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REFERANS GRUPLARININ BiLGILENDIRICIi VE
NORMATIF ROLU: KOLEKTIF REFERANS

INFORMATIVE AND NORMATIVE ROLE OF REFERENCE GROUPS:
COLLECTIVE REFERENCE

Aybike Tuba OZDEN®

Oz: Referans gruplari, tiiketicilerin dolayl veya dolaysiz olarak etkilendikleri aile
bireyleri, arkadaglari, fenomenler, dernek iiyeleri veya sanatgilar gibi gruplardir.
Tiketiciler, referans gruplarinin etkisiyle secimler yapabilmektedirler. Bu siireg,
referans gruplarinin etkisine duyarlilik olarak ifade edilebilir. Referans grup etkisine
duyarliligin bilgilendirici ve normatif rolii bulunmaktadir. Bu ¢alisma, 6nceden iiriine
iliskin olumsuz fikri olan tiiketicilerin referans grup etkisiyle satin aldiktan sonra
memnun kalip kalmadiklarini ele almaktadir. Dolayisiyla bu ¢aligmanin temel amaci,
referans  gruplarinin  {riine  iliskin  olumsuz  fikir {izerindeki etkisini
degerlendirmektedir. Arastirmada ayrica referans grup etkisinin demografik 6zellikler
ve Urlin gruplar arasindaki iligki de ele alinmustir. Bu amagla 728 kisiye anket
uygulanmistir. Elde edilen bulgulara gore {iriin gruplari ile bilgilendirici ve normatif
etki arasinda bir iliski bulunmaktadir. Tiiketiciler, bir {irlinle ilgili olumsuz bir fikre
sahip olsalar dahi referans grup etkisiyle satin aldiktan sonra memnun kalmalarinin
iizerinde bilgilendirici etki, memnun kalmamalarmin iizerinde ise normatif etki s6z
konusudur. Sonug olarak, tiiketicilerin referans gruplarin etkisiyle olumsuz fikirlerini
olumlu yonde degistirebilecekleri goriilmiistiir. Bu siire¢ yazar tarafindan “kolektif
referans” seklinde tanimlanmustir. Dolayisiyla bu ¢alisma ile ilgili literatiire “kolektif
referans” kavrami kazandirilmistir. Bu baglamda bu ¢alisma, ele aldigi konu itibariyle
literatiire 6zgilin bir katki sunmaktadir. Elde edilen bulgular 1s18inda isletmelere ve
aragtirmacilara ¢esitli 6neriler sunulmustur.

Anahtar Kelimeler: Referans Gruplari, Bilgilendirici Etki, Normatif Etki, Kolektif
Referans, Mandela Etkisi

Abstract: Reference groups are groups like family members, friends, influencers,
members of an association, or artists who indirectly or directly influence consumers.
Consumers can make choices under the influence of reference groups, which can be
regarded as sensitivity to the influence of reference groups. Sensitivity to the reference
groups influence plays both informative and normative roles. The present study
examines whether consumers who previously had a negative opinion about a product
were satisfied with the product after purchasing it under the influence of a reference
group. Therefore, the main purpose of the present study was to evaluate the effect of
reference groups on negative opinions about a product. This study also investigated
the effects of reference groups on the relationship between demographic
characteristics and product groups. For this purpose, a survey was administered
including 728 individuals. According to the findings, there is a relationship between
product groups and informative and normative effects. Even if consumers have a
negative opinion about a product, there is an informative effect on their satisfaction
as well as a normative effect on their dissatisfaction after purchasing under the
reference group effect. As a result, it has been observed that consumers can change
their negative opinions for positive under the influence of reference groups. This
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process is named a "collective reference” by the author, introducing this concept to
the literature. In this context, this study offers a unique contribution to the literature
in terms of the subject it deals with. In the light of the findings obtained, various
suggestions were presented to businesses and researchers.

Keywords: Reference Groups, Informative Effect, Normative Effect, Collective
Reference, Mandela Effect

JEL: M30, M31
1. Giris

Dijital ¢agda pazarmn biiylimesi, {lirlin ¢esidinin ¢ogalmasi, rakiplerin artmasi ve
tiiketicilerin giderek daha zor begenen bireylere doniismesi, isletmelerin rekabet
giiclinii zorlastirmaktadir. Giiniimiizde zaten karmagik olan tiikketici davranigi giderek
daha ¢ok karmagik hale gelmistir. Hem reel yasantisinda hem de sanal ortamda
tiikketici sosyal bir varliktir ve diger tiiketicilerle etkilesim halindedir. Bu etkilegim,
sosyal psikologlarin oldugu gibi pazarlamacilarin da yogun bir ilgisi altindadir ¢iinkii
insan davranisi bu etkilesimlerle sekillenebilmektedir. Sosyal etki kavrami bu noktada
karsimiza ¢ikmaktadir ki sosyal psikolojinin kavramlarindan biri olan bu kavram,
pazarlama disiplininde referans gruplarindan etkilenme bicimleri olarak
sekillenmistir.

Referans gruplari, pazarlama disiplininde tiiketicilerin davramglarini etkileme
potansiyeline sahip diger tiiketici gruplarimi ifade etmektedir. Referans gruplari,
tiketicilerin davranislarint dolayli ya da dolaysiz etkileyen gruplar anlamina
gelmektedir. Tiiketiciler, etkilesim halinde olduklar1 sosyal gruplardan elde ettikleri
bilgileri diger iletisim araglarindan elde ettikleri bilgilere gore daha giivenilir
bulmaktadirlar (Yang vd., 2009: 687). Bu gruplar; akranlar, aile bireyleri, is
arkadaglari, kanaat onderleri, {inliiler, politikacilar, dini gruplar, sinif arkadaslari,
fenomenler, etnik kokenlerin olusturduklar: gruplar, hemcinsler, dernek veya kuliip
iiyeleri ve hatta ayni markayr kullanan tiiketiciler gibi genis bir yelpazeden
olugsmaktadir. Grup sozciigii her ne kadar iki veya daha fazla kisiyi ifade ediyor olsa
da referans gruplar tiiketiciler i¢in herhangi bir sosyal ipucu saglayan kisi ve kisiler
olarak tanimlanacak sekilde esnek bir yapidadir (Solomon vd. 2006: 350). Tiiketiciler,
sadece fikir danmigmak, bir gruba ait olmak veya sosyallesebilmek icin degil benlik
tanimlamalari i¢in bile bu referans gruplarina ihtiya¢ duymaktadirlar.

Tiiketici odakli ve etkilesime dayali pazarlama anlayisi, gliniimiiz tiiketicilerinin istek
ve ihtiyaglaria odaklanmaktadir. Isletmeler, tiiketicilerin istek ve ihtiyaclarini en iyi
kendilerinin karsilayacagr yoniinde bir iddia edinerek onlar1 ikna etmeye
¢aligmaktadirlar. Bu iddiay1 6nemli dl¢lide kanitlama giiclinii ise diger miisterilerden
almaktadirlar. Ornegin iiriinden ¢ok memnun kalmis bir tiiketici tarafindan ikna
edilmek isletme tarafindan ikna edilmekten ¢ok daha kolay ve masrafsiz
olabilmektedir. Bu nedenle referans gruplarmin tiiketici davranisiyla iligkisine dair
bircok arastirma bulunmaktadir. Ornegin referans gruplarinin satin alma kararinda ve
niyetiyle (Eze vd., 2012; Indayani, 2016; Ding vd., 2020; Siiriicii vd., 2020), sembolik
tiiketimle (Sener ve Tuncbilek, 2014), risk ve belirsizlik anlariyla (Rehman ve Jamil,
2016), oy verme davranistyla (Arslan ve Saglam, 2022), marka segimiyle (Park ve
Lessig, 1977) ve irilin kategori se¢imiyle (White ve Dahl, 2006; Harari ve Hornik,
2010) iligkili oldugu goriilmiistiir.
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Referans gruplarinin bu giicli; agizdan agiza pazarlama, viral pazarlama veya
influencer (etkileyen kisi) pazarlama gibi birgok pazarlama stratejisini de beraberinde
getirmistir. Bu gibi pazarlama stratejilerinin temelinde, memnun kalmis miisterilerin
diger miisterileri ikna etmelerini saglamak vardir. Bu memnun kalmis miisteriler;
siradan bir vatandas, bir kanaat 6nderi, bir fenomen, influencer veya iinlii bir sanatci
olabilir (Mert, 2018: 1301). Dijital ¢ag ise etkileme giicii olan tiim bu bireylere
ulasabilmeyi kolaylastirmistir. Bir tiiketici, satin almak istedigi herhangi bir {iriinle
ilgili bir¢cok yorum ve degerlendirmeye internet ortaminda ulasabilmekte ve sorularina
kisa siirede yanit alabilmektedir. Dolayisiyla pazarlama alaninda referans gruplari ve
diger tiiketicileri etkileme bigimleriyle ilgili ¢ok daha fazla ¢alismaya ihtiyag
duyulmaktadir.

Referans gruplariyla ilgili ¢ok sayida arastirma olmasina ragmen, referans gruplarimnin
etkileme bigimlerinin bilgilendirici ve normatif etkisi iizerine sinirl sayida arastirma
oldugu goriilmektedir. Bu ¢alisma, daha 6nce ¢esitli sebeplerle onyargili oldugu iiriini
referans gruplarmin etkisiyle satin alan tiiketicilerin hangi etkilenme bigimiyle
(bilgilendirici veya normatif) karar verdiklerini tespit etmek amaciyla ytiriitiilmistiir.
Tiiketiciler, daha 6nce satin almay1 tercih etmedikleri halde referans gruplarindan
etkilenerek satin almaya karar verebilmektedirler. Hatta iiriinle ilgili olumsuz bir fikri
olan tiiketicilerin referans gruplarindan etkilenme bigimleri nedeniyle olumsuz
fikirleri olumluya doniisebilmektedir. Bu calismada tiiketicilerin yasadigi bu siirece
“kolektif referans” denilebilecegi diisiiniilmektedir. Kolektif biling, kolektif hafiza,
kolektif kimlik, kolektif travma veya kolektif benlik gibi ¢esitli kavramlarin
literatiirde yer aldig1 goriilmektedir. Ornegin kolektif kimlik, bir kiiltiire ait deger,
norm veya davranis kaliplar1 gibi 6zelliklerin toplum tiyeleri tarafindan benimsenmesi
olarak tanimlanabilir (Tural, 1988). Boylece bireyde aidiyet ruhu gelismektedir ve
bazi davranmis kaliplarini sorgulama ihtiyaci duymaksizin yerine getirebilmektedir.
Kolektif biling kavrami ise iinlii sosyolog Durkheim (1995) tarafindan gelistirilmistir.
Yazara gore kolektif biling, toplumun ortak deger ve inanglaridir ve bireyin bu
kaliplara uygun davranma baskis1 hissettigi normatif diizen s6z konusudur (Cesur,
2019). Bir diger kavram kolektif benliktir. Kolektif benlik, bireyin yasadigi toplumla
paylastig1 6zelliklerini, digerlerine ne kadar benzedigini ve hatta onlarla ne kadar ayni
oldugunu ifade etmektedir (Arslan, 2007). Kolektif hafiza, toplumun pargast olan
bireylerin ortak ge¢misleriyle ilgili bir imaja sahip olmalar1 ve bunun sayesinde kendi
birlik ve dzgiinliiklerinin bilincine varmalari olarak tanimlanabilir (Halbwachs, 1980).
Son olarak kolektif travma, toplumda birgok kisi tarafindan yasanmig travmatik bir
olayin (dogal afet, terdr, savas, salgin hastalik vb.) sonuglarinin kolektif bir sekilde
yasanmasini ifade etmektedir (Tiirel vd., 2018). Bu kavramlardan da anlasilacag:
iizere birey, iginde yasadigi toplumun normlarindan, degerlerinden, davranislarindan,
hafizasindan hatta travmalarindan etkilenmekte ve o toplumla ortak bir hafizaya,
degerlere ve kimlige sahip olmaktadir. Buradan yola ¢ikarak tiiketicilerin yasadigi
toplumu olusturan gruplarin referanslarinin etkisiyle olumsuz fikrini olumlu yonde
degistirebilecegi ve bunun da kolektif referansla miimkiin oldugu diistiniilmektedir.

Ilgili literatiir tarandiginda tiiketicilerin, &ncesinde gesitli ényargilar besledikleri
iiriinleri satin aldiktan sonraki memnuniyetlerinin, referans gruplarinin bilgilendirici
ve normatif etkisinden etkilenip etkilenmediklerinin arastirilmadigi goriilmektedir.
Dolayistyla bu ¢aligma ilgili literatiirde ilk olma 6zelligi tasimaktadir. Bu ¢aligmada
ayrica, referans gruplarindan etkilenme bigimlerinin demografik 6zelliklerle ve {iriin
gruplariyla olan iligkisine de bakilacaktir ki bu konuda yapilmis ¢aligmalarin da ¢ok
siirli oldugu goriilmiistiir. Yapilan aragtirmalarda, bilgilendirici ve normatif etkinin
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iiriin grubu ve demografik faktorlerle iligkisine bakildig1 (6rnegin Batra vd., 2011;
Karaca, 2016; Barutgu ve Siitiitemiz, 2019) ancak iriine karsi Onyargilari olan
tiiketicilerin satin aldiktan sonra iiriinden memnun kalmalarinin sosyal etki diizeyinde
degerlendirilmedigi  goriilmektedir. Bu arastirma ile ilgili literatiiriin
zenginlestirilmesi ve “kolektif referans” kavrammin ilgili literatiire kazandirilmasi
hedeflenmektedir. Bu etkilenme bi¢iminin tespiti ile isletmeler, hedef kitlelerini daha
isabetli ikna edebileceklerdir. Nitekim bilgilendirici ve normatif etki dogrultusunda
belirlenecek pazarlama stratejileri farklilasacaktir.

2. Literatiir Taramasi

Sosyal bir varlik olan insan, diger bireylerle etkilesim halindedir ve bu etkilesim
stirecinde diger birey ve gruplardan hem etkilenmekte hem de onlar etkilemektedir.
Tiketicilerin ruhsal 1iyilik hallerinde, duygularinda, bilislerinde, degerlerinde,
inanglarinda veya davranislarinda gergek, hayali veya belirsiz kisilerden dolay1 ortaya
cikan degisiklikler sosyal etki olarak agiklanmaktadir (Latané, 1981:343). Sakalli
(2001: 14) sosyal etkiyi, bireyin bilingli veya bilingsiz bir sekilde diger bireylerin
duygu, diislince, inang veya davranislarini etkilemesi olarak tanimlamaktadir.
Dolayisiyla sosyal etki, bireyler lizerinde olumlu veya olumsuz etkileri olabilecek bir
gesit giictiir (Kesebir, 2012: 171).

Latané (1981), diger insanlarin birey tizerindeki etkisini “Sosyal Etki Kuram1” ile
aciklamaktadir. Sosyal etki s6z konusu oldugunda bir kaynak ve hedeften soz
edilebilir. Kaynak, etkilesimde olunan bireylerin duygu, inang veya davranis
degisikligine sebep olan kisiler; hedef ise kaynaktan etkilenerek duygu, inang veya
davranislar etkilenen kisilerdir (Sakalli, 2001: 14). Bireyler hem kaynak konumunda
diger bireyleri etkilemekte hem de hedef konumunda kalarak etkilenmektedirler.
Sosyal etkide kaynagin ¢ogunluklar oldugu, hedef grubun ise bireyler ve azmliklar
oldugu diistiniilmemelidir. Latané ve Wolf (1981: 438), yapmus olduklar1 arastirma ile
sosyal etkinin, g¢ogunluk veya aznlik tarafindan {iretilen etkinin giiciiniin,
dolaysizliginin ve iiye sayisinin c¢arpimsal bir sonucu oldugunu belirtmektedirler.
Dolayistyla sosyal etkide kaynagin giicli, hedefe yakinlig1 ve iiye sayist faktorleri
dikkate alinmalidir. Kaynagin veya hedefin kalabalik olusu etki yaratabilmek icin salt
yeterli bir durum degildir. Dolayisiyla Sosyal Etki Kurami’nin temel 6nermeleri
sunlardir:

1. Hedefbireyin ve hedef bireye yonelik etki kaynagi oldugu durumlarda sosyal
etki gegerlidir. Sosyal etkinin diizeyi, kaynagin giicii, yakinlig1 ve sayisinin
carpimiyla elde edilebilir. Dolayisiyla kaynak ne kadar giiclii, hedef bireye
ne kadar yakin ve ne kadar kalabaliksa sosyal etkinin diizeyi o kadar goktur.

2. Kaynak ne kadar kalabaliksa etkisi o kadar giigliidiir ancak kaynaga sonradan
eklenen bireyler, kaynak giiciinii ayn1 oranda arttirmamaktadir. Yani, kaynak
gruba sonradan eklenen her birey, toplam etkiye da az katki saglamaktadir.

