in Sosyal Karsilastirma Teorisinin yan sira Maslow’un
Ihtiyaglar Hiyerarsisi Teorisi, Sosyal Kimlik Teorisi, Sosyal Baglanma Teorisi,
Triandis’in Kisileraras1 Karsilagtirma Teorisi, Tiiketicinin Sosyallesmesi Teorisi, Sosyal
Etki Teorisi, Genisletilmis Benlik Teorisi, Planli Davranis Teorisi, Optimal Ayirt Edicilik
Teorisi ve Benzersizlik Teorisinden yararlanilmistir. Bu teoriler, normatif ve
bilgilendirici referans grup etkisinin geng tiiketicilerin satin alma niyetleri iizerindeki
etkisini teorik bir temele baglamak ve aymi zamanda benlik saygisi, benzersiz olma
ihtiyaci ve algilanan riskin referans grup etkisiyle olan iligkisini anlamlandirmak icin

kullanilmaktadir.

Bu tezin arastirma tasarimi, tiiketici davranislarina iliskin gergeklestirilen literatiir
incelemesi neticesinde karsilasilan cesitli bosluklardan hareketle gelistirilmistir. Stafford
ve Cocanougher (1977), referans grup etkisinin deger, norm, tutum ve davranisa etkisi
dikkate alinmadikga tiiketici davraniginin tam olarak anlagilamayacagini ifade etmislerdir
(aktaran, Hsu, Kang ve Lam, 2006). Bireyler satin alma siirecinde kendilerini, kendilerine
benzer ve/veya kendilerinden farkli olduklarina inandiklar1 baskalariyla karsilastirirlar
(Smeesters, Mussweiler ve Mandel, 2010; Nichols ve Schumann, 2012). Bu baglamda,
isletmelerin referans grup etkisinin tiiketici davraniglarina olan etkisini tespit ederek bu
durumu kendilerini rakipleri karsisinda bir adim One gecirecek bir firsat olarak
degerlendirmeleri miimkiindiir. Ayrica, tiikketici aragtirmalar1 kapsaminda gerceklestirilen
literatiir incelemesinde referans grup etkisinin normatif ve bilgilendirici boyutunun
bireylerin tiikketim davranmiglar1 iizerindeki etkisini arastiran sinirli sayida ¢alismaya
rastlanmistir. Bu baglamda ¢alisma kapsaminda cevap aranan temel soru, “Normatif ve
bilgilendirici referans grup etkisinin dnciilleri nelerdir?” olarak belirlenmis olup, diger alt

sorular ise asagidaki gibi ifade edilmistir.

e Geng tlketicilerin satin aldiklar1 iirlin  kategorilerine gore gorlis ve
diistincelerinden etkilendikleri kisi ya da kisiler kimlerdir?

e Normatif ve bilgilendirici referans grup etkisinin geng tiiketicilerin satin alma
niyeti lizerinde etkisi var midir?

e Normatif ve bilgilendirici referans grup etkisinin geng tiiketicilerin satin alma
niyeti lizerinde araci rolii var midir?

e Degiskenler arasi iligkiler {iriin kategorileri a¢isindan farklilik gostermekte midir?

Calisma kapsaminda sosyal psikoloji teorileri temel alinarak kurgulanan arastirma modeli

¢Oziimlenerek mevcut iligkilerin biitiinsel olarak agiklanmasi neticesinde elde edilen
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bulgularin uygulayicilar, arastirmacilar ve politika yapicilarina yol gosterici olmasini

saglamak amacuyla, biitiinlestirici bir arastirma ¢ergevesi olusturulmustur.

Calismanin Amaci

Bu ¢alismanin temel amaci, normatif ve bilgilendirici referans grup etkisinin dnciillerinin
neler oldugunun ortaya cikarilmasi olarak belirlenmistir. Ayrica, calismada sosyal
psikoloji teorileri ¢ercevesinde normatif ve bilgilendirici referans grup etkisinin geng

tiikketicilerin satin alma niyetleri tizerindeki etkisinin belirlenmesi amaglanmaktadir.

Geng tiiketicilerin satin alma niyetleri iizerinde normatif ve bilgilendirici referans grup
etkisinin aract roliiniin olup olmadiginin ortaya ¢ikarilmasi da ¢aligmanin bir diger

amacini olusturmaktadir.

Onciillerin normatif ve bilgilendirici referans grup etkisi lizerindeki etkileri ile normatif
ve bilgilendirici referans grup etkisinin satin alma niyeti {izerindeki etkilerinin parfiim,
sampuan, cep telefonu ve giinliik kiyafet iiriin kategorileri agisindan farklilik gésterip

gostermediginin ortaya ¢ikarilmasi da ¢alismanin amaglari arasinda yer almaktadir.

Calismanin Onemi

Literatiirde referans grup etkisiyle ilgili yapilmis ¢alismalarin bircogunun liiks tiiketim,
stati tliketimi ile ilgili oldugu gorilmektedir (Clark, Zboja ve Goldsmith, 2007;
Riquelme, Rios ve Al-Sharhan, 2011). Literatiirde referans grup etkisinin 6nciillerini ve
satin alma niyetiyle iliskisini ele alan sinirli sayida ¢alismaya rastlanmis olsa da benlik
saygis1, benzersiz olma ihtiyaci, algilanan risk, referans grup etkisi ve satin alma niyeti
degiskenlerini birlikte inceleyen calismaya ise rastlanmamistir. Calismada, ampirik
olarak test edilen arastirma modeli ile benlik saygisi, benzersiz olma ihtiyaci ve algilanan
risk gibi sosyal psikolojik faktorlerin normatif ve bilgilendirici referans grup etkisinin
onciilleri olup olmadiklarinin ortaya ¢ikarilarak, s6z konusu degiskenlerin birbiriyle olan
iligkileri dort farkl: iiriin kategorisi agisindan degerlendirilecektir. Bu dogrultuda, ¢alisma

sonuglarmin literatlir ve uygulama katkisi olacagi diisiiniilmektedir.

Calisma sonuglarinin, perakendeciler ve isletmeciler i¢in genclerin satin almaya yonelik
tutum ve davraniglarini daha iyi anlamalar1 ve her gecen giin biiyliyen ve giderek mali
acidan daha giiclii olan bu segmente hitap etmelerini saglayacak etkili stratejiler

gelistirmeleri agisindan bir 6ngorii saglayacagi beklenmektedir.



Bu c¢alisma, geng tiiketicilerin referans gruplardan etkilenmelerinin altinda yatan sosyal
psikolojik nedenleri anlamak ig¢in tasarlandigindan, isletmeler ve pazarlamacilar
calismanin bulgularini referans grup etkisinin genclerin satin alma niyetleri tizerindeki
sosyal psikolojik etkisini anlamak i¢in kullanabilirler. Ayrica ¢alismanin sonuglari,
benzersiz olma ihtiyacina sahip genclerin farkliliklarini yansitmalarini saglayacak iiriin
ve markalarin olusturulmasi agsamasinda isletmelere yol gosterici olabilir. Calisma
kapsaminda elde edilen ¢iktilarin, isletmeler ve pazarlamacilar agisindan genglere yonelik
pazarlama stratejilerini tasarlarken yonlendirici olmasi beklenirken, ayni zamanda da

misteri memnuniyetini arttiracagi umulmaktadir.

Calismanin Kapsam
Bu calismanin icerigi dort boliimden olugmaktadir.

Calismanin birinci boliimiinde, tiiketici davranisini etkileyen faktorlerden kisaca
bahsedildikten sonra, tiiketici davraniglarini etkileyen sosyo-kiiltiirel faktorlerden

referans grup kavrami ve referans grup etkisi detayl olarak ele alinmstir.

Calismanin ikinci boliimiinde, referans grup etkisine iligkin literatiir taramasi sonucunda,
geng tiiketicilerin satin alma niyetlerini agiklamada kullanilan sosyal psikoloji teorilerine

ve arastirma modelinde yer alan degiskenlerle ilgili agiklamalara yer verilmistir.

Calismanin ticiincii boliimiinde, ¢alismanin yontemine iligkin bilgilere yer verilmistir. Bu
dogrultuda, calismada benimsenen arastirma yaklagimi, caligmanin amaci, arastirma
sorulari, arastirma modeli, arastirma hipotezleri, ana kiitle ve Orneklem secimi,
aragtirmada kullanilan 6l¢lim araci, veri toplama siireci ve analiz yontemleri

aciklanmustir.

Calismanin doérdiincii boliimiinde, ¢alismanin analiz ve bulgularina yer verilmistir. Bu
kapsamda bagta tanimlayici istatistikler olmak iizere, Dogrulayici Faktor Analizi (DFA)
ve Yapisal Esitlik Modellemesi (YEM) sonucu elde edilen bulgular paylagilmistir.



BOLUM 1: TUKETICI DAVRANISLARINI ETKILEYEN

FAKTORLER

Tiiketicilerin istek ve ihtiyaclarini nelerin etkiledigini, satin almaya nasil karar
verdiklerini, tliketim tercihlerindeki degisimin nedenlerini bilmek isletmeler ve
pazarlamacilara biliyiik avantajlar saglar. Tiiketici davranislarinin sekillenmesinde ¢ok
sayida faktor etkilidir. Bu faktorleri kisisel faktorler, psikolojik faktorler ve sosyo-
kiltiirel faktorler basliklar altinda siiflandirmak miimkiindiir. S6z konusu faktorlerin
her biri detayli bir incelemeyi gerektirir. Ancak, bu tezin amaci sadece referans grup
etkisinin onciillerinin ve sonuglarinin ortaya ¢ikarilmasi oldugundan bu béliimde, tiiketici
davraniglarin1 etkileyen faktorlerden kisaca bahsedildikten sonra, sosyo-kiiltiirel

faktorlerin alt boyutu olan referans gruplar1 detayli bir sekilde anlatilacaktir.

1.1.  Tiiketici Davramslarim Etkileyen Kisisel Faktorler

Yas, egitim diizeyi, meslek, ekonomik durum, yasam bi¢imi, kisilik gibi ¢esitli faktorler
bireylerin satin alma kararini etkilemektedir. Bireylerin satin aldiklari iriin ve hizmetler
yasamlar1 boyunca degisiklik gostermektedir. Bireylerin zamanla yaglarina bagli olarak
giyim tarzlari, satin aldiklar1 mobilyalar, eglence anlayislari, yiyecek ve igecek tercihleri
farklilasmaktadir(Kotler ve Armstrong, 2012). Ornegin, kisi bugiin begenerek satin aldig1

bir iiriinii kisa bir siire sonra begenmeyebilir.

Bireyin meslegi, satin alma kararini etkilemektedir. Mavi yakal1 calisanlar daha ¢ok is
kiyafeti satin alirken, beyaz yakali ¢alisanlar ise daha ¢ok takim elbise, kravat satin alma

egilimi gostermektedir (Kotler ve Armstrong, 2012).

Birey iiriin ve marka tercihinde bulunurken igerisinde bulundugu ekonomik durumu da
etkili olmaktadir. Ekonomik durumunun iyilesmesi, daha fazla satin alma egilimi
gostermesine yol acarken, ekonomik durumunun kétii olmasi ise harcamalarini kismasini
ve daha dikkatli satin alma davranisinda bulunmasini gerektirmektedir (Altunisik,

Ozdemir ve Torlak, 2014).

Bireylerin tiiketici davranislar: iizerinde etkiye sahip olan kisisel faktorlerden birisi de
yasam bi¢imidir. Bireyler, benzer kiiltiirlere, egitim diizeyine, gelir durumuna sahip
olsalarda her bireyin tiiketim aligkanlig1 farklilik gostermektedir. Birey tiiketimle ilgili
karar verirken ¢cogunlukla kendi yasam tarzini1 géz 6niinde bulundurmaktadir (Kotler ve
Armstrong, 2012).



Bireylerin tiiketici davraniglari iizerinde etkiye sahip olan bir diger kisisel faktor ise
kisilik ve benliktir. Kisilik, bireyi bagkalarindan ayirt etmeye yarayan tutum ve davranis
Ozelliklerinin tiimiinii kapsamaktadir. Bireyin sahip oldugu kisilik yapisi tiriin ve marka
tercihlerini etkilemektedir (Tenekecioglu vd., 2011). Benlik ise, bireyin kendisini nasil
gordiigiiyle ilgilidir. Bireyin kendisini algilayis seklidir. Birey, satin alma davranisinda
bulunurken sahip oldugu kisilik 6zelliklerine uyan iiriin ve markalar tercih ederek kendi

benligini yansitir (Odabasi ve Baris, 2018).

1.2.  Tiiketici Davranislarin1 Etkileyen Psikolojik Faktorler

Tiiketicilerin satin alma davranisin1 etkileyen faktorlerden birisi de psikolojik
faktorlerdir. Bireylerin satin alma kararlar1 glidiilenme, algilama, 6grenme ile inang ve

tutumlardan etkilenmektedir.

Bireylerin satin alma davranisini etkileyen psikolojik faktorlerden birisi giidiilenmedir.
Tiiketici davranisinin gergeklesebilmesi i¢in bireyi harekete gecirecek bir uyariciya
ihtiya¢ duyulmaktadir. Diirtii, bireyi harekete geciren bir uyaran iken, giidii ise uyarilmis
ihtiyag olarak ifade edilmektedir (Odabasi ve Baris, 2018). Giidiilerin temelinde ihtiyaclar
bulunmaktadir. Bireyin bir davranisi neden gerceklestirdigini anlamak i¢in ihtiyaglarinin

neler oldugunu ve bu ihtiyaca yol acan sebepleri bilmek gerekir (Kog, 2015).

Algilama bireylerin satin alma davranisini etkileyen psikolojik faktdrlerdendir. Algilama,
bireyin g¢evresinden gelen uyaranlari, bes duyu orgami aracilifiyla yorumlamasi ve
anlamlandirmasi siirecidir (Kog, 2015). Bireylerin mal ya da hizmetleri algilamalari
ihtiyacin siddetine goére degisiklik gosterebilir. Isletmeler ve pazarlamacilar, farkli
uyaranlar gondererek tiiketicilerin dikkatlerini {irlin ve markalara ¢ekmeye caligirlar

(Altumisik, Ozdemir ve Torlak, 2014).

Bireylerin satin alma davramisini etkileyen psikolojik faktorlerden bir digeri ise
ogrenmedir. Ogrenme, bireyin yasadig1 deneyime bagl olarak davranisinda meydana
gelen degisikliklerdir (Kotler ve Armstrong, 2012). Tiiketici karar verme siirecinin,
bireyin dikkatini ¢ekerek mesajlar1 algilamasini sagladiktan sonraki asamasi, mesajin
birey tarafindan 6grenilmesini saglamaktir. Ogrenme siireci sonucunda bilgilerin zihne
kaydedilmesinin yani sira bireyin davraniglarinda da degisiklik meydana gelmesi
beklenmektedir. Ornegin, bir kisi bir iiriinii satin alip denediginde, o iiriin beklentisini
karsiliyor ve tatmin oluyorsa 6grenme gergeklesmis olup, kisi o {riinii satin almaya

devam edecektir. Benzer sekilde, kisinin iiriinii begenmemesi durumunda da 6grenme
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gerceklesmis olacaktir. Cilinkii kisi begenmedigi {irlinii bir daha tercih etmeyecektir (Kog,
2015).

Inan¢ ve tutumlar da bireyin satin alma davramisini etkileyen diger bir psikolojik
faktordiir. Bir nesne, kisi ve/veya herhangi bir konu hakkinda sahip oldugumuz olumlu
ya da olumsuz degerlendirmelerimiz ve bu degerlendirmelerimiz dogrultusunda
davranma egilimimiz tutum olarak ifade edilir. Inang ise bireyin herhangi bir sey
hakkinda sahip oldugu diisiincesinin yansimasidir. Tutumlar, 6grenme siireci sonucunda

meydana gelmektedir (Kog, 2015).

1.3.  Tiiketici Davranislarim Etkileyen Sosyo-Kiiltiirel Faktorler

Tiiketicilerin satin alma davranisini etkileyen faktorlerden bir digeri ise sosyo-kiiltiirel
faktorlerdir. Sosyo-kiiltiirel faktdrleri; kiiltiir ve alt-kiiltiir, sosyal sinif, rol ve statiiler, aile

ve referans gruplar olarak siniflandirmak miimkiindiir (Kotler ve Armstrong, 2012).

1.3.1. Kiiltir ve Alt-Kiiltiir

Kiiltiir, bir toplumdaki bireyler tarafindan paylasilan, kusaktan kusaga aktarilan
gelenekler, gorenekler, degerler ve inanglar dizisidir (Tenekecioglu vd., 2011). Tiiketici
davranis1 perspektifinde kiiltiir ortak degerleri, fikirleri, ahlaki, gelenekleri, eserleri ve
insanlar1 birbirine baglayan diger anlamli sembolleri kapsamaktadir (Peter ve Olson,
2010).

Kiiltiir, bir toplumun sahip oldugu deger ve inanglar1 yansittigi i¢in, 0 toplumun kisiligi
olarak kabul edilmektedir (Schiffman ve Kanuk, 2007). Bireyler satin aldiklar1 iiriin ve
hizmetlere iligkin diislincelerini bagkalariyla paylasirlar. Yaptiklar1 bu paylagimlar
inanglariin yansimasidir. Inanglar dogasi geregi dinamiktir ve degerler de inanglara
benzemektedir. Degerler, toplumdaki bireyler arasinda yaygin bir sekilde kabul edilen,
bireylerin igerisinde bulunduklart kiiltiire uygun hareket etmesi i¢in yol gosteren bir
rehberdir. Toplum tarafindan benimsenmis olan degerlerin degistirilmesi oldukg¢a zordur.
Bireyler kendi tutum ve davraniglarini igerisinde bulunduklar1 toplumu dikkate alarak
sekillendirebilir. Mourali, Laroche ve Pons (2005), kiiltiiriin sosyal normlara uyma arzusu
tizerindeki roliinii arastirdiklari ¢alismada, kolektivist kiiltiirlerden gelen insanlarin uyum
saglamaya daha egilimli olduklarin1 ve bu kisilerin referans grup etkisine daha duyarl

olduklarini ifade etmistir.



Kiiltiir, insanlar tarafindan paylasilan inanglar, normlar ve adetler dizisidir (Berman ve
Evans, 2013). Kiiltlir toplumun iiyeleri tarafindan nesilden nesile, dil ve semboller
araciligiyla aktarilir. Kiiltiir, bireylerin yasam tarzlarini, yasam tarzlar da tiiketici

davraniglarini etkiler (Kog, 2015).

Ogrenilmis davranislar toplulugu olarak diisiiniilen kiiltiir, bireylerin tutum ve
davranislarmi etkiler (Assael, 1992: aktaran, Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2014). Kiiltiir,
dogustan kazanilmaz ya da nesilden nesile kalitim yoluyla aktarilmaz. Bireyler dogduktan
sonra ailesi veya igerisinde bulunduklari toplum araciligiyla kiiltiirii 6grenmektedir.
Kiiltiir topluluklara gore onemli degisiklikler gosterebilecegi gibi, bu topluluklari
olusturan gruplara gore de farklilasabilir (Odabasi ve Baris, 2018).

Kiiltiir icerisinde bircok ortak degere sahip olan alt-kiiltiirlerden meydana gelmektedir.
Schiffman ve Kanuk (2007), kendilerini ayni toplumdaki diger tiyelerden ayirt eden ancak
kendi i¢lerinde ortak gelenekleri, degerleri ve inanglar1 paylasan gruplar alt kiiltiir olarak
tanimlamaktadir. Bu alt-kiiltiirler dil, din, milliyet, degerler, normlar, toreler, gelenekler,

radikal ve cografi gruplardan olusmaktadir (Kotler ve Armstrong, 2012).

1.3.2. Sosyal Simf

Tiiketici davraniglari iizerinde etkisi olan bir diger sosyo-kiiltiirel faktor, bireylerin
icerisinde bulunduklar1 sosyal smiflardir. Sosyal sinif, toplumu tutumlar, degerler ve
yasam tarzlari agisindan birbirinden gorece farkli ve homojen gruplara ayiran ve siralayan
bir sistemdir (Hawkins, Mothersbaugh ve Roger, 2007). Gelir durumu, meslek, egitim
seviyesi gibi birtakim Kriterlere gore toplumu olusturan bireylerin kendi igerisindeki

hiyerarsik dagiliminin yansimasi sosyal sinif olarak ifade edilir (Tenekecioglu vd., 2011).

Sosyal siniflar, benzer degerleri, diisiinceleri ve davraniglar1 paylasan liyelerden olusan,
toplumun gorece daimi ve diizenli boliimleridir. Sosyal siniflar meslek, gelir diizeyi,
egitim seviyesi, zenginlik gibi ¢esitli degiskenler dikkate alinarak belirlenmektedir
(Kotler ve Armstrong, 2012). Hoyer ve Maclnnis (2013) yaptiklari ¢alismada, sosyal
siifin en 6nemli belirleyicisinin meslek ve egitim durumu oldugunu belirterek, ayni
meslek grubunda yer alan bireylerin benzer satin alma davranist gosterdiklerini ortaya

cikarmistir .

Bazi sosyal simiflar satin alma davranisi iizerinde digerlerine nazaran daha fazla etkiye
sahiptir. Bat1 {ilkelerinin ¢ogunda alt sosyal smiflar yukar1 hareketlilik sergileyerek tist

smiflarinkine benzer satin alma davranigi sergilerler. Neredeyse biitiin toplumlarin st
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sosyal siiflar1 genellikle kendi toplumlarinin geri kalanindan ziyade birbirlerine benzer

satin alma davranis1 gosterir (Kotler ve Armstrong, 2012).

Ayni sosyal sinifta bulunan bireyler hemen hemen ayni statiiye sahip iken, baska sosyal
siifin liyelerinden ya daha yiiksek ya da daha diisiik sosyal statliye sahiptirler. Bireyler
kendi tutum ve davraniglarini sekillendirirken icerisinde bulunduklar1 sosyal siniflari
dikkate almaktadirlar. Bu durum, Festinger’in Sosyal Karsilastirma Teorisi baglaminda
one siirdiigl, bireylerin kendilerini degerlendirebilecekleri objektif bir Kkritere sahip
olmadiklar1 durumlarda igerisinde bulunduklar1 sosyal sinifi dikkate aldiklar1 diisiincesi
ile ortiismektedir. Ayni sosyal siniftaki bireyler birbirleriyle benzer davraniglar sergiler
(Odabasi ve Baris, 2018). Bu dogrultuda, igerisinde bulunulan sosyal siniflarin, bireylerin

tilkketim tarzlarini ve yasam bicgimlerini etkiledigini sdylemek yanlis olmayacaktir.

1.3.3. Rol ve Statiiler

Her birey igerisinde bulundugu ortamda ve grupta bir pozisyona, statiiye sahiptir. Birey
sahip oldugu pozisyon veya statii geregi bir rol iistlenmektedir. Rol, kisinin pozisyonu
geregi gerceklestirmesi beklenilen davraniglar ve faaliyetlerin tiimii olarak ifade edilebilir

(Mucuk, 2012).

Bireylerin icerisinde bulunduklar1 gruplara gore sahip olduklari roller ve statiiler
farklilasmaktadir. Bireyler aile, dernek gibi ayni anda ¢ok sayida gruba liyedir. Bireylerin
sahip olduklari roller ve statiiler onlarin gruptaki konumlarinin gostergesidir (Kotler ve
Armstrong, 2012). Ornegin bulundugu toplum igerisinde bir kadin ayn1 anda hem anne,

hem es, hem de calisan roliine sahip olabilir.

Bireyin sahip oldugu roller, sosyal durum ve statiisiinii gosterir. Sahip olunan roller bireye
cesitli sorumluluklar yiikler. Birey iiriin ve marka tercihinde bulunurken, satin alma karar1
verirken sahip oldugu rol ve statiisiine gore hareket eder (Durmaz ve Bahar, 2011).
Ornegin, giinliikk hayatinda rahatina diiskiin insanlar daha salas ve spor giyimi tercih
ederken; 1s hayatinda ise sahip olduklar1 pozisyon geregi giydigi kiyafetlere daha fazla

0zen gostererek, takim elbise, dopiyes giymek zorunda kalabilir.

1.3.4. Aile

Kan bagi, evlilik gibi nedenlerle biraya gelen, birlikte ayni ortami paylasan en az iki
kisiden olusan gruplar aile olarak ifade edilmektedir (Odabasi ve Baris, 2018). Aile,

bireylerin satin alma kararlarini ve tiiketim tercihlerini sekillendirmede baskin bir role
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sahiptir. Aile fertlerinin igerisinde bulunduklari aile yasam dongiisii biitiin ailenin tiiketim
kararlarim1 etkiler. Benzer aile yapisina sahip ailelerin tiiketim aligkanliklar1 da

birbirleriyle benzerlik gostermektedir (Levy ve Lee, 2004).

Tiketim kararlarinin ¢ogu ailede verilmekte olup, bu kararlarin cogu aile iiyelerinin
isteklerinden etkilenir. Aile {liyeleri bircok esyay1 ortak bir sekilde paylasmaktadir. Bu
nedenle, herhangi bir aile {iyesinin tutum ve davranisi, ailenin satin alma ve tiiketim

kararini etkileyebilir (Foxall, Goldsmith ve Brown, 1994).

Aile tyelerinin satin alma siirecine katilimlar1 iirlin tiirline, satin alma karar siirecinin
asamasina gore farklilik gosterebilmektedir. Pahali {iriin ve hizmetlerin satin alinmasi s6z
konusu oldugunda, aile {iyeleri daha sik ortak kararlar verirken, 6zellikle gida ve ev
tirlinlerine yonelik harcamalar s6z konusu oldugunda ise kadinlarin tek basina karar
verdikleri bilinmektedir (Kotler ve Armstrong, 2012). Baker (1995), aile bireylerinin
tilketim kararlar ilizerinde karar verici, satin alici, kullanici gibi birgok role sahip

oldugunu ifade etmistir.

1.3.5. Referans Grup

Literatiirde yer alan ¢alismalar, bireylerin toplum igerisinde varliklarini siirdiirmek i¢in
otoriteye ve ¢ogunluga uyum saglama egiliminde olduklarina isaret etmektedir (Milgram,
1974: aktaran, Kim, 2013). Tiiketicilerin sosyal normlar ve gruplara uyma arzusu

sosyallesme siireglerine baglidir (Demangeot ve Broderick, 2010).

Bireyler, satin alma karar1 verirken nadiren kendi kararlarina gore hareket edip (Blazevic
vd., 2013), genellikle baska kisi ya da kisilerin fikir ve davranmiglarindan, koymus
olduklar1 normlardan giiglii bir sekilde etkilenir (Demangeot ve Broderick, 2010;
Jalilvand, Esfahani ve Samiei, 2011). Bireylerin satin alma karar1 tizerinde kendisi igin
onemli gordiigl ailesi, yakin gevresi, arkadaslarinin yani sira, mevcut veya potansiyel
misterilerin, sosyal medya fenomenlerinin ve {inlii kisilerin bir {irlin veya isletme
hakkindaki diisiinceleri ve deneyimleri oldukga etkilidir (Demangeot ve Broderick,
2010). Calismanin takip eden kisminda referans gruplarindan detayli bir sekilde

bahsedilecektir.

