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BASIN ISLETMELERININ PAZAR YAPIS! VE OKUYUCU
DAVRANISLARI

Emine KOYUNCU SAYILGAN*

Market Structure of Press Organizations and
Behaviour of the Readers

In this article, we have examined the market structure and

problems of the press organizations and behaviour of the readers.

We have explained with this working, that the development

of behaviour of readers had connected to factors of personality

scructure, revenue level and psychological, sociological and
cufturel effectives.

Girig

Pazar kavrami gunlik yasantimizda oldukga genis bir yer
tutmaktadir. Kotler'e gbre Pazar kavrami, “belidi bir ihtiyag ve
istedi paylasan, o ihtiyaci ve istefi doyurmaya istekli olan ve

* Arag.Gor. Dr., Marmara Universitesi lletisim Fak(iltesi Gazetecﬂik Béliimi,
Basin Ekonomis ve Isletmeciligi Anabilim Dali
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degisimi gergeklestirmeye yetkisi olan tUm umulan alicilar
toplulugudur” 1 seklinde tanimlanmaktadir.

Pazara sunulan mal veya hizmet, tiketicinin ihtiyag, istek,
talep olusturma ve satin alma karan Uzerinde Gnemli bir etkendir.
Biitiin swalanan bu faktérler pazann mal veya hizmstle ilgili bir
tarafint  olustururken, pazan olusturan dijer (yelerin yani
tiketicilerin de bir takim ozelliklerinin belirlenip, analiz edilmesi
gerekmekiedir. Tiketiciye ait bu 6zellikler, tliketicilerin demografik,
ekonomik, psikolojik, sosyolojik yonleri ve sosyo-kiilitirel yapilandir.

Basin isletmeleri pazarnnda iki tir misteri grubundan stz
edilebilir. Birincisi, Uretlen mal veya hizmetin ulastinldigi
okuyucular, ikincisi ise, okurlann pazarlandigr reklam verenlerdir.
Her iki miisteri grubunun da memnuniyeti basin pazarinin nitelikli ve
satin alma arzusu uyandiran mal veya hizmet dretimine baglidir.

1.Basin igletmeleri Pazarinin Yapisal Ozeliikieri

Diinya basin igletmeleri pazari ile {lkemizin basin igletmeleri
pazarinda gdze garpan ozellikler genellikle birbiriyle ayni yapidadir.
Benzerlik gdsteren en blylk dzellik, basin igletmelerine egemen
olan oligopo! yapidir. Utkemiz agisindan basin isletmeleri pazannda
oligopol bir yapinin oldugu rahatlikla goriilebilmektedir. “Oligopol”
az sayida gruplagan saticilar anlamina gelmektedir ve Turk basin
isletmeleri  pazarinda, pazara hakim birkag basin  devi

1 Philip Kotler, Marketing Management: Analysis, Pianning and Controi,
Prentice Hall International, Inc London, 1984, s.14
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bulunmaktadir. Uzan Grubu, Gukurova Grubu, Dogan Grubu ve
ihtas Grubu bunlann en belli baghlandir.

Pazara hakim birkag blylk grubun, pazara hakim
olmasindaki en dnemli belireyici etken, “liberal ekonominin getirdigi
serbest rekabet ortami igerisinde orta ve blylk isletmeler, dzellikle
uluslararas! ticaret faaliyetine de girdikleri takdirde daha da
glcienerek, gliclii para birimlerine dayali giilii sermaye birikimleri
olugtururlar. Bu parayla basgka igletmeleri de satin alan ticari
agruplar, emperyalist bir kimlikle ticari imparatoriuklar kurarlar”.2
Dinyada Murdoch ve Maxwell’in, daha yei’el anlamda da
Tirkiye'de biylk sermaye gruplannin olusturdudiu yapi, sermaye
birikimi sonucunda olusmus basin devleridir.

“Basin digi holdinglerin basint ele gec¢irmesinin  cesitli
nedenleri vardir. Bunlarin basinda ekonomik etkenler yatmaktadr.
Holding bilinyesinde yer alan firmalarin mamullerinin  tiketiminde
kamuoyu olusturmak, reklama harcadifi parayl bizzat kendi yayin
organinda Ucretsiz yayinlamak ekonomik nedenlerin basinda
gelmektedir. Ote yandan glicli sermaye sahipleri “Yeni Olympos”,
“Yeni Tanrlann™ farkina varmiglardir. Glg ve segemenliklerini
ekranda veya vazilt basinda pekistirmek psikolojik olarak onlan
mutlu kilmaktadir”.3

Ulkemiz basin pazarinda yodun oligopollesmenin yasandigji
yukanda belirtiimigti. Oligopollegsmenin basin igletmeleri pazannda

2 Niyazi Oktem, "Medyada Tekellesme”, Basin Kendini Sorguluyor, Tirkive
Gazeteciler Cemiveti Yay.:43, Ist., 1996, 5.48-49
3a.g.m., s.51
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yarathdl birgok olumsuziuktan séz edilebilir. Bu olumsuziuklar su
sekilde siralanmaktadir: 4
-Sermaye birikimleri gligll teknik olanaklara sahip olunca,
insarin yerini makinalar almakta, hiz ve kalite artarken, basin
calisanlan issiz kalmaktadirlar.
-Basinda oligopollesme, her yayin organinda belli sayida st
kademe makale vyazan grubu olusumuna yol agmakta,
oligopol patronlar, Gnli kdse yazarlanm yiksek (lcretlerle
istihdam ederek, kamuoyu olusturulmast baglaminda
glclenmektedirler.
-Basin digi sermaye gruplan , iletigsim alanuim blyldk oranda
ele gecirerek oligopol yapiy gliclendirmektedirer.
-Cok seslilik yok olarak , tek seslilik olugmaktadr.

“Turkiye'nin sosyal, siyasal ve ekonomik alanlarda yagsadign
degisikliklere paralel olarak, son 10 vil i¢inde Tirk Basini da biylk
Olglide degisime  ugramigtir, Ulkedeki siyasal bosluklardan
vararlanarak sivaset-sermaye iligkisi icinde holdinglegsen basin
kuruluslari, diger taraftan da 4. Kuvvet olmanin gerekierini yerine
getirmek yerine , birinci kuvvet roliinli oynayarak kendi sorumluluk
alanindaki eksiklikleri kapatma yoluna gitmigtir. Bu dénemde basin
isletmeleri gercek iletisim iglevinden uzaklagarak, farkl alanlarda
farkll etkinlikleriyle basin igletmelerinin  karliigini  degdil, bagh
bulunduklan holdinglerin ve buniarin gatisi altinda bulunan diger
sektdrierde faaliyet gdsteren isletmelerin karliliina hizmet eden ve

4 a.g.m., s.50-51
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bu vyolla vyagamint sirdiren i§letmeier haline  donistiugu
gorilmektedir”. s

Tlrkiye’'de gazete okunma oraninin disiikligi senelerdir
lizerinde konusulan bir konudur. Gazete satiglarini arttirmak adina
slrekli bagvurulan yol ise promosyondur. Gazete sabslanni
verdikleri hediye ve promosyonlarla arttirabileceklerine inanan
basin isletmeleri zaman zaman olayl oldukca abartmis ve inaniimaz
rekabetler yasanmustir, Buna radmen gazetelerin promosyonla
yaptiklart yeni okur kitlesi yaratmak degil, birbirlerinin okurunu
kapma yangi olmustur. Dolayisiyla en cazip hediyelerin verildigi
tarihlerde  bile tirajtar 4-4,5 milyonu gegememistir. Ayrica
Gazeteciler Cemiyeti”nin 1994-95 Caligma Raporu’nda belirtildigi
gibi, “Promosyon yarig: gazetelere fiyat artigini getirdi, fiyatiar 40
bin lira oldu, televizyon kampanyalariyla bir milyona ulasan ama
kademeli fiyat arbiglan sonucu 400-350 bine diigen Aksam’in fiyat
ise rekor bir diizeyde 75 bin liray! buldu”. 6

" Gazeteler promosyon kampanyalan yiiziinden inarirlikiarin
yitirdiler, insanlar haber ckumak igin degil, kuponianni kesmek igin
gazete alma aligkanidini edindiler. Gazetelerin tiraji, gazetelerin
haber verme alanindaki basarlarna gére degil, verdikieri
ikramiyelerin degerine gére élgildil. Insanlar gazetenin icerigine hig

/

5 Nahide Karabay, Tiirk Basin Igietmelerinde Pazarlama Yénetimi, Ankara:
Turhan Kitabevi, 1998, s.57

6 Hifzi Topuz, 100 Soruda Baslangicindan Bugiine Tiirk Basin Tarihi, Ist.:
Gercek Yayinevi, 1996, 5.193
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bakmadan birkac gazete birden almaya bagladiar. Basin bu
ekonomik diizenin yarattigi bir lotaryacilik sistemine donigtd”.7
Basin pazan yapisindaki oligopol yapi sadece fikirlerin

{retiimesi ve satimas! asamasi degil, dagitim ve reklam alaninda
da kendini gbstermektedir. Tirk basin igletmeleri pazarnda su
anda faaliyet gdsteren iki dagitim sirketinin varhdi gordimektedir.
Bunlar Yaysat ve BBD'nin biraraya gelerek olusturdugu, Dogan
Grubuna ait olan bir dagitim sirketi ve digeri de Uzan Grubuna ait
olan Medya Pazarlama Organizasyon lthalat A.S.'dir. 2001 wil
baslarina kadar basill Urlinlerin dagitimi alaninda pazara hakim olan
Yaysat ve BBD biraraya gelerek daha da gliglenmig. ve dagitim
pazanni neredeyse tekellerine almiglardir. Uzan Grubuna ait
dagmim sirketi sadece Star gazetesinin dagmimint  yUritlrken,
Yaysat ve BBD ortakigindaki yeni dagiim sirketi, mensubu
olduklar tlim yaymevierinin ve miigterek daditm sirketieri olan
Biryay'la da diger tim miisteri yayinevlerinin Grinlerinin dagrtmini
gerceklestirmektedirler. Pazara tamamen hakim olan bu dagitim
sirketlerinin alternatiflerinin az olmasi, dagiim stratejilerini dagiim
isini daha kusursuz yapmaktan ote, ozellikle migteri yayin gruplan
ve dagtim kanallarindaki aracilar Uzerinde parasal anlamda  birgok
dayatmalara déndgtirmisgtir.

Ayni sekilde Dogan ve Bilgin Gruplar’nin ortak firmasi olan
Bimas reklam ve ilan geliferinin misterek olarak dagiliminin
yapiidig bir sirket konumundadir.

7 a.g.k., s.193-194
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2.Hedef Pazann Tamnmasi

Bir mal veya hizmeti satabilmek igin dncelikie hedef alinan
pazann iyi belirlenmesi gerekir. Bir basin igletmesi pazarlama
yoneticisinin  yapmasi gereken de dncelikie hedeflenen  okur
kitlesinin  kim olacagi ve bu dogrultuda sunulacak Grlndn
dzelliklerinin belirlenmesidir.

Hedef pazarn belidenmesi, pazar olugturan okurlarin
pelirlenmesi ve taninmas: ile olusabili. Gerek ulusal boyutta
gerekse bdlgesel gazete ve dergilerin hangi t0r okuyucuya ve nasil
bir pazarlama karmastyla sunulacag pazarlama yoneticisinin  bir
takim saha arastrmasi ve bilimsel gahsmalarla belirlemesi gereken
bir olgudur. “Ancak iilkemizde gazete ¢ikarmadan once ve sonraki
stiregte okura ve mamule ydnelik herhangi bir aragtirmanin
yapiimadigi gibi, eskizlerin  yanm saat-45 dakika arasinda
hazirlanmas! diinyada tescil edilmemis bir dinya rekoru olarak
kabul gérmektedir”.s .

Kitie halinde retim yapan ve Uretimlerini kitle halinde
dagitan basin igletmeleri tOm pazan hedef Pazar olarak kabul
etmektedirer. Tirajlan milyonian bulan Bati gazetelerini bir tarafa
birakirsak, Tlrk basin igletmelerinde pazarlama kavrami yeterince
bilinmemekte, sahs ile pazariama &zdes kabui edilmektedit.
Pazariama diinyasinda yillarca énce kabul géren ve simdilerde terk
edilen satis odakh pazarlama Tirk basin hayatinda hala gecerliligini
korumaktady. Modern pazarlama anlayisinin misteri  odakh
pazariama metodunu batill birgok Ulke goktan kabul etmisken, Tirk

8 Aktiel Dergisi, Ist., 19-25 Agustos 1993
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basin isletmelerinde hala okurun bir kenara itildigi, “ne Uretirsem
satanm” anlayigl hakimdir.

Hedeflenen Pazar yada okuyucu toplulugu farkhk yapida
birgok degigiklik arzeder. Okutlann yerlesim merkezieri, demografik
Ozellikleri (yas, cinsiyet, editim, gelir vb.), psikolojk ve sosyal
ozeliikleri gibi  farklhidlar mamuliin @ pazarlama  gabalann
olusturulmasinda dikkate alnmasi gereken unsurfardir. Bu tiir
farkhliklann bilinmesi, gazetelerin sayfalann olugtururken veya Uriin
gesittendirmesinde, Urinin nasil hazirfanacagd! ve satiga sunulacag
hakkinda pazarlama yoneticisine gerekli bilgiyi sunmaktadir.

3.0Okuyucularin Satin Aima Davraniglan

Basin igletmelerinin hedeflerine ulasabilmeleri igin  okur
kitlesinin istek, intiyac ve beklentilerini en iyi sekilde analiz etmeleri
gerekmektedir. Gazete ve dergi tlketicilerinin yani okurarn satin
alma davrarigint en iyi gekilde analiz edebilen gazete yéneticileri,
hedefe en yakin yoneticilerdir. Tiksticilerin satin alma davrans,
olugsan ihtivag ve talebin satin alma eylemine donlgtiirilmesinde
verilen karar ve isteklerinin harekete gecirilmesidir. Bu nedenle
ckuyucunun gazete satin alma yoniinde atacadl her adm 6nceden
tahmin edilebilmelidir.

Macro anlamda tiiketicilerin, micro anlamda ise okuyucularin
satin alma davraniglanni setkileyen bir takim faktoder vard.
Bunlar;g

9 Tanju Oztiirk, “Tiirk Basininda Pazarlama®, letigim Olaylari ve Tlirk Basinmin
Sorunlan, Gazeteciler Cemiyeti Yayinlan No: 17, 1984, s.163-164
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- Cografi faktérler, (yerlesim bélgesi, nifus miktarn, fiziksel ve
dogal engeller yada kolayhklar)

-Ekonomik faktorler (geliin kazanidma bigimi, miktar,

harcama aligkanliklan vb)

-Okuyuculanin davranigsal ozellikleri (gazete satin alma

kararini kim verir, nerede-ne zaman okur, gazeteyi okurken

nasil bir sira izlenir)

-Okuyucularin beliri bir gazeteye (marka) baghllklan (veni

okuyucu, nispeten eski okuyucu, sadik-tiryaki okuyucu vb.)

-Okuyucutarin gazetenin uyguladigi, pazarlama bilegenine

karsi tutumlar (kolay bulundudu icin tercih etme, icerigini

begendigi icin segme veya reklam yada tutundurma
uygulamasindan etkilenme) gibi faktorlerdir.

Yukanda saylan satin alma davranis bigimlerini daha dar
kapsamda (i¢ ana grupta toplamak mimkundir. Bunlar kisisel
etkenler, ekonomik etkenier, psikolojik ve killtiirel etkenlerdir.

a) Kisisel Etkenler

Basin isletmeleri, Urettigi mal/hizmeti oncelikle okuruna,
okuyucu profilini de rekiam verenlers pazarlayan
organizasyonlardir. Bu noktada gazeteyi almaya karar veren
okuyucunun kisisel 6zellikleri, hem gazete pazarlayan igletme igin,
hem de reklam veren igin énemili bir olgu haline gelebilmektedir.

Kisisel etkenler diye nitelendirilebilecek  kriterier
okuyucunun yasl, dgrenim dizeyi, lyesi oidugu meslek grubu,
geliri, "yerlesim veri, tlketim algkanlklan gazete/dergi satin alp
almamaya verecedi karar veya ne tlr yaynian takip etmek
isteyecegi gibi kriterlerdir. Bu tir kriterlerin  gergek anlamda
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biiinmesiyle hedef okur kitlesinin profili daha yakindan taninmis
olacak ve hem gazete isletmesi (riin ve hizmetini kime, nasil
hazirlayacagint tam olarak bilecek, hem de reklam veren firmalar
hangi yayin organlan vasitasiyla kendi belirledikleri hedef tiiketiciye
ulagabileceklerini daha iyi tespit edebileceklerdir.
b} Ekonomik Etkenler

Insanlann  tiketim  aliskaniiklanni belirleyen etkenler
arasinda gelirlerinin  pay oldukga ylksek bir yer tutmaktadir.
Tiketim algkanhklannin artmast veya azalmasi gelir paylanyla
dogru orantilidir. Ayni dogruftuda bir mal veya hizmetin fiyatinin
artmast talep daralmasina , fiyatinin diismesi ise talep artmasina
sebep olabilmektedir. TUrkiye gibi gelir seviyesinin dusiik oldugdu
bir llkede, gazete fiyatlannin yitksek tutulmasi, toplam gider
kalemleri icerisinde, soyut bir fayda yaratan gazete gibi Urinierin
gider paylarim arttiracagindan, gazete satiglan diisiik cikacaktr.

Ekonomik etkenlere bagl darak gelir dizeyinin  disiik
omast okuyucularin, fiyatini dislren farkl yayin organlanna
yoneimelerine. sebep olmaktadir. Dislk gelir seviyesine sahip
okuyucu kitlesinin “sadik okur” haline getirilmesi bu nedenterle zor
gorulmektedir.“Yayin dinyasindaki bir diger misteri grubu reklam
vereniere de dergi ve gazetelerdeki reklam sayfalar, herhangi bir
izleyiciye degil, hedef izleyiciye ulastiklanna inanwiarsa satilabilir,
Medyadaki pazarlama yetkilileri reklam verecek olanlara, hedef
izleyicilerinin satin alma aligkanliklarini, toplumsal aliskanhklanm ve




JLETISIM FAKULTESI DERGISI/ Basin Igletmelerinin Pazar Yapist ve Okuyucu
Davranigiar :

en énemlisi bu izleyicinin tipik bir Gyesinin harcanabilir gelirini
tanimlayabilir . 10

Asagidaki tabloda sosyo-ekonomik  gruplara gore
tanimlanan meslekler ve bir anlamda da gelire gore yapitan
siflandirma verilmistir.

Grup Tanim Yiizde
A Ust orta is yeri sahibi/ Ustdlizey yonetici 3
B Orta Profesyonel ara yoneticiler 13
1 Alt orta Denetici/ Ticaret Erbabi 2
c2 Vasifh Isci Vasifii el emekgileri 3
D Yar vasifil / El emekgileri 20

Vasifsiz
E Aégari gecim  Emekgiler vb. 9

Kaynak: Graeme Burton, Medya Analizlerine Girig — Gorlinenden
Fazlasi, ist, Alan Yayinciik, 1995, s.187
o) Psikolojik, Sosyolojik ve Kiiltirel Etkenler

Kisisel yani demografik ve ekonomik etkenlerin yaninda
okuyuculann satin alma davraniglarini - belirleyen falktorlerden
psikolojik, sosyolojik ve kdilturel etkenlerin  de incelenmesi
gerekmektedir.

Psikolojik faktorler gesitli gekillerde olmaktadir. Bu
faktorlerden “Ggrenme, tecrlbenin sonucu olarak davranigin

10 Graeme Burten, Medya Analizlerine Girlg- Goriinenden Faziasi, ist.; Alan
Yayincilk, 1995, 5.186
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degigtiriimesidir”. 17 Tlketicilerin bir mall veya hizmeti satin almas
icin dFrenmesi, tanimasi gerekir. Basin igletmelerinin gazete/dergi
gibi yayinlan okuyucuya tanitmasi ve diger gazete/dergilerden
farkllikiarni veya GstinlUklerini okuyucuya aktarmasi
gerekmektedir. Gidlleme, bir gereksinimin ortaya cgikiglyla olugan
bir olgudur. “Istekler, arzular, dirtller v.b. olarak adlandirilan tim
igsel kosullar birer glidldr....Gidlleme harekete gegirici bir igsel
_durumdur.”72 Bir gldlleme mekanizmasinin baglamast igin  bir
gereksinmenin olugmast gerekir. Gereksinme organizmanin yada
sistemin igindeki bir eksikiiktir. Bireyde bir eksiklik oldugu zaman
bir davranis olacaktir ve bu davranis herhangi bir davramis degildir.
Bir gereksinme duyan organizma gereksinmeyi giderecek bir
amaca yonelecek ve gereksinmeyi giderecektir. Boylelikle
gludUlenme mekanizmasi tamamianmig olur.  “Okuyucunun misteri
olma glidis(, satin alma gldUlerini etkileyen nedenlerin basinda
gelir. Yaymnin zamaninda teslim edilmesi, yayina bagdli hizmetlerin
yerine getirilmesi masterilik gldlleri arasinda yer aiir. Okuyucu igin
gazetesi bir “glc¢”tir. Toplumu olugturan fertlerde duygusal
yapHanma agirlikit ise sahip olduklan bu “glic”de azalma olmasini
istemezler. Gligteki azalma veya tiketicinin psikolojik yapise veya
gazetenin satis politikasinin  dedismesi tlketicilerin tercihlerini
“glig”l bulduklanna inandikian yayinlar ydniine gevirmelerine sebep

11 Blair J. Kolasa, Igletmeler lgin Davranig Bilimlerine Girlg, Gev: Kemal Tosun,
Fulya Akar, Tomris Somay, Mirglin Mantese, lst. Un. Isletme Fakdltesi, isletme
Iktisadi Enstitlisii Yay. No: 42, Davranis Bilimteri Enstitlisl Yayin. No:1, 1969, s. 203
12 B. Berelson ve G. Steiner, Human Behavior: An Inventory Of Scientific
Findings, New York: Harcourt, Brace and World, 1864, s.103
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olur.” 13 Okurun satin alacadl yayinin “glig¢”l, okuru satin almaya
gldiileyen dnemii bir faktorddr.

“Kigilik kisinin baskalanyla ve gevresiyle iligkilerinde
gosterdigi uyum tiriinl ve &zelliklerini kapsar’74 ve safin ama
eyleminin olugmasinda  kigilik yapitannin ol gok  bly(ktir.
Uyaranlarin fark edilmesi aigilamadir. Algitama hemen herkeste
farkll bigimde bir sonug verir. Ornedin Hiirriyet gazetesinin algimis
logosunun degistirilmesi, okuyucularin algiamalannda farkiiiklar
yaratmis ve ayni gazetenin satig seviyelerinde oynamalara neden
olmustur.

“Tutum, objelere, olaylara ve diiglincelere kargl Kisilerin
olumiu veya olumsuz yaklagimiarndir.” 15 “inang ise belidi bir
dnermenin ya da bir dizi kosulun kabulidir.” 16 Tutum ve
inanglardaki degismeler satin alma davranlglnda da degisiklikler
gosterecektir.

Psikolojik etkenleri sosyolojik ve kiiltirel etkenlerden ayr
tutmak imkansizdir. Her tird psikolojik etkenler sosyal ve kultUrel
gevreden etkilenmektedir. Sosyolojik etkenlerin kaynagini  kiltir,
aile, arkadas cevresi vb. olugturur. Kiltir, kigilerce toplumsal
yollarla elde edilmis olan ve yaylan deger, inang, imge, di, din,
davranis gibi digllerdir. Kuiltlir belli davranis kaliplarini ifade eder ve
genellikle nesilden nesile geger.

13 Selim Binath, Basin Igletmelerinde Dagitim Organizasyonu, Ist. Un. Sosyal
Bilimler Enstitist, Yaymnlanmamig YUksek Lisans Tezi, s.37

14 Kolasa, a.g.K., s. 279
15a.g.k., 5. 431

16 a.g.k., s.432
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Gazeteler ve dergiler toplumdaki kilitir  dizeyini
yansitmaktadir. “Gazetenin okunmasindaki davranig bigimi ise
toplumdaki davranig kalbinin icerisinde o kisinin yogruimasi
anlamir tasy. Yasayan kusaklann deneyleri ve katkilan ile varolan
kiltlr degigtirilip, zenginlestirilebilir.” 17

4.0Okuyucularin Satin Alma Karar Ve Ahgkanhklar

Bir mal veya hizmetin ihtiyvag haline gelmesi satin alma
karar agamasini dogurur. Satin almaya karar verildikten sonraki
asama ise seceneklerin taninmasi ve uygun olanin  tercih
edilmesidir.

Basin isletmeleri acisindan gazete ve dergilerin kendilerine
has bir takim pazarlama Ozellikleri vardir. Fiyatlanmn begenmeli
mallara nazaran (mobilya, kiyafet gibi} ¢ok daha disik olmas,
hemen her yerde rahatiikla bulunabiliyor olmatfan, ihtiyac haline
doénusmelerindeki hizmet Ozellikleri gibi pazartama etkenleri yazilt
trinlerin satin alinmasi kararinda etkili olan unsurardir. Karar
vermedeki en Snemli sorun, bu mamuller igin secenekler arasinda
yasanabilir. Fiyatlan, igerikleri, ulasiabilidikleri, birbirine cok yakin
yapida olan bu mamuller igerisinde okuyuculaﬂn kendi gizgilerine
ve dislncelerine en yakin olant almaya karar vermeleri gibi bir
durumu ortaya gikarmaktadir. Bu gibi durumlarda ayni haberi yazan
iki ayn gazetenin olayl veris bicimi veya vazarlann vyorumiar,
okuyucularin satin alma kararlan Uzerinde etkili clacaktir.

17 Binatl, a.g.t. s.41
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Satin alma aliskanliklar! ise bir yayini ne zaman, nereden ve
nasil aldiklan ile ilgili oldugu kadar yayina olan sadakatle de ilgilidlir.
Her sabah belli bir bayiden satin almak yada abone olunarak eve,
isyerine getiriimesi gibi, bir yayina o yayindaki yazar sebebiyle de
ahskaniik olusabilmektedir. Yazara olan aligskanlk, yazann yayin
degigtirmesi ile gazeteye olan aliskanid gok fazla etkilemedidi de
bir gercekdir.

Gazeteye olan ahgkanhktaki hassasiyet Cumburiyet
gazetesi icin 1982 yilinda PIAR tarafindan gergeklestirilen bir
arastrmada da  goriilebilmektedir.  “Gazetenizde devambi
okudugunuz bir yazar bagka bir gazeteye gegerse ne yaparsimz?
sorusuna; eski gazeteme devam ederim yanitini verenlerin orani
9472°dir. Her iki gazeteyi alinm diyenlerin orani %22, eskisini
birakip yenisini alinm diyenler ise %6'dir". 18

Sonug

Teknolojinin gelismesi ve sermaye birikiminin belli kisi veya
gruplarin ellerinde toplanmasiyla, 6zellikie son yillarda devam eden
oligopol yapi, basin alannda hem diinyada hem de Tirkiye de
acikga gorilimektedir. Basin isletmelerinde gorllen bu yapr, basin
isletmelerinin Grin verdigi pazarin gekillenmesinde, isleyisinde ve
gelismesinde birgok alana etki etmekte, birgok sonuglar
dogurmaktadir. Ancak basinin kimin elinde oldugundan cok, basil
Grtnler pézannm yapisini okuyucu istek ve davraniglannin beliredigi

18 Semra Atiigan, “Bir Okur Profili Caligmast. Omek Gazete Cumhuriyet”, Marmara
lletigim Dergisi, Marmara Un. lletigim Faktiltesi Yayini: 1994, sayi:7, .44
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de yadsinamaz bir gergektir. Tekellesmenin tim dinyadaki benzer
yapisina ragmen, basin pazan tiketici grubunu olusturan
okuyuculann vyapisi dedigiklikler gostermektedir. Birbirine ¢ok
benzeyen vyapisal ve igeriksel Ozelliklerdeki homojen yayintar,
ekonomik, kiitlrel, sosyal ve kigisel etkenler de eklendigi zaman, '
okuyucu agisindan aranir mal olmalktan gikmaktadir. Tiraj ve reklam
alaninda yodun rekabetin yagsandifji basin diinyasinda, ayn! yans ve
rekabetin daha ¢ok okuyucunun daha gok istek ve beklentilerini
yerine getimek Igin de olmasi gerekir. Bunun igin  okuyucu
davraniglannin  takip  edilmesine ydnelik  okuyucu  Pazar
aragtirmalarinin  belirli  periyotlarla  yapiimast ve okuyucularn
degdisen ve gelisen istek ve beklentilerine cevap veren vayinlann
geligtiriimesi-hem basin isletmeleri pazarnn canlandiracak, hem de
okuyucular hakkinda daha c¢ok  Dbilgiye sahip olunmasi
kolaylastiracaktir.
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