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Y ve Z Kusaklarinin Ogrenme Stilleri ve Tiiketici Karar Verme
Tarzlar1 A¢isindan Karsilastirilmasi
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Oz: Tiiketici davranislart karmasik ve anlasiimasi zor siireclerden olusur. Tiiketici karar
verirken i¢ ve dis ¢evrede yer alan bir¢ok faktorden etkilenir. Bunlardan biri 6grenmedir.
Birey hayati boyunca duyulari ve algilari vasitasi ile 6grenir. Bunun sonucunda kendine has
bir ogrenme stili olusturur. Tiiketici olarak hangi iiriin, hizmet ve markay: tercih edecegini
de dgrenir. Tekrarli satin alimlar ve deneyimler, tiiketicinin bir satin alma tarzi geligtirmesine
neden olur. Bu tarz, tiiketicinin temel satin alma kararlarina yonelik tutumlarini agiklayan
onemli bir gostergedir.

Bu ¢alismada karar verme ve dgrenme stilleri arasindaki iligkiyi arastirmak
amaglanmistir. Aynt zamanda Y ve Z kusaginin karar verme tarzlar: ve ogrenme stilleri
agisindan aralarinda farkliiklar olup olmadigini incelemek hedeflenmistir. Aragtirmanin ana
kiitlesini Erzurum ili merkez ilcede yasayan Y ve Z kusaginda yer alan ogrenciler
olusturmugtur. Sonuglara gére ogrenme stilleri ve karar verme tarzlari arasinda iligki
bulunmaktadir. Y ve Z kusaklarimin 6grenme stilleri ve satin alma tarzlari arasinda farklilik
oldugu belirlenmistir.

Anahtar Kelimler: Tiiketici Davranisi, Karar Verme Tarzlari, Ogrenme Stilleri, Y ve Z
kusag.

A Research on Comparing Consumer Decision- Making Styles and
Learning Styles in Terms of the Generation Y and Z

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

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

Keywords: Consumers behaviour, decision making styles, learning styles, Y and Z
generations

Makale Gelis Tarihi: 06.11.2015
Makale Kabul Tarihi: 03.10.2016

L. Giris

Ogrenme, uyaricilarin duyu organlar vasitastyla alinmasi ve islenmesi olarak ifade
edilir. Ogrenme bilginin algilanmasi ile baslar, uyarilanin niteliine gére en uygun alg
kanali ile zihinde derlenir, islenir ve 6grenme gergeklesir. Bu siirecin isleyis sekli
bireyden bireye farklilik gostermektedir. Bu farkliliklar bize her bireyin kendine has
ogrenme stili oldugunu gostermektedir.

Ogrenme stili bireyin 6grenmeye yonelik tercihlerini gosteren 6zelliklerdir. Bireyin
en iyi 6grendigi yol, onun 6grenme stilini olusturur ve nasil 6grendigi ile ilgili ipuglari
verir. Ogrenme stilinin bireyin dogustan gelen algi ve diisiince farkliliklar1 sonucu
sekillendigi diisiiniilmektedir. Ogrenme stili yasa, cinsiyete, kiiltiire, zeka diizeyine,
maddi durumuna, yetenegine, bilgi edinme asamasindaki tercihlerine, beklentilerine,
isteklerine, psikolojik durumlarina ve 6grenmenin gergeklestigi ortamin 6zelliklerine
gore sekillenmektedir. Ogrenme stilleri bireylerin dgrenme ve gevresi ile iletisim
kurmasinda 6nemli rol oynar. Ogrenme stilleri bireylerin verileri toplama, diizenleme,
degistirme, anlamli bilgiye doniistiirme ve bilgiyi etkili bir sekilde yapilandirabilmeleri
acisindan onemlidir.

Insanlar tiiketici olarak satin alacagi {iriin, hizmet ve markay1 dgrenirler. Ogrenirken
disaridan gelen uyaricilart sahip olduklart 6grenme stilleri dogrultusunda alir, isler,
yorumlar ve 6grenirler. Satin alma tarzi, tiikketicinin satin alma dncesi, an1 ve sonrasinda
etkili olan duygusal ve diisiinsel odakli yonelimlerdir. Tiiketici karar verme tarzinin
belirlenmesi tiiketicinin satin alma davraniginin anlasilabilmesi agisindan oldukga
onemlidir. Isletmelerin pazar1 boliimleme, miisteri isteklerini anlama, bunlara en uygun
pazarlama karmasi gelistirme ve markalarin1 konumlandirmalarinda avantaj saglar.

Yukarida belirtilen 6neminden dolay1 bu ¢alismada Y ve Z kusaklarinin karar verme
ve 0grenme tarzlarini inceleyerek, karar verme tarzlari ile 6grenme stilleri arasinda iliski
olup olmadigini belirlemek amaglanmistir. Ayrica Y ve Z kusagmin karar verme ve
Ogrenme tarzlari agisindan aralarinda farklilik olup olmadigini tespit etmek
amaglanmistir. Bu dogrultuda ¢alisma iki boliim halinde hazirlanmistir.
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Makalenin teorik ¢ercevesinde tiiketici karar verme tarzlart ve 6grenme stillerine
deginilmistir. Son olarak kusaklarin tanimi, siniflandirmasi ve o&zelliklerinden
bahsedilmistir. Calismanin uygulama boliimiinde ise Erzurum merkez ilgede yasayan Y
ve Z kusagi 6grencilerine uygulanan anket ¢alismasina ve sonuglarina yer verilmis Elde
edilen bulgular sonucunda igletmelere ve arastirmacilara dnerilerde bulunulmustur.

I1. Teorik Cerceve

A. Kusak Kavram ve Tiirleri

Kusak; “yaklasik 25-30 yillik yas kiimelerini olusturan bireyler 6begi, nesil,
jenerasyon” seklinde tanimlanmaktadir (Tiirk Dil Kurumu |TDK]). Tiirk dil kurumunun
bir diger tanimu ise; “yaklasik olarak ayni yillarda dogmus, ayni ¢agin sartlarini,
dolayisiyla birbirine benzer sikintilari, kaderleri paylasmis, benzer 6devlerle yiikiimli
olmus kisiler toplulugudur” seklindedir (www.tdk.gowv.tr).

Bugiiniin toplumu genel olarak bes kusagin bireylerinden olugmaktadir.

e  Sessiz kusak ( Savas, Geleneksel, 1900-1945)
e Bebek patlamasi ( Baby Boomers, 1946-1964)
X kusagi (Gen X, 1965-1979)
Y kusagi (Gen Y, Milenyum, Gen Me, 1980-1999)
Z kusagi (2000-...)
Calismanin konusu Y ve Z kusagit oldugu i¢in sadece bu kusaklar hakkinda teorik
bilgiler verilmistir.