1.4. Referans Grup Tanim

Baska kisi ya da kisilerin bireyin tutum ve davranisi iizerindeki etkisi, bir¢cok disiplin

tarafindan arastirllan 6nemli bir konudur. Sosyal bir varlik olan insan, toplumun
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benimsedigi davraniglar1 gergeklestirmek igin ¢aba sarf eder. Kisi icerisinde bulundugu
toplum ile karsilikl1 bir etkilesim halindedir. Kendisi toplum tarafindan etkilenirken ayn
zamanda kendisi de toplumu etkilemektedir (Milgram, 1974 aktaran, Kim, 2013).

Grup, paylasilan normlar, degerler veya inanglar dizisine dayanan, birbirine bagli ve
karsilikli etkilesimde olan iki veya daha fazla kisiden olusan topluluklardir (Hawkins,
Mothersbaugh ve Roger, 2007). Ortak amaclar dogrultusunda bir araya gelmis insan
topluluklarma grup denilmektedir (Usal ve Kusluvan, 2006). Grup etkilesimi, bireyin
tutum ve davranisinin olusumunda ve sekillenmesinde etkili oldugu i¢in kisisel kimliginin
onemli bir kismin1 olusturmaktadir (Stafford, 1966). Grup ya da gruplar, ortak amaclari
olan, bu amaglar1 paylasan ve/veya bu amaglarin pesinden kosan kisi ya da kisilerden

meydana gelmektedir (Foxall, Goldsmith ve Brown, 1994).

Baker (1995), bireyin grup ya da gruplar1 goriis ve diisiincelerini degerlendirmek icin bir
referans noktasi olarak kullandigin1 ve herhangi bir {iriin ve/veya hizmete yoOnelik
olumsuz degerlendirmeleri s6z konusu oldugunda fikrini degistirmesine neden
olabilecegini ifade etmistir. Bu durum referans grup etkisinin insanlarin tutum ve
davraniglar iizerinde nasil bir etkiye sahip oldugu ve referans grup etkisinin nelerden

etkilendigi gibi konularin arastirilmasini 6nemli kilmaktadir.

Birey, sosyal olarak arzuladigi sekilde davranmak ve kendisinden nasil bir davranig
beklendigini bilmek i¢in ¢esitli sosyal ipucu arar. Sosyal ipuglari, bireye bilgi saglayan
sosyal isaretlerdir (Hu ve Jasper, 2006) ve bu isaretler, bireyin tutum ve davraniglarini
yonlendirebilir. Bireylerin niyet ve davraniglarinin en 6nemli belirleyicilerinden birisi
referans grup etkisidir (Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989). Bu dogrultuda, referans
gruplar1 da bireylerin ne sekilde davranacagi konusunda yol gosteren bir ¢esit sosyal

ipucu olarak ifade edilebilir.

Tiiketicilerin satin alma karar siirecinde etkili olan referans gruplari, gevreyle etkilesim
igerisinde olan bireylerin tutum ve davraniglarinin sekillenmesinde oldukga etkilidir
(Baysal ve Tekarslan, 2004). Referans gruplari, bireyleri satin alma karar siirecinde
bilgilendirerek, bireyin sahip oldugu fikir ve davraniglari bagkalar ile karsilastirmalar1 ve
hatta bireyin tutum ve davraniglarini igerisinde bulundugu toplumun belirlemis oldugu
norm ve standartlarla uyumlu hale getirmeleri konusunda yonlendirir (Clark ve

Goldsmith, 2005; Makgosa ve Mohube, 2007).

12



Sosyoloji ve sosyal psikoloji alanindaki arastirmacilar, bireylerin sosyal karsilagtirma
yapmak i¢in referans gruplari segcmeye motive olduklarini ifade etmistir. Sosyal
Karsilastirma Teorisi, bireylerin igerisinde bulundugu ortama uygun davranip
davranmadiklarii anlamak i¢in kendilerini baskalariyla karsilastirmalar1 gerektigini 6ne
stirmektedir. Tiketiciler genellikle, referans gruplar i¢in 6nemli oldugunu bildikleri,
onlar tarafindan tercih edilen iriinleri ve markalar1 satin alirlar. Bu yiizden, referans
gruplari, tiiketicileri belirli iirlinleri ve markalar1 satin almaya ikna etmek igin
pazarlamacilar ve reklamcilar tarafindan aktif bir bigimde kullanilmaktadir (Festinger,

1954: aktaran, Dibb vd., 2005).

Referans grup kavramimin tanimi ilk kez Hyman (1942)’nin sosyal statii konusunda
yaptig1 calismaya katilan bireylere kendilerini hangi kisi ya da kisilerle karsilastirdiklar
sorusunu sordugunda ortaya g¢ikmistir (aktaran, Mehta, Lalwani ve Ping, 2001).
Literatiirde, referans grup kavramui ile ilgili 6zellikle 20. yiizyilin sonlarina dogru
aragtirmacilar tarafindan yapilmis ¢ok sayida tanim bulunmaktadir. Hyman (1942)
referans grubu, kisi(ler)in veya grup(lar)in kendilerini karsilastirdiklar: ve davranislarini
etkileyen bir kisi veya insan grubu olarak tanimlamaktadir (aktaran, Mehta, Lalwani ve
Ping, 2001).

Referans gruplar, bireylerin iiriin ve markaya yonelik tutum ve niyetini degistirerek,
yasam tarzlarini ve davraniglarini sekillendirir (Kotler ve Armstrong, 2012). Referans
gruplari, tiiketicinin davranisin1 dogrudan ya da dolayli olarak etkileyen aile bireyleri,
arkadaglar, 6gretmenler, dini ve etnik gruplar, sosyal ve bos zaman gruplari, siyasi
liderler, spor kahramanlart gibi iinlii kisi veya kisilerden olugsmaktadir (Childers ve Rao,
1992; Khan ve Khan, 2005; Makgosa ve Mohube, 2007; Kog, 2015; Schiffman ve
Wisenblit, 2015). Referans gruplari bireyin sik iletisim kurdugu kisi(ler)den olusabilecegi
gibi, ayn1 zamanda bireyin tiyesi olmadig1 veya dogrudan temasta bulunmadig: gruplari

da kapsamaktadir (Hawkins, Mothersbaugh ve Roger, 2007).

Bagka bir tanima gore, kisilerin tercihlerini, isteklerini ve/veya davraniglarini etkiledigi
diistiniilen gergek ve/veya hayali kurumlar, bireyler ve/veya gruplara referans grup
denilmektedir (Park ve Lessig, 1977). Bearden ve Etzel (1982), bireylerin diisiinceleri,
istekleri veya davraniglari tizerinde 6nemli dl¢iide etkili olan fiziksel veya hayali kamu
grubunu referans grup olarak tanimlamistir. Benzer bir tanim Widing vd., (2003)
tarafindan yapilmistir. Referans gruplari, kisinin kendi davranis ve degerlerine rehberlik

etmesini istedigi ve kendisi hakkindaki goriisiine deger verdigi kisi, grup ve kurumlardir
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(Widing vd., 2003). Referans grup, kisinin tutumlarmin ve degerlerinin olugsmasinda
kendisine rehber olarak gordiigii, 6nemsedigi ve davranislarini karsilastirdigi gruptur
(Escalas ve Bettman, 2003; Hsu, Kang ve Lam, 2006; Schiffman ve Kanuk, 2007;
Odabasi ve Baris, 2018).

Blackwell, Miniard ve Engel (2001), kisinin davranisini etkileyen kisi veya insan
toplulugunu referans grup olarak tanimlamaktadir. Sosyologlar tarafindan referans
gruplar, bireylerin kendilerini ve davranislarini karsilastirdiklar: bir grup (William ve
Hickey, 2005; Schiffman ve Wisenblit, 2015) olarak adlandirilsalar da, tiiketici davranisi
baglaminda akran grubu ve referans grubu kavramlari birbirinin yerine kullanilmistir

(Childers ve Rao, 1992; Bachmann, John, ve Rao, 1993).

Kotler ve Armstrong (2012), referans gruplarinin, kisinin tutum ve davraniglarini yiiz
yiize veya dolayli etkileyen gruplardan olustugunu ifade etmistir. Bu gruplar, aile,
arkadas, akraba, meslektas gibi kisinin dogrudan iletisiminin s6z konusu oldugu yakin
cevresi ile kisinin iiyesi olmadigi ve/veya liyesi olmak istedigi gruplarin yani sira
dogrudan etkilesimde bulunmadigi sanatci, iinlii sporcular gibi kisileri kapsamaktadir

(Tek ve Ozgiil, 2005; 171-172).

Literatiirde yer alan tanimlar dogrultusunda arastirmacilar tarafindan yapilan referans

grup tanimi agagidaki tabloda 6zetlenmektedir.

Tablo 1: Referans Grup Tamimlari

Yazar Referans Grup Tanim
Kisi(ler)in veya grup(lar)in kendilerini
Hyman (1942): aktaran, Baucum, (2017) karsilagtirdiklar1 ve davraniglari {izerinde 6nemli

etkiye sahip olan bir kisi veya insan grubu
Kisilerin tercihleri, istekleri ve/veya davraniglari
tizerinde etkisi oldugu diisiiniilen gercek ve/veya
hayali kurumlar, bireyler ve/veya gruplar
Bireyin iiyesi oldugu, iiyesi olmak istedigi veya
tiyesi olmay1 istemedigi grup
Bireylerin diisiinceleri, istekleri veya davraniglar
Bearden ve Etzel (1982) tizerinde onemli Olgiide etkisi olan fiziksel veya
hayali bir kamu grubu
Kisinin davranisii  6nemli  Olgiide etkileyen
herhangi bir kisi veya insan toplulugu
Tiiketici i¢in Onemli olan, tutum ve davranig
Escalas ve Bettman (2003) olusturmada kendisini karsilastirdigt  sosyal
gruplar
Kisinin kendi davranis ve degerlerine rehberlik
Widing vd., (2003) etmesini istedigi ve kendisi hakkindaki goriisiine
deger verdigi kisi, grup ve kurumlar
Bireylerin  degerlendirmesi,  amaglar1  ve
Solomon, Bamosy ve Askegaard (2006) davraniglar tizerinde etkisi olan gergek kisi ya da
kisiler

Kelley (1947): aktaran, Mehta, Lalwani ve
Ping, (2001)

Stafford (1966)

Blackwell, Miniard ve Engel (2001)
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Yazar Referans Grup Tanim
Referans gruplari, kisi icin 6nemli gérdiigii, tutum
Hsu, Kang ve Lam (2006) ve davramglarinin sekillenmesinde etkili olan
sosyal gruplar
Kisinin tutumlarimin ve degerlerinin olugsmasinda
Schiffman ve Kanuk (2007) kendisine rehber olarak gérdigi, 6nemsedigi ve
davranislarini karsilastirdigi grup
Kisinin tutumlart ve davranislar1 {izerinde
dogrudan veya dolayli etkisi olan tiim gruplar
Tiiketici davranislart iizerinde dogrudan veya
dolayli etkiye sahip, oncelikle aile bireyleri olmak
Koc¢ (2015) lizere, arkadaslar, O&gretmenler gibi yakin
cevresindeki kisilerin yani sira kisiye gore dnemli
olan iinlii kisi veya kisiler
Bir bireyin kendi davranisimi sekillendirirken
Odabasi ve Baris (2018) degerlerini ve bakis acisini Onemsedigi, temel
aldig1 gruplar

Kotler ve Armstrong (2012)

Referans grupla ilgili yapilan tanimlar dogrultusunda, referans gruplarinin bireylerin
istekleri, diistinceleri ve davraniglart tizerinde dogrudan ve/veya dolayli etkilerinin

olduklarini séylemek miimkiindiir.

1.5. Referans Grup Tiirleri

Literatiirde yapilan caligmalar, aragtirmacilar tarafindan referans gruplarinin farkli

sekillerde siiflandirildigini géstermektedir (Hawkins, Mothersbaugh ve Roger, 2007).

Kelley (1947), referans gruplarini karsilagtirmali ve normatif referans gruplari olarak
smiflandirmistir (aktaran, Mehta, Lalwani ve Ping, 2001). Karsilastirmali referans
gruplar, kisinin kendini degerlendirmek i¢in kullandig1, sosyal olarak daha uzak oldugu
tinlii sporcular ve sanatcilar gibi ilham aldigi, hayran oldugu kisilerin yan sira kendisine
benzeyen kisi ya da kisilerden olugsmaktadir (Burnkrant ve Cousineau, 1975;
Subramanian ve Subramanian, 1995; Martin ve Bush, 2000; Bristol ve Mangleburg, 2005;
Ozabaci ve Ozmen, 2005; Makgosa ve Mohube, 2007; Haroon ve Hag, 2015; Eskiler,
Kiigtikibis ve Soyer, 2016). Karsilastirmali referans gruplarinda, birey referans olarak
sectigl kisinin davramislarini gozlemleyebilmektedir ancak aralarinda dogrudan bir
etkilesim yoktur. Karsilastirmali referans gruplar, bireylerin kendi goriis ve davraniglarin
karsilastirabilecekleri ¢esitli kriterler sunar. Bu gruplarin birey lizerindeki etkisi arttikga,
bireyin davraniglarinin belirtilen kriterlere uygun hale gelmesi daha olasidir (Kelley,

1947: aktaran, Mehta, Lalwani ve Ping, 2001).

Normatif referans gruplar ise dogrudan etkilesim igerisinde bulunulan ve bireyin ihtiya¢

duydugu bilgi, disiince ve davraniglar1 kolaylikla elde edilebildigi aile bireyleri,
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arkadaglar, 6gretmenler, akranlar vb. gibi yakin gevresindeki kisilerden olusur (Childers
ve Rao, 1992; Subramanian ve Subramanian, 1995; Bristol ve Mangleburg, 2005;
Ozabaci ve Ozmen, 2005; Haroon ve Hag, 2015).