3. Sosyal etkinin boéliinebilme o&zelligi bulunmaktadir. Kaynak karsisinda
birden fazla hedef oldugu durumlarda sosyal etkinin giicii bdliinmekte yani
azalmaktadir.

Sosyal etki, bireylerde uyma davranigina neden olmaktadir. Bu siirecte insanlar baski
ve zor kullanmadan birbirlerinden etkilenmekte ve uyma davranisi sergilemektedirler
(Onurlubas, 2019: 449). Uyma, bireyin ait oldugu grupla uyum saglayabilmek i¢in
inang, deger veya davraniglarini degistirmesidir (Kagit¢ibasi, 1985: 68). Bu noktada
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sosyal etki ile ilgili bir bagka kuram karsimiza c¢ikmaktadir. Kelman’in (1961)
gelistirmis oldugu kurama gore sosyal etki; igsellestirme, 6zdeslesme ve itaat olmak
iizere ii¢ asamadan gecmektedir. I¢sellestirme, benimseme olarak da adlandirilabilir.
Bireyin kaynak grubun gelistirmis oldugu norm, deger ve inanglarin ger¢ekten dogru
olduguna inandig1 durumlarda ortaya ¢ikmaktadir (Kagitcibasi, 1985: 94).
Ozdeslesme, bireyin kaynakla bag kurarak o kaynagin davranislarini taklit etmesi ve
onun gibi olmaya ¢alismasidir (Hoffner ve Buchanan, 2005: 325). itaat ise bireyin bir
davranisi, benimsedigi icin degil ddiil/ceza, onaylanma, reddedilme korkusu veya
dislanmak gibi sonuglar1 yagamamak igin sergilemesidir (Kelman, 1958: 53).
Goruldugi gibi  bireyler, ait olduklar1 grubun deger, norm, inang veya
davraniglarindan, benimseyerek veya benimsemeyerek etkilenmekte, buna uygun
davranislar gelistirmekte ve dolayisiyla sosyal etkiye maruz kalmaktadirlar.

Bu konu ile ilgili yapilmis iinlii deneyi Asch (1952) yiiriitmiistiir. Bu deneyde
katilimcilar, kendilerine yoneltilen soru karsisinda katilimcist oldugu gruba uyum
saglamak adina grubun vermis oldugu yanlis cevaplar1 vermeye baglamiglardir. Bu
deneyde bireyin, her ne kadar davranisi igsellestirmis olmasa da ait oldugu gruptan
farklilagmamak i¢in inanmadig1 bir seyi savundugu goriilmektedir. Deneklerden
bazilar1 ise grubun dogru cevabi verdigini diisiinerek kendi dogrularindan siiphe
ettiklerini sdylemislerdir. Uyma davranist ile ilgili bir bagka 6nemli deney Muzaffer
Sherif (1936) tarafindan yiirtitilmistiir. Otokinetik etki deneyi olarak anilan bu
deneyde Sherif (1936), katilimcilarin daha 6nce kendi normlarini olusturmus
olmalarina ragmen grupla birlikte deneye katildiklarinda ortak bir grup normu
olugturduklarini tespit etmistir. Bu deneyle, grup igerisinde bireylerin, fiziksel olarak
kendi gbzlemleri olan bir duruma kars: bile ortak grup normuna ayak uydurduklari
goriilmektedir (Abayhan, 2016: 42).

Sherif ve Asch’in yapmig olduklar1 bu deneyler, sosyal etkinin bilgilendirici ve
normatif rollerini agiklamaktadir. Asch’in yapmis oldugu deneyde normatif etki s6z
konusudur. Bu deneyde katilimcilar, kendi goriislerini onaylamak gibi bir amag
tasimamakta, grubun bilgisi karsisinda kendi bilgisinin yanlis olabilecegine yonelik
kaygi tagiyarak onlar gibi davranma egilimi sergilemislerdir. Sherif’in yapmis oldugu
deneyde ise bilgilendirici etki s6z konusudur. Bu deneyde katilimcilar dogru bilgiye
ulasma cabasiyla grup bilgisine bagvurmaktadirlar.

Sosyal etki, pazarlama literatiirinde farkli kavramlarla anilmaktadir. Bearden vd.
(1989: 473) sosyal etki kavramu igin Kisilerarasi etkiye karsi tiiketici duyarliligi
seklinde ¢evirebilecegimiz kavrami kullanmaktadirlar. Arastirmacilar, bu duyarlilik
diizeyini 6lgmek icin bir dlgek gelistirmislerdir. Referans grup etkisine duyarliligin
iki faktori bulunmaktadir. Bilgilendirici etki; tiiketiciler bilgi eksikligi
yasadiklarinda, uyaranlarin belirsiz oldugu durumlarda, kararsiz kaldiklar1 anlarda
veya bir sosyal anlagmazlikla karsilastiklarinda, normatif etki ise ait olduklari
gruplardan onay alma ihtiyaci duyduklarinda, kabul gorme arzularinda, grubu
memnun etme istegi oldugunda veya dislanma korkusu yasadiklarinda ortaya
¢ikmaktadir (Yildiz, 2016: 44). Bu baglamda normatif etki, diger bireylerin olumlu
beklentilerini karsilamak, bilgilendirici etki ise gerceklik ile ilgili kabuli diger
bireylerden elde edilen bilgi ile saglamak seklinde tanimlanmaktadir (Deutsch ve
Gerard, 1955: 629). Birey, sosyal etkiyi bilgilendirici olarak algiladiginda sosyal
etkinin bilgilendirici etkisindedir, zorlayict ve normlar dogrultusunda algiladiginda
ise sosyal etkinin normatif etkisindedir (Kagitgibasi, 1985: 371).
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Toplum igerisinde nasil davranacagimiz bilgisini edinme, grup tarafindan kabul
gbrme ve konumlanabilme ihtiyaglarinin sonucunda sosyal etki gerceklesmektedir
(Adas vd., 2022: 85). Her iki durumda da tiiketiciler bilingli veya bilingsiz bir sekilde
hareket etmektedirler. Bilgilendirici etkide elde edilen bilgiye iliskin, diger birey ve
gruplarin teyit etmesi, merak edilen bilgiye ulagma ¢abasi s6z konusu iken normatif
etkide ise bireyin kendi yapip ettikleri ile diger birey veya gruplarin yapip ettiklerinin
ortiisme beklentisi s6z konusudur (Karaca, 2016).

Silvera vd. (2008: 25) referans grup etkisine duyarliligin iki faktoriini su sekilde
acgiklamaktadirlar: Bilgilendirici rol, bireyin diger insanlar1 gdzlemleyerek veya
dogrudan bilgi arayarak firiinler hakkinda bilgi edinme egilimini 6l¢mektedir.
Normatif rol ise bireyin referans gruplari nezdindeki imajlarim1 tanimlamak veya
gelistirmek i¢in satin alimlar1 kullanma ihtiyaclarini ve satin alma karar1 verirlerken
bagkalarinin beklentilerine uyma istekliligini Slgmektedir. Bilgilendirici etkide
tiiketiciler i¢ diinyalarinda bir kabul yasarlarken normatif etki s6z konusu oldugunda
i¢ diinyalarinda herhangi bir kabul olmadan da gruba uygun davranis
sergileyebilmektedirler (Aronson vd., 2012: 465). Dolayisiyla bilgilendirici etkinin
normatif etkiye gore daha icsellestirilmis bir davranisa sebep oldugu séylenebilir.
Bilgilendirici etki, tiiketicilerin gézlemleyerek dgrendiklerine gore gerceklesmektedir
yani dolayli bir yan1 bulunmaktadir (Wang vd., 2012: 201; Kiliger ve Celik, 2018:
1054).

Tiiketici tutum ve davranislarinin sosyal etkilesim dogrultusunda etkilendigine iligkin
teorik yaklagimlara bakildiginda Cift Asamali Akig Teorisi (Katz ve Lazarsfeld,
1955), Gerekgeli Eylem Teorisi (Ajzen ve Fishbein, 1969) ve Planli Davranis Teorisi
(Ajzen ve Fishbein’in 1980) karsimiza ¢ikmaktadir.

Cift Asamali Akis Teorisi’ne gore kitle iletisim araglarindan gelen bilginin aktarimi
iki farkli asamada gelismektedir (Katz ve Lazarsfeld, 1955). Birinci asamada kitle
iletisim araglarindan gelen bilgiler, 6nce fikir liderlerini etkilemektedir. Fikir liderleri
bu bilgileri kendi algi siizgeglerinden gegirerek yorumlarlar ve bilginin bu halini diger
bireylere aktarirlar. Dolayisiyla hedef, kaynak olan fikir liderlerinden
etkilenmektedir. Kitle iletisim araglari tarafindan yayilan bilginin tiiketicileri nasil
etkiledigine iligkin gelistirilen bu teori, referans gruplarinin karar verme tizerindeki
etkisine dair bir anlayis olusturmustur.

Gerekeeli (Diisiiniilmiis) Eylem Teorisi (Ajzen ve Fishbein, 1969), tiiketicilerin bir
duruma karst gelistirdikleri tutumlarinin niyetlerini etkiledigi, niyetlerinin de
davranislarint etkiledigi temeline dayanmaktadir. Bu teoriye gore tiiketicilerin
davranislari, belirli bir davranis1 gergeklestirmeye yonelik niyetlerine baghdir ve
birey, bir davranisi gergeklestirirken iradesini kullanmaktadir. Tiiketiciler, kendi
bilgileri ile davraniglarinin sonuglarint degerlendirmekte ve etkisine gore o davranisi
gergeklestirip gergeklestirmeyeceklerine karar vermektedirler (Yildirir ve Kaplan,
2018: 27). Ancak bu karar1 verirken birey, olumlu bir tutum benimsemis olsa da
referans gruplarmin o durumla ilgili degerlendirmelerini dikkate alarak hareket
etmektedir.

Planlanmig Davranig Teorisi (Ajzen, 1991) toplumsal davranigin ortaya ¢ikma
sebebinin niyet oldugu ve planlanmis olarak ortaya ¢iktigi fikrine dayanmaktadir.
Gerekeeli Eylem Teorisi’nin gelistirilmis halidir. Ajzen (2012), bireyin iradesi diginda
da davranislar sergiledigini bu nedenle Gerekgeli Eylem Teorisi’nin yetersiz kaldigini
belirtmektedir. Bireyler, bir davranisla ilgili cok sayida inanci olsa da eyleme gegecegi
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zaman bu inanglarindan sadece bazilarimi dikkate almaktadir (Mercan, 2015: 5).
Davraniga yonelik niyet giiglendik¢e o davranisin ortaya ¢ikma olasilig1 artmaktadir.
Davranisa yonelik niyet; iyi-kotli ayrimi (davranisa yonelik tutum), davranisa yonelik
bireyin algiladig1 sosyal baski (6znel norm), davranisi yapmaya yonelik kolay-zor
bulma (algilanan davranis kontrolii) olmak iizere li¢ faktdrden etkilenmektedir. Birey,
davranisinin - sonucunu iyi veya kotii olarak degerlendirmekte, toplumun
beklentilerinikargilamaya yonelik istekliligini 6lgmekte ve son olarak davranist
yapmaya ig¢sel veya digsal olarak kendisini ne kadar yeterli bulduguna goére eyleme
doniistiirmektedir.

Goriildigu gibi bireyler, toplumun beklentilerine yonelik hareket edebildikleri gibi
toplumun inang ve degerlerinden etkilenmekte hatta bagkalarmin anilarini kendi
anilart gibi hafizalarina kaziyabilmektedirler. Bu konu ile ilgili arastirmalar yapan
Elizabeth F. Loftus Amerikali bir psikologdur. Insan hafizas: ile ilgilenen Loftus,
bagkalarindan alinan bilgi veya telkinlerle olusan “sahte anilar” iizerine galigmalar
yapmugtir. Sahte anilar, gercekte olmasa dahi kisinin hayal diinyasina bir bagkasi
tarafindan yerlestirilebilir anilardir (Loftus, 1974). Loftus, sahte anilarla ilgili yapmis
oldugu bir deneyde goniillii katilimcilara birbiriyle ¢arpisan araba goriintiilerini
izletmistir. Daha sonra goniillillerden, kayitlarin igerigini anlatmalart istenmistir.
Katilimeilara kayitlart hatirlatma amaciyla cesitli ifadeler kullanacagini sdyleyen
aragtirmaci, ¢arpigmay1 ifade etmek i¢in her bir katilimciya vuruldu, carpistt veya
pargalandi gibi farkli kelimeler secerek aktarmistir. Katilimcilardan beklenilen ise
araglarmn hizlar1 ile ilgili fikirlerini belirtmeleridir. Deney sonucunda temas
kelimesinin kullanildigi katilimeilarin araglarin hizini diisiik tahmin ettikleri, ¢arpma
ifadesinin  kullanildigi  katilimcilarin = ara¢  hizlarin1  yitksek tahmin ettikleri
goriilmiistiir. Bu deneyle birlikte Loftus, bireylerde sahte anilarin olusturulabilecegini
kesfetmistir.

Bireylerde sahte anilar olusturulabilecegi fenomeni gibi, kitlelerin de sahte anilarla
gercek olmayan seylere inanabildikleri de goriilmektedir. Bu fenomenin adi da
Mandela etkisidir. Nelson Mandela, Giiney Afrikali bir aktivisttir ve Giiney Afrika
Cumbhuriyeti’nin ilk siyahi devlet bagkanidir. Mandela 2013 yilinda vefat ettiginde,
toplumdaki bir¢ok kisinin Mandela’nin aslinda ¢ok daha 6nceden 80°li yillarda
hapisteyken 6ldiigiinii zannettigi goriilmiistiir. Bu durum, kitlesel olarak dogru bilinen
yanliglar olarak tanimlanmaktadir (Liv ve Greenbaum, 2020). Mandela etkisi, bir olay
gerceklesmemis oldugu halde biiyiik kitleler tarafindan gerceklesmis oldugunun
sanilmasidir (Smith, 2020). Tam tersi bir sekilde ger¢eklesmis bir olaym
gergeklesmediginin sanilmasit da ayni fenomeni ifade etmektedir. Benzer Kitlesel
yanilgilarm farkli olaylarda da karsimiza giktig1 gériilmektedir. Ornegin diinyaca iinlii
kutu oyunu olan Monopoly oyununun maskotu olan adam figlirinde gozlik
oldugunun sanilmasi gibi. Belki de bu maskotun aslinda gozliiksiiz oldugu su anda
okuyucu tarafindan fark edilecektir. Bir baska 6rnek yine diinyaca iinlii Mickey
Mouse ¢izgi film karakterinden verilebilir. Toplumdaki bir¢ok kisi, bu ¢izgi film
karakterinin pantolon askist oldugunu diisinmektedir. Hatta pantolon askist olmadigi
soylendiginde ikna olmak icin Mickey Mouse fotografina bakma ihtiyaci
duymaktadirlar. Elbette bu ¢izgi film kahramaninin pantolon askis1 bulunmamaktadir.
Benzer sekilde bir baska cizgi film karakteri olan Pikachu’nun kuyrugunda siyah bir
¢izgi oldugunun sanilmasidir. Halbuki Pikachu’nun kuyrugunda béyle bir ¢izgi
bulunmamaktadir. Son olarak La Vache Qui Rit peynir markasinin {izerinde yer alan
inek resminde, inegin burnunda halka oldugunu iddia eden bir¢cok insan
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bulunmaktadir. Ancak resme bakildiginda bu inegin burnunda halka olmadig:
goriilecektir.

Sonug olarak yanlis dahi olsa kitlesel inanglar veya anilarin olustugu goriilmektedir.
Literatiire kazandirilmak istenilen kolektif referans kavrami da bu durumun
orneklerinden biridir. Tiiketiciler, kisisel olarak begenmeseler dahi bagkalarinin
begenilerini igsellestirerek fikirlerini degistirebilmektedirler. Ilgili literatiirde bu
stireci agiklayabilecek en uygun kavram referans grup etkisine duyarliliktir.

Referans grup etkisine duyarlilikla ilgili yapilmis olan ¢esitli arastirmalar
bulunmaktadir. Batra vd. (2001), normatif etkiye yatkinlik arttikca tiiketicilerin giyim
gibi gbze carpan iriinleri stil ve itibar gibi daha gozle goriiniir 6zelliklerine gore
degerlendirdiklerini belirtmektedirler. Yiiksek normatif etkiye yatkinlik, tiiketicilerin
gbze carpan faydalara deger vermelerine sebep olmaktadir (Batra vd., 2001). Bir
bagka aragtirmada Sen vd. (2001), yiiksek normatif etkiye yatkinligi olan tiiketicilerin
iiriin boykotlarini desteklemeye daha kolay ikna olduklarini tespit etmislerdir. Wooten
ve Reed (2004), normatif etkiye yatkinligin, dislanma gibi sonuglarla ters iliskili
oldugunu tespit etmislerdir. Arastirmacilar yiiksek normatif etkiye yatkinligin
koruyucu egilim islevi oldugunu belirtmektedirler. Clark vd.(2007), normatif etki ile
statii tiiketimi arasinda anlamli bir iligki oldugunu belirtmektedirler. Huang vd. (2010)
algilanan kisisel ekonomik zorlugun ve referans grubu iiyelerinin normatif etkisinin
tiikketici diismanlig1 tizerinde olumlu bir etkisi oldugunu tespit etmislerdir. Ercis vd.
(2018) benzer sekilde normatif etkinin yabanci triinlere diismanlik tizerinde etkili
oldugunu gérmiislerdir. Aslaner ve Aydin (2020) influencerlarin bilgilendirici etkisi
oldugunu ancak normatif etkisi olmadigini (6zellikle Y kusag: tiiketiciler igin)
sOylemektedirler. Ocak (2021), bilgilendirici etki ve normatif etki arasinda pozitif
yonde bir iliski oldugunu tespit etmistir. Gorgiilii ve Kosova (2021) ise tiiketicilerin
bilgi kalitesi, kaynag1 ve hacmi yerine normatif etkiden kaynakli satin alma karar1
verdiklerini tespit etmislerdir. Bilbil ve Toku (2021), normatif etkinin sosyal
karsilastirma iizerindeki etkisinin bilgilendirici etkiye gore daha giiglii oldugunu
soylemektedirler. Toku ve Bilbil (2022), aksesuar ve giyim kategorilerinde
kisilerarasi etkiye duyarliligin yiiksek oldugunu belirtmektedirler.

Ayrica gesitli arastirmalarda normatif etkinin statii tiiketimine ve gosterisgi tiikketime
diiskiin tiiketicilerde daha yiiksek oldugu goriilmiistiir (Schroeder, 1996; Marcoux vd.,
1997; O’cass ve McEwen, 2004). Farkli arastirmalarda da referans gruplarinin,
tiiketim davraniglarmi farkli sekillerde etkiledigi kanitlanmistir. Ornegin sosyal
etkinin yesil satin alma davranisini etkiledigi goriilmiistiir (Salazar vd., 2013; Costa
vd., 2014; Korkmaz vd., 2016; Onurlubas, 2019: 455). Dolayisiyla referans grup
etkisine duyarliligin cesitli iiriin gruplarinda ne diizeyde oldugu da ¢alismalara konu
olmustur. Bearden ve Etzel (1982), kamusal ve 0Ozel tliketilen liikks iirlinlerde
bilgilendirici etkinin daha yiliksek oldugunu gérmiislerdir. Childers ve Rao (1992),
Bearden ve Etzel’in calismalarini tekrarlayici nitelikte bir arastirma yiiriitmiisler ve
¢ekirdek ailelerde genis ailelerin aksine, bir bireyin etkilenme derecesinin, kamusal
Ozel flriinler ve markalara gore onemli Olgiide daha yiiksek oldugunu tespit
etmislerdir. Makgosa ve Mohube’e (2007) gore kamusal liiks iriinler igin normatif
etki yiiksekken, o6zel liiks friinler icin bilgilendirici etki daha yiiksektir.
Arastirmacilara gore daha az goze carpan iiriinlerde akran etkisi azalmaktadir ancak
0zel ihtiyaglarin Ozel liikslerden ¢ok daha fazla nesiller arasi aktarimi oldugu
goriilmiistiir. Kulviwat vd. (2009), sosyal etkinin kamusal iiriinler tizerinde daha etkili
oldugunu tespit etmislerdir. Filieri’nin (2015), elektronik agizdan agiza pazarlamada
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bilgilendirici etkinin rezervasyon yapma niyeti tizerinde etkisi oldugunu tespit
etmistir.

Gorildigi gibi ilgili literatiirde, bilgilendirici ve normatif etkinin satin alim
sonrasinda etkisini gosteren bir durumun ele alinmadig gériilmektedir. Bu ¢aligmada
ise daha Once begenmedigi veya herhangi bir Onyargi nedeniyle satin almak
istemedigi bir iiriinii referans gruplar1 aracilifiyla satin almig tiiketicilerin hangi
faktorden etkilendigi ele alinmistir. Boylece tiiketicilerin bilgilendirici etkiden sonra
m1 yoksa normatif etkiden sonra m1 ikna olduklarmin anlagilmasi hedeflenmektedir.

2. Metodoloji

2.1. Arastirmanin Amaci

Bu aragtirmada, dnceden {iriinle ilgili olumsuz bir fikri olan tiikketicilerin, referans grup
etkisiyle tirlinii satin aldiktan sonraki memnuniyetleri ile referans grup etkisine
duyarliligin iki boyutu olan bilgilendirici ve normatif etkinin iligkisi incelenmistir.
Arastirma kapsaminda ayrica referans grup etkisine duyarlilik ile demografik
ozellikler ve iiriin gruplar arasindaki iligki de ele alinmigtir.

2.2. Arastirmanin Onemi

Dijital ¢agda bilgiye ulasabilme kaynaklarinin artmas, erisilebilen siirsiz bilgi, tim
bu siirecin ¢ok hizli yapilabilme imkéam ve iiriin gesidinin ¢oklugu gibi sebepler,
tiikketicilerin satin alma karar siireclerini zorlastirmaktadir. Tiketicileri satin almaya
ikna etme siireci de giderek zorlagmaktadir ve bu ikna siirecinde referans gruplarinin
onemli bir etkisi bulunmaktadir (Hsu vd., 2006). Bu noktada tiiketicilerin zihinsel
kodlamalarina, 6z referanslarina ve hatta bu caligma ile literatiire yeni bir kavram
olarak eklenmesi hedeflenen “kolektif referans” bilgileri 6nem arz etmektedir.
Tiketiciler, herhangi bir {iriine iliskin dnceden olumsuz bir fikre sahip olsa dahi
referans grup etkisiyle o iiriinii denemekte ve o iiriinden memnun kalabilmektedir. Bu
stiregte referans gruplarin bilgilendirici mi veya normatif mi etkili oldugu tespit
edildiginde,  isletmelerin tiiketicilere  yoOnelik  tutundurma  g¢alismalari
sekillendirilebilecektir. Ayni zamanda tiiketicilerin hangi iiriin grubundan hangi
referans grubu duyarlilign faktoriiniin etkisinde kaldigi tespit edildiginde iiriin
gruplarma gore, referans grup etkisine yonelik stratejiler gelistirilebilir. Bu ¢alisma
araciligiyla riin grubundaki etkili olan faktdre gore referans gruplari araciligiyla
mesajlarin tiiketicilere istenilen sekilde iletilmesi saglanabilecektir. Bu ¢alismanin
hem isletmelere sunacagi Onerilerle hem de konusu itibariyle 6zgiin olmasi ve
literatiire yeni bir kavram kazandiracak olmasi nedeniyle alan yazinina degerli bir
katki sunacagina inanilmaktadir.

2.3. Arastirmanin Orneklemi

Bu calismada, nicel aragtirma kapsaminda anket yontemi kullanilacaktir. Caligmanin
evreni 18 yasindan biiyiik tiiketicilerden olusmaktadir. Arastirmada kolayda
ornekleme yontemi kullanilmistir. Bu yontemle 728 tiiketiciye anket uygulanmistir.
Orneklem biiyiikliigii; 0.05 6rnekleme hatasi, p=0.05, q=0.05 giiven araliginda olacak
sekilde evrenin 1 milyon-100 milyon arasinda oldugunda 384 olmasi gerekmektedir
(Yazicioglu ve Erdogan, 2004: 49-50). Bu nedenle katilimer sayisinin yeterli oldugu
goriilmiistiir. Kolayda 6rnekleme, kolay ulasilabilen birimlerin aragtirmaci tarafindan
secilmesidir. Bu yontemde arastirmacinin yargilar1 belirleyicidir ve 6rnek kesimin
secimi tesadiifi degildir. Yaygin olarak kullanilan bu yontem; kolay, ekonomik ve
hizl1 bir yontemdir. Anketler; 2022 yili Temmuz ve Eyliil aylar1 arasinda yaklagik 3
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ay yayimda kalmis, online ve yiiz yiize olacak sekilde ytiriitiilmistiir. Online anketler;
e-postalarda, sosyal medyada yer alan gesitli platformlarda ve online sohbet
uygulamalarinda paylasilmistir. Yiiz yiize anketler ise Ankara ve Samsun’da cesitli
aligveris merkezleri ve kamuya agik alanlarda yapilmistir.

2.4. Veri Toplama Yoéntemi ve Araci

Caligmada kullanilan anket, li¢ boliimden olugmaktadir. Birinci boliimde tiiketicilere
su sorular yoneltilmigtir: "Daha 6nce deneyimlemediginiz ancak arkadaslarinizdan,
ailenizden veya sosyal medya gibi bir platformdan duyarak/6grenerek denemeye karar
verdiginiz bir {irlin oldu mu? (bu soruya hayir cevabi veren tiiketicilerle anket
sonlandirilmistir), Deneyimlediginiz bu tiriinle ilgili daha 6énceden olusmus olumsuz
bir fikriniz var miydi?, Deneyimledigini bu iiriinden memnun kaldiniz mi? ve
Deneyimlediginiz bu {iriin(ler) hangi {irlin grubunda yer almaktadir?" sorular1 yer
almaktadir. Uriin gruplar1 ilgili literatiirden faydalanilarak hazirlanmistir (Bearden ve
Etzel, 1982; Childers ve Rao, 1992; Makgosa ve Mohube, 2007; Karaca, 2016).
Kamusal liiks iirlinler, yaygin olarak kullanilmayan dikkat ¢ekici iiriinlerdir (liiks
araba, cep telefonu.); 6zel liks triinler, yaygin olarak sahip olunmayan ve tiiketimi
bagkalarinca gozlenmeyen firiinlerdir (saat; bilgisayar); kamusal gerekli {iriinler,
tiiketimi birgok kisi tarafindan gozlemlenebilen ve kullanimi yaygin olan iiriinlerdir
(giysi, gida vb.), 6zel gerekli {irlinler, kullanim1 gézlemlenemeyen ancak kullanimi
zorunlu olan {iriinlerdir, segkin degillerdir (dig firgasi, havlu vb.) (Makgosa ve
Mohube, 2007). ikinci boliimde Bearden vd. (1989) tarafindan gelistirilen Referans
Grup Etkisine Duyarlilik Olgegi kullanilmistir. Bu 6lgek icin referans grup etkisi,
referans grup etkisine duyarlilik, referans gruplardan etkilenme bigimi, referans
gruplari etki bildirimleri veya sosyal etkiye karsi duyarlilik gibi isimler kullanildigi
goriilmektedir (Yang vd. 2007: 328; Tokgoz, 2019: 293; Barutgu ve Siitiitemiz, 2019:
54; Kavak ve Dinger, 2020: 199). Bu ¢alismada bu 6lgek, Referans Grup Etkisine
Duyarlilik Olgegi seklinde kullanilmistir. Bu 6lgek, 12 ifadeden olusmaktadir ve 8
ifadesi normatif referans grup etkisini, 4 ifadesi bilgilendirici referans grup etkisini
6lgmektedir. Bu olgek; tiiketicilerin diger gruplarin fikirleriyle ilgili endise,
beklentilere uyma ve onlari taklit etme egilimlerini 6lgmektedir (Bearden vd., 1989:
473). Olgekte yer alan ifadeler, 5'li Likert Slgeginde sorulmustur (1-Kesinlikle
Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3-Kararsizim, 4-Katiliyorum, 5-Kesinlikle
Katiliyorum). Tiiketicilerin referans gruplardan etkilenme bicimlerini dl¢en ifadelerin
Tiirkgesi, Kavak ve Dinger (2020) tarafindan yapilmis ¢calismadan almnustir. Ugiincii
boliimde ise katilimcilarin cinsiyet, yas, egitim ve gelir durumlarinin soruldugu
demografik bilgiler yer almaktadir. Calismanin 26.08.2022 tarihli, 2022/705 say1l1
“Etik Kurul Onay1”, Ondokuz Mayis Universitesi Sosyal ve Beseri Bilimler Etik
Kurulu’ndan alimmustir.

2.5. Arastirmanmin Hipotezleri ve Modeli

Silvera vd. (2008), referans gruplarinin bilgilendirici ve normatif roliiniin anlik satin
alma egilimi iizerinde etkisi oldugunu belirtmektedirler. Karaoglan vd. (2021)
normatif etkinin satin alma niyetinde dogrudan etkisi oldugunu belirtmektedirler. Bu
baglamda arastirma kapsaminda asagidaki hipotezler kurulmustur:

H1. Tiiketicilerin bilgilendirici etki referans grubu etkisiyle satin aldiklar1 tirtinden
memnun kalip kalmama durumlar: farklilik gdstermektedir.
H2. Tiketicilerin normatif etki referans grubu etkisiyle satin aldiklari iiriinden
memnun kalip kalmama durumlar: farklilik gdstermektedir.
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Karaca (2016), iiriin gruplarina gore siniflandirarak yapmis olduklar: arastirmalarinda
kamusal liiks tirlinlerin satin alinmasinda, referans gruplarinin bilgilendirici etkisinin
daha fazla oldugunu tespit etmistir. Bu baglamda aragtirma kapsaminda asagidaki
hipotezler kurulmustur:

H3. Referans gruplarmin bilgilendirici etki faktorii agisindan iiriin tipleri arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir.

H4. Referans gruplarinin normatif etki faktorii agisindan {irlin tipleri arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir.

Khare vd., (2012), 18-24 yas araligindaki kadin tiiketicilerin, kendilerinden biiyiik
kadinlara gore bilgilendirici ve normatif etkiden daha ¢ok faydalandiklarini
sOylemektedirler. Ancak bazi aragtirmalara gore geng tiiketiciler i¢in bilgilendirici
etkinin normatif etkiye gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir (Singh vd., 2003; Xie
ve Singh, 2007; Barutgu ve Siitiitemiz, 2019). Tokgdz (2019), erkek tiiketicilerin
normatif etkiye bilgilendirici etkiden daha duyarli olduklarini belirtmektedir. Toku ve
Bilbil (2022) ise kadinlarin bilgilendirici etkiye duyarliliklarinin daha yiiksek
oldugunu ancak normatif etkide cinsiyet agisindan anlamli bir farklilik bulunmadigim
tespit etmiglerdir. Bu baglamda arastirma kapsaminda asagidaki hipotezler
kurulmustur:

H5. Referans gruplarinin bilgilendirici etki faktorii, tiiketicilerin demografik
ozelliklerine gore degismemektedir.

H5a. Referans gruplarinin bilgilendirici etki faktord, tiiketicilerin yas gruplarina gore
degismemektedir.

H5b. Referans gruplarimin bilgilendirici etki faktori, tiiketicilerin cinsiyetlerine gore
degismemektedir.

H5c. Referans gruplarinin bilgilendirici etki faktorii, tiiketicilerin egitim diizeyleri ne
gore degismemektedir.

H5d. Referans gruplarinin bilgilendirici etki faktorii, tiiketicilerin gelir diizeylerine
gore degismemektedir.

H6. Referans gruplarinin normatif etki faktorii, tiiketicilerin demografik 6zelliklerine
gore degismemektedir.

Hé6a. Referans gruplarinin normatif etki faktorii tiiketicilerin yas gruplarma gore
degismemektedir.

H6b. Referans gruplarmmin normatif etki faktorii tiiketicilerin cinsiyetlerine gore
degismemektedir.

Hé6c. Referans gruplarinin normatif etki faktorii tiiketicilerin egitim diizeyleri ne gore
degismemektedir.

Hé6d. Referans gruplariin normatif etki faktorii tiiketicilerin gelir diizeylerine gore
degismemektedir.

2.6. Verilerin Analiz Yontemi

Veriler IBM SPSS V23 ve IBM AMOS V24 ile analiz edilmistir. Olgeklere ait yapi
gegerlilikleri agiklayici faktor analizi ve dogrulayici faktor analizi ile incelenmistir.
Agiklayici faktor analizinde faktor ¢ikarimi i¢in temel bilesenler analizi metodu ve
dondiirme islemi i¢in de varimax yontemi kullanilmistir. Dogrulayict faktor
analizinde ise hesaplama yontemi olarak ML (Maximum likelihood) kullanilmistir.
Bu aragtirmada veriler normal dagilim gdstermemis olup parametrik testler
uygulanmamigtir. Gruplara gore normal dagilim incelenmistir. Normallik testi
varsayimlar1 gozlem sayilarina gore yapilmaktadir. Gozlem sayis1 50°den kii¢iik olan
gruplar i¢in Shapiro-Wilk testi ve 50 ve lizerinde olan gruplar i¢in ise Kolmogorov-
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Smirnov testi ile incelenmistir. En az bir grubun normal dagilim gdstermemesi
durumunda parametrik olmayan testler ile analizler yapilmaktadir.

Tablo 1. Bilgilendirme Puanina Ait Normallik Sonuclari

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Testist. SD p Testist. SD p

3.Deneyimledigini bu iiriinden memnun
kaldimiz mi1?
Evet 0,106 419 <0,001 0,945 419 <0,001
Hayir 0,119 309 <0,001 0,958 309 <0,001
4.Deneyimlediginiz bu iirlin(ler)
asagidakilerden hangi iiriin grubunda
yer almaktadir?
Kiyafet, gida, ayakkab1 vb. (Kamusal
gerekli tirlinler)
Gezi, giines gozIligii, kol saati vb.
(Kamusal liiks tirtinler)
Deodorant, dis macunu temizlik
malzemesi vb. (Ozel gerekli iiriinler)
Cep telefonu, bilgisayar, fotograf
makinesi vb. (Ozel liiks iiriinler)

0,177 171 <0,001 0,915 171 <0,001
0,183 187 <0,001 0,884 187 <0,001
0,115 179 <0,001 0945 179 <0,001

0,124 191 <0,001 0,957 191 <0,001

Cinsiyet
Erkek 0,122 275 <0,001 0,944 275 <0,001
Kadin 0,120 306 <0,001 0,946 306 <0,001
Yas
18-28 0,131 123 <0,001 0,939 123 <0,001
29-39 0,114 179 <0,001 0,952 179 <0,001
40-50 0,123 197 <0,001 0,939 197 <0,001
51 ve lizeri 0123 82 0,004 0942 82 0,001
Egitim Durumu
Doktora 0,202 43 <0,001 0913 43 0,003
ikdgretim 0,134 53 0,018 0958 53 0,058
Lisans 0,121 233 <0,001 0,939 233 <0,001
Lise 0,153 112 <0,001 0,921 112 <0,001
On Lisans 0,106 88 0,017 0954 83 0,004
Yiiksek Lisans 0,160 52 0,002 0936 52 0,008
Aylik Bireysel Net Gelir
11.501-14.500 TL 0,120 149 <0,001 0,953 149 <0,001
14.501 TL tizeri 0,144 93 <0001 0939 93 <0,001
5.500-8.500 TL 0,124 118 <0,001 0,944 118 <0,001
8.501-11.500 TL 0,121 119 <0,001 0,945 119 <0,001
Asgari iicretten az 0,166 102 <0,001 0,913 102 <0,001

SD: Serbestlik derecesi

Gruplara gore normallik sonuglar1 incelendiginde bilgilendirme puaninin normal
dagilmadig1 gézlemlenmistir (p<<0,050).
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Tablo 2. Normatif Puanina Ait Normallik Sonuclar:

Kolmogorov-Smirnov Shapiro-Wilk
Testist. SD p Testist. SD p
3.Deneyimledigini bu iirtiinden memnun
kaldimiz mi1?
Evet 0,178 419 <0,001 0,916 419 <0,001
Hayir 0,131 309 <0,001 0,966 309 <0,001
4.Deneyimlediginiz bu iiriin(ler)
asagidakilerden hangi iiriin grubunda
yer almaktadir?
Kiyafet, gida, ayakkabi vb. (Kamusal 4 508 179 <9001 0,018 171 <0,001
gerekli liriinler)
Gezi, giines gozIigi, kol saati vb. 0122 187 <0001 092 187 <0,001
(Kamusal liiks iirtinler)
Deodorant, di macunu temizlik 0130 179 <0,001 0933 179 <0,001
malzemesi vb. (Ozel gerekli iiriinler)
Cep telefonu, bilgisayar, fotograf
makinesi vb. (Ozel liiks iiriinler) 0193 191 <0001 0946 191 <0001
Cinsiyet
Erkek 0,203 275 <0,001 0914 275 <0,001
Kadin 0,174 306 <0,001 0,918 306 <0,001
Yas
18-28 0,209 123 <0,001 0,894 123 <0,001
29-39 0,184 179 <0,001 0916 179 <0,001
40-50 0,179 197 <0,001 0,917 197 <0,001
51 ve lizeri 0,206 82 <0,001 0,926 82 <0,001
Egitim Durumu
Doktora 0,181 43 0,001 0925 43 0,008
Tlkdgretim 0,221 53 <0,001 0917 53 0,001
Lisans 0,175 233 <0,001 0,904 233 <0,001
Lise 0,165 112 <0,001 0,932 112 <0,001
On Lisans 0,203 88 <0,001 0,892 88 <0,001
Yiiksek Lisans 0,245 52 <0,001 0,848 52 <0,001
Aylik Bireysel Net Gelir
11.501-14.500 TL 0,174 149 <0,001 0,917 149 <0,001
14.501 TL tizeri 0,168 93 <0,001 0,917 93 <0,001
5.500-8.500 TL 0,232 118 <0,001 0,897 118 <0,001
8.501-11.500 TL 0,196 119 <0,001 0,887 119 <0,001
Asgari iicretten az 0,169 102 <0,001 0,932 102 <0,001

SD: Serbestlik derecesi

Gruplara gore normallik sonuglart incelendiginde normatif puaninin
dagilmadig1 gézlemlenmistir (p<0,050).

normal

Ikili gruplara gére normal dagilmayan verilerin karsilastirilmasinda Mann Whitney U
testi kullamldi. Ug ve iizeri gruplara goére normal dagilmayan degiskenlerin
karsilastirilmasinda Kruskall Wallis H testi kullanilmigtir ve ¢oklu karsilastirmalar
Dunn testi ile incelenmistir. Analiz sonuglart nicel veriler i¢in ortanca (minimum-
maksimum) seklinde sunulmustur. Onem diizeyi p<0,050 olarak alnmustir.
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3. Bulgular

Katilimcilara ait demografik veriler Tablo 3’teki gibidir.

Tablo 3. Demografik Ozellikler

Frekans (n)  Yiizde (%)

Cinsiyet
Kadin 386 53,02
Erkek 342 46,97
Yas
18- 28 yas arasi 152 20,87
29-39 yas arasi 229 31,45
40-50 yas arasi 245 33,65
51 yas ve tizeri 102 14,01
Egitim durumu
Tkogretim 70 9,61
Lise 139 19,09
On Lisans 104 14,28
Lisans 288 39,56
Yiiksek Lisans 66 9,06
Doktora 61 8,37
Aylik gelir
Asgari licretten az 122 16,75
5.500-8.500 TL 151 20,74
8.501-11.500 TL 150 20,60
11.501-14.500 TL 189 25,96
14.501 TL tizeri 116 15,93
Deneyimlenen iiriinden memnun kaldiniz m1?
Hayir 419 57,55
Evet 309 42,44

Referans Grup Etkisine Duyarlilik Olgegi’ne iliskin aciklayici faktor analizi Tablo
4’te sunulmustur.

Tablo 4. Referans Grup Etkisine Duyarhlik Ol¢egi Aciklayic1 Faktor Analizi

Normatif  Bilgilend Extraction

Etki irici Etki  (Cikarim)

M1. 0,798 0,639
M2. 0,806 0,663
M3. 0,732 0,554
M4. 0,650 0,486
M6. 0,796 0,641
M7. 0,559 0,441
M8. 0,672 0,501
M10. 0,733 0,556
M11. 0,762 0,581
Ozdeger 2,616 2,446

VAO 29,070 27,178

KVAO 29,070 56,248
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VAO: Varyans agiklama orani, KVAQO: Kiimiilatif varyans agiklama orani, K-M-0=0,793;
Barlett's testi=1904,269, p<0,001

Agiklayici faktor analizinde faktor ¢ikarimi igin temel bilesenler analizi metodu ve
dondiirme islemi icin de varimax yontemi kullamlmistir. Ik analiz sonucunda bir
maddenin iki farkli faktor altinda yer almasi faktdr analizi igin kabul edilebilir bir
durum olmadigindan ve bir maddenin farkli faktorler altindaki degerleri arasindaki
farkin 0,1’den kii¢iik olmasi durumunda 6lgekten ¢ikartilmasi gerekmektedir. Madde
5, 9 ve 12 iki faktor altinda da yer aldig: icin Olgekten g¢ikarilmigtir. Toplamda 3
maddenin dlgekten ¢ikarilmasi sonrasinda tekrarlanan analiz sonucunda elde edilen
sonuglar Tablo 4’te sunulmustur. Bu maddeler ¢ikarildiktan sonra KMO degeri 0,793
ve Bartlett testi kikare degeri de 1904,269 (p<0,001) olarak elde edilmistir. Bu
degerler veri setinin faktor analizi i¢in uygunlugunu ortaya koymaktadir. 9 maddeden
olugsan Ol¢egin Extraction degerleri incelendiginde 0,3 tizerinde ve Anti-image
korelasyon matrisinde de kdsegen degerlerinin tamaminin 0,5’in tizerinde oldugu elde
edilmistir. Analiz sonucunda 2 faktdrlii bir yap1 ortaya konmustur. Faktor 1 toplam
varyansin %29,07’sini ve Faktor 2 toplam varyansin %27,18’ini agiklanmaktadir.
Toplamda 2 boyut ile toplam varyansin %56,25°lik kism1 agiklanmaktadir.

Referans Grup Etkisine Duyarlilik Olgegi’ne iliskin dogrulayici faktér analizi Tablo
5’te sunulmustur.

Tablo 5. Referans Grup Etkisine Duyarlilik Ol¢egi Dogrulayici Faktor Analizi

[<5)
g pt B2  S.hata Testist. p AVE  CR
= Faktor

M4 < Bilgilendirici 0582 1,000
M3 < Bilgilendirici 0.651 1,189 0095 12525 <0,001

0,452 0,766
M2 <--- Bilgilendirici 0,753 1,233 0,092 13,403 <0,001
M1 <--- Bilgilendirici 0,693 0,996 0,077 12,965 <0,001
M1l < Normatif 0,645 1,000
M0 < Normatif 0575 1,087 0097 11204 <0,001
M8  <— Normatif 0,666 1183 0090 13171 <0001 0390 0,761
M7 < Normatif 0624 1187 0096 12398 <0,001
M6 < Normatif 0607 1043 008 12,178 <0,001

B : Standartlagtinlms beta katsayisi, B? : Standartlagtirilmamis beta katsayisi

Toplam 9 madde ve 2 alt boyut ile olusturulan birinci diizey dogrulayici faktdr analizi
sonucunda 2 farkli modifikasyon islemi gerceklestirilmis ve uyum degerleri
incelendiginde CMIN/DF= 6,809, GFI=0,956, CFI=0,926, RMSEA=0,089,
SRMR=0,056 olarak elde edilmistir. CMIN/DF ve RMSEA kabul edilebilir sinirlar
igerisinde elde edilmemisken GFI, CFI ve SRMR indeksleri kabul edilebilir sinirlar
igerisinde elde edilmistir. Ayrica maddelere ait tiim yol katsayilari istatistiksel olarak
anlamli bulunmustur (p<0,001). Bilgilendirici alt boyutuna ait CR degeri 0,766 ve
AVE degeri 0,452 olarak elde edilmistir. AVE degeri 0,50'den diisiik olsa bile CR
degeri 0,6'dan yiiksek oldugu icin Fornell ve Larcker (1981) gore yapinin yakinsak
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gegerliligi saglanmistir. Normatif alt boyutuna ait CR degeri 0,761 ve AVE degeri
0,390 olarak elde edilmistir. AVE degeri 0,50'den diisiik olsa bile CR degeri 0,6'dan
yiiksek oldugu i¢in Fornell ve Larcker (1981) goére yapinin yakinsak gegerliligi
saglanmistir. Ayrica maddelere ait tim yol katsayilari istatistiksel olarak anlamli
bulunmustur (p<0,001). Faktorler arasi korelasyonlar ve MSV-ASV degerleri Tablo
6’da sunulmustur.

Tablo 6. Faktorler Aras1 Korelasyonlar ve MSV-ASV Degerleri

MSV ASV Bilgilendirici Normatif
Bilgilendirici 0,123 0,123 (0,672)
Normatif 0,123 0,123 -0,350* (0,625)

Not: Parantez i¢indeki degerler VASV degerlerini gostermektedir. *Spearman’s rho korelasyon
katsay1s1 (p<0,001).

Yap1 gecerliliginin saglanabilmesi i¢in MSV ve ASV degerlerinin AVE degerin
kiigiik olmas:1 ve faktdrler arasindaki korelasyon degerinin AVE'nin karekdkiinden
kiiciik olmas1 gerekmektedir. Bilgilendirici ve normatif puan arasinda negatif yonli
zayif diizeyde istatistiksel olarak anlamli bir iligki elde edilmistir (r=-0,350; p<0,001).
AVE'nin karekok ve MSV-ASV degerleri incelendiginde ise varsayimlarin saglandigi
goriilmis, faktorlerin ayrisim gecerliligi saglanmuistir.

Olgege ait standartlastirilmamis yol katsayilar1 ve standartlastirilmis yol katsayilarma
iligkin veriler Sekil 1 ve Sekil 2°de sunulmustur.

1.0
22
Bilgilendirici
1

Sekil 1. Referans Grup Etkisine Duyarhlik Ol¢egi Standartlastiriimams Yol
Katsayilan
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Bilgilendirici

Sekil 2. Referans Grup Etkisine Duyarhilik Ol¢egi Standartlastirilmis Yol
Katsayilar

Referans Grup Etkisine Duyarlilik Olgegi’nin gegerlilik ve giivenirlilik analizi Tablo
7’de sunulmustur.

Tablo 7. Referans Grup Etkisine Duyarhlik Ol¢egi’nin Gegerlilik ve
Giivenirlilik Analizi

Madde Madde :
Faktor Maddeler ~ Or@l2 S toplam silindiginde ~ Cronbach
ma sapma . s alfa
korelasyonu  Cronbach's alfa
5 M1 3,05 1,12 0,604 0,679
= M2 2,85 1,277 0,620 0,661
E M3 3,1 1,422 0,536 0,712 0,756
=)
T M4 3,09 1,338 0,474 0,743
M6 2,77 1,184 0,623 0,702
= M7 2,51 1,309 0,462 0,760
®
S M1 2,58 1,302 0,549 0,728
M11 2,29 1,068 0,561 0,726

Tukey’s Nonadditivity test (F=4,321; p=0,038), Hotelling’s T 2 (F=38,442; p<0,001)

Faktor 1 ve 2'nin ise cronbach’s alfa katsayilar1 sirasiyla 0,756 ve 0,771 olarak elde
edilmistir. Her iki boyutta olduk¢a giivenilir olarak elde edilmistir. Ayrica madde
toplam korelasyon katsayilarmin tamami 0,2’nin {izerinde elde edilmistir. Tukey’s
Nonadditivity testine 6lgekteki maddeler toplanabilir degildir (p=0,038). Hotelling’s
T 2 testine gore ise Olgekteki maddelerin farkli alt boyutlari olusturdugu
anlasilmaktadir. Yani tek boyutlu bir 6lgek olmadig anlagilmaktadir.

Katilimeilarin deneyimlenen iiriinden memnun kalma durumuna gore bilgilendirici
etki ve normatif etki puanlarinin karsilastirilmasi Tablo 8’de sunulmustur.
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Tablo 8. Deneyimlenen Uriinden Memnun Kalma Durumuna Gore
Bilgilendirici Etki ve Normatif Etki Puanlarinin Karsilastirilmasi

Hayir Evet Toplam Test ist p*
Bilgilendirici Etki 13 (4 - 20) 10 (5 - 20) 11(4-20) 299295 <0,001
Normatif Etki 12 (6 - 25) 11 (5-18) 11(5-25) 447085 <0,001

*Mann Whitney U testi, ortanca (minimum — maksimum)

Deneyimlenen iiriinden memnun kalma durumuna gore bilgilendirici etki puani
ortanca degerleri istatistiksel olarak anlamli bulunmustur (p<0,001). Memnun
kalmayanlarin bilgilendirici etki puan1 13 iken memnun kalanlarin bilgilendirici etki
puant 10 olarak elde edilmistir. Deneyimlenen {iriinden memnun kalma durumuna
gore normatif etki puani ortanca degerleri istatistiksel olarak anlamli bulunmustur
(p<0,001). Memnun kalmayanlarin normatif etki puan1 12 iken memnun kalanlarin
normatif etki puani 11 olarak elde edilmistir. Bu dogrultuda H1. ve H2. hipotezleri
reddedilememistir.

Deneyimlenen iiriin grubuna gore bilgilendirici etki ve normatif etki puanlarinin
karsilastirilmasