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Taklit iiriinler ilk olarak 1970'Ti yillarda ortaya gikmus olmakla
birlikte giiniimiizde tiiketiciler tarafindan oldukca yaygin olarak
kullamalmaktadsr.  Tiiketicilerin  taklit iiriin tercih etme
gerekgeleri diigiik fiyat, iiriine izl erisim imkdm, statii
tiiketimi,  kalite  algist  ve daha  bircok  nedenden
kaynaklanmaktadsr.  Tiiketicilerin  taklit idiriin satm  alma
gerekgelerine yonelik cok sayida ¢alisma yapinug olmasma
karsin taklit iiriin pazarmmn yil bazinda istikrarly bir arti
gosteriyor olmast konunun énemini ortaya koymaktadir. Bu
calismann amact 6nceki kugaklara nazaran daha fazla soyut
degerler (prestij, imaj, vb.) dogrultusunda satin alma
davramslar gOsteren, gisterisci ve statii tiiketimine dnem veren
Z kusagmun taklit iiriin satm alma motivasyonunu beklenti
teorisine gore incelemektir. Calismada verilen analizi sonucu
elde edilen bulgulara gore; aragsalligm taklit diriin satn alma
motivasyonuyla diigiik diizeyde anlamly bir iliskiye sahip
oldugu gériiliirken degerlik ve beklentinin ise taklit iiriin satm
alma motivasyonuyla orta diizeyde anlaml bir iliskiye sahip
oldugu ortaya konmustur. Ayrica aile ayhk gelirine g6re
katthmcilarm taklit iiriin satm alma motivasyonlarinda anlamh
bir farklilik oldugu tespit edilirken cinsiyet, anne egitim diizeyi,
baba egitim diizeyi ve kardes smyisina gore taklit iiriin satn
alma  motivasyonlarnda  anlamly  bir  farkliik  olmadi§
goriilmiistiir.
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Abstract

Although counterfeit products first emerged in the 1970s, they
are widely used by consumers today. The reasons why
consumers prefer counterfeit products are low price, fast access
to the product, status consumption, quality perception, and
many other reasons. Although many studies have been
conducted on consumers’ reasons for purchasing counterfeit
products, the fact that the counterfeit product market is
increasing steadily on a yearly basis increases the importance of
the issue. The purpose of this study is to examine the motivation
of Generation Z, which shows purchasing behaviors in line with
intangible values (prestige, image, efc.) more than previous
generations and attaches importance to ostentatious and status
consumption, to purchase counterfeit products according to
expectancy theory. According to the findings obtained from the
analysis given in the study, it was revealed that instrumentality
has a low-level significant relationship with the motivation to
purchase counterfeit products, while valence and expectancy
have a medium-level significant relationship with the
motivation to purchase counterfeit products. In addition, it was
found that there was a significant difference in the participants’
motivation to purchase counterfeit products according to family
monthly income, while there was no significant difference in
their motivation to purchase counterfeit products according to
gender, mother’s education level, father’s education level and
number of siblings.
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1. GIRIS

Bir isletmenin sahip oldugu en 6nemli varliklardan biri markasidir. Isletmeler, markalar
vasitasiyla pazarda siirekli olarak faaliyet gosterme imkanina sahip olurlar. Markalar
isletmelerin yaninda tiiketicilere de fayda saglamaktadir. Bu faydalar temelde duygusal,
psikolojik ve biligsel olmakla birlikte ¢ok sayida alt baghga da ayrilmaktadir. Markalarm
tiikketicilere sagladigi imkanlar1 goz oniine alarak bu durumdan yasadis1 bir sekilde pay
almak isteyen kisi ve/veya kurumlar taklit {iriin iiretimi gerceklestirerek markanin elde ettigi
ekonomik gelirden faydalanmay: amaclamaktadir. 1970’lerde ortaya ¢iktig1 diistiniilen ve
glin gectikge yayginlasan taklit tirtinler, marka ve {ilke ekonomisi basta olmak tizere ¢ok
sayida degiskeni olumsuz olarak etkilemektedir. Hiikiimetler taklit iirtin {ireticilerine
yonelik birtakim caydirici 6nlem aliyor olsa da s6z konusu {iirtinlerin tiiketiciler tarafindan
yogun bir sekilde talep ediliyor olmasi yasa dis1 {ireticilerle olan miicadeleyi
zayiflatmaktadir (Bian ve Moutinho, 2011: 192). Yapilan calismalarda taklit {iriin pazar
degerinin 2013 y1ili itibariyle 461 milyar dolar oldugu ve rakamin istikrarli bir artis gostererek
2019 yilinda 509 milyar dolar seviyesine ulastig1 belirtilmistir. S6z konusu rakam diinya
ticaretinin %3,3’iinii olusturmas: sebebiyle 6nem tasimaktadir. Ayrica elde edilen verilerin
yalnizca giimriik kayitlarmi kapsamas: taklit {irtin pazarinin hesaplanandan ¢ok daha
yiiksek miktarlarda oldugunu gostermektedir (OECD, 2019). Kiiresel taklit {iriin pazarinda,
Cin sahip oldugu %50nin iizerinde pay ile lider konumda yer almaktadir. Cin’in hemen
ardindan Hong Kong ve Tiirkiye gelmektedir. Tiirkiye cografi konumu itibariyle Asya ve
Avrupa’yi birbirine baglayan koprii gorevi gormesi sebebiyle énemli bir potansiyele sahiptir.
Tiirkiye'nin taklit {irtin pazar pay1 2016 yilinda %4 iken 2019 yilinda tige katlanarak %12"ye
ylikselmistir. Taklit {irlin {iretiminde istikrarl bir artisin yasandig: Tiirkiye’de tekstil ve ilag
sektorii pazarinda diinya liderligi konumuna ulasilmistir (OECD/EUIPO, 2021).

Konuyla ilgili ge¢gmiste yapilan calismalara bakildiginda, taklit iirtinlerin planli davranis
teorisi (Cheng, Fu ve Tu, 2011), tiiketici tutumu (PeStek ve Katica, 2022; Bhatia, 2018),
siibjektif norm (Budiman ve Wijaya, 2014), tiiketici inanc1 (Chaudhry ve Stumpf, 2011) ve
daha farkli konularda (Islam vd., 2021; Eisend, 2019; Quoquab, Pahlevan ve Hussin, 2016)
calisma yapildigr goriilmektedir. Ancak taklit {irtinlerin giin gectikce yeni miigteriler
kazanmasi ve taklit {iriin tiiketiminin onlenememesi sebebiyle konuyla ilgili yeni bulgulara
ulagma ihtiyac1 vardir. Bu calismanin amaci popiilarite ve hedonik tiiketim odakli satin alma
davranisi ozelliklerine sahip olan Z kusaginin (Bahar ve Villi, 2023), taklit iiriin satin alma
motivasyonunu beklenti teorisine gore ortaya koymaktir.

2. TAKLITCILIK VE TUKETICIiLERIN TAKLIT URUN SATIN ALMA DAVRANISLARI

Hemen her sektorde var olan ve giin gectikce yayginlasan taklit iiriinler isletmeler igin
onemli bir sorun haline gelmistir. Taklit¢ilik kisaca herhangi bir kisi ve/veya kurumun bir
markanin tirtintinii yasa dis1 bir sekilde tiretmesi olarak ifade edilse de literatiirde kapsam
olarak farkli tanimlamalar yapilmistir. Davidson, Nepomuceno ve Laroche (2019: 481) taklit
uriinii, yiiksek talep goren {iiriinlerin orijinaline benzer bir sekilde diisiik kalite ve fiyath
olarak iiretilmesi olarak tanimlamistir. Chaudhrya, Cordellb ve Zimmermanc (2005: 60) ise
yapmis olduklar1 ¢alismada taklit {irtini; “Ozel nitelikleri, fikri miilkiyet haklar1 (ticari
markalar, patentler ve telif haklar1) olarak korunan mallarin izinsiz tiretimi” seklinde ifade
etmistir.
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Taklit tirtinlerin tiiketiciler tarafindan tercih edilmesi; bilingli taklit {irtin satin alimi, farkinda
olmadan taklit tirlin satin alimi ve bulanik satin alma davranisi olmak {izere tige
ayrilmaktadir. Tiiketicilerin bilingli bir sekilde taklit {irtin tercih etmesi, iirtiniin orijinal
olmadigin bildigi halde bilerek ve isteyerek satin alma davranisinda bulundugu durumlar:
igerisine almaktadir. Tiiketici bu davranisiyla yasa disi iiretimi desteklemekte ve taklitciligin
yayilmasima destek olmaktadir. Farkinda olmadan taklit iirtin satin aliminda ise tiiketiciler
tirtiniin orijinal oldugu diisiincesiyle satin alma davranislar1 gostermektedir. Tiiketiciler kimi
zaman turiiniin orijinalligi konusunda net bir karara varmaksizin satin alma davranisi
sergilemektedir. Bu durum bulanik satin alma olarak tanimlanmistir (Garas, Mahran ve
Mohamed, 2023: 546).

Tiiketiciler gesitli sebeplerle taklit iiriin satin alma davranisi gerceklestirmektedir. Yapilan
calismalarda (Bupalan vd., 2019; Norum ve Cuno, 2011; Furnham ve Valgeirsson, 2007) {iriin
kategorisi, katiimcr kitlesi ve cografi bolgenin taklit iiriin satin alma gerekgelerinde
farkliliklara sebep oldugu goriilmektedir. Bunun yaninda tiiketicilerin taklit tiriin tercih etme
gerekgelerinin alt1 baglikta genel kabul gordiigii diistintilmektedir. Bunlar; diisiik gelir, tiriin
ozelliklerinin arzu edilirligi, edinim kolaylig1, sinirh egitime sahip olma, sug ortagi olmanin
kabul edilebilir oldugu goriisii ve referans gruplarmin etkisi olarak siralanmaktadir (Stumpf,
Chaudhry ve Perretta, 2011: 7). Diiglik gelire sahip olan tiiketicilerin i¢inde bulunduklar:
olumsuz kosullar sebebiyle taklit tirtin tercih ettikleri diisiiniilmektedir. Konuyla ilgili
yapilan bir ¢alisma bu durumu dogrular niteliktedir (Ndofirepi vd., 2022). Disiik gelir
seviyesine sahip olmak her ne kadar tiiketicileri taklit {irtin satin almaya tesvik ediyor olsa
da refah diizeyi yiiksek ve gelismis tilkelerde de taklit iriinlerin sik¢a tercih edildigi
gozlemlenmektedir. Amerika Birlesik Devletleri'nde gerceklestirilen ¢alismada (Iyer vd.,
2022) tiiketicilerin taklit tirtinii, sahip oldugu ozelliklerin arzu edilirli§i sebebiyle tercih
ettikleri belirlenmis ve bu durum statii tiiketimi olarak degerlendirilmistir. Ozellikle
teknoloji alaninda meydana gelen gelismelerin bu faktoriin hayata gegirilmesinde kolaylik
sagladig1r biliniyor olsa da hazir giyim sektoriinde olasi yeniliklerin kisith olmasi
kopyalanabilirligi kolaylastirmaktadir. Bu nedenle diinya tizerinde en fazla taklit {irliniin
hazir giyim sektoriinde oldugu diistintilmektedir. Konuyla ilgili yapilan calismada (Patel,
Singh ve Parayitam, 2022: 162) taklit {irtinlerin ayakkab1 sektorii igerisindeki pazar pay1 %22
olarak hesaplanmistir. Bu rakam, taklit iirtin tiretim ve tiiketiminin oldukg¢a yayginlastig1 ve
normallestigi konusundaki diigiinceyi desteklemektedir.

Glintimiizde internet vasitasiyla orijinal {iriinlere ulasim her ne kadar zahmetsiz bir hale
gelmis olsa da bu durum taklit {irlinlere erisimi de kolaylastirmistir. Tiiketiciler giinliik
yasamlar1 igerisindeki kisa bir zaman diliminde taklit {iriin siparisi verebilmektedir. Konuyla
ilgili yaptirimlarin ¢ok sinirli olmasi ve taklit tirtinlere karsi sosyal bir tepkinin olusmamasi
taklit diriinlerin yaygmlasmasina sebep olmaktadir. Tiiketicilerin taklit tiriin tercih
etmesindeki bir dier gerekgce diisiik seviyede egitime sahip olmalaridir. Brezilya’da yapilan
calismada diisiik seviyede egitime sahip olan insanlarin taklit {iriin satin almay1 su¢ unsuru
olarak gormedikleri ve bu durumu c¢ok Onemsemedikleri gozlemlenmistir (Stumpf,
Chaudhry ve Perretta, 2011: 7). Taklit tirlin satin alma gerekgelerinde genel kabul gérmiis bir
diger faktor, referans gruplarinin etkisidir. Tiiketicilerin cevrelerinden {iriinle ilgili edindigi
olumlu goriisler sebebiyle taklit iirtin tercih ettigi belirlenmistir. Tiiketiciler diistincelerine
onem verdigi insanlarin tirtinle ilgili islevsel (uygun fiyat, kalite) ve duygusal (imaj, statii)
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anlamda olumlu yorumlarindan etkilenmekte ve {iriine yonelik eger varsa onyargilarinda
kirilma meydana gelmektedir. Konuyla ilgili yapilan ¢calismada tiiketicilerin bazi zamanlarda
referans gruplarinin baskis: altinda kalarak taklit iirtin satin alma davranis: sergiledikleri
vurgulanmistir (Moon vd., 2018: 798).

Giintimiizde teknolojinin gelismis olmasi sebebiyle {iriinlerin kopyalanabilirligi
kolaylagsmigtir. Bu durumun sonucu olarak tiiketiciler iiriinlerin orijinal mi yoksa taklit mi
oldugu konusunda zaman zaman yanilgiya diismektedir. Taklit iiriinler cogu zaman orijinal
tiriinlere yiiksek oranda benzerlik icerse de {iiriinle ilgili baz1 unsurlar taklit olup olmadig:
konusunda tiiketicilere ipuglar1 vermektedir. Taklit iirtinler; disiik fiyat, satin alma
noktalarmin ¢ok cesitli ve kolay erisilebilir olmasi, ambalajdaki farklilik, etiketleme, nitelik
ve marka adindaki farkliliklarla orijinalinden ayirt edilebilmektedir (Stumpf, Chaudhry ve
Perretta, 2011: 5). Her ne kadar taklit tirtinler orijinallerinden kimi zaman ayirt edilebiliyor
olsa da sahip oldugu baz1 6zellikler tiiketicilerin bilingli bir sekilde taklit {iriin tercih
etmesine neden olmaktadir. Bu 6zelliklerin en basinda taklit tirtinlerin diisiik fiyath olmasi
gelmektedir. Tiiketiciler her ne kadar fiyatin kalite hakkinda ipucu verdigini diisiinse de
zaman zaman Yyiiksek fiyatli orijinal {iriinlerden arzu ettigi hazzi elde edememektedir.
Tiiketiciler bu noktada diisiik fiyata sahip olan taklit {iriin satin almaya daha egilimli bir
davranig sergilemektedir. Bunun yaninda kimi zaman taklit iiriin fiyati orijinal iiriin fiyatina
yakin bir seviyede belirlenmektedir. Bu durumun baz1 tiiketicilerde taklit tiriinlerin orijinal
driintin sahip oldugu ozellikleri tasidig1 algis1 olusturarak tiiketicileri tesvik ettigi de
gozlemlenmistir. Tiiketicilerin taklit iiriin satin almasmi tesvik eden bir diger unsur taklit
driinlerin yiiksek kaliteye sahip oldugu inancidir. Taklit iirtinlerin kaliteli olduguna yonelik
olusan algy, tiiketici deneyimleri ve olumlu agizdan agiza pazarlama tiiketicilerin taklit tirtin
satin almasini tesvik etmektedir (Ndofirepi vd., 2022: 317). Tiiketiciler taklit {iriiniin orijinal
tirtinle arasinda gorsel anlamda ayirt edici bir farkliik goérmediklerinde taklit iiriin satin
almaya daha yatkinlardir. Bu durumun tiiketicilerin herhangi bir statii kaybina yol
agmadigina inanmakla birlikte sahip olmaya dayali haz duygusunu da tatmin etmektedir
(Wee, Ta ve Cheok, 1995: 24).

3. TAKLIT URUNLERIN YOL ACTIGI SORUNLAR

Taklit iiriin iiretimi ve satig1 faaliyetlerinin yasa disi olmasi ve herhangi bir denetime tabii
olmamasi gesitli sorunlarin olusmasina sebep olmaktadir. Bu sorunlar kendi igerisinde ¢ok
sayida baghga ayriliyor olsa da asagida genel hatlariyla miisteri, tiiketici, isletme ve hiikiimet
seklinde ele alinabilir (Stevenson ve Busby, 2015).

Miisteri: Taklit {irtin miisterileri {irtinle ilgili bir problemle karsilastiklarinda herhangi bir
muhatap bulamamaktan yakinmaktadir. Uriiniin, miigterilerine herhangi bir garanti
saglamiyor olmasi olas1 bir maddi kayip yasanmasimin oniinii agmaktadir. Ek olarak taklit
tiriinlerin hangi kosullarda iiretildigine yonelik denetimlerin yapilamamas: saglikla ilgili
ciddi endiselerin olugsmasina da sebep olmaktadir. Ozellikle kozmetik gibi dogrudan cilde
temas eden tiirlinlerin uzun vadede kullanici saghgini tehdit ettigi bilinmektedir (Alvi, 2019:

Isletme: Taklit iiriinler orijinal markanin sahip oldugu imaji ve marka degerini kullanarak
pazardan pay almay1 amaglamaktadir. Bu durum isletme gelirlerini olumsuz etkilemektedir.
Bir markanin taklit tirtiniiniin yayginlasmasi ve markayla ilgili cok sayida olumsuz elestiriler
yapilmasi markanin itibarina zarar vermektedir. Ayrica miisteriler, markanin bu konuda
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yeterli 6nlem almadigmi diisiiniilebilir ve giiven kayb1 yasanmasina neden olabilir (Maaz ve
Ali, 2020: 41).

Tiiketici: Taklit trtinlerin yaygmn bir sekilde kullaniliyor olmas: tiiketicilerin yapmis
olduklar1 aligveris siirecinde temkinli hareket etmelerine sebep olmaktadir. Tiiketicinin basta
diisiik fiyat olmak {izere iiriinle ilgili kafasinda olusan soru isaretleri {iriiniin taklit oldugu
diisiincesi olusturmakta ve kimi zaman satin alma kararindan vazgec¢mesine sebep
olmaktadir. Bunun yaninda taklit {irtinlerin kolay ve hizli bir sekilde edinilebiliyor olmasi
ozellikle liiks iiriin tercihinde bulunan tiiketicilerin {iriiniin yayginlasmasi sebebiyle prestij
kayb1 yasamasina da neden olmaktadir (Sengabira Ndereyimana, C. vd., 2022: 1226).

Hiikiimet: Taklit iirtinlerin yol agtig1 bir diger sorunun hedefi hiikiimetlerdir. Taklit iiriin
uireticileri yapmis olduklar1 eylemin yasa disi olmas: sebebiyle vergi O6demekten
kagmmmaktadir. Bu durum hiikiimetlerin 6nemli bir vergi kaybi yasamasma sebep
olmaktadir. Taklit tirtinler yalnizca satig1 yapilan {irtiniin pazarinda degil ayn1 zamanda {tilke
ekonomisinde de énemli bir hasar olusturmaktadir. ABD Ticaret Odasi verilerine gore taklit
driinler kiiresel ekonomiye yilda 500 milyar dolardan fazla zarar vermektedir (U.S. Chamber
of Commerce, 2022). Ayrica taklit iiriinler sebebiyle her yil 750 binden fazla Amerikal: isini
kaybetmektedir. Ortaya ¢ikan rakam hiikiimetler ve bu {irtinlerin miisterisi konumunda yer
alan ¢alisanlar igin korkutucu seviyededir (National Crime Prevention Council, 2022). Taklit
tiriinler nedeniyle olusan eksik vergi odemeleri ve igsizlik giderlerinin toplam maliyeti
gelismis tilkelerde 125 milyar dolara ulagmistir. Ayrica taklit {iriinle miicadele i¢in harcanan
para, vakit ve isgiicii kaynag: da taklit tirtinlerin hiikiimetlere verdigi zararlar arasinda yer
almaktadir (Quoquab vd., 2017: 838).

Taklit tirtinle ilgili yapilan ge¢mis ¢alismalarda konunun islevsel tutum teorisi (Singh, Patel
ve Parayitam, 2022), bilissel uyumsuzluk teorisi (Garas, Mahran ve Mohamed, 2023),
algilanan risk teorisi (Koay, 2018) ve sosyal karsilastirma teorisiyle (Usmani ve Ejaz, 2020) ele
alindig1 ve literatiire yeni bulgularin eklendigi gozlemlenmistir. Bu c¢alisma gegmis
calismalardan farkli olarak konuyu beklenti teorisi cercevesinde degerlendirmekte ve
literatiirdeki boslugu doldurmay: amaglamaktadir.

4. BEKLENTI TEORISI

Beklenti teorisi Victor H. Vroom (1964) tarafindan ortaya atilmis ve bireylerin cesitli
alternatifler arasindan karar verme siireci agiklanmaya ¢alisiimistir. Insanlarin karar verme
siirecinde motivasyonun 6nemli bir rolii oldugu ve bireyleri bu konuda yonlendirdigi ifade
edilmekle birlikte motivasyonun olusmasina sebep olan birtakim unsurlar da arastirmada
belirtilmistir. Bunlar; beklenti (expectancy), aragsallik (instrumentality) ve degerlik (valence)
olarak siralanmaktadir. Bu faktorlerden herhangi birinin olmamasi veya bireylerde
olusmamasi durumunda motivasyonun olumsuz etkilenecegi ifade edilmistir (Renko,
Kroeck ve Bullough, 2012: 669). Vroom'un (1964) konuyla ilgili olusturmus oldugu model
Sekil 1'de yer almaktadar.
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Beklenti I Degerlik

Sekil 1. Vroom'un Beklenti Teorisi

Kaynak: Vroom, 1964.

Modelde yer alan beklenti unsuru, bireylerin ortaya koydugu cabanin iyi bir performansa
yol agacagina olan algisim1 olusturmaktadir. Calisan motivasyonunun belirlenmesi gibi
konularda sikca degerlendirilen beklenti algis;; 6z yeterlilik duygusu, hedefin
gerceklesmesinde karsilagilmas: diistiniilen zorluk ve algilanan kontrol ile yakindan
iligkilidir. Calisanlarin ortaya koydugu ¢abanin arzu edilen performansa yol acacag algisy;
bireyin tecriibelerine, isi yapabilecegine olan inancina ve hedefle ilgili tahmin edilen zorluk
seviyesine bagli olarak degismektedir. Modelde yer alan ve motivasyonun olusmasinda
etkili olan bir diger unsur ise aragsalliktir. Aragsallik iyi bir performansin arzu edilen
sonuglara yol agacagma yonelik inanci temsil etmektedir. Giiven ve kontrol aragsalligin
olugsmasini etkileyen onemli degiskenlerdir. Siirece duyulan giiven ve kontroliin ytiksek
seviyeli olmasi aragsallik inancin1 olumlu yonde etkilemektedir. Modelde yer alan son unsur
degerliktir. Bireyler ¢aba ve iyi bir performans sonucunda 6diil elde edecegine yonelik inang
icerisindedir. Degerlik, bireylerin elde etmeyi arzuladiklari odiile yonelik atfettigi degeri
ifade etmektedir (Chiang ve Jang, 2008: 314).

5. ARASTIRMA YONTEMI
5.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Markalar gerek sahip oldugu insana ait ozellikleriyle (kisilik, kimlik, imaj, prestij, statii vb.)
gerekse biligsel Ozellikler (kalite, konfor, dayamiklilik vb.) vasitasiyla tiiketiciler tarafindan
tercih edilmektedir (Marangoz, 2006). Ancak kimi zaman tiiketiciler orijinal markadan
ziyade taklit iirtin satin alma davranisinda bulunmaktadir. Tiiketicilerdeki bu yaklasim
1970’lerde ortaya g¢ikmakla birlikte giintimiizde oldukga yaygin olarak taklit {iriinlere ve
taklit irtin satin alan tiiketicilere rastlanmaktadir (Staake, Thiesse ve Fleisch, 2009: 322).
Tiiketicilerin taklit {iriin satin alma niyetiyle ilgili literatiirde ¢ok sayida (Ashraf, 2021;
Hidayat ve Diwasasri, 2013) calisma bulunmaktadir. Ancak ortaya c¢ikan sonuglarin
¢alismanin yapildig1 cografya, orneklem kitlesinin farklilii, toplanan verinin zaman dilimi
ve c¢alismanin yapilis sekline bagli olarak farklilik gosterdigi goriilmektedir. Literatiirde
tiikketicilerin taklit tirtin satin alma niyetiyle ilgili baz1 ortak ¢ikarimlar bulunmaktadir.
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Ancak taklit iiriin satin alma sikligiin y1l bazinda istikrarli bir ytiikselis gostermesi konuyla
ilgili daha fazla bulguya ihtiya¢ oldugunu gostermektedir. Bu noktadan hareketle Z
kusagmin taklit iirtin satin alma motivasyonunu Vroom'un (1964) beklenti teorisine gore
incelemek bu ¢alismanin amacini olusturmaktadir. Taklit {irtin satin alma niyetini olumlu
etkiledigi belirlenen statii tiiketimi ve hedonik satin alma 6zelliklerine sahip olan Z kusag1
tiiketicileri ise (Cesur ve Candan Cam, 2022; Orel ve Ka¢maz, 2019) bu ¢alismanin ana
kiitlesini olusturmaktadr.

5.2. Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Beklenti teorisi Vroom (1964) tarafindan ortaya atilmis ve bireylerin elde etmeyi planladig:
odil dogrultusunda yapmis oldugu secgimlere agiklama getirmeyi amaglamistir. Calismada
motivasyonun etkileyicileri olarak; deger, aracsallik ve beklenti faktorlerine yer verilmistir.
Beklenti teorisinde yer alan beklenti ve aragsallik faktorleri, bireylerin ortaya koydugu ¢aba
dogrultusunda iyi bir performansa sahip olacagma iyi performansin ise arzu edilen
sonugclara yol agacag fikrini agiklamaktadir. Deger ise bireylerin elde etmeyi planladig:
odiile yonelik vermis oldugu kiymet diizeyi olarak ifade edilmektedir (Gyepi-Garbrah vd.,
2023: 3). Bu noktadan yola ¢ikilarak ¢alismanin amacina uygun olarak olusturulan arastirma
modeli agsagida Sekil 2’deki gibidir.

Beklenti Teorisi

. Taklit Uriin

e Beklenti > Satin Alma Motivasyonu
e Aragsallik

o Degerlik

Demografik Degiskenler

Cinsiyet

Aile Geliri

Anne Egitim Diizeyi
Baba Egitim Diizeyi
Kardes Savisi

Sekil 2. Arastirma Modeli

Arastirmada taklit {iriin satin alma motivasyonunu 6l¢gmek amaciyla beklenti, aragsallik ve
degerlik olmak tizere toplamda {i¢ farkli bagimsiz degisken bulunmaktadir. Bagimsiz
degiskenlerin taklit {irlin satin alma motivasyonuna olan etkisinin ayri ayri1 olarak
degerlendirilmesi planlanmistir. Ek olarak cinsiyet, aile aylik geliri, anne egitim diizeyi, baba
egitim diizeyi ve kardes sayisinin taklit {irlin satin alma motivasyonu tizerinde istatistiki
olarak anlamli bir farklilik olup olmadiginin sorgulanmasi amaglanmistir. Arastirmanin
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amacimna uygun olarak gerekli ¢alismanin yapilmasi ic¢in olusturulan hipotezler asagidaki
gibidir.

Hi: Degerligin taklit {iriin satin alma motivasyonu {izerine olumlu bir etkisi vardir.

Ho: Aragsalligin taklit {irtin satin alma motivasyonu tizerine olumlu bir etkisi vardir.

Hs: Beklentinin taklit iirtin satin alma motivasyonu iizerine olumlu bir etkisi vardar.

Ha: Cinsiyete gore katilimcalarin taklit tirtin satin alma motivasyonlar1 farklilik
gostermektedir.

Hs: Aile aylik gelirine gore katilimcilarin taklit iirtin satin alma motivasyonlar1 farklilik
gostermektedir.

He: Anne egitim diizeyine gore katilimcilarin taklit tirtin satin alma motivasyonlar: farklilik
gostermektedir.

Hy7: Baba egitim diizeyine gore katilimcilarin taklit {iriin satin alma motivasyonlar: farklilik
gostermektedir.

Hs: Kardes sayisina gore katilimcilarin taklit iirtin satin alma motivasyonlar1 farklilik
gostermektedir.

5.3. Anket Formunun Gelistirilmesi

Arastirmada verilerin toplanmasi i¢in gelistirilen anket formu iki boliimden olusmaktadir.
Birinci boliimde katilimcilarin demografik 6zelliklerini belirlemeye yonelik yoneltilen
sorular yer almaktadir. Ikinci boliime gecis icin katilmalarin aragtirmanmn  smirlar:
kapsaminda yer alip almadigini belirlemek amaciyla “Bugiine kadar taklit {iriin (giysi,
ayakkabi, aksesuar, miicevher vb.) satin aldiniz mi?” sorusu yoneltilmis ve hayir cevabi
veren katilimcilarin anketleri ¢alismanin kapsami disinda birakilmistir. Anketin ikinci
boliimiinde ise Z kusag tiiketicilerinin taklit iiriin satin alma motivasyonlarmi belirlemeye
yonelik yoneltilen toplamda 17 ifade yer almaktadir.

Calismada beklenti, aragsallik ve degerlik olmak tizere toplamda 3 bagimsiz degisken ve
taklit tirlin satin alma motivasyonunun olusturdugu 1 bagimh degisken bulunmaktadir.
Arastirmada bagimsiz degiskenlerin taklit iirtin satin alma motivasyonuna etkisini 6l¢gmek
icin beklenti Olgeginde 3 ifade, aragsallik Olgeginde 4 ifade, degerlik Slceginde 4 ifade ve
taklit iirtin satin alma motivasyonu 0Ol¢eginde 6 ifade bulunmaktadir. Calismada kullanilan
beklenti 6lgegi Candra vd. (2024) yapmis oldugu calismadan, aragsallik 6lgegi Rosendo-Rios
ve Shukla (2023) ve degerlik Olgegi Kim, Chan ve Gupta (2007)'nmin yapmis olduklar
calismadan Tiirkge’ye uyarlanarak ankete eklenmistir. Arastirmada yer alan taklit tirtin satin
alma motivasyonu 0lgegi ise Can ve Er (2019)'in yapmis olduklari ¢alismadan alinarak
ankete dahil edilmistir. Ankette “1-Kesinlikle katilmiyorum, 2- Katilmiyorum, 3-Fikrim Yok,
4-Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum” seklinde 51i Likert oOlgegi kullanilmis ve
katilimcilardan ankette belirtilen ifadeler icin diislincelerine en uygun olan segenegi
isaretlemesi istenmistir.
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5.4. Arastirmanin Ana Kiitlesi ve Orneklemi

Taklit tirtinler, yasa disi olmasina karsin tiiketiciler tarafindan sikga tercih edilmektedir.
Tiiketicilerin taklit tirtin tercih etmesinde 6nemli olan etkenlerden biri uygun fiyath bir
sekilde orijinal markanin temsil ettigi statiiye sahip olma arzusudur (Kassim vd., 2020: 439).
Tiiketicilerin taklit iriin satn alma gerekgeleri bircok unsur (uygun fiyat, kolay erisilebilir
olma, algilanan kalite vb) dogrultusunda degismekle birlikte (Hussain, Kofinas ve Win, 2017:
343) Z kusaginda yer alan tiiketicilerin daha ¢ok soyut faktorler dogrultusunda satin alma
davranisinda bulunduklar: bilinmektedir (Onurlubas, 2023: 155). Bu noktadan yola ¢ikarak
arastirmanin ana kiitlesi Z kusaginda yer alan ve 18 yasindan biiyiik olan tiiketiciler olarak
belirlenmistir.

Literatiirde Z kusagmin olusturdugu yas grubuyla ilgili farkli goriisler mevcuttur. Yapilan
bazi galismalarda (Saracel vd., 2023: 977; Kartal ve Tatli, 2020: 213) Z kusaginin, 1990’1
yillarin ortasindan baglayarak 2010 yilina kadar olan dénem igerisinde dogmus olan bireyleri
kapsadigindan bahsedilirken bazi ¢alismalarda ise (Karaman ve Efeoglu, 2022: 471; Tas,
Demirdogmez ve Kiiciikoglu, 2017: 1035) 2000-2020 yillar1 arasinda dogmus olan bireyler Z
kusag1 olarak ifade edilmistir. Arastirmacilarin Z kusag1 hakkinda farkli goriislere sahip
olmasimnin temel nedeni, kimi arastirmacilarin Z kusaginin internetin ticari hayata entegre
edilmesiyle birlikte varli§in1 stirdiirmeye bagladigini belirtirken kimi aragtirmacilar ise
internetin ve internet vasitasiyla hizla yayginlasan materyallerin (tablet, akilli telefon vb.)
benimsenmesini géz dniinde bulundurmaktadir. Internet araglarmnin (bilgisayar, tablet, akill
telefon vb.) Z kusagimin hayatinin bir parcasi olmasi sebebiyle bireysellik, yalnizlig
yatkinlik, daha az sadakat ve islerini hizli bir sekilde ¢ozmek istemesi gibi Ozellikleri
benimsedikleri diistintilmektedir (Altunbay ve Bigak, 2018: 132).

Buradan yola ¢ikarak calismanin Z kusagini olusturan tiiketicilerin 2000 yili sonrasinda
dogmus olan bireyler oldugu diisliniilmiis ve orneklem segimi bu yonde belirlenmistir.
Calismanin Orneklemini Z kusaginda yer alan, daha once taklit {irlin satin almis olan ve
ulagilabilirligi kolay oldugu igin Mugla ve Istanbul illerinde yasayan bireyler
olusturmaktadir. Arastirmada katilimcilar olasilikli 6rnekleme yontemlerinden basit tesadiifi
ornekleme yontemine gore belirlenmistir.

6. VERILERIN ANALIZI

Calismada verilerin analiz edilmesi amaciyla Jeffreys's Amazing Statistics Program (JASP)
programi kullanilmistir. Katilmailarin tanimlayici  6zelliklerinin belirlenmesi amaciyla
frekans analizi, faktor dagilimlarini ortaya konmasi i¢in agimlayic faktor analizi, giivenirlik
diizeyinin test edilmesi i¢in Cronbach alfa, degiskenler arasindaki iliskinin yonii ve
anlamliliginin belirlenmesinde korelasyon analizi ve hipotezlerin test edilebilmesinde ise
coklu regresyon analizleri uygulanmisgtir.

6.1. On Test ve Giivenilirlik Analizi

Arastirmada verilerin analizinden Once anket formunun c¢alisma igin uygunlugunu
degerlendirmek amaciyla on test calismasi uygulanmistir. Toplamda 83 katiimcinin
olusturdugu on test calismasinda her bir degiskenin gecgerlik ve giivenirlikleri analiz
edilmesinden sonra ag¢imlayici faktor analizi uygulanmistir. Elde edilen veriler
dogrultusunda degerlik degiskeninin dordiincii maddesi (genel olarak taklit tirtin kullanimi
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kendimi degerli hissetmemi sagliyor) ve taklit {irlin satin alma motivasyonu degiskeninin
birinci (taklit tirtin satin almak kendimi iyi hissetmemi saglar) ve ikinci (taklit tiriin satin
aldigimda mutlu olurum) maddesi faktor analizinde c¢apraz yiik almasi sebebiyle
aragtrmadan cikartilmigtir. Boylece ankete son sekli verilmistir. On test sirasinda
degiskenlere yonelik elde edilen gegerlilik ve giivenirlik sonuglar1 asagida Tablo 1’de
verilmistir.

Tablo 1. Degiskenlerin On Test Cronbach Alfa Degerleri

Degiskenler o
Tiim Calisma ,856
Aragsallik ,846
Beklenti ,732
Taklit Uriin Satin Alma Motivasyonu ,731
Degerlik ,722

Yapilan on test sonrasi ankete son sekli verilmis ve saha calismasi yapilmistir. Giivenilirlik
analizi i¢in degiskenlerin her boyutu igin Cronbach alfa degeri hesaplanmistir. Yapilan
analizle ilgili elde edilen veriler asagidaki Tablo 2’de yer almaktadr.

Tablo 2. Degiskenlerin Cronbach Alfa Degerleri

Degiskenler (0]

Tiim Caligma ,871
Beklenti ,881
Aragsallik ,847
Taklit Uriin Satin Alma Motivasyonu ,765
Degerlik ,746

Yapilan Cronbach alfa analizi sonrasinda tiim boyutlarin 0,7’nin {izerinde degeri sahip
olmas1 analizlerin siirdiiriilebilmesi igin gerekli olan giivenirligin saglandigim
gostermektedir (Goktas vd., 2019: 430).

6.2. Demografik Bulgular

Calismada toplamda 468 katilimcr yer almistir. Katilimcilardan 11'i daha once taklit iirtin
satin almamis olmasi gerekgesiyle 5i ise Ozensiz ve dikkatsiz bir sekilde anket formunu
doldurmus olmasi sebebiyle ¢alismanin kapsami disinda birakilmistir. Elde edilen 452
gegerli anket formu ile katilimcilarin demografik 6zellikleri belirlenmistir. Katilimcilarm
demografik bulgularina yonelik detayli veriler asagida tablo 3'te yer almaktadir.

Tablo 3. Demografik Bulgular

Cinsiyet n % Yas n %
Kadin 231 49 18-19 85 19
Erkek 221 51 20-21 180 40
Toplam 452 100 22-23 143 31
Annenizin Egitim Diizeyi n % 24 44 10
flkokul 186 41 Toplam 452 100
Ortaokul 87 19 Ailenizin Aylik Geliri n %
Lise 109 24 0-20.000 TL 112 25
On Lisans 6 1 20.001-30.000 TL 106 23
Lisans 51 12 30.001-40.000 TL 75 17
Lisans tistii 13 3 40.001-50.000 TL 74 16
Toplam 452 100 50.001 TL ve iistii 85 19
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Babanizin Egitim Diizeyi n % Toplam 452 100
flkokul 111 25 Kardes Sayiniz n %
Ortaokul 108 24 1 144 32
Lise 124 27 2 118 26
On Lisans 17 3 3 75 17
Lisans 71 16 4 47 10
Lisans iistii 21 5 5 ve iistii 68 15
Toplam 452 100 Toplam 452 100

Yapilan tanimlayici analiz sonucunda katilimcilarin %51’inin erkek oldugu, %40'1nin 20-21
yas arasmnda oldugu ve %25inin 0-20.000 TL arasinda gelire sahip oldugu belirlenmistir.
Katilimcilarin anne ve babalarmin egitim diizeyine yonelik elde edilen veriler dogrultusunda
anne egitim diizeyinin %41 oraninda ilkokul, baba egitim diizeyinin ise %27 oraninda lise
seviyesinde oldugu belirlenmistir. Katilimcilarin %32’si tek ¢ocuk iken %26’smin ise bir
kardesinin bulundugu belirlenmistir.

6.3. Uygunluk Testi ve A¢imlayic1 Faktor Analizi

Calismada agimlayicr faktor analizine gecmeden once degiskenlerin analiz igin uygunlugu
test edilmistir. Verilerin acimlayici faktor analizine uygunlugunu belirlemek amaciyla Barlett
ve KMO testleri uygulanmigtir. Yapilan analizler sonucunda KMO Kkatsayisiin ,843
seviyesinde oldugu Barlett testinin ise anlamli sonug (p< ,001) verdiginin belirlenmesi
tizerine a¢imlayici faktor analizine gecilmistir. Agimlayic1 faktor analizinde toplamda 4
degisken 14 ifade tizerinde ¢alisilmis ve varimax metodu uygulanmistir. Analiz sonucunda
her bir faktoriin olgekte belirtilen degiskenler altinda toplandig1 gozlemlenmistir. Yapilan
¢alisma sonucunda elde edilen faktor analizi verileri Tablo 4’te yer almaktadir.

Tablo 4. Agimlayic1 Faktor Analizi

Degiskenler | Faktér Yiikii
DEGERLIK

Taklit {iriin satin almak i¢in harcadigim ¢abanin az olmasi bana fayda saghyor. ,734
Taklit {iriin i¢in 6dedigim iicret, kullandigim {ir{iniin karsiligini veriyor. ,675
Taklit {irlin satin almak igin harcadigim zamanin az olmasi degerli olmasin ,614
saghyor.

ARACSALLIK

Taklit iiriinler bagkalarinin dikkatini gekmemi sagliyor. ,818
Taklit {iriinlere sahip olmanin bir prestij sembolii olduguna inanryorum. ,749
Taklit iiriinleri sosyal statii kazanmak igin kullantyorum. ,721
Taklit tirtinler diger insanlar tizerinde olumlu bir izlenim yaratmama yardima ,720
olabilir.

BEKLENTI

Taklit iiriinler benim icin fayda sagliyor. ,821
Taklit tirlin satin almak i¢in daha az zaman harcarim. ,753
Taklit tiriin kullanirken kendimi rahat hissediyorum. ,750
TAKLIT URUN SATIN ALMA MOTIVASYONU

Taklit tirtinler satin almak kazanglidir. ,706
Orijinal tiriinlerin fiyatlarinin yiiksekliginden dolay1 taklit {iriin tercih ederim. ,593
Taklit {iriin satin almak paray1 ¢dpe atmamak anlamina gelir. ,507
Sahip oldugum bir¢ok markanin iiriinleri taklittir. 497
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6.4. Korelasyon Analizi

Korelasyon analizi ¢alismada degiskenler arasindaki iliskinin giiciinii ve yoniinii belirlemeye
yonelik yapilmaktadir (Tutar ve Altinoz, 2010: 211). Ortaya ¢ikan degerler dogrultusunda
0,1-0,29 diistik diizeyli iliski, 0,3-0,69 orta diizeyli iliski ve 0,7-1,0 yiiksek diizeyli bir iliskinin
oldugunu ifade etmektedir (Dagli ve Baysal, 2016: 1255). Korelasyon analiziyle ilgili elde
edilen bulgular asagidaki Tablo 5'te belirtilmistir.

Tablo 5. Korelasyon Analizi

Degiskenler 1 5 3 4 Degiskenleriry  Standart
Ortalamasi Sapma

1-Beklenti - 0,278* 0,373* 0,490* 2.895 1.230
2-Aragsallik - 0,174* 0,228* 1.453 1.067
3-Degerlik - 0,348* 2.806 1.157
4—Ta.k11t Uriin Satin Alma ) 2 836 1045
Motivasyonu
*p<,01
Korelasyon analizi sonucu elde edilen sonuglara gore;
J Beklenti ve taklit {irlin satin alma motivasyonu arasinda pozitif yonlii (,490) ve
anlamli (p<,001) bir iligki vardir.
. Aragsallik ve taklit iiriin satin alma motivasyonu arasinda pozitif yonlii (,228) ve
anlaml (p<,001) bir iliski vardur.
. Degerlik ve taklit {irlin satin alma motivasyonu arasinda pozitif yonlii (,348) ve

anlamli (p<,001) bir iligki vardir.

6.5. Regresyon Analizi Bulgular1

Aragtirmanin hipotezlerini test etmek amaciyla ¢oklu regresyon analizi uygulanmistir. Coklu
regresyon analizi birden fazla bagimsiz degiskenin bulundugu c¢alismalarda bagimsiz
degiskenin bagimli degisken tizerindeki etkisini agiklamak amaciyla kullanilmaktadir.
Coklu regresyon analizi, bagimsiz degiskende meydana gelen bir birimlik artisin bagimsiz
degiskende ne seviyede bir etkiye sebep oldugunu ortaya koymaktadir (Ulusoy ve Demirel,
2022: 191). Yapilan analizlerin sonucunda elde edilen bulgulara asagida yer verilmistir.

Tablo 6. Carpiklik, Basiklik ve Coklu Baglanti Analizi

Degiskenler Carpiklik Basiklik Tolerans VIF
Degerlik 0.191 -0.491 0.856 1.168
Aragsallik 0.997 0.705 0.918 1.089
Beklenti -0.342 -0.911 0.815 1.227
Taklit Uriin Satin
Alma Motivasyonu 0613 0454 ) i

Degiskenlerin normal dagilimmin sorgulanmasi sonucunda c¢arpiklik ve basiklik
degerlerinin -1 ile +1 arasinda oldugu gozlemlenmistir. Degiskenlerin +2 aralifinda degere
sahip olmalarmin normal dagilimin gerceklesmesi igin yeterli oldugu goz oniine alindiginda
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ortaya c¢ikan sonuglarin arzu edilen seviyede oldugu tespit edilmistir (George ve Mallery,
2011). Bunun yaninda analizde birden fazla bagimsiz degisken olmasi sebebiyle degiskenler
arast ¢oklu baglanti sorunu sorgulanmis ve elde edilen sonuglarin analizin devamu igin
uygun oldugunun belirlenmesi {iizerine ¢oklu regresyon analizine gecilmistir. Coklu
regresyon analizi bulgular1 Tablo 7'de yer almaktadir.

Tablo 7. Coklu Regresyon Analizi

Standardize Edilmemis
Katsayilar

Degiskenl R? F P

eglgkenter B Standart P t

Hata

Sabit 11.559 0.171 67.409 <.001
Degerlik 2 . 1 4.2 <.001

egerli 274 0.238 0.056 0.185 59 57 547 00
Aragsallik 0.089 0.043 0.087 2.065 0.040
Beklenti 0.436 0.049 0.397 8.927 <.001

Yapilan ¢oklu regresyon analizinde degiskenlerin regresyon katsayilar1 ve anlamlilik
diizeyleri belirlenmistir. Olasilik degerinin 0.05'in altinda oldugundan modelin ve modelde
kullanilan degiskenlerin istatistiksel olarak anlamli oldugu belirlenmistir. Analiz sonucunda
ortaya ¢ikan veriler dogrultusunda degerlik degiskeninde meydana gelen bir birimlik artisin
taklit {irtin satin alma motivasyonunda ,185 oraninda bir etkiye sebep olmaktadir. Aragsallik
degiskeninin ise meydana gelen bir birimlik artisin taklit {irtin satin alma motivasyonu
tizerinde duisiik bir etkiye (,087) sahip olmaktadir. Son olarak beklentinin taklit iirtin satin
alma motivasyonuna etkisi incelenmis beklenti degiskeninde meydana gelen bir birimlik
artisin taklit iiriin satin alma motivasyonunda ,397 oraninda bir etkiye sahip oldugu tespit
edilmistir. Modelin genel agiklayicilik oraninin %27.4 ile diisiik seviyede agiklayiciliga sahip
oldugu soylenebilmektedir. Coklu regresyon analizinden elde edilen bulgular
dogrultusunda Hi, H2 ve Hs hipotezlerine iliskin sonuglar Tablo 8'de yer almaktadir.

Tablo 8. Hipotez Sonuglar1

No Hipotezler Sonug
Hi Degerligin taklit iirlin satin alma motivasyonu {izerine olumlu bir | Kabul
etkisi vardir. Edilmistir.
H> Aragsalligin taklit {iriin satin alma motivasyonu iizerine olumlu | Kabul
bir etkisi vardir. Edilmistir.
Hs Beklentinin taklit {iriin satin alma motivasyonu {iizerine olumlu | Kabul
bir etkisi vardir. Edilmistir.

6.6. Tek Yonlii Varyans Analizi (ANOVA)

Anket formunda yer alan demografik Ozelliklerin taklit tirtin satin alma motivasyonuna
etkisini belirleyebilmek amaciyla tek yonlii varyans (one-way anova) ve tek orneklem t testi
analizleri uygulanmistir. Tek yonlii varyans analizi sonucu elde edilen bulgular Tablo 9'da
yer almaktadir.
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Tablo 9. Tek Yonlii Varyans Analizi (ANOVA) Sonuglari

. Demografik
Degisk .. . F P
egigien Ozellikler N Ort

Aile Aylik Geliri 452 3.620 3.731 0.005*

- Anne Egitim 452 3.999 0.979 0.430
Taklit Uriin Satin Diizeyi

Alma Motivasyonu BabaﬂEglt.lm 450 3.660 0.575 0.719
Diizeyi

Kardes Sayisi 452 3.466 2.263 0.062

P<0.05*

Elde edilen bulgular dogrultusunda anne egitim diizeyi, babam egitim diizeyi ve kardes
sayist boyutlarinin taklit iirtin satin alma motivasyonu ile istatistiksel olarak anlamli bir
iliskiye sahip olmadig1 (p<0.05) buna karsin aile aylik geliri ile taklit {iriin satin alma
motivasyonu arasmda anlamli bir iligkinin bulundugu tespit edilmistir. Aile aylik gelirinde
yer alan gruplarin hangileri arasinda farklilik oldugunu belirlemek amaciyla Post-Hoc. testi
uygulanmistir. Gergeklestirilen Post-Hoc. testine iliskin bulgular Tablo 10’da yer almaktadar.

Tablo 10. Post-Hoc. Testi Bulgular:

Aile Aylik Geliri Boyutlar X Sd Post-Hoc.

20.001-30.000 TL (2) 0,549 0,488 0,793

30.001-40.000 TL (3) 0,359 0,535 0,963

0-20.000TL (1) 40.001-50.000 TL (4) 1,494 0,537 0,044*
50.001 TL ve iistii (5) 1,676 0,517 0,011*

30.001-40.000 TL (3) -0,191 0,544 0,997

20.001-30.000 TL (2) 40.001-50.000 TL (4) 0,945 0,546 0,416
50.001 TL ve iistii (5) 1,126 0,526 0,205

40.001-50.000 TL (4) 1,136 0,526 0,302

30.001-40.000 TL. (3) 50.001 TL ve tistii (5) 1,317 0,588 0,144
40.001-50.000 TL (4) 50.001 TL ve tistii (5) 0,181 0,572 0,998

P<0.05*

Aile aylik gelirinin hangi boyutlarinda farkliliklar oldugunun saptanmasi1 amaciyla Tukey
¢oklu karsilastirma testi uygulanmistir. Elde edilen bulgular dogrultusunda 0-20.000 TL arast
gelire sahip olan katiimcilari 40.001-50.000 TL arasinda gelire sahip grup ve 50.000 TL'den
fazla gelire sahip olan gruplara nazaran daha yiiksek taklit {ir{in satin alma motivasyonuna
sahip olduklar: tespit edilmistir.

Taklit {irtin satin alma motivasyonu ile katilimcilarin cinsiyeti arasinda istatistiki olarak
anlamli bir farkliligin varligimni sorgulamak amaciyla tek Orneklem t testi analizi
uygulanmistir. Analiz sonucu elde edilen bulgular Tablo 11’de yer almaktadir.

Tablo 11. Tek Orneklem T Testi Bulgular1

Degisken Boyutlar N X Sd P
. Kadin 230 3,590 0,237
Cinsiyet Erkek 222 3,697 0,248 0423

P<0.05*
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Tek Orneklem t testi analizi sonucunda cinsiyete gore katilimcalarin taklit tirtin satin alma
motivasyonlarinda istatistiki olarak anlaml bir farkliligin bulunmadig; tespit edilmistir. Tek
yonlii varyans (ANOVA) ve t orneklem t testi analizleri sonrasinda elde edilen bulgular
dogrultusunda Hs, Hs, Hs, H7 ve Hs hipotezlerine iliskin sonuglar Tablo 12’de belirtilmistir.

Tablo 12. Hipotez Sonuglar:

No | Hipotezler Sonug

H: | Cinsiyete gore katilimcilarin taklit {iriin satin alma | Reddedilmistir.
motivasyonlar: farklilik gostermektedir.

Hs | Aile aylik gelirine gore katilimcilarin taklit {iriin | Kabul Edilmistir.
satin alma motivasyonlar1 farklilik gostermektedir.

He | Anne egitim diizeyine gore katilimcilarin taklit {irtin | Reddedilmistir.
satin alma motivasyonlarn farklilik gostermektedir.

H7 | Baba egitim diizeyine gore katilimcilarin taklit tirtin | Reddedilmistir.
satin alma motivasyonlari farklilik gostermektedir.

Hs | Kardes sayisin gore katilimcilarin taklit {iriin satin | Reddedilmistir.

alma motivasyonlar farklilik gostermektedir.

7. ARASTIRMA BULGULARININ DEGERLENDIRILMESi

Calismada elde edilen bulgular dogrultusunda beklentinin, aragsalligin ve degerligin Z
kusag tiiketicilerinin taklit iiriin satin alma motivasyonunu olumlu yonde etkiledikleri tespit
edilmistir. Analiz sonucunda ortaya ¢ikan bulgular degerlendirildiginde; deger kavraminin,
tiikketicilerde taklit {irtin satin alma niyetini olumlu yonde etkiledigi belirlenen gegmisteki
calismalarla (Musnaini vd., 2017; Basu ve Lee, 2015; Fernandes, 2013) tutarli sonuglar ortaya
koydugu gozlemlenmistir. Bu sonug¢ dogrultusunda taklit iirtinlerin yasa dis1 olmasma
karsin tiiketicilerin {iriine atfettikleri degerin kendilerini harekete gecirdigini ve satin almaya
tesvik ettigini soyleyebiliriz.