Cocanougher ve Bruce (1971), referans gruplarini sosyal olarak yakin referanslar ve
sosyal olarak uzak referanslar olmak iizere iki kategoriye ayirmistir. Adlarindan da
anlasilacagi gibi, sosyal olarak yakin referans gruplar genellikle bireyin yakin
cevresindeki kisi ya da kisilerden olusurken, sosyal olarak uzak referans gruplar ise

bireyin yakin gevresinden olmayan Kkisi ya da kisileri kapsamaktadir.

Kisi ¢esitli grup(lar)a liye olabilir. Kisiler baz1 gruplara dogustan iiye olurken, bazi
gruplara ise iiye olabilmek igin ¢aba sarf ederler (Odabasi ve Baris, 2018). Uyelik
statiisiine gore referans gruplar; dogrudan tyelik gruplar (kisinin ait oldugu, iginde
bulundugu referans gruplar) ve dolayl iiyelik gruplar (kisinin ait olmay istedigi referans
gruplar) olmak lizere iki kategoriye ayrilmaktadir (Escalas ve Bettman, 2003). Tiiketici
davraniglar1 baglaminda, dogrudan referans gruplar, bireyin ailesi ve yakin arkadas
gruplarini kapsayan sayica az, fakat yakin iletisimde bulundugu kisilerden meydana
gelirken (Peter ve Olson, 2010), dolayl referans gruplar ise, tiiketicilerin dogrudan
iletisimde bulunmadig1 ancak diislincelerini ve davranislarini etkileyen sanatgilar, {inlii
sporcular, politikacilar, sosyal medya fenomenleri gibi gorece daha uzak oldugu

kisilerden meydana gelmektedir (Khan ve Khan, 2005).

Referans gruplarina iliskin yapilan siniflandirmalardan bir digeri bagli bulunulan referans
gruplar, bagli olmak istenilen referans gruplar ve bagl olmak istenmeyen referans
gruplardir (White ve Dahl, 2006). Bagli bulunulan referans gruplar, bireyin iiyesi oldugu
gruptur. Birey bagli oldugu gruptaki diger grup liyelerini gozlemleyerek kendi tutum ve
davraniglarini sekillendirebilir (Odabasi ve Barig, 2018). Bireylerin iiyesi oldugu bu
gruplar, aragtirmacilar tarafindan normatif referans gruplar olarak da kabul edilmektedir
(Cocanongher ve Bruce, 1971; Hyman, 1960: aktaran, Baucum, 2017). Normatif referans
gruplar, grup tiiyelerinin uymasi1 gereken grup normlarini, standartlarini belirleyerek,
kisilerin buna uygun davranmasini bekler (Turner, 1991). Bireyler ise ceza almamak
ve/veya 0diil almak i¢in bu standartlara uygun davraniglar sergiler. Bagli bulunulan
(tiyelik) referans gruplar ise, kisinin ailesinin yani sira arkadas, akraba, mesleki gruplarla

birlikte diger ilgili kisi ve kurumlardan meydana gelir.

Bir diger referans gruplar siniflandirmasi ise bireylerin liyesi olmak istedikleri, bireyde
istek uyandiran, bagli olmak istenilen referans gruplardir (Stafford, 1966). Bagli olmak
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istenilen referans gruplar, kisilerin hayranlik duyduklar sarkicilar, siyasetgiler, sporcular
gibi tinlii kisi(ler)i kapsamaktadir. Birey bu gruplara liye olmamasina ragmen kendisini
bu gruba ait hissederek, gruba yonelik pozitif tutuma sahiptir. Bireyler bu grubun iiyesi
degildirler. Gruba iiye olabilmek i¢in grubun belirlemis oldugu normlara uygun hareket
ederek kendi giyim tarzlarini, tutum ve davranislarini gruba uyumlu hale getirmek icin
cabalarlar. Bagli olmak istenilen referans gruplar, bireyin tiikketimle ilgili kararlar
tizerinde etkilidir. Kamins (1990) tarafindan yapilan ¢alisma, tinlii kisilerin ¢ogu zaman
bireylerin liyesi olmak istedikleri referans gruplar oldugunu ve bu kisi(ler)in bireylerin

satin alma kararlarini etkiledigini ortaya ¢ikarmistir.

Diger bir siniflandirma ise bagli olmak istenmeyen referans gruplar olup, bireyin tutum
ve davranislarint benimsemedigi gruplardir (Giiney, 2015). Kisilerin tiyesi olmak
istemedigi, liyesi olmaktan kagindiklar1 kuliip, siyasi parti, uyusturucu bagimlis1 gibi
gruplar1 kapsamaktadir (Blythe, 2005; White ve Dahl, 2006). Bagli olduklar1 veya bagl
olmak istedikleri gruptan etkilenen bireyler, bu grup(lar)a ait olduklarin1 géstermek ve
yaptirimlarindan kaginmak i¢in, onlarin tercihlerine uygun iiriin ve markalar tiiketerek,

grubun belirlemis oldugu normlar dogrultusunda hareket eder (Englis ve Solomon, 1997).

Temas derecesine gore referans gruplar, birincil ve ikincil referans gruplar olmak {izere
smiflandirilmaktadir. Birincil referans gruplarinin bireyin davranigi tizerindeki etkisi,
sahip oldugu kisisel nitelikler ve grup tiyeleri arasinda gergeklesen karsilikli etkilesim
nedeniyle daha giicliidiir. Grup iiyeleri arasinda sinirsiz, yiiz yiize etkilesim ve uzun
siireli, yakin iligkiler yasanmaktadir (Odabas1 ve Baris, 2018). ikincil referans grupta ise
yiiz ylize ve karsilikli etkilesim daha az ve sinirl olup, bireyler arasinda daha resmi bir
iliski mevcuttur. Birincil referans gruplarin diginda kalan, daha smirh bir iligkinin ve
iletisimin s6z konusu oldugu gruplar ikincil referans grup olarak ifade edilebilir. Grup
icerisindeki ortak inan¢ ve davraniglarin belirgin oldugu aile, yakin arkadaslar birincil
referans grup olarak degerlendirilirken, profesyonel dernekler ve kuliipler ise ikincil
referans grup olarak degerlendirilmektedir (Hawkins, Mothersbaugh ve Roger, 2007).

Asagidaki tabloda referans gruplara iligkin yapilmis siniflandirmalar dikkate alindiginda
smiflandirmalarmn bazilarmin ayni Kisi ya da kisileri kapsadigi goriilmektedir. Ornegin,
aile, yakin arkadaslar ve akrabalar dogrudan referans gruplar, birincil referans gruplar,
normatif referans gruplar, sosyal olarak yakin referans gruplar ile bagli bulunulan referans
gruplarinin igerisinde yer almaktadir. Bu bakimdan siniflandirmalarin birbirinin yerine

kullanilabilecegini sdylemek yanlis olmayacaktir.
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Tablo 2: Referans Grup Tiirleri
Aile tiyeleri, yakin arkadaslar

Dogrudan Referans Gruplar -
Dolayh Referans Gruplar Unlii kisiler, politikacilar, sanatgilar

Birincil Referans Gruplar Aile, yakin arkadaslar

ikincil Referans Gruplar Dernekler, kuliipler

Karsilastirmah Referans Gruplar Unlii kisiler, sporcular

Normatif Referans Gruplar Aile, arkadas, 6gretmen,akranlar

Sosyal Olarak Yakin Referans Gruplar Yakin gevre, arkadaslar

Sosyal Olarak Uzak Referans Gruplar Uzmanlar, tinli kisiler

Aile, yakin arkadaglar, akrabalar

Bagh Bulunulan Referans Gruplar SR
Bagh Olmak istenilen Referans Gruplar Sporcular, sanateilar, Gnli kisiler

Bagh Olmak istenmeyen Referans Gruplar Alkol ve uyusturucu bagimlilar1 kuliibii

1.6. Referans Grup Etkisi

Referans grup etkisi ile ilgili literatiir sosyolojiden psikolojiye, pazarlamadan tiiketici
davraniglarina bir¢ok disiplinde yer bulmaktadir (Hsu, Kang ve Lam, 2006). Referans
grup etkisinin yerine literatliirde, ‘“sosyal etki”, “0znel norm”, “kisilerarasi etki
duyarliligr”, “kisileraras1 etki”, “kisilerarast sosyal etki” gibi farkli kavramlar

kullanilsada bu ¢alismada ” referans grup etkisi” kavrami kullanilacaktir.

Referans grup etkisi, psikoloji (Carter, Bennetts ve Carter, 2003), anti-sosyal davranis
(Livingstone, Young ve Manstead, 2011) ve satin alma davranisi (Roman ve Medvedev,

2011) olmak tizere birgok alanda arastirmacilarin dikkatini ¢cekmektedir.

Bireyler bagkalar1 tarafindan etkilenirken ayni zamanda kendileri de bagkalarini
etkilemeye calisirlar. Kisiler arasinda gergeklesen bu etkilesim karsilikli bir siirectir
(Smith, Louise ve Schultz, 2011). Referans gruplar, tiiketici davranigini etkileyen norm
ve degerler saglamaktadir (Park ve Lessig, 1977). Referans gruplar, satin alma siirecinde
yasanan belirsiz durumlar1 ortadan kaldiracak bilgiyi saglamak, normatif davranis
standartlar1 belirlemek ve/veya bireyin imajinin giiclenmesine yardimci olmak gibi ¢esitli

etkilerde bulunabilir (Mangleburg, Doney ve Bristol, 2004).

Referans grup etkisi, bireylerin tutum, deger, norm ve isteklerinin sekillenmesinde (Batra,
Homer ve Kahle, 2001), iirin ve marka se¢imlerinde (Wooten ve Reed, 2004), hizmet
saglayicis1 tercihlerinde (Keaveney, 1995) ve yeni iriinlere yonelik bilgi arama
davraniglarinda (Dawar, Parker ve Price, 1996) kisacas1 tiiketici davranislarinin
sekillenmesinde onemli bir etkendir (Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989; Solomon,
Bamossy ve Askegaard, 2006). Bireyler, iiriin ve markalari satin alip kullanarak, kendileri

icin 6nemli gordiikleri baskalar1 ile 6zdeslesmekte ya da vermis olduklar1 satin alma
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kararlartyla baskalarinin beklentilerine uyum saglamaktadir (Bearden, Netemeyer ve
Teel, 1989).

Farkli referans gruplarimin bireyler tizerinde farkli etkileri bulunmaktadir. Aileler veya
arkadaglar, etkilesim yoluyla bireyin norm, tutum ve davranisini etkilerken, tinlii kisiler,
sosyal medya fenomenleri ise biiyiileyici yasam tarzlari, basar1 6ykiileri, kullandiklar
iriin ve/veya markalar araciligiyla bireyleri etkisi altina almaktadir (Childers ve Rao,
1992). Bu baglamda, referans gruplarinin etkisi bireylerin tiiketim davranislarina iliskin

karar alirken basvurduklari bilgi kaynaklarina gore farklilasabilir.

Referans grup etkisi, bireylerin iiriin ve markalarin satin alinmasi ve kullanilmasi yoluyla
kendi kimliklerini tanimladiklar1 ve baskalarina karsi imajlarint giiclendirdikleri (deger
ifade etme etkisi), satin alma kararlar1 ile birlikte bagkalarinin beklentilerine uyma egilimi
gosterdikleri (faydaci etki), iirlin ve markalar hakkinda baskalarindan bilgi alarak ya da
davraniglarin1  gozlemleyerek 6grenme egilimi sergiledikleri (bilgilendirici etki) bir

durum olarak tanimlanmaktadir (Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989).

1.6.1. Referans Grup Etkisinin Siniflandirilmasi

Literatiirde, arastirmacilar tarafindan referans grup etkisinin ¢cok boyutlu bir yap1 olarak
smiflandirildigi  goriilmektedir (Grimm, Agarwal ve Richardson, 1999). Asagidaki
tabloda literatiir taramasi1 sonrasinda arastirmacilarin referans grup etkisine yonelik

yaptiklar1 siniflandirmalar 6zetlenmektedir.
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Tablo 3: Referans Grup Etkisinin Siniflandirilmasi

Calismanin Kiinyesi

Kavram

Referans Grup Etkisi Simiflandirmasi

Konu

Deutsch ve Gerard 1955: aktaran,
Bearden, Netemeyer ve Teel (1989)

Sosyal etki

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Normatif ve bilgilendirici sosyal etkinin
bireysel degerlendirmeler {izerindeki

etkisi

Park ve Lessig (1977)

Referans grup etkisi

Bilgilendirici Etki, Faydaci Etki ve Deger
[fade Etme Etkisi

Ev hanimi ve Ogrencilerin marka

tercihlerine referans grup etki duyarlilig

Bearden ve Etzel (1982)

Referans grup etkisi

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Uriin ve marka satin alma kararinda

referans grup etkisi

Bearden, Netemeyer ve Teel (1989)

Kisiler arasi etki

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Kisiler arast1 etki duyarliliginin dl¢timii

Childers ve Rao (1992)

Referans grup etkisi

Bilgilendirici Etki, Faydaci Etki ve Deger
ifade Etme Etkisi

Aile ve akran temelli referans gruplarinin

tiiketici kararlar1 tizerindeki etkisi

Burnkrant ve Cousineau (1995)

Sosyal etki

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Satin alma davranigi iizerine

bilgilendirici ve normatif sosyal etki

Grimm, Agarwal ve Richardson (1999)

Referans grup etkisi

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Referans grup etkisinin belirleyicileri
olarak iiriin goriinlirligii ve satin alma

motifleri

D’Rozario, D. (2001)

Kisiler arast etki

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Kigiler aras1 etki duyarliligi olgeginin

yapist ve ozellikleri

Mehta, Lalwani ve Ping (2001)

Referans grup etkisi

Bilgilendirici Etki, Faydaci Etki ve Deger
ifade Etme Etkisi

Referans grup etkisi ve algilanan risk:
Singapur’da hizmet sektdriinde calisan

kadinlar iizerinde bir arastirma

Mangleburg, Doney ve Bristol (2004)