Y Kusagi: 1980 ile 1999 yillar1 arasinda doganlar Y Kusagi olarak ifade edilmektedir
(Kyles, 2005: 54). Y kusag: bireyleri iletisim ve bilgi teknolojilerinin yogun oldugu,
internetin yeni yeni kesfedildigi bir donemde dogdular. Dogar dogmaz diinya ile
iletisime basladilar. Teknoloji meraklisi bir kusak oldular. Zamanlarinin ¢ogunu
bilgisayarla, cep telefonuyla, internetle etkilesim halinde gegirdiler. Bunun sonucu
olarak Milenyum Kusagi (Millennials), Gelecek Kusak (Generation Next), Net Kusak
(Net Generation), Kusak www (www Genaration) gibi farkli isimlerle anilmaktadir
(Tolbize, 2008: 4; Zemke ve digerleri, 1999: 127-128). Diinya genelinde ise; “Niikleer
olmayan aile kusagi” (Non-Nuclear Family Generation), “Hig bir seyi kutsal saymayan
kusak” (the Nothing-Is-Sacred Generation), “Taklitgiler” (the Wannabees), “Iyi hisset
kusag1” (the Feel-Good Generation), “Siber gocuklar” (CyberKids), Yap yada Ol Kusagi
(the Do-or-Die Generation) ve “Kimlik arayan kusak” (the Searching-for-an-ldentity
Generation) olarak da anilmaktadirlar (Yiicebalkan ve Aksu, 2013: 19). Senbir (2004:
25-26) kitabinda “Dijital Kusak” olarak isimlendirdigi Y kusagini; teknoloji dostu
olmanin 6tesinde teknoloji, bilgisayar, cep telefonu, internet gocuklari olarak tanimlar.
Bebek Patlamasi (Baby boomers) kusagindan sonra en yiiksek ikinci dogum oranina
sahip kusaktir. Bu nedenle “Eko boomers” (Echo boomers), X kusagindan sonra geldigi
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icinde “Bir sonrakiler” (Nexters) olarak da adlandirilmaktadirlar (Tolbize, 2008: 4;
Zemke ve digerleri, 1999: 127-128).

Y kusag1 bireyleri; narsist, bireyci, isteklerini kolaylikla ortaya koyabilen, girisimci,
tatminsiz, otoriteye meydan okuyan, 6zgiirliiklerine diiskiin, teknoloji meraklisi, istekleri
oldukca fazla, sadakat duygular1 az, rahata diiskiin, calismay1 sevmeyen, eglenceyi,
kazanmay1 seven, hirsli, elestiriye tahammiilii az olan bireylerdir. Genele hitap edeni
degil kisisel olan1 severler, standart olani sevmezler.

Z Kusagi: 2000 ve sonraki yillarda diinyaya gelen, en biiyligii heniiz 15 yasinda olan
bireyler Z Kusag1 olarak adlandirilmaktadir. Bu kugak da Y kusag1 gibi teknolojiyle hatta
daha fazlasi, teknolojinin tam ortasinda diinyaya gelmis ve teknolojiyle i¢ ice
yasamaktadirlar. Bu nedenle farkli kaynaklarda “Dijital kusak™ (Digital Generation),
“Internet kusag1” (Generasyon I-i Gen), “Her zaman online” (Instant Online) olarak
adlandirilmistir. Ayrica bu kusak “sifir kusak” (Zero Generasyon), “Biz kusagi”
(Generasyon We), “M kusak” (Mobil, Multitasking-coklu is) olarak da
adlandirilmaktadir (Akdemir ve digerleri, 2013: 15; Seckin, 2005; Senbir, 2004: 29;
Toruntay, 2011: 82 ). Bir diger ismi “Suskun Kusak” (yeni sessiz kusak) olan kusaga bu
ismin verilmesinin nedeni tepkilerini teknolojiyi, iletisim araglarim kullanarak
gostermesi ve asirt bireysellesme sonucu yalniz kalacaklarmin tahmin edilmesidir
(Camsari, 2013: 26).

Teknolojinin i¢inde gozlerini agan bu kusak, tiim iletisim araglarini 6grenip diinyaya
gelmig gibi davranmaktadir. Teknolojiyi ileri derecede kullanan hayatinin her asamasina
tastyan bir kusaktir. Internet ve teknoloji bagimlis1 degil, bunlar1 dogal yasam standardi
olarak algilayan bir nesil oldugu ifade edilir. Sokakta oynamayi degil PlayStation oyun
oynamay1 bilen, haberlesmek i¢in e-postayr degil sosyal medyay1 kullanan, arkadaslik
iligkilerini internet tlizerinden gergeklestiren, uzakta bile olsalar aninda gorsel iletisim
kurabilen, fiziksel magazalari degil internet magazalarin1 gezen, istedikleri sarkiy1
istedikleri an dinleyebilen bireylerdir (Camsari, 2013: 26; Mengi, 2012).

Heniiz ¢cocuk yasta olan Z kusagi ile ilgili yapilan arastirmalar kisithdir. Z kusagi i¢in
var olan bilgiler tahminlere dayanmaktadir. Bu nedenle “gelecegin gizemli ¢ocuklar1”
olarak tasvir edilmektedir.

Y’den sonra gelen ve bazi niifus bilimcilerin son kusak oldugunu diistinmeleri
nedeniyle alfabenin son harfi ile ifade edilen Z kusagi icin baska birgok harf
kullamlmaktadir. “C” (community—topluluk), “I” (internet, i-pot), “e” (elektronik), “D”
(dijital), “M” (mobil), “H” (hip hop) vb. (Mengi, 2012).

B. Felder ve Silverman Ogrenme Stili Modeli

Felder ve Silverman 1988 yilinda yapmis olduklari ¢aligmalarinda 6grenme
eyleminin bilgi alma ve isleme seklinde iki basamakli bir siiregten meydana geldigini
ileri stirmiislerdir. Bilginin alinmasi, duygu ve diisiinceden olusan igsel bilgi ile duyular
araciligiyla gozlemlenebilen digsal bilgi arasinda diizenli etkilesimlerin olmasidir.
Bilginin iglenmesi ise akilda tutma, tiimevarim, timdengelim, yansitma, etkinlikte
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bulunma, kendi kendine tahlil etme veya etkilesimde bulunma siire¢lerinden olusur
(Felder ve Silverman, 1988: 674; Kaminska, 2014: 77; Samanci ve Keskin, 2007: 38).