Arastirmada bagimsiz degiskeni olusturan bir diger faktor aragsalliktir. Aragsallik
tiiketicilerin ortaya koydugu performans sonucunda elde etmeyi bekledigi faydaya yonelik
beklentilerini ifade etmektedir (Talwar vd., 2021: 3). Aragsallikla ilgili yapilan literatiir
taramasinda taklit {irtin satin alma niyeti veya tiiketici satin alma yaklasimlarma yonelik
herhangi bir calismaya konu olmadigi gozlemlenmistir. Ancak orijinal markalarn
tiiketicilere sagladig1 faydalar cercevesinde ele alindig1 calismalarda (Bagozzi vd., 2016;
Vilnai-Yavetz ve Koren, 2013) benzer sonuglarin ortaya kondugu belirlenmistir. Bu ¢alisma
literatiirde ge¢mis calismalardaki sonuglar: destekler nitelikte olmakla birlikte s6z konusu
bulgular taklit tirtinii de dahil ederek genisletmistir.

Calismada degerlendirilen bir diger degisken olan beklenti, tiiketicilerin ortaya koymus
oldugu ¢abanin iyi bir performansa sebebiyet verecegini agiklamaktadir (Lloyd ve Mertens,
2018: 25). Bilissel, duygusal, psikolojik, materyalizm ve daha bir¢ok unsur beklenti
kavraminin igerigini olusturmaktadir. Arastirmada beklentinin tiiketici satin alma
davraniglarina yonelik elde edilen bulgular ge¢misteki calismalarla (Lutfie ve Marcelino,
2020; Ratten, 2015) benzer sonuglar ortaya koymustur. Genel gergevede degerlendirildiginde
degerlik, aragsallik ve beklenti ilgili elde edilen bulgularin literatiirdeki konuyla ilgili
gecmiste yapilmis olan c¢alismalarin sonuglariyla tutarli oldugu gozlemlenmistir. Ayrica
beklenti, aragsallik ve degerlik kavramlarmin bir arada olacak sekilde taklit {iriin satin
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almaya etkileri daha 6nce degerlendirilmemis olmasi ¢alisma sonunda elde edilen verilerin
de 6nemini ve 6zglinliiglint arttirmaktadar.

Tiiketicilerin demografik 6zelliklerine iligkin elde edilen bulgulara bakildiginda ise aile aylik
gelirindeki degisimin taklit iiriin satin alma motivasyonda farkliliklara sebep oldugu
goriilmektedir. Analiz sonucunda diisiik aile gelirine sahip olan tiiketicilerin taklit tiriin
satin almaya daha istekli olduklarmin belirlenmis olmasi elde edilen sonuglarin literatiirdeki
diger calismalarla (Ozkog, Eroglu ve Kazanci, 2018; Ergin, 2010) uyumlu oldugunu ortaya
koymaktadir. Cinsiyetin taklit {irtin satin alma motivasyonu ile anlamli bir farklilik
gostermiyor olmasi literatiirdeki ¢alismalarla (Gani vd., 2019; Panwar ve Pareek, 2019)
benzerlik gostermektedir. Anne egitim seviyesi, baba egitim seviyesi ve kardes sayisindaki
farklibklarin taklit diriin satin alma motivasyonunda herhangi bir farkliiga neden
olmadiginin tespiti de konuyla ilgili yapilan calismalardan (Budiman ve Wijaya, 2014;
Hamelin, Nwankwo ve El Hadouchi, 2013; Furnham ve Valgeirsson, 2007) farkli sonuglarin
elde edildigini gostermektedir.

8. SONUC VE ONERILER

Bu calisma gec¢miste yapilan ve tiiketicilerin taklit {irin satin alma niyetini belirlemeye
yonelik calismalardan farkl olarak taklit iiriin satin alma motivasyonunu beklenti teorisine
gore incelemeyi amaglamistir. Ortaya ¢ikan sonuglar Z kusag tiiketicilerinin taklit tirtin satin
alirken beklenti, aragsallik ve degerlik faktorlerini goz Oniinde bulundurdugunu
gostermektedir. Calismada elde edilen bulgular daha ¢ok gosteris¢i ve hedonik satin alma
davranislarin1 benimseyen Z kusagini kapsiyor olmas: konuyla ilgili bazi1 ¢ikarimlar
yapilmasina imkan saglamaktadir. Bu sonuglar dogrultusunda geng tiiketicilerin (18-24 yas
arast) orijinal markaya ait olan gesitli 6zellikleri taklit tirtinlere atfettigi ve bu ¢ercevede satin
alma motivasyonuna sahip oldugu sdylenebilir. Ortaya konan sonug ge¢gmiste (Fan vd., 2013)
yapilan calismalarla tutarlilik gostermektedir. Ayrica bu durum geng tiiketicilerin taklit tiriin
satin alma konusunda herhangi bir sakinca gormedigini de ortaya koymaktadir. Aile aylik
geliri diistik olan tiiketicilerin taklit {irtinleri satin alma konusunda daha istekli oldugunun
belirlenmesi literatiirde mevcut olan benzer bulgularla uyumlu olarak degerlik, aragsallik ve
beklenti gibi kavramlarn satin alma motivasyonunu arttirdigr goriisiinii desteklemektedir.
Ayrica cinsiyet, anne-baba egitim seviyesi ve kardes sayisinin taklit {irtin satin alma
motivasyonu {izerinde herhangi bir farkliliga sebep olmamas1 da konuyla ilgili demografik
bulgularin cesitlenmesine fayda saglamstir.

Geng tiiketicilerin orijinal markanin sahip oldugu oOzelliklere taklit iiriine atfederek satin
alma motivasyonuna sahip olmasi taklit tirtinlerin piyasada yayginlasmasina sebep olurken
yasa digi iiretilmis taklit iiriinlerle olan miicadeleyi de zayiflatmaktadir. Isletmelerin bu
siirecte hem taklit riinlerle olan miicadeleyi basarili bir sekilde siirdiirmek hem de
tiiketicilerin algilarina karsi benzersizlik 6zelligini devam ettirmek amaciyla ¢ok sik bir
sekilde yenilige gitmesi tavsiye edilmektedir.

Bu calismanin sirlarim1i daha once taklit iiriin satin almis Z kusagindaki tiiketiciler
olusturmaktadir. Calisma taklit {irtin satin alma motivasyonunu bilingli, bilingsiz veya
bulanik satin alma davranist olarak smmirlandirmadan genel cercevede incelemeyi
amaglamistir. Gelecekteki ¢alismalarin daha spesifik bulgular elde etmesi amaciyla bilingli,
bilingsiz ve bulanik satin alma davranisini karsilagtirmali olarak incelemesi ve her bir kosul
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icin satin alma sonrasinda elde edilen faydanin algilanan deger boyutuyla incelenmesi
onerilmektedir. Ayrica gelecekte yapilacak olan c¢alismalarin tiiketicilerin farkli triin
gruplarindaki taklit {irtinlere yonelik ne tiir duygular beslediginin belirlenmesi amaciyla
sektorel olarak karsilastirmali incelenmesi 6nerilmektedir. flaveten gelecekteki galismalarin
mevcut literatiirii genisletmesi amaci ile tiiketicilerin taklit {iriin satin alma motivasyonunu
sosyal kabul, marka giiveni, ihtiyag¢ doyumu ve sosyal etki gibi kavramlar ile incelemesi
Onerilmektedir. Elde edilecek olan sonuglarin tiiketicilerin taklit trtin satin alma
gerekgelerine yonelik bulgularin genisletilmesine fayda saglamasi beklenmektedir. Yine
literatiirde konu ile ilgili kusaklararas: karsilastirmali ¢alismalar yapilabilir.

YAZARLARIN BEYANI

Yayin Etigi Beyani: Arastirmanin tiim safhalarinda arastirma ve yaymn etigine O6zen
gosterilmistir.

Katki Oran1 Beyani: Yazarlar calismaya esit oranda katki saglamistir.

Destek ve Tesekkiir Beyani: Calismada herhangi bir kurum ya da kurulustan destek
alinmamustir.

Cikar Catismasi Beyani: Calismada herhangi bir potansiyel ¢ikar catismasi s6z konusu
degildir.
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