Sosyal etki

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Arkadagla birlikte aligveris ve genclerin

akran etkisine duyarliligi

Mourali, Laroche ve Pons (2005)

Kisiler arast etki

Bilgilendirici Etki, Faydac1 Etki ve Deger
[fade Etme Etkisi

Bireysel yonlendirme ve tiiketicilerin

kisiler arasi etki duyarlilig1
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Calismanin Kiinyesi

Kavram

Referans Grup Etkisi Simiflandirmas

Konu

Clark ve Goldsmith (2006)

Kisiler arast etki

Normatif Etki Ve Bilgilendirici Etki

Kisiler arasi etki ve tiiketici yenilik¢iligi

Yang, He ve Lee (2007)

Kisiler arasi etki

Bilgilendirici Etki, Faydaci Etki ve Deger
[fade Etme Etkisi

Cep telefonu satin alma davraniginda
sosyal referans grup etkisi: Ulkeler arasi

karsilagtirma

Khan ve Khan (2008)

Sosyal etki

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Tasarimer etiketi tasiyan pahali iiriin
satin alma kararinda normatif sosyal

etkinin cinsiyete gore farklilagsmasi

Hoffmann ve Broekhuizen (2009)

Kigiler arasi1 etki

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Yatirim baglaminda kisiler arasi etki

duyarliliginin etkisi

Cialdini ve Goldstein (2014)

Sosyal etki

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Sosyal etki: Uyum ve uygunluk

Chang ve Chang (2017)

Kigiler arasi1 etki

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Baglanma giicii, yesil uzmanlik ve kisiler
arasi etkinin gelisen bir pazarda organik

gida satin aliminda etkisi

Shukor ve Omar (2019)

Kisiler arasi etki

Normatif Etki ve Bilgilendirici Etki

Geng Miisliiman tiiketicilerin satin alma
davraniglarinda  kisiler  aras1 etk

duyarliligt
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Yukaridaki tablodan da goriildiigii iizere bazi calismalarda referans grup etkisi
bilgilendirici referans grup etkisi, faydaci referans grup etkisi ve deger ifade etme referans
grup etkisi olarak ti¢ baslik altinda siniflandirilirken (Park ve Lessig, 1977; Childers ve
Rao, 1992; Mehta, Lalwani ve Ping, 2001; Mourali, Laroche ve Pons, 2005; Yang, He ve
Lee, 2007), baz1 ¢alismalarda ise bilgilendirici referans grup etkisi ve normatif referans
grup etkisi olarak iki baglik altinda siniflandirilmigtir (Deutsch ve Gerard 1955: aktaran,
Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989; Bearden ve Etzel, 1982; Burnkrant ve Cousineau,
1995; Grimm, Agarwal ve Richardson, 1999; D’Rozario, 2001; Mangleburg, Doney ve
Bristol, 2004; Clark ve Goldsmith, 2006; Khan ve Khan, 2008; Hoffmann ve
Broekhuizen, 2009; Cialdini ve Goldstein, 2014; Chang ve Chang, 2017; Shukor ve
Omar, 2019). Bu ¢alismada da referans grup etkisinden, normatif referans grup etkisi ve

bilgilendirici referans grup etkisi olarak bahsedilecektir.

1.6.1.1.  Normatif (Normative) Referans Grup Etkisi

Faydaci referans grup etkisi, bireyin Ovgli almak, sevilmek, sayilmak ve/veya
cezalandirilmayr 6nlemek icin baskalarinin beklentisini karsilamaya istekli oldugu
“uyum stireci” ile agiklanabilir. Birey bagkalarinin belirlemis oldugu kriterleri ve
normlar1 benimsemesi sonucunda uyma davranigi (boyun egme, itaat) sergiler (Kelman,
1961: aktaran, Burnkrant ve Cousineau, 1975). Kisi, referans grup(lar) tarafindan
dislanmamak, onlar tarafindan kabul goérmek i¢in onlarin goz ardi ettigi lriin ve
markalardan uzak dururken, onlarin satin aldiklar iirlin ve markalar satin alarak gruba

uyum saglamaya caligir (Assael, 2005).

Faydac1 referans grup etkisi, birey kendi davranislarinin bagkalar1 tarafindan
goriilebilecegine inandiginda ve bagkalariin 6nemli 6diil ve/veya ceza verme yetenegine
sahip oldugunu algiladiginda gergeklesir (Park ve Lessig, 1977; Kog, 2015). Kisacasi,
bireyin davraniglar1 baskalar1 tarafindan goriiniiyor ve biliniyor ise bu etkinin ortaya

¢ikmast muhtemeldir.

Bireyler icerisinde bulunduklar1 toplumda kendilerini ifade edebilmek, benlik saygisi
anlayislarin1 olusturmak, siirdiirmek ve/veya degistirmek i¢in referans gruplarindan
etkilenir. Deger ifade etme etkisi, bireyin kendini pozitif referanslarla iliskilendirip,
negatif referanslardan ayirarak benlik saygisini gelistirme motivasyonu olarak ifade

edilmektedir (Park ve Lessig, 1977). Ornegin, bireyin satin almak istedigi bir iiriin
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baskalar1 tarafindan begenilmiyor ve onaylanmiyorsa, birey o iiriinii satin almaya istekli

dahi olsa iirlinii satin almaktan vazgegecektir.

Deger ifade etme etkisi, bireyin baska kisi ya da kisilerle etkilesimi sonucunda bazi goriis,
tutum ve davraniglar1 benimsemesinin yani sira kendilerini topluma ifade etmeye istekli
olduklar1 tanimlama siireciyle agiklanmaktadir (Kelman, 1961: aktaran, Mangleburg,
Doney ve Bristol, 2004; Lantos, 2010). Deger ifade etme etkisi, kimliklendirme siirecinde
ortaya c¢ikar (Park ve Lessig, 1977). Birey, baskalarinin tutum, deger ve davranislarini
kendisine model alir. Bu durum, bireylerin ait olmak istedikleri gruba benzemelerine

yardim eder (Park ve Lessig, 1977).

Normatif referans grup etkisi, bireyin iirlin veya markalar satin alarak veya bagkalarinin
satin alma istegini benimseyerek ya da onlara uyum saglayarak, baskalarinin géziinde
imajlarin1 gelistirmek icin onlarin bakis agilarin1 veya davranislarini kabul etmesi olarak
ifade edilir. Ayn1 zamanda normatif referans grup etkisi, bireyin baskalari ile 6zdeslesme
ihtiyacin1 ve/veya irlin veya markalarin kullanimi yoluyla kendi imajin1 gelistirme

yetenegini de yansitir (Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989).

Referans gruplar genellikle bireylerin bir sey satin alirken dikkate almalar1 gereken norm
ve standartlar1 belirler (Blythe, 2005). Bireyler aile, arkadas gibi bagli bulunduklari
referans gruplar ile iletisim halinde olup, bireyler arasinda siirekli etkilesim soz
konusudur. Bireylerin bagli bulunduklart referans gruplar, normatif Kkisilerarasi
etkileyicileridir. Birey bu gruptakiler ile benzer ¢ikar ve amaglara sahiptir (Baucum,
2017). Bu nedenle, ¢ogu tiiketici, 6zellikle arkadas gruplar tarafindan dislanmamak i¢in
onlarin belirlemis oldugu norm ve standartlara uyum saglamaya 6zen gosterir (Blythe,

2005).

1.6.1.2.  Bilgilendirici (Informational) Referans Grup EtkKisi

Kisiler referans gruplarina kendilerine benzedikleri ve konu hakkinda uzman olduklarin
diisiindiikleri i¢in basvururlar (Hawkins ve Mothersbaugh, 2013). Bilgilendirici referans
grup etkisi, baskasindan gelen bilgiyi gergeklik hakkinda kanit olarak kabul etme
egilimidir. Bu etki, bireylerin baskalarmin tutum ve davranislarini gozlemlemesi veya

dogrudan onlardan bilgi almasi yoluyla ortaya ¢ikar (Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989).

Bilgilendirici referans grup etkisi, belirsizlikle karsi karsiya kalan ve kararlarini
bildirebilecekleri giivenilir kaynak arayan tiiketicilere uygulanan bir etkidir (Bearden ve

Etzel, 1982). Uriin ve/veya hizmet satin alirken kendi bilgi ve tecriibesinin yetersiz
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oldugunu diisiinen veya kendi duygu ve diisiincelerinin dogru oldugundan emin olmayan
kisiler, baskalarinin goriis ve diisiincelerine ihtiya¢ duyar (Hogg ve Voughan, 2007) ve

kendi diisiincelerini onlarinkilerle karsilastirir.

Bilgilendirici referans grup etkisiyle birlikte bireyler, karar verme siirecinde karsilarina
¢ikan secenckler arasindan en uygun olani tercih ederler (Park ve Lessig, 1977).
Belirsizlik seviyesi goz Oniine alindiginda, bilingli se¢imler yapmak isteyen bireyler
bilgilendirici referans grup etkisine kars1 oldukca hassastir (Park ve Lessig, 1977; Escalas

ve Bettman, 2003).

Bilgilendirici referans grup etkisi, i¢sellestirme siireciyle gergeklesmektedir (Burnkrant
ve Cousineau, 1975; Park ve Lessig, 1977; Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989).
Icsellestirme siireci boyunca bilgilendirici referans grup etkisi hissedilir (Burnkrant ve
Cousineau, 1975; Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989). Bu etki grup tiyeleri arasinda bilgi
transferi saglamakta olup, elde edilen bilgi kisiler arasinda dogrudan sozlii iletisim
yoluyla iletilebilecegi gibi gbzlem yoluyla da 6grenilebilir. Bu etki, bireyin {iriin veya
hizmetler hakkinda baskalarindan bilgi alma egilimini yansitir. Birey, baskasinin goriis
ve diislincelerini kendi deger yargisiyla benzestigi i¢in benimser (Kropp, Lavack ve
Silvera, 2005).

Bilgilendirici referans gruplar, bireylerin genellikle dogrudan iletisimde oldugu, bagh
bulundugu gruplar ile dogrudan iletisim igerisinde olmadiklar fikir liderleri, uzman gibi
kendisi i¢in 6nemli olan ancak sosyal olarak uzak oldugu, bagli olmak istedigi kisi ya da
gruplar1 kapsar (McCracken, 1989). Bireyler bu kisi ya da gruplardan tavsiyeler alarak,
kendi davraniglarini sekillendirmenin yani sira iriin ve markalara iliskin ¢ikarimda

bulunma firsat1 yakalarlar (Baucum, 2017).

Isletmeler ve pazarlamacilar tarafindan iiriin ve marka tamtimimnda {inlii kisilerin ve
uzmanlarin tercih edilmeleri, bilgilendirici referans grup etkisinin pazarlamada siklikla
kullanildigin1 gostermektedir. Yapilan caligsmalar, iiriin ve markaya iligkin kendi sahip
oldugu bilgiye giivenmeyen veya yetersiz satin alma deneyimine sahip oldugunu diisiinen
bireylerin, referans gruplarinin yapmis olduklar1 dnerileri giivenilir olarak algiladiklarini
ve bu Onerileri sorgulamadan kabul ettiklerini gostermektedir (Yang, He ve Lee, 2007).
Bu baglamda, referans gruplarmin giivenilirlikleri arttikga, bireylerin bilgilendirici

referans grup etkisinden etkilenme ihtimalinin de artacagini sdylemek miimkiindiir.
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1.7.  Referans Gruba Uyuma Yonelten Faktorler

Uyma davranisi, bir kisinin sahip oldugu goriis ve diisiincelerini, igerisinde bulundugu
veya ait olmak istedigi toplumun goriis ve diisiinceleri dogrultusunda degistirmesi olarak
ifade edilir (Giiney, 2015). Bireyler referans gruplarina bilgi almak, 6diillendirilmek veya
cezadan kacinmak ve benlik saygisini gelistirmek i¢in uyum saglar (Schiffman ve Kanuk,
2007; Kog, 2015). Bireyleri referans gruplara uymaya yonelten cesitli nedenler

mevcuttur.

Bireyleri referans gruplara uyum saglamaya yonelten nedenlerden birisi, sahip olduklari
bilgi diizeyidir. Bireyler kriz aninda, belirsizlik yasadiklari durumlarda referans grup
etkisine daha fazla duyarhdirlar. Bilgisine giivenmeyen, kararlarindan emin olmayan
bireyler baskalarindan etkilenerek, onlarin sahip oldugu bilgiyi kendileri i¢in referans
olarak goriirler (Giiney, 2015). Ancak, birey satin almak istedigi tirline iliskin sahip

oldugu bilgiye giiveniyorsa, referans grup etkisini dikkate almayacaktir (Gilly vd., 1998).

Bireyleri referans gruba uymaya yonelten nedenlerden bir digeri, risk ve belirsizlik
durumudur. Bireylerin algiladiklar riskin tiirline gore tercih ettikleri referans gruplar
farklilik gosterir. Satin almak istedikleri driinlere yonelik sosyal ve psikolojik risk
algilayan kisiler, algiladiklar1 riski azaltmak i¢in referans olarak daha uzun siireli
tanidiklar aile {iyelerini veya yakin arkadaglarini tercih ederken, satin almaya yonelik
fonksiyonel risk algilayan kisiler ise konu hakkinda daha fazla bilgili olduguna inandig

aile dis1 tiyeleri referans olarak tercih eder (Kiecker ve Hartman, 1994).

Schiffman ve Kanuk (2007), tiiketici davraniglarinda referans gruplarinin etkisini {i¢
degiskenle agiklamistir. Birincisi, bireyin iiriin ve hizmetlere yonelik sahip oldugu bilgi
ve deneyimlere iliskin tutumudur. Uriin ve hizmetlere ynelik bireyin bilgisi ve deneyimi
arttikca, referans gruplarindan etkilenmesi olasiligi azalmaktadir. ikincisi, referans
gruplarinin  giivenilirligi, c¢ekiciligi ve giicli ne kadar yiiksekse, bireyin referans
gruplarindan etkilenme olasilig1 o kadar yiiksektir. Son olarak ise, tirlin goriiniirliigi
arttikga, bireyler referans gruplarinin goriislerine bagvurarak onlarin goriistinii dikkate
alacaktir. Uriin veya markanin goriiniirliigii arttik¢a, referans gruplarinin birey iizerindeki
etkisi bir o kadar giiclii olacaktir. Ancak iiriiniin kullanighiligi azaldik¢a referans
gruplarinin etkisi de azalir (Shiffman ve Kanuk, 2007). Literatiirde yer alan ¢alismalar,
bireylerin satin aldiklar {irtin ve markalarin baskalar1 tarafindan goriiniirliik diizeyleri
arttikca, referans grup etkisine daha duyarli olduklarini ve referans gruplarina daha iyi
uyum sagladiklarin1 gostermektedir (Ford ve Ellis, 1980; Childers ve Rao, 1992; Odabas1
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ve Baris, 2018). Ornegin, tiiketiciler zorunlu ihtiyagtan ziyade liikks bir iiriin satin
aldiklarinda ve/veya 6zel olarak tiiketilen iiriinlerden ziyade kamusal olarak tiiketilen
tirlinleri tercih ettiklerinde referans grup etkisine karsi daha hassastirlar (Bearden ve

Etzel, 1982).

Sosyal Etki Teorisi baglaminda, bireyin referans gruplara uyum saglama nedenlerinden
birisi de ortamdaki kisi sayist ve onlar arasinda olusan sozbirligidir (Forsyth, 2009).
Sosyal Etki Teorisi, grup icerisindeki giic ve yakinligin artmasiyla birlikte bireylerin
uyma davranisinin da artacagini 6ne siirmektedir. Icerisinde bulundugu grubun birey i¢in
Onemi arttik¢a, bireyin o grubun normlarindan etkilenmesi ve gruba uyum saglamasi o
kadar giiglii olacaktir. Kisinin {izerinde referans gruplarinin etkisi ne kadar gii¢li ise, kisi
biiylik Olclide grubun kendisinden bekledigi sekilde davranacaktir. Ayrica birey,
bulundugu ortam igerisinde olumlu bir izlenim birakmak ve kendisi hakkinda
olusabilecek olumsuz diisiincelerden kacinmak i¢in referans gruplara uyma davranisi

sergileyecektir (Giiney, 2015).

Referans gruplara uyma davranisi bireylere gore farklilik gostermektedir. Bireyin yas,
cinsiyet, benzerlikten kaginma, benlik saygisi, Ozgiiven gibi sahip oldugu kisilik
ozellikleri uyma davranisini etkilemektedir. Yapilan ¢alismalar diisiik benlik saygisina
sahip bireylerin daha fazla uyma davranisi sergiledigine isaret etmektedir (Cox ve Bauer,
1964: aktaran, Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989; Batra, Homer ve Kahle, 2001; Gil,
Dwivedi ve Johnson, 2017). Kendisine giivenmeyen, giiven diizeyi diislik olan kisiler

referans grup etkisine kars1 daha fazla hassastir (Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989).

Yas degiskeni, bireyi referans gruba uymaya yonelten nedenlerden birisidir. Mangleburg,
Doney ve Bristol (2004) yaptiklar1 ¢alismada, yas ile normatif ve bilgilendirici referans
grup etkisi arasinda istatistiki olarak negatif ve anlamli iliski oldugunu bulmustur.
Gengler yaslari ilerledik¢e referans grup etkisinden daha az etkilenmektedir. Ancak bazi
arastirmacilar ise tam tersi sonug elde ederek, tliketicilerin yaslari ilerledikge, iiriin ve
marka satin alma siirecinde yanlis kararlar vermemek i¢in baskalarindan bilgi
edindiklerini, baskalarmin goriis ve diislincelerinin onlar i¢in énemli oldugunu kabul

ettiklerini ortaya ¢ikarmistir (Hoffman ve Broekhuizen, 2009).

Bireyleri referans gruba uymaya yonelten nedenlerden bir digeri icerisinde bulunduklari
kiiltirdiir. Bireyselci yonelime sahip bir kiiltiirden gelen tiiketiciler referans grup etkisine
daha az duyarlidirlar. Childers ve Rao (1992) yaptiklari c¢alismada, Taylandl
katilimcilarin aksine Amerika Birlesik Devletli (ABD) katilimcilarin kamusal {iriin satin
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alirken, akranlara nazaran ailelerinin referans grup etkisine daha az duyarli olduklarini
belirtmistir. Bu durum ABD’li tiiketicilerin daha bireyselci bir yapiya sahip kiiltiirden
gelmelerinden kaynakli olabilir. Wu (2011), Amerika’da yasayan Cinli tliketicilerin
otomobil satin alma kararlarin1 inceledigi ¢alismada, bireylerin satin alma kararlarinin
referans gruplarindan etkilendigini belirtmistir. Elde edilen bulgulardan hareketle, bu
durumun Cinlilerin ABD’de yasasalar dahi kollektivist kiiltiir yapisina sahip bir

toplumdan geliyor olmalarindan kaynaklandigini sdylemek yanlis olmayacaktir.

1.8.  Referans Gruplar ile Ilgili Cahsmalar

Bireylerin tiiketici davraniglarinin sekillenmesinde referans gruplar kilit bir role sahip
oldugu i¢in pazarlamacilar ve arastirmacilar bu konu iizerinde dikkatle durmaktadir.
Literatiirde yer alan c¢alismalar, referans gruplarinin tiiketicilerin satin alma karar siireci
(Bearden ve Etzel, 1982; Childers ve Rao, 1992; Mascarenhas ve Higby, 1993; Martin ve
Bush, 2000; Yang, He ve Lee, 2007; Sadachar, Khare ve Manchiraju, 2016), iiriin ve
marka tercihi (Bearden ve Etzel, 1982; Shukla, 2011), alisveris davranisi (Ang vd., 2001;
Mangleburg, Doney ve Bristol, 2004; Phau ve Teah, 2009; Chakraborty ve Sheppard,
2016; Sheu, Chu ve Wang, 2017) iizerinde etkisinin oldugunu gostermektedir.

Bilgilendirici referans grup etkisinin dnciilleri (Lord, Lee ve Choong, 2001; Isaken ve
Roper, 2008; Huang, Wang ve Shi, 2012; Kuan, Zhong ve Chau, 2014) ve sonuglari
(Mourali, Laroche ve Pons, 2005; Bravo, Fraj ve Martinez, 2006; Huang, Wang ve Shi,
2012) ile normatif referans grup etkisinin 6nciilleri (Lord, Lee ve Choong, 2001; Shoham,
2003; Isaken ve Roper, 2008; Huang, Wang ve Shi, 2012) ve sonuglar1 (Sen, Giirhan-
Canli ve Morwitz, 2001; Kurt, Inman ve Argo, 2011; Huang, Wang ve Shi, 2012;
Sadachar, Khare ve Manchiaju, 2016) {izerine yapilmis c¢alismalar literatiirde

bulunmaktadir.

Ayrica referans grup etkisinin, tiriin kategorisi (kamusal/liiks ve zorunlu/ihtiyag) (Park ve
Lessig, 1977; Bourne, 1957: aktaran, Bearden ve Etzel, 1982; Childers ve Rao, 1992),
iriin gorlintirliigii (Ford ve Ellis, 1980), materyalizm (Richins, 1994), risk algilamasi
(Ford ve Ellis, 1980; Kiecker ve Hartman, 1994; Mehta, Lalwani ve Ping, 2001;
Hoffmann ve Broekhuizen, 2009), benzersiz olma ihtiyact (Lynn ve Harris, 1997),
kisileraras1 giiven (Berkowitz ve Lundy, 1957: aktaran, Bearden, Netemeyer ve Teel,
1989) yas (Mangleburg, Doney ve Bristol, 2004), benlik saygis1 ve zeka (McGuire, 1968:

aktaran, Bearden, Netemeyer ve Teel, 1989; Escalas ve Bettman, 2003), birey ile referans
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grup iiyeleri arasindaki benzerlik (Moschis, 1976; Escalas ve Bettman, 2003), etkilenilen
referans grup tiirii (aile, akran) (Park ve Lessig, 1977; Bush, Martin ve Bush, 2004) ve
kiltir (Mourali, Laroche ve Pons, 2005; Shukla, 2011) gibi degiskenlere gore

farklilastigin1 gosteren caligmalar da literatiirde mevcuttur.
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BOLUM 2: SATIN ALMA KARAR SURECINDE REFERANS GRUP

ETKISINI ACIKLAMADA KULLANILAN TEORIK MODELLER

Tiiketicilerin satin alma karar siireglerinde referans grup etkisini agiklamaya yonelik
yapilmis ¢alismalarin incelenmesi sonucunda, ¢ok sayida faktoriin referans grup etkisini
etkiledigi goriilmiistiir. Ayrica gergeklestirilen literatlir taramasinda, bu faktorlerin
referans grup iizerindeki etkisi agiklanirken, arastirmacilarin 6zellikle sosyal-psikoloji
temelli teorilerden yararlandigr goriilmiistir. Bu bdliimde, ¢alismanin aragtirma
modelinin teorik alt yapisinin olusmasinda yararlanilan teorilerden bahsedilerek,

arastirma modelindeki degiskenlerle ilgili aciklamalarda bulunulacaktir.

2.1.Maslow Ihtiyaclar Hiyerarsisi Teorisi (Maslow's Hierarchy Of Needs)

Maslow Ihtiyaglar Hiyerarsisi Teorisi (1943), insan psikolojisi temelli olup, Abraham
Maslow tarafindan gelistirilmistir. Teori, insan ihtiyaglarinin nelerden olustugu ve bu

ithtiyaglarin nasil giderilecegi konusunda rehberlik etmektedir (Kog, 2015).

Ihtiyaglar Hiyerarsisi Teorisi, basamagin en altindaki ihtiya¢ karsilanmadan bir iist
basamaktakinin giderilemeyecegini ve ayn1 zamanda her ihtiyacin birbiri ile baglantili
oldugunu ileri siirmektedir (Bouzenita ve Boulanouar, 2016). Teoriye gore, insanlarin
temel ihtiyaglar fizyolojik, giivenlik, ait olma ve sevilme, takdir edilme ve saygi ile

kendini gergeklestirme ihtiyaci olarak siniflandirilmisgtir.

Fizyolojik Thtiya¢: Fizyolojik ihtiyaclar hava, su, yiyecek, giyinme, barmma gibi
bireylerin varliklarini siirdiirmelerinde gerekli en temel ihtiyaglari icerir. Bu ihtiyaglar
giderilmedigi takdirde ihtiyacin siddetine bagl olarak birey gerginlik hissi yasar. Birey
yasadig1 gerginlik hissine bagli olarak, ihtiyacini gidermek i¢in ¢aba sarf eder (Kog,
2015).

Giivenlik ihtiyaci: Ihtiyaclar Hiyerarsisi Teorisine gore piramidin en alt basamagindaki
fizyolojik ihtiyaglar giderildikten sonra giivenlik ihtiyacina gecilmektedir. Giivenlik
ithtiyaci, bireylerin varliklarimi belirli bir diizen igerisinde devam ettirmeleri ve kendi
sinirlarin1  belirleme ihtiyaglar1 olarak ifade edilebilir. Bireyler alismis olduklari
diizenlerini tehdit edecek bir durumla karsilastiklarinda gerginlik yasar ve bu durum

huzursuz olmalarina sebep olur (Reid-Cunningham, 2008).
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Ait Olma ve Sevilme Ihtiyaci: Insan sosyal bir varliktir. Fizyolojik ve giivenlik
ihtiyaglar1 tatmin olan birey, bagkalariyla bir araya gelerek onlarla iletisim kurmak,
birlikte yasamak, sevilmek ister. Piramidin bu basamaginda, bir gruba ait olmak,

sevilmek, sayilmak, iligki kurmak gibi ihtiyaclar yer almaktadir (Onaran, 1981).

Bireyin igerisinde bulundugu gruba kendisini ait hissetmesinde, grup iiyeleri oldukca
etkilidir. Bearden, Netemeyer ve Teel (1989), bireylerin satin alma siirecinde referans
gruplarindan etkilendiklerini belirtmistir. Bireyler igerisinde bulundugu toplum
tarafindan kabul goérmek, kendisini o topluluga ait hissetmek ve onlar tarafindan

onaylanmak icin referans grup etkisine duyarli davranir.

Takdir Edilme ve Saygi Thtiyaci: Insanlar bir yandan gruba ait olmak, gruptakilere
benzemek icin ¢abalarken 6te yandan da gruptaki kisilerden farkli oldugunu kanitlamaya
calisir. Birey, gergeklestirmis oldugu tutum ve davranmiglar neticesinde baskalarinin
kendisine saygi duymasini bekler. Saygi ihtiyaci giderilen bireyin kendisine olan giiveni

artarken ayni zamanda kendisini daha degerli hisseder (Reid-Cunningham, 2008).

Kendini Gerceklestirme Ihtiyaci: Piramidin en iistteki basamagini temsil eden kendini
gerceklestirme ihtiyaci, bireyin yapabileceginin en iyisini yapmasti, olabileceginin en iyisi
olmasi seklinde ifade edilebilir. Bu ihtiyag bireyin kendi bilgi ve becerisini yetersiz olarak
algiladiginda ortaya c¢ikmaktadir. Diger basamaklardaki ihtiyaclardan farkli olarak bu
ithtiyac giderildikce, kendini gerceklestirme ihtiyaci azalmak yerine artar (Kog, 2015).

2.2.Sosyal Karsilastirma Teorisi (Social Comparison Theory- SCT)

Leon Festinger (1954) tarafindan gelistirilmis olan Sosyal Karsilagtirma Teorisi, bir
sosyal psikoloji teorisidir. Birey belirsiz durumla kars1 karsiya kalip ikileme diistiiglinde
bu durumu ortadan kaldirmak icin, kendisine benzer olarak algiladig kisi ya da kisileri
dikkate alarak onlarla benzer secimler yapma egilimi sergiler. Teori, var olan
belirsizlikleri ortadan kaldirmak, dogru bir benlik tanimi yapabilmek igin bireyin
kendisini nasil tanimlamasi ve kendini baskalariyla karsilagtirarak tutum ve davranislarini
nasil degerlendirecegi konusunda yol gostermektedir. Bu teori, bireyin goriis, diisiince ve
yeteneklerini degerlendirebilecegi objektif bir kriterin olmadigi durumlarda, kendisini
benzer gordiigi kisi ya da kisilerin goriis, diisiince ve yetenekleri ile karsilastirdigini 6ne
stirmektedir (Festinger, 1954: aktaran, Soh, Rezaei ve Gu, 2017). Yapilan agiklama

dogrultusunda, Sosyal Karsilastirma Teorisinin bireyin hem algiladigi riski yonetmesinde
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hem de benlik gelisimi konusunda temel dayanak olusturabilecegini sdylemek yanlis

olmayacaktir.

Tiketici davraniglar1 alaninda referans gruplar ile ilgili yapilmis ¢alismalar, sosyal
psikoloji teorilerinden sosyal karsilastirma teorisini temel almakta olup, bu iki calisma
alan1 birbiriyle benzerlik gostermektedir. Sosyoloji ve sosyal psikoloji alanindaki
aragtirmacilar da bireylerin sosyal karsilastirmalar yapmak i¢in referans gruplarini takip

etmeye istekli olduklarini ifade etmektedir (Hyman, 1968: aktaran, Kim, 2013).

Kisiler, kendi tutum ve davranislarindan emin olmadiklar1 zaman, bilgi almak amaciyla
kendilerini, referans olarak segtikleri bagkalariyla kiyaslamaktadir (Kulik ve Ambrose,
1992; Englis ve Solomon, 1995). Kendilerini karsilastirmak icin segtikleri bu kisiler
herhangi birisi ya da siradan bir kisi olmamali, birey kendisine dogru kisi ya da kisileri
referans olarak se¢melidir. Literatiirde bireyin kendisini yakin ¢evresindeki kisiler (aile,
arkadas) ile karsilastirdigin1 gésteren ¢alismalarin yani sira, i¢erisinde bulundugu dijital
cagin da etkisiyle birlikte, tinli kisiler, sosyal medya fenomenleri gibi bagli olmak
istedikleri referans gruplar1 ile karsilastirdigini gosteren calismalara da rastlamak

miimkiindiir (Van der Zee vd., 2000).

Sosyal karsilastirma silirecinde bireyler, olduklarindan farkli tutum ve davraniglar
segileyerek, baskalar1 iizerinde olumlu bir benlik imajina sahip olduklar1 algis
yaratabilirler. Insanlar kendilerini tanimlamak igin baskalariyla karsilastirmalar yapar. Bu
karsilastirmalar, 0&zellikle belirsiz durumlar1t ortadan kaldirma ve alternatifleri
degerlendirme konusunda bireylerin kararlarint yonlendirebilir (Festinger 1954: aktaran,

Oyibo ve Vassileva, 2019).

Sosyal Karsilastirma Teorisi, birbirine benzeyen insanlarin, benzer istek ve ihtiyaglari
olduklar1 varsayimina dayanmaktadir. Birey, kendisini karsilagtiracag kisiyi belirlerken
cogunlukla, o kisinin sahip oldugu bilgi seviyesi, uzmanlik diizeyi, tecriibesi veya sosyo-
ekonomik durumu gibi kriterlere dikkat eder (Festinger 1954: aktaran, Van der Zee vd.,
2000).

Tiiketici davranislart baglaminda, baskalarinin tavsiyeleri, birey icin karsilastirma kriteri
olmanin yani sira satin alma kararlarinin uygunlugunun denetlenmesinde ve yaganmasi
muhtemel risk ve belirsizligin 6nlenmesinde anahtar bir role sahiptir (Xiurong ve

Chenglei, 2010). Festinger (1954)’e gore, bireyin sahip oldugu diisiince ve degerler,
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kendini karsilastirdigi kisinin sahip oldugu diisiince ve degerler ile benzestikge, birey

kendisini bagkalariyla kiyaslamay1 birakir (aktaran, Van der Zee vd., 2000).

Yukar1 yonlii ve asag1 yonlii olmak tizere iki tiir sosyal karsilastirma mevcutur. Yukari
yonlii sosyal karsilastirmada, birey kendisini gelistirmek i¢in, kendisinden daha iyi
durumda olanlar ile karsilastirma yaparken; asagi1 yonlii sosyal karsilastirma da ise birey
benlik saygisini arttirmak icin kendisini daha kotii durumda olanlarla karsilastirir

(Festinger, 1954: aktaran, Schiffman ve Kanuk, 2007).

Festinger (1954), sosyal karsilastirma siirecinin islevlerinden olan kendini gelistirme ve
benlik saygisini arttirmaya yardimci olan kendini degerlendirmenin, Sosyal Karsilastirma
Teorisi ile ilgili giidiiler oldugunu ileri siirmektedir. Tiiketici davranisi baglaminda,
bireyler satin alma siirecinde baskalarinin tavsiyelerini karsilastirma yapmalarina firsat
veren degerlendirme kriteri olarak goriir (aktaran, Kray ve Gonzalez, 1999). Kendi
goriigleriyle referans olarak gordiigii kisilerin goriisleri arasinda ortaya ¢ikan benzerlikler
ve farkliliklar dogrultusunda satin alma davranisinda bulunur (Festinger, 1954: aktaran,
Xiurong ve Chenglei, 2010).

Sosyal Karsilastirma Teorisini temel alan ¢alismalar, genglerin satin alma kararlari
tizerinde akranlariin normatif ve bilgilendirici etkisi olduguna ve bu etkinin genglerin
kisilik gelisimini ve tiiketici davranislarini etkiledigine dikkat c¢ekmektedir. Geng
tiiketicilerin arkadas ve akran gruplariyla birlikte aligveris yapmasi genglerin benliklerini
tanimlamalarina, kisisel gelisimlerine yardimc1 olmaktadir. Ayrica, gengler satin almak
istedikleri lirlin ve markaya iligskin bilgi edinirler. Bu dogrultuda, referans grup etkisi
bireye gerceklikle ilgili kanit saglarken ayni zamanda da bireyin benlik saygisini

korumasina ya da gelistirmesine de yardim eder (Mangleburg, Doney ve Bristol, 2004).

Bearden ve Rose (1990) yaptiklar1 ¢calismada, yiiksek diizeyde sosyal karsilagtirmaya ve
referans grup etkisine duyarli bireylerin, sosyal normlara uyum saglamaya daha fazla
meyilli duyarli olduklarimi ifade etmistir. Elde edilen bulgular, sosyal karsilastirma
ipuglarina duyarli olan bireylerin normatif grup baskilarina daha yatkin olduklarina isaret

etmektedir.

Geng tiiketiciler aligverise ¢ikarken birlikte aligveris yapmaktan keyif alacaklari, zevk ve
tercihleri birbiriyle Ortiisen, kendisine benzeyen ve hatta satin alma konusunda
kendisinden daha bilgili olduguna inandig1, goriis ve diislincelerini dnemsedigi arkadas

ya da akranlarini tercih ederler (Moschis, 1976). Geng tiiketiciler icin kendilerine
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benzeyen arkadas ya da akranlariyla birlikte aligveris yapmak, kendisine benzer
baskalartyla dogrudan karsilastirmalar yapma konusunda essiz bir firsat sunmaktadir. Bu
durum genglerin hem igerisinde bulunduklar1 gruptaki konumlarini gli¢lendirerek sosyal
kimliklerini gelistirmelerine yardimci olmakta hem de satin almaya yonelik algiladiklar

riski azaltmaktadir (Mangleburg, Doney ve Bristol, 2004).

Chan ve Prendergast (2008), Sosyal Karsilastirma Teorisi baglaminda ergenlerin
materyalistik satin alma davraniglarini arastirdiklar1 ¢alismada, bireylerin kendi
kimliklerini sekillendirmek ve satin alma kararlarinda ailelerinden bagimsiz olduklarini

gostermek i¢in kendilerini akranlariyla karsilastirdiklarini belirtmistir.

2.3.Sosyal Kimlik Teorisi (Social Identity Theory - SIT)

Bireyler kendilerini tanimlarken igerisinde bulunduklar1 toplumu ve iiyesi olduklar
sosyal grup ya da gruplar1 dikkate alirlar (Turner, 1975). Kimlik, bireyi baska kisi ya da
kisilerden ayirt etmeye yardimci olan, bagkalariyla olan benzerliklerinin ve

farkliliklarinin yansimasidir (Weeks, 1998: aktaran, Kadioglu, 2013).

Sosyal psikologlar Henri Tajfel ve Turner (1972) tarafindan ortaya atilmis olan Sosyal
Kimlik Teorisi, bireyin duygu, diisiince ve davraniglarinin, igerisinde bulundugu toplum
ve liyesi oldugu sosyal grup veya gruplarin etkisiyle sekillendigini ileri siirmektedir. Bu
teori, bireylerin tutum ve davraniglarini anlamlandirmada, kendilerini baskalariyla nasil
kiyasladiklarin1 anlamamiz gerektigi varsayimina dayanmaktadir (aktaran, Lam vd.
2010).

Teoriye gore, bireyler iiyesi oldugu ya da olmak istedikleri grup ya da gruplari dikkate
alarak benliklerini degerlendirdirirler (Tajfel ve Turner, 1979: aktaran,Wei ve Yu, 2012).
Birey kendisini bir gruba iiye olarak kabul ederken, baskalarini ise o grubun disindan biri

olarak gormektedir (North ve Hargreaves, 2008).

Tajfel (1982)’e gore, kisisel kimlik ve sosyal kimlik olmak iizere iki tiir kimlik so6z
konusudur (Abrams ve Hogg, 2006). Kisisel kimlik, bireyin igerisinde bulundugu
toplumda kendisinin bagkalarindan farkli, benzersiz ve tek oldugu algisinin yansimasi
iken, sosyal kimlik ise bireyin igerisinde bulundugu toplumda, pargasi oldugu ya da
olmak istedigi grupta yer alan diger bireylerle olan benzerliklerine ydnelik algisini
yansitir. Kimlik belirleme siirecinde, birey kendi benligini tanimlamak ve pekistirmek
i¢in bagkalarmin davraniglarim1 gézlemler (Kelman, 1961: aktaran, Mangleburg, Doney

ve Brsitol, 2004). Sosyal kimlik, benligin yansimasi olup, bireyin iiyesi bulundugu gruba
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verdigi deger ve onemi gosterir (Tajfel ve Turner, 1979: aktaran, Badaoui, Lebrun ve
Bouchet, 2012). Birey sahip oldugu sosyal kimlik aracilifiyla icerisinde bulundugu
toplum ya da liyesi olmak istedigi grup tarafindan benimsenmek ve onaylanmak ister
(Wayne ve Liden, 1995). Kisisel kimlik bireyin kisisel 6zelliklerine odaklanirken, sosyal
kimlik ise bireyin {iyesi oldugu grubu dikkate alarak kendisini bagkalariyla
karsilagtirmasina yardim eder (Trepte ve Loy, 2017). Bireyin ¢evresinden edindigi olumlu
geri bildirimler sahip oldugu kisilik, benlik saygisi ve 6z denetiminin giiglenmesine

yardimci olur (Wayne ve Liden, 1995).

Erving Goffman tarafindan ortaya atilan Sosyal Etkilesim Yaklasimi’na gore bireyler
kisileraras etkilesimde sahip olduklari rolii sosyal kimlikleri araciligtyla gosterirler. Bu
yaklagim, bireylerin kisilerarasi etkilesimde bulunurken kendi tutum ve davraniglarini
icerisinde bulunduklar1 sosyal grup ya da gruplara uydurmak icin ¢aba sarf ettiklerini 6ne
stirmektedir (Bilgin, 2007: aktaran, Ayan, 2016). Birey, tutum ve davranislarini
baskalartyla karsilastirarak, onaylanmak ve kabul gormek ister. Boylelikle, bu siirecin
sonucunda uyma davranisi gergekleserek, icerisinde bulundugu ya da liyesi olmak istedigi

grupla birey arasinda 6zdeslesme meydana gelir (Hortagsu, 2012).

Giglii ve tutarl bir kimlik olusturmak ergenlikten yetiskinlige gecis siirecinin birincil
gorevidir. Kimlik arayisi, gencgler ailelerinin etkisinden uzaklastikca daha giiglii bir
sekilde hissedilmektedir (Erikson, 1968: aktaran, Gentina, Shrum ve Lowrey, 2016).
Ozellikle gengler, sosyal kimlige sahip olmak icin, kendi benliklerini grup tarafindan
belirlenmis olan norm ve davranislar1 dikkate alarak tanimlamaktadir (Turner ve Tajfel,
1986). Literatiirde Sosyal Kimlik Teorisini temel alan ¢alismalar incelendiginde, Gentina
vd., (2018) yaptiklar1 ¢alisma, geng tiiketicilerin, arkadaslar1 tarafindan belirlenmis olan
norm ve degerler cergevesinde karar verdiklerini ve boylelikle genglerin giiclii sosyal

kimlikler insa ettiklerini ortaya ¢ikarmistir.

Geng tiiketicilerin akranlariyla birlikte yaptiklart miizik dinleme, birlikte aligverise ¢ikma
gibi farkl tiiketim faaliyetleri onlara essiz bir sosyal kimlik olusturma firsati sunar
(Haytko ve Baker, 2004; Mangleburg, Doney ve Bristol, 2004). Borges, Chebat ve Babin
(2010) yaptiklar ¢alismada, geng tiiketicilerin arkadaslarinin ve akranlarinin tercihlerine
uyum saglamak, onlarla 6zdeslesmek i¢in birlikte aligverise ¢ikmay1 tercih ettiklerini
ifade etmistir. Kisacasi, ergenlerin sahip olmak istedikleri sosyal kimliklere ulagsabilmek
icin akranlarindan gelen normatif ve bilgilendirici referans grup etkilerine duyarl

olmalar1 gerekmektedir.
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Dholakia, Bagozzi ve Peaora (2004) tarafindan yapilmis, grup normu ve sosyal kimlik
degiskenlerinin sanal topluluklara katilma davranislar tizerindeki etkisini aragtirdiklar
calisma, katilimcilarin sanal topluluklara katilma kararlar1 {izerinde, grup normlar ile
sosyal kimlik gelisiminin etkisi oldugunu gostermektedir. Kisacasi, bireylerin igerisinde
bulunmak istedikleri sanal toplulukta giiclii bir sosyal kimlik insa edebilmesi i¢in daha

giiclii grup normlarina maruz kalmasi gerekmektedir.

Badaoui vd., (2018), ergenlerin sahip olduklar1 kisisel ve sosyal kimligin giysi satin alma
davraniglarina etkisini arastirdiklar1 ¢alismanin sonuglari, ergenlerin igerisinde
bulunduklar1 sosyal grupta hem kabul gormek hem de onlardan farkli olduklarini
gostermek i¢in sahip olduklar1 kiyafetler ve kiyafet markalart aracilig ile kisisel ve sosyal

kimliklerini yansittiklarin1 gdstermektedir.

2.4.Sosyal Baglanma Teorisi (Social Attachment Theory - SAT)

Sosyal Baglanma Teorisi, 1973 yilinda John Bowlby tarafindan literatiire
kazandirilmigtir. Bir gruba ait olma ve ait oldugu grup ile baglarin1 koruma davranisi
insanin temel ihtiyaglarindandir (Baumeister ve Leary, 1995). Sosyal Baglanma Teorisine

gore, birey kendisini biiylik bir grubun pargasi olarak goriir (Baymur, 1994).

Bowlby (1973)’e gore baglanma, bireyin kendisi i¢in 6nemli oldugunu diisiindiigi kisi ya
da kisilere yonelik gelistirmis oldugu gii¢lii bagin yansimasidir. Bebeklik doneminde tek
yonlii olarak baslayan baglanma iligkisi, ergenlik donemiyle karsiliklilik esasina gore
degisime ugramaktadir. Birey karsisindaki kisi ya da kisilere giivenli bir sekilde baglanma
ithtiyac1 duyarken kendisi de baskalar1 tarafindan giivenli bir sekilde baglanilabilecek iist

olarak goriilmektedir (aktaran, Allen ve Land, 1999).

Bowlby’in Sosyal Baglanma Teorisi, Ainsworth vd. tarafindan (1978) yilinda yapilmis
olan bebeklerin baglanma davranislarini inceledikleri yabanci ortam deneyiyle
desteklenmistir. Gergeklestirilen deney sonucunda baglanma ihtiyaci giivenli baglanma,
kaygili baglanma ve kaginmaci baglanma olarak siniflandirilmistir. Deneyde bebekler ve
anneleri bir odada belirli bir siire bas basa kaldiktan sonra odaya yabanci bir kisi
girmektedir. Bu kisi anne ile bebegin oynadig1 oyuna dahil olduktan sonra anne odadan
cikarak, bebek ile yabanci kisi odada yalniz kalmistir. Giivenli baglanmada, bebek annesi
yaninda oldugu i¢in yabanci kisinin oynadiklari oyuna dahil olmasindan rahatsizlik
duymamistir. Ancak annenin odadan ¢ikmasiyla birlikte huzursuzlanan bebek, annenin

tekrar odaya girmesiyle birlikte sakinlesmektedir. Kaygili baglanmada, bebek odaya
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giren yabanci kisiden rahatsizlik duyarak, annenin yanindan ayrilmasini istemez.
Annenin odadan ¢ikmasiyla birlikte huzursuzlanan bebek siirekli aglamistir. Anne odaya
geri dondiigiinde ise huzursuz hali devam eden bebegin sakinlesmek icin anneye daha
sik1 sarildig1 goézlemlenmistir. Kag¢inmaci baglanmada ise, bebek annesi odadayken
annesini gormezden gelerek, ayni tutumunu yabanci kisi odaya girdiginde de
siirdiirmiigtiir. Anne odadan ¢iktiginda yabanci kigiyle bas basa kalan bebek herhangi bir
huzursuzluk yasamamis, annesi tekrar odaya dondiigiinde ise bebek tarafindan
gormezden gelinmistir. Ayrica, bebegin kendi halinde oynamaya devam ettigi

gozlemlenmistir (Ainsworth vd., 1978).

Literatiirde Sosyal Baglanma Teorisini temel alan ¢alismalar, geng tiiketicilerin arkadas
ve akran gruplarina ait olmak, gruba sadik kalmak ve kendini grup ile 6zdeslestirmek i¢in,
grup tarafindan belirlenmis olan norm ve kurallara siki sikiya baglandiklarina dikkat

cekmektedir (Dholakia, Bagozzi ve Pearo, 2004).

2.5.Benzersizlik Teorisi (Uniqueness Theory)

Snyder ve Fromkin (1977) tarafindan gelistirilmis olan Benzersizlik Teorisi, bireyin sahip
oldugu benzersiz olma ihtiyacini kosullara bagl olarak degisebilen kisilik 6zelligi olarak
ifade etmektedir. Benzersizlik Teorisi, bireylerin tiketim davranisindaki farklilik veya
farklilasma arayislarini inceler. Benzersiz olma ihtiyaci, kisiye gore farklilik géstermenin
yani sira bireyin belirli grup normlarina uymamasini, karsi ¢ikmasini saglar. Bireyler
toplum tarafindan dislanmamak ve onlara ait olduklarini hissetmek i¢in benzersiz olma
ithtiyaclarimi sinirlandirmaktadir. Toplum tarafindan bagkalariyla olan yiiksek diizeydeki
benzerlikler ve farkliliklar hos karsilanmadigi i¢in, birey onlara benzemek ya da onlardan
farkli olmak i¢in biiyiik bir ¢aba gosterir. Bireyler baskalarina oldukca benzer olduklarini
algiladiklarinda bu durumu kisisel kimliklerine yonelik tehdit olarak goriirler (Snyder ve

Fromkin, 2012).

Benzersizlik Teorisi, bireyin bagka kisi ya da kisilere benzemedigi, farkli oldugunu ve
onlardan daha yiiksek statiiye sahip oldugunu gosterme cabasi igerisinde oldugu
varsayimina dayanmaktadir (Tian ve McKenzie, 2001). Benzersiz olma ihtiyaci yiiksek
bireyler, iirlin ve hizmetleri satin alma ve kullanma yoluyla bireyselci bir kimlik ve imaj
yaratmak ister (Tian, Bearden ve Hunter, 2001). Bu kisiler, benzerliklerden kaginarak
toplumsal normlardan uzaklagsmakta ve sosyal kabul, onay i¢in daha az Ozen

gostermektedir (Workman ve Kidd, 2000; Snyder ve Fromkin, 2012). Bireyler
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baskalarindan farkli olduklarin1 géstermek i¢in yeni, kit, kisisellestirilebilen mallar1 ve
hizmetleri tiikketmek konusunda isteklidir. Ayrica, kiiclik perakende satis noktalarindan
(butik) aligveris yapma egilimi gosterirler (Lynn ve Harris, 1997). Kisacasi bu bireylerin,
iriin ve markalar1 kendi 06zgilinliikklerinin, farkli olduklarinin gostergesi olarak

kullandiklarini sdylemek miimkiindiir.

2.6.Triandis’in Kisilerarasi Davranis Teorisi (Triandis’ Theory Of Interpersonal

Behaviour-TIB)

Triandis’in Kisileraras1 Davranis Teorisi, Sosyal Psikolog Harry Triandis (1977)
tarafindan gelistirilmis bir sosyal psikoloji teorisidir. Teori, bireyin davranigini nelerin
etkiledigini ve davranisinin onciillerinin neler oldugunu anlamaya yardimer olmaktadir.
Sekil 1’de Triandis’in Kisileraras: Davranis Teorisi modeli verilmistir. Teori kapsaminda,
algilanan sonugclarin, sosyal faktorlerin ve etkinin niyet iizerinde dogrudan etkilerinin,
davranis iizerinde ise dolayli etkilerinin oldugu 6ne siiriiliirken, kolaylastirict kosullarin
ve aliskanliklarin da davranig iizerinde dogrudan etkiye sahip oldugu ileri siiriilmektedir

(Cheung, Chang ve Lai, 2000).

Algilanan Sonuglar
Sosyal Faktorler

Kolaylastirict
Kosullar

Aligkanliklar

Sekil 1: Triandis’in Kisilerarasi Davranis Teorisi
Kaynak: aktaran, Cheung, Chang ve Lai, Prediction of Internet and World Wide Web Usage at Work: a
Test of an Extended Triandis Model, 2000:85)

Triandis’in Kisilerarasi Davranig Teorisine gore sosyal faktorler igerisinde yer alan,
baskalar1 tarafindan belirlenen sosyal normlar kisi ya da kisilerin davranislarini
etkilemektedir. Sosyal normlar, kisinin toplum igerisinde nasil davranacagi konusunda

yol gostericidir (Triandis, 1980). Teoriye gore, sosyal faktorlerin igerisinde yer alan
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normlarin yani sira benlik saygisi ve bireyin toplum icerisinde sahip oldugu rol de bireyin
davraniginin belirleyicisi olarak kabul edilmektedir (Thompson, Higgins ve Howell,

1991).

Triandis’in Kisileraras1 Davranis Teorisi, Planl1 Davranis Teorisi ile birtakim benzerlikler
ve farkliliklar gostermektedir. Her iki teori de bireyin belirli bir davranisi
gerceklestirmeye yonelik niyetini ve gosterdigi davranisinin gercek performansini
aciklamaya c¢alismaktadir. Modeller arasindaki temel farklilik ise belirli bir sosyal
davranigi agiklama ve tahmin etme konusunda biling diizeyine atfedilen géreceli 6Gnemden
kaynaklanmaktadir. Planli Davranis Teorisi, bireyin birgok davranist kendi kontroliinde
bilingli bir sekilde gerceklestirdigini one siirerken, Triandis’in Kigilerarasi Davranig
Teorisi ise, davramigin gerceklesme sikligi arttikga bireyin davranig tizerindeki
kontroliiniin azaldigini ileri siirmektedir. Fishbein ve Ajzen, davranisin tek yordayicisinin
niyet oldugunu, Triandis ise niyetin yan1 sira aligkanliklar ve kolaylastirici kosullarinda
davranigin belirleyicileri oldugunu ortaya atmistir (Valois, Desharnais ve Godin, 1988;
Bamberg, Ajzen ve Schmidt, 2003). Bu ¢alismada, referans grup etkisinin satin alma
niyeti lizerindeki etkisini aciklarken Triandis’in Kisileraras1 Davranis Teori’sinden de

yararlanilmistir.

2.7.Tiiketicinin Sosyallesmesi Teorisi (Consumer Socialization Theory - CST)

Tiiketim davranisi, cocukluktan yetigkinlige hayatimizin her asamasinda yeni bir seyler
ogrenilerek sekillenen karmasik siirecleri igerir. Isletmeler ve pazarlamacilar,
tilketicilerin istek ve ihtiyaglarina en kisa zamanda ve dogru bir sekilde karsilik vermek

istiyorlarsa bu siireci en iy1 sekilde yonetmek zorundadirlar.

Moschis ve Churchill (1978) tarafindan gelistirilmis olan Tiiketicinin Sosyallesmesi
Teorisi, genglerin pazarda bir tiiketici olarak sahip olduklar: bilgi, yetenek ve tutumlari
nasil kazandiklarina 1sik tutmaktadir (Ward, 1974). Tiiketim davranisi hayatin her
asamasinda yeniden sekillenerek devam eden bir siireci kapsadigi icin Tiiketicinin
Sosyallesmesi Teorisinin kapsaminin sadece gencler ile sinirlandirilmasi yanlis olacaktir.
Tiiketicinin Sosyallesmesi Teorisi, tiiketicilerin karar verme siireclerinin yani sira,
tilketim davraniglarini modelleme yoluyla nasil 6grendikleri konusunda rehberlik

etmektedir.

Tiiketici sosyallesme siirecinde etkili olan ¢esitli sosyallesme ajanlar1 s6z konusudur. Bu

sosyallesme ajanlari, bireyin aile, arkadas gibi dogrudan etkilesimde oldugu kisilerden
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olusabilecegi gibi dolayl1 olarak etkilesimde bulundugu siyasetciler, tinlii kisiler, sosyal
medya fenomenleri gibi kisi ya da kisilerden de meydana gelebilir (Moschis ve Churchill,
1978: aktaran, Madran ve Bozyigit, 2013).

Bu calismada o6zellikle genclerin tiiketim davranislarinin sekillenmesinde anahtar role
sahip olan referans gruplarinin etkisi iizerinde durulmaktadir. Bireyin gerceklestirdigi bir
davranigin arkasindaki anahtar faktorlerden birisi referans gruplarinin etkisidir. Bireyler,
referans gruplarmin tutum ve davranislarini gozlemleyerek ve/veya iiriin ve hizmetlere

iliskin bagkalarindan bilgi toplayarak kendi tiiketim davraniglarina yon verirler.

Bireylerin tliketim davranislarini kazanmasi 6grenme siireci sonucunda meydana
gelmektedir. Bireyin igerisinde bulundugu sosyal ortam, hem &grenme siirecinin
gerceklesmes