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

Algisal — Sezgisel: Bu model Jung’in (1921) “Psikolojik Tipler Kuramina”
dayanmaktadir. Jung, bu kuramini algisal ve sezgisel olarak iki farkli yolla tanitmistir
(Felder ve Silverman, 1988: 675-676). Algilama; gozlemleyerek duyular yolu ile bilgi
toplamay1 igerir. Sezgi ise; hayal, spekiilasyon, dnsezi gibi dolayl yolla bilingsiz olarak
algiy1 igerir. (Felder ve Silverman, 1988: 676).

Gorsel — Sozel: Bireyler bilgiyi alma asamasinda kullandiklar1 duyu organlarina gore
tanimlanmaktadirlar. Bireylerin bilgiyi alma yollar1 goérsel (manzaralar, resimler,
semboller, diyagramlar) ve sozel (sesler, kelimeler) olarak tanimlanmistir. Felder ve
Silverman’in (1988) arastirmalarina gore birey bu yollardan birini aktif bir sekilde
kullanarak aldig1 bilgiyi 6grenirken diger yollardan aldig1 bilgiyi silmektedir. (Felder ve
Silverman, 1988: 676; Kalkan, 2011: 69).

Aktif — Yansitic1: Karmagik bilginin zihinde anlagilir bilgiye doniigsme siireci aktif
deney ve yansitici gézlem olarak iki gruba ayrilir. Aktif deney, bilgi ile dis diinyada bir
seyler yapmay: ifade eder. Yansitici gozlem ise, bilginin ice bakis yontemleriyle
incelenmesini ifade eder (Felder ve Silverman, 1988: 678).

Asamah — Biitiinsel: Bilgilerin zihinde diizenlenmesi agamal1 ve biitiinsel olarak iki
sekilde gerceklesir. Asamali (siralt) 6grenmede verilen bilgi alinarak kiigiik pargalar
halinde 6grenilir. Biitiinsel (kiiresel) 6grenmede ise bilgi alinarak birbirinden bagimsiz
biiyiik pargalar halinde 6grenilir.

C. Tiiketici Satin Alma Tarzi (Sproles ve Kendall Tiiketici Tarzi Envanteri)

Sproles ve Kendall (1985) tiiketici karar verme tarzlarinin 6grenilmesinin, tiriinlerin
tercih edilmelerinin tespiti ve pazarlanmasi kadar énemli oldugunu ifade etmislerdir.
Tiketici karar verme tarzini bir tiiketicinin karar verme yaklasimini sekillendiren
zihinsel yonelim ve kisiligin bir parcasi olarak tanimlamiglardir (Lysonski ve digerleri,
1996: 11; Sproles ve Kendall, 1986: 267-268).

Literatiirde Sproles ve Kendall’in (1986) gelistirdigi “Tiiketici Tarz1 Olcegi” yaygin
bir sekilde kullanilmaktadir. Sproles ve Kendall tiiketici tarzi envanterini olustururken,
her bir karar verme Ozelligini bes aralikli likert tipi altt soru ile 6lgen bir model
gelistirmistir. Bu modelin gecgerlilig§i Amerika’da 482 lise O6grencisinden olusan
orneklemden elde edilen bilgilere kesifsel faktor analizi uygulanarak test edilmistir.
Yapilan analiz sonucunda sekiz temel zihinsel 6zelligi yansitan tiiketici karar verme
boyutlart olusturulmustur. Bunlarin her biri temel tiiketici karar alma 6zelligidir ve
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birbirinden bagimsiz olarak tiiketime yonelik zihinsel yaklagimlari temsil ederler
(Sproles ve Kendall, 1986: 269-270).

Sproles ve Kendall’in karar verme tarzlari su sekildedir;

Miikemmeliyetcilik—Yiiksek kalite odaklihgi: Milkemmeliyetgi tiiketiciler iyi ile
tatmin olmazlar en yiiksek kaliteye sahip iiriinleri tercih ederler. Bu tiiketicilerin satin
alma asamasinda daha dikkatli, sistemli ve karsilastirmali aligveris yapmalar1 beklenir.

Marka Odakhihk: Marka ve kalite bilincine sahip tiketicilerdir.“Fiyat = Kalite”
teorisini savunurlar. lyi bilinen ve en pahali {iriinleri, markalar1 satin alma egilimi
gostermektedirler. Genellikle reklami ¢ok yapilan ve en ¢ok satan markalar1 tercih
ederler.

Yenilik-Moda Odaklilik: Bu grup tiiketiciler yenilik ve modaya diiskiin bireylerdir.
Yeni seyler aramaktan heyecan ve keyif duyarlar. Modaya ayak uydurur, tarzlarini daima
giincel tutarlar. Stil sahibi olmak ve ¢esitlilik onlar i¢in 6nemlidir. Cesitlilik bu tiiketiciler
i¢in 6nemlidir.

Eglence-Haz Odakhlik: Bu bireyler i¢in aligveris keyiftir. Eglence ve zevk i¢in
aligveris yapan tiiketicilerden olusur. Aligverisin keyfini ¢ikarma egilimindedirler. Satin
almay1 eglenceli bulurlar ve {iriin ya da markaya dikkat etmeden karar verirler.

Fiyat odakhlik: Satin alma kararlarinda {iriiniin fiyatinin diisik olmasina ve
harcanacak para miktarina dikkat eden tiiketicilerden olusur. Bu tiiketiciler satin alma
i¢in indirim zamanlarini beklerler.

Diisiinmeden—Plansiz Ahsveris: Satin alimlarda Ozensiz davranan, hizli ve
diisinmeden karar veren tiiketicilerden olusur. Alisveris asamasinda ne kadar para
harcadiklarina ve paranin karsihiginda iyi bir aligveris yapip yapmadiklarina dikkat
etmezler.

Cesit Karmasasi: Cesit ve bilgi fazlaligindan kaynakli karar vermede zorlanan
tiiketicilerden olusur. Cok fazla marka ve magaza karsisinda karar vermekte zorlanirlar.
Fazla bilgi kafalarini karigtirir.

Ahskanlik — Marka Baghhg: Favori marka ve magazalardan tekrarli ve diizenli
araliklarla satin alma davranisi gosteren tiiketicilerden olusur. Satin aldiklart markayi
aligkanlik haline getirmislerdir ve kolay kolay degistirmezler (Canabal, 2002:1; Sproles
ve Kendall, 1986: 271-274).

1. Y ve Z Kusaklarinin Ogrenme Stilleri ve Tiiketici Karar Verme Tarzlari
Acisindan Karsilastirilmas: Uzerine Erzurum’da Bir Arastirma

A. Arastirmanin amaci, kapsam ve sinirlari

Tiiketicinin yasami boyunca gerceklestirdigi ve tekrarladigi davranislar belirli bir
karar verme tarzi ve 6grenme stilinin olugsmasina neden olmaktadir. Tiiketicinin kigilik
ozellikleri, demografik 6zellikleri, sosyo-psikolojik 6zellikleri, deneyimleri, tecriibeleri,
i¢ diinyas1 ve dis gevresi tiiketicinin bilgiyi alma ve yorumlamasinda yani 6grenmesinde
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onemli rol oynamaktadir. Tiiketici bilgiyi alarak ve deneyimleri ile destekleyerek belirli
bir tarz olugturmaktadir ve bu tarz davranislarinda biiyiik 6l¢tide etkili olmaktadir.

Buradan hareketle aragtirmanin temel amacin1 Y ve Z kusaklarinin karar verme ve
O0grenme tarzlarini incelemek olusturmustur. Y ve Z kusagi gelecegin yetiskin ve geng
tiketicileridir. Karar verme tarzlarini ve O6grenme stillerini tanimak, hedef pazari
belirlemeye ve hakkinda bilgi edinmeye yardimci olacaktir. Buradan hareketle 6grenme
stili ile karar verme tarzlari arasinda iligki olup olmadigini incelemek amaglanmistir.
Ayrica iki kusagin iyelerinin karar verme ve Ogrenme stillerinin farklilagip
farklilagmadigini belirlemek hedeflenmistir.

Arastirmanin kapsamint Erzurum ili merkez ilgede yasayan, 1980-1999 yillari
arasinda dogmus olan Y kusagi ile 2000 yili ve sonrasinda dogmus olan Z kusagi
tiketicileri olugturmustur. Tiiketicilerin karar verme tarzlari ile ilgili sorular1 bir marka
veya Uriine bagli olmadan genel tarzlari dogrultusunda cevaplamalart istenmistir. Bu
nedenle arastirmadan elde edilen sonuglar diger kusak bireyleri, {iriin veya markalar i¢in
genellenemez.

B. Arastirmanin Modeli

Aragtirmanin amact dogrultusunda gelistirilen model Sekil 1’de gosterilmistir.

B < N Y veZ Kusak
grenme —_— arar Verme - |—— * Farkvar
Stilleri Stilleri

*Fark yok

Sekil 1. Aragtirmanin Modeli

C. Arastirmanin Hipotezleri

Arastirmanin amaci dogrultusunda gelistirilen hipotezler su sekildedir;
H1: Ogrenme stillerinin karar verme stilleri iizerinde etkisi vardir.
H2:Y ve Z kusaginin 6grenme stilleri arasinda farklilik vardir.

H3:Y ve Z kusaginin karar verme tarzlar1 arasinda farklilik vardir.
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D.Arastirmanin Metodolojisi

1. Ornekleme Siireci

Aragtirmanin ana kiitlesini Erzurum ili merkez ilgede yasayan 1980-1999 yillart
arasinda dogan Y kusagt ve 2000 yili ve sonrasinda dogan Z kusagi bireyleri
olusturmustur. TUIK (2011) verilerine gére Erzurum ili genelinde toplamda Z kusagin
da 233.000, Y kusagin da bireyi 284.000 kisi bulunmaktadir. Ornekleme ydntemi olarak
kolayda 6rnekleme yontemi kullanilmistir. Anket ¢alismast 01.01.2015 - 01.02.2015
tarihleri arasinda yapilmistir. Toplam 400 anket uygulanmis, eksik ve hatali dolduran
anketlerin elenmesi sonucu 360 anket degerlemeye alinmistir. Anketlerin 110 tanesi Y
kusagi, 250 tanesini Z kusagi liyelerinden olusmaktadir.

2. On Calisma

Kesin anket formu uygulamasi oncesinde arastirma orneklemini temsil eden Y
kusagindan 10 kisi ve Z kusagindan 10 kisi olmak {izere toplamda 20 kisilik bir gruba 6n
anket ¢aligmas1 yapilmistir. Bu kisilere satin alma kararlarini verirken belirli bir tarzlar
olup olmadigr sorulmustur. Bunun yaninda bireylerin 6grenme eylemini
gerceklestirirken bir stile sahip olup olmadiklart sorulmustur. Ayrica karar verme
tarzlarimi belirleyen degiskenlerden olusan Olgek ile 6grenme stillerini belirleyen
degiskenlerden olusan 6lgegi degerlendirmeleri istenmistir. Anket formunda yer alan
sorularin anlasilirliginin degerlendirmeleri istenmis ve bu degerlendirmelerden sonra test
edilerek forma son sekli verilmistir.

3. Veri Toplama Yontem ve Araci

Aragtirmanin  birinci elden verileri yiiz yiize anket yontemi kullanilarak elde
edilmistir. Anketler 2014-2015 dgretim yilinda Erzurum ili Ozel Final Egitim Kurumu,
Ozel Giines Egitim Kurumu, Kiiltiir Egitim [lkdgretim Okulu, Merkez Anadolu Lisesi
okullarinda egitim géren 6grenciler icerisinde 1980-1999 yillari arasinda dogan Y kusagi
bireyleri ile 2000 ve sonrasindaki yillarda dogan Z kusagi bireylerine uygulanmustir.

Anket formunun ilk kisminda demografik ve ekonomik &zellikleri tespit etmek amaci
ile dokuz soru yer almaktadir. Anketin ikinci kisminda bireysel 6grenme stillerinin
Ogrenilmesi amaci ile Richartd M. Felder ve Barbara A. Soloman (1994) tarafindan
hazirlanan Ogrenme Stilleri Olgegi yer almustir. Olgekteki 44 degisken Tiirkceye
cevrilmistir. Ceviri yapilirken 6zii korunarak sadece daha anlasilir duruma getirilmeye
caligilmistir. S6z konusu ankette, algisal-sezgisel, gorsel-isitsel,aktif-yansitici ve sirasal-
biitiinsel olarak belirlenen 4 boyutun her biri ile ilgili 11 degiskene yer verilmistir.
Olgekteki ifadeler nominal 6lgek seklinde hazirlanmstir.

Anketin ii¢iincii kisminda bireysel karar verme stillerini 6grenmek amaciyla George
B. Sproles ve Elizabeth L. Kendall (1986) tarafindan gelistirilen satin alma tarzi 6lgegi
yer almistir. Olgekteki 40 degisken Tiirkceye cevrilmistir. Ceviri yapilirken 6zii
korunarak sadece daha anlasilir duruma getirilmeye calisilmigtir. Satin alma tarzlari;
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marka bilinci, miikemmeliyetgi, yenilik¢i, dikkatsiz ve icgiidiisel tiiketiciler, fazla
secenekten kafasi karisanlar, marka sadakati, fiyat deger ve eglence odakl tiiketiciler
olmak iizere sekiz tanedir. Cevaplayicilarin karar verme stilleri besli Likert (5=kesinlikle
katiliyorum, 1=kesinlikle katilmiyorum) 6l¢eginde sorulmustur.

Veriler SPSS 20.0 ve LISREL 8.51 paket istatistik programi yardim ile analiz
edilmigtir. Verilerin analizinde tanimlayici istatistikler, dogrulayici faktér analizi,
bagimsiz 6rneklem t-testi ve kanonik korelasyon analizleri kullanilmistir.

E. Verilerin Analizi
1. Cevaplayicilarin Demografik Ozellikler

Cevaplayicilarin demografik 6zellikleri su sekildedir; Z kusagi cevaplayicilarinin
¢ogunlugu okul dncesi egitim almis, devlet okulunda egitim goren kisilerden olusmustur.
Anneleri, ¢ogunlukla ilkdgretim mezunu ve ev hanimidir. Babalar1 ise lise mezunu ve
memurdur. Ailelerin toplam aylik geliri cogunlukla 2000-4000 TL’dir. Ogrencilerin
haftalik hargliklar1 10 TL ve yaglarinin medyan1 14 tiir.

Y kusagi cevaplayicilart ise ¢ogunlugu okul 6ncesi egitim almamis, 6zel okulda
egitim gorenlerden olusmustur. Anneleri, ¢cogunlukla lise mezunu ve ev hanimdir.
Babalar, lisans mezunu ve memurdur. Ailelerin aylik geliri 5000 TL ve iizeridir.

Ogrencilerin haftalik har¢ligi 50 TL ve yaslarimin medyani 18’dir.

Y ve Z kusagi katilimcilarinin satin aldiklari iiriinlerle ilgili bilgi kaynaklari sorulmus
elde edilen cevaplar Tablo 1°de gosterilmistir.

Tablo 1. Y ve Z Kusag Cevaplayicilarin Satin Aldiklar1 Uriinle ilgili Bilgi
Edindikleri Kaynaklar

Satin Alinan Uriin ile Ilgili < <
Bilgi Aldig1 Kaynaklar ¢ Y Kusagy Z Kusag1
Frekans Yiizde Frekans Yiizde

® (%) ® (%)
TV 6 55 14 5,6
Radyo reklamu 2 1,8 0 0,0
Gazete- dergi 1 0,9 6 2,4
Internet 67 60,9 122 48,8
Arkadas 12 10,9 16 6,4
Aile tercihi 22 20,0 92 36,8

Bu sonuglar dogrultusunda Y ve Z kusagi cevaplayicilarinin her ikisinin de satin
aldig uiriinle ilgili bilgiyi en ¢ok internetten aldig1 goriillmektedir.

2. Arastirmada Kullamlan Olceklerin Test Edilmesi

Arastirmada kullanilan karar verme stili 6lgeginin drnege uygunlugunu test etmek
amaci ile dogrulayici faktdr analizi yapilmistir. Dogrulayict faktdr analizi sonucunda
negatif varyans gosteren, standart katsayilar1 1.0’a ¢ok yakin olan degiskenler kontrol
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edilmis ve uygun olmayan degiskenler elenmistir. Onerilen modifikasyonlar
dogrultusunda 26 degisken modelde yer almis ve model kabul edilebilir uyum
degerlerine ulastirilmustir. Analiz sonucunda elde edilen Ki-Kare ve uyum indeksi
degerleri Tablo 2°de gosterilmistir.

Tablo 2. Karar Verme Tarzlar1 Olgeginin Uyum Degerleri

Uyumluluk indeksi Modifikasyon Sonrasi Kabul Edilebilir Uyum
Mutlak Uyum Degerli
Ki-Kare (X?) 574.49
Serbestlik Derecesi 278
Ki-Kare / sd 2.06 1-5
GFI 0.89 0,90<GFI< 0,95
AGFI 0.86 0,85<AGFI<0,90
RMSR 0.058 0,05<RMSR<0,08
RMSEA 0.055 0,05<RMSEA< 0,08
Artan Uyum Degeri Kabul Edilebilir Uyum
CFI 0.92 0,95<CFI< 0,97
NNFI 0.90 0,95<NNFI<0,97
NFI 0.85 0,90<NFI< 0,95

Dogrulayict faktor analizi sonucu tiiketici karar verme stillerinin “fiyat odaklilik”
harig biitlin boyutlar1 elde edilmistir.

Tiiketici karar verme stilleri 6lgegine ait degiskenlerin standart katsayilari, standart
degerleri, t degerleri, Cronbach’s Alfa katsayilar1 ve hata varyanslari Tablo 3’de

gosterilmistir.

Tablo 3. Karar Verme Stilleri Olgegi Degiskenlerine Ait Degerler

Degiskenler Stan'dart Hata t degeri C. Alfa CR AVE
deger Varyans.

Miikemmeliyetci 0.846 0,86 0,63

Yiiksek kaliteli tirtinlere sahip

olmak benim i¢in ¢ok 6nemlidir. 071 0,50 14,90

Algveris yaparken en iyi olani

veya mitkemmel olani segmeye 0.89 0,21 20,74

caligirim.

Genellikle en iyi kaliteli iiriinii

satin almay1 denerim. 0.83 0.32 18,56

Kalltel'l' ijrijrn 'bulmak i¢in ozel 071 0,50 14,94

¢aba gosteririm.

Satin aldigim tiriinler igin

standartlarim ve beklentilerim 0,53 0,72 10,37

oldukea yiiksektir

Marka Bilingli 0.813 0,82 0,48

Benim igin en iyi olan taninmig 067 055 13.48

markalardir. ’ ’ ’

Se¢imim genellikle pahali 0,81 034 17.30

markalardan yanadir.

Bir tirtiniin fiyat1 ne kadar

yiiksekse o kadar kalitelidir. 0.72 0.48 14,72
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Giizel goriiniimlii ve 6zenle
diizenlenmis magazalar en iyi 0,63 0,61 12,28
tiriinleri satarlar

Genellikle reklamlar1 ¢ok yapilan

markalar en iyi olanlardir. 0.60 0.64 11,56

Moda Odakh 0.707 0,73 0,41

Sik ve gekici tasarima sahip

- - L 0,73 0,46 14,77
triinler 6nemlidir.

Cok ceside sahip olmak i¢in
farkli magazalardan farkli 0,69 0,53 13,56
markalar segerim.

Yeni ve heyecan verici seyler

satin almak eglencelidir. 0.66 0.56 12,91

Giincel modayi takip ederim. 0,46 0,78 8,53

Hedonik-Eglence Odakli 0.761 0,76 0,52

Alisveris yapmak benim igin

eglenceli bir aktivite degildir. 071 0.50 1321

Aligverisimi miimkiin oldugunca

0,63 0,60 11,76
hizli yaparim.

Aligveris benim igin zaman

kaybidr. 0,81 0,34 15,21

Dikkatsiz Aligveris 0.704 0,71 0,45

Aligveris yaparken

dikkatsizimdir. 0,72 0,48 13,08

Sonradan keske yapmasaydim
dedigim dikkatsiz aligverisleri 0,61 0,63 10,93
sikga yaparim.

Satin alirken iggiidiisel (Aniden,
Diistinmeden) 0,69 0,53 12,46
Satin alirim

Kafas1 Karigan 0.698 0,70 0,44

Cok fazla marka olmasi

genellikle kafami karistirir 0.65 0.58 157

Bazen hangi magazadan aligveris
yapacagima karar vermek ¢ok zor 0,73 0,47 13,02
olur.

Uriinler hakkinda ne kadar gok
sey Ogrenirsem karar vermek o 0,61 0,63 10,86
kadar zor olur.

Markaya Sadik 0.763 0,78 0,54

Her zaman favorim olan

0,79 0,37 16,11
markalart alirim.

Sevdigim bir marka bulunca

stirekli onu satmn alirim. 0.82 0,33 16,75

Her zaman alisveris yaptigim

= Lo 0,57 0,67 10,85
ayni magazaya giderim.

Miikkemmeliyet¢i, marka bilinci, moda odakli, hedonik-eglence odakli, dikkatsiz
aligveris odakli, ¢ok ¢esit karsisinda kafasi karisanlar, marka sadakatinden olusan
tiiketici karar verme boyutlar dlgegine ait R? degerleri Sekil 2°de gosterilmistir.
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Sekil 2. Tiiketici Karar Verme Boyutlar1 Olgegine ait R? Degerleri

3. Ogrenme Stilleri ile Karar Verme Tarzlar Arasindaki iliskiler

Ogrenme stilleri ile karar verme stilleri arasindaki karsilikli ve coklu iliskiyi
gorebilmek i¢in kanonik korelasyon analizi yapilmistir. Amacimiz 6grenme stilleri ile
karar verme stilleri degiskenleri arasindaki iliskiyi maksimum yapan fonksiyonlar elde
etmektir. Arastirmamizin kriter degiskenlerini karar verme tarzlari degiskenleri, tahmin
degiskenlerini de 6grenme stili olusturmaktadir.

Ogrenme stilleri ve karar verme stilleri degiskenleri setinde en diisiik degisken
ogrenme stilleri (4) setinde oldugu icin 4 fonksiyon elde edilmis, bunlardan bir tanesi
anlamli bulunmustur. Tablo 4’de Ogrenme stilleri modellerinin kanonik korelasyon
degerleri gosterilmistir.

Tablo 4. Ogrenme Stilleri Kanonik Korelasyon Degerleri

Kanonik
Kanonik Korelasyon Kanonik Wilk’s Ki-Kare Serbestlik istatistiksel
Fonksiyon Katsayisi Kok Lambda Derecesi Anlamhk
(Re)
1 0,302 0,091 0,864 51,622 28 0,004
2 0.196 0,038 0,950 17,933 18 0,460
3 0,091 0,008 0,988 4,173 10 0,939
4 0,059 0,003 0,996 1,238 4 0,872
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Degigkenler setinin agiklanan varyans oranlarina bakildiginda birinci fonksiyon,
iligkiler setinin 0,004 anlamlilik diizeyinde %386,4’inii agiklamaktadir. Diger ii¢
fonksiyon istatistiki olarak anlamli g¢ikmadigi i¢in bundan sonraki yorumlar ilk
fonksiyona gore yapilmistir. Tablo 5°de Degiskenler setinin kanonik ve ¢apraz yiikleri
gosterilmistir.

Tablo 5. Ogrenme Stilleri ve Karar Verme Stilleri Kanonik ve Capraz Yiikler

Kanonik Yiikler Capraz Yiikler
1. Fonksiyon 1. Fonksiyon

Karar Verme Stilleri Algisal-Sezgisel Algisal-Sezgisel
Miikemmeliyetgi 0,356 0,107
Marka Bilingli 0,178 0,054
Moda Odakli 0,066 0,020
Hedonik-Eglence Aligverisi 0,196 0,059
Dikkatsiz Aligveris 0,768 0,232
Kafas1 Karigan 0,285 0,086
Marka Sadakati 0,195 0,59
Agiklanan Varyans Orant 0,306
Ogrenme Stilleri
Algisal-Sezgisel 0,049 0,015
Gorsel-Isitsel 0,798 0,241
Aktif-Yansitic 0,113 0,034
Sirali-Biitiinsel 0,755 0,228
Agiklanan Varyans Orani 0,028

Karar verme stillerinin kanonik yiiklerine bakildiginda birinci sirada “dikkatsiz
aligveris (0,768), ikinci sirada “miikemmeliyet¢i” (0,356), {iglincii sirada ‘“kafasi
karismis” (0,285) degiskenleri yer almaktadir. Ogrenme stillerinin kanonik yiiklerine
bakildiginda en yiiksek degerleri gorsel-isitsel (0,798) ve sirali-biitiinselin (0,755) aldig
goriilmektedir.

Degigkenler arasindaki g¢apraz iliskilere bakildiginda karar verme stilleri yiikleri
icinde en yiksek katsaymin yine dikkatsiz aligveris (0,232) oldugu bunu
miikemmeliyetgilerin (0,107) takip ettigi goriilmektedir. Ogrenme stillerinin gapraz
iligkilerine bakildiginda burada da en yiiksek degerin gorsel-isitsele (0,241) ait oldugu
ikinci sirada sirali-biitiinselin  (0,228) yer aldigi goriilmektedir. Bu sonuglar
dogrultusunda gorsel-isitsel ve sirali-biitiinsel 6grenme stiline sahip cevaplayicilarin
mitkkemmeliyetgi ve dikkatsiz aligveris tarzlarina sahip olduklar1 goriilmiistiir. Buna gore;
H1: Ogrenme stillerinin karar verme stilleri iizerinde etkisi vardir, hipotezi kabul
edilmistir.

4.Y ve Z Kusagimin Ogrenme Stilleri ve Satin Alma Tarzlar1 Arasindaki
Farkhhklar

Ik olarak Y ve Z kusagimin ile grenme stilleri arasinda farkliliklarn incelenmesi
amaciyla Mann-Whitney U testi uygulanmustir. Test istatistigi sonuclart Tablo 6’da
gosterilmistir.
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Algisal-Sezgisel Gorsel-isitsel Aktif-Yansitict Sirali-Biitiinsel
Mann-Whitney U 11112,500 11836,500 13410,500 11066,000
z -2,978 -2,183 -,379 -3,042
Sig. (2-tailed 0,003 0,029 0,704 0,002
Ortalama [ Y 156,52 197,90 177,41 204,90
| z 191,05 172,85 181,86 169,76

Tablo 6’da gortldiigii gibi Y ve Z kusaklar1 arasinda “Algisal-sezgisel”, “gorsel-
isitsel” ve “sirali-biitiinsel” O6grenme stilleri agisindan anlamli  bir farklilik
bulunmaktadir. Buna gore Z kusag1 Y kusagina gore algisal-sezgisel 6grenmeyi daha ¢ok
tercih ederken, Y kusagi “gorsel-isitsel” ve “sirali-biitiinsel” 6grenmeyi daha ¢ok tercih
etmektedir. Buna gore; H2: Y ve Z kusaginin 6grenme stilleri arasinda farklilik vardir,
hipotezi kabul edilmistir.

Daha sonra Y ve Z kusaginin tiiketici karar verme tarzlari arasindaki farkliliklarin
incelenmesi amaciyla t testi uygulanmis, sonuglar Tablo 7°de gosterilmistir

Tablo 7. Y ve Z Kusak ile Karar Verme Stili Degiskenleri Arasindaki Farkliliklar

. - Sig.
Degiskenler Kusaklar Ortalamalar Standart Sapma t Degeri (2-tailed)
N . . Y Kusagi 3,7761 0,99134
Miikemmeliyetci i -1,365 0,174
Z Kusagi 3,9373 0,89836
ilinci Y Kugag 3,0532 1,05992
Marka Bilinci usagi 0,058 0,339
Z Kusagt 3,1733 0,90210
Y Kusagi 3,6950 0,94487
Moda Odakli 0,805 0,422
7 Kusagt 3,6033 0,87383
ik-es Y Kusagi 2,8104 1,18753
Hedonik-eglence usad 2019 0.045
odaklilik 7 Kusag 3,1089 1,16531
. . . Y Kusagi 2,9480 1,05426
Dikkatsiz Aligveris 1,053 0,294
Z Kusagi 2,8000 1,19843
Y Kusagt 3,4312 0,92330
Cok Segenekten sag 0358 0.720
Kafas1 Karigan Z Kusag1 3,4756 1,02566
. Y Kusagi 3,3731 1,06257
Marka Sadakati -0,295 0,768
Z Kusagi 3,4133 1,09754

Tablo 7’de goriildiigii gibi Y ve Z kusaklar1 arasinda “Hedonik-Eglence odaklilik”
acisindan (p: 0,045) anlamli bir farklilik vardir. Buna gore Z kusagi Y kusagina gore
daha ¢ok eglence odaklidir. H3: Y ve Z kusagi ile karar verme tarzlar1 arasinda farklilik
vardir, hipotezi kabul edilmistir.

IV. Sonug ve Oneriler

Bu tez calismasinda Y ve Z kusaklarimin karar verme ve Ogrenme tarzlarini
belirlemek ve aralarinda farklilik olup olmadigini incelemek amaglanmustir. Elde edilen
sonuclar soyledir:

Oncelikle satin alma tarzlar1 dlgeginin drnekleme uygun olup olmadig1 belirlenmesi
amaciyla dogrulayic1 faktor analizi yapilmigtir. Analizde Onerilen modifikasyonlarin
yapilmasinin ardindan 6l¢ek kabul edilebilir uyum sinirlari igerisinde yer almistir.
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Miikemmeliyetgilik, marka bilinci, moda odaklilik, hedonik-eglence odaklilik, dikkatsiz
aligveris odaklilik, ¢ok ¢esit karsisinda kafasi karisanlar, marka sadakati olmak iizere
toplam yedi boyut elde edilmistir. Sproles ve Kendall’in gelistirdigi modeldeki fiyat
odaklilik bu ¢aligmada elde edilememistir.

Y ve Z kusaginin karar verme tarzlari arasindaki farkliliklara bakilmis ve Z kusagi
bireylerinin Y kusag1 bireylerine goére daha fazla hedonik-eglence odakli olduklar
belirlenmis ve H3 hipotezi kabul edilmistir. Buna gore iki kusagin satin alma tarzlari
biiyiik 6l¢ciide benzemektedir.

Y ve Z kusagiin 6grenme stilleri arasinda farklilik olup olmadigina bakilmis ve
algisal-sezgisel, gorsel-isitsel ve sirali-biitlinsel 6grenme stilleri agisindan aralarinda
istatistiki olarak anlamli farkliliklarin oldugu goriilmiistiir. Boylece H2 hipotezi kabul
edilmistir. Buna gore Z kusag1 algisal-sezgisel, Y kusagi ise gorsel-isitsel ve sirali-
biitiinsel 6grenme stiline sahiptir.

Son olarak Y ve Z kusaginin karar verme ve dgrenme stilleri arasindaki iliskiye
bakilmis ve aralarinda istatistiki olarak anlamli iligkiler oldugu goriilmiistiir. Buna gére
HI1 hipotezi kabul edilmistir. Sonuglar dogrultusunda gorsel-isitsel ile sirali-biitiinsel
O0grenme stiline sahip bireylerin mitkemmeliyetci ve dikkatsiz aligveris odakli olduklart
belirlenmistir.

Elde edilen sonuglar dogrultusunda agagidaki oneriler gelistirilmistir.

Yapilan bu tez ¢alismasinda 6grenme stilleri ile satin alma tarzlari arasinda anlamli
iligkiler oldugu belirlenmistir. Tiiketiciler hangi {irlinii, hizmeti veya markay1 tercih
edeceklerini d6grenmektedirler. Ogrenme ve deneyimleri dogrultusunda karar verme
tarzlarini olusturur ve buna gore satin alma davramglarin1 gergeklestirirler. Bu nedenle
tiiketicilerin nasil grendigi isletmeler icin olduk¢a énemlidir. Isletmeler iiriin, hizmet ve
markalarini, hedef pazarlarinin 6grenme stilleri dogrultusunda 6gretebilirler. Bu sekilde
tiiketicide marka imaj1 ve marka sadakati olusturabilirler.

Y ve Z kusag1 gelecegin yetiskin pazarimi olusturacaklar. Dolayisiyla igletmeler igin
biiyiik 5nem arz etmektedirler. Isletmeler bu tiiketici grubunu ne kadar iyi tanirsa o kadar
uygun iiriin ve hizmet sunabilirler. Literatiirde de bahsedildigi gibi Z ve Y kusag1 klasik
olmayan, siirekli kendini yenileyen, farkliligi, gesitliligi ve asirt sosyal olmay1 seven
bireylerdir. Yaraticiliga ve teknolojiye merakli, ¢alismak yerine eglenmeyi tercih eden,
stirekli yenilikten hoslanan bu bireyler, zor tiiketicilerdir. Dolayisiyla isletmeler
kusaklarin 6zelliklerini ve 6grenme stillerini gdz Oniine alarak tiiketicilerle iletisim
kurmaya calismalidirlar. Isletmeler bu kusak karsisinda sadece iiriin ve hizmet
tasarlamanin yetersiz olacagini bilmelidirler. Gelecegin isletmeleri heniiz iirlin tasari
halindeyken {iriiniin tamamlayic1 ve zenginlestirici unsurlarin1 da planlamalidirlar.
Ciinkii bu tiiketici grubu iirlin ve hizmetin biitiin duyularina hitap etmesini beklerler.
Sadece iiriin ve hizmeti alip tiiketmeyi amaglamazlar {irlin ve hizmetten keyif almayi
onunla duygusal bag kurmay1 da beklerler.
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Z kusaginin hedonik-eglence odakli aligverisi Y kusagina gore daha fazla tercih ettigi
goriilmiistiir. Z kusagmin en biiylik bireyi su an 15 yasindadir. Gelecegin geng ve
yetiskin pazari i¢in potansiyeli olusturmaktadirlar. Z kusaginin beklentilerine en iyi
cevabi1 vermek isteyen igletmelerin {irlin-hizmet tasarimi, dagitim, tutundurma ve pazar
ile olan tiim iletisim faaliyetlerinde hedonik ve eglence odakliliga énem vermeleri
faydali olacaktir. Bu kusak icin hem eglenip, giizel vakit gecirebilecekleri hem de {iriin
ve hizmet alabilecekleri mekénlar olusturulabilir. Bilindigi gibi bu kusak iiriinlerin
fonksiyonelligine 6nem vermekte, bir anda bircok seyi elde etmeyi istemektedir.
Taleplerinin en hizli siirede ve kolaylikla sunulmasini beklemektedirler. Bu kusak icin
bir¢ok kavram ve olusum milenyum ¢agiyla birlikte degisti ve dnemini kaybetti. Yeni
nesil, bir seyler igmek i¢in gidilen kafelerin sadece yiyecek ve igecek sunumu yapmasini
yeterli bulmamaktadir. Tercih ettikleri hizmet sunumu igerisinde; eglence, sosyallesme,
bilgi paylasimi, oyun aktiviteleri ve son teknolojiyi barindirmalidir.

Hem Y kusagi hem de Z kusaginin bilgi edinmede yogun olarak interneti kullandig:
tespit edilmistir. Buna bagli olarak firmalarin stratejileri icerisinde internete daha ¢ok yer
vermeleri faydali olacaktir. Tiiketicinin bizzat katilabilecegi ve fikir paylagimlarinda
bulunabilecegi sanal ortamlar ve fanatiklerin bulusacagt bloglarin kurulmasi ve
desteklenmesi saglanmalidir. Tiiketicinin iiriinii tasarlamasina imkan veren siteler
olusturulmali ve yogun ve karsilikli etkilesim ile zenginlestirilmelidir. Tiketici ile
birlikte beklentilerine tam uyan sunumlarda bulunulmasi tiiketicinin deger algisina
ulagsmaya yardimci olacaktir.

Arastirma sonucuna gore Y ve Z kusaklarinin 6grenme stilleri arasinda farkliliklar
s0z konusudur. Dolayisiyla yakin dénemlerde yer aldiklar: diisliniilen iki kusak bilgiyi
farkli sekillerde alip yorumlamaktadir. Z kusagi bireylerinin algisal-sezgisel 6grenme
stillerini yogun olarak kullandig1 belirlenmistir. Algisal 6grenenler ¢ogunlukla duyu
organlarini kullanmayi, somut bilgileri, gercek yasamla baglantili olan, sira sira verilen
bilgileri tercih ederler. Belirsizlikten, siirprizlerden, sembol ve isaretlerden
hoslanmazlar. Sezgisel 6grenenler ise hayaller, tahminler gibi i¢ bilgileri tercih ederler.
Sembol ve kavramlar ilgilerini ¢eker, karigiklik, cesitlilik ve siirprizden hoslanirlar.
Detaylardan hoslanmazlar. Y kusagi bireyleri ise gorsel-isitsel ve sirali-biitiinsel
ogrenme stillerini ¢ogunluklu olarak kullanmaktadirlar. Gorsel 6grenenler resim, harita,
sema sembol gibi gorsellige dayali bilgileri tercih ederken isitsel dgrenenler sesler,
miizikler ve kelimeler ile bilgi almay: tercih ederler. Sirali 6grenenler bilginin parga
parca verilerek tiime varilmasini tercih ederken, biitiinsel 6grenenler bilginin tiimiiniin
verilerek pargaya ulasilmasim tercih ederler. isletmelerin tiiketici gruplarinin grenme
stillerini tanimalar1 tam ve dogru mesajlar vermelerinde énemlidir. Uriin, hizmet ve
markayla ilgili verilen mesajlar hedef pazarin 6grenme stilleri dogrultusunda net bi¢gimde
tamimlanmalidir. Algisal 6grenen tiiketicilere yonelik verilen mesajlarda ilk olarak
duygusallik, sezgisel Ogrenenlerde tecriibe ve deneyimler vurgulanmalidir. Gorsel
O0grenen tiiketicilere yonelik verilen mesajlarda 6ncelik goriintii, renk ve sembollere
verilmeli, igitsel 0grenen tiiketiciler i¢cin odak nokta kelime, ses ve miizik olmalidir.
Biitiinsel 6grenen tiiketicilere mesajin tamaminin verilmesi uygun iken, sirali 6grenen
tiikketicilere mesajlar parca parga verilerek biitiinii tamamlamasina ¢alisilmalidir.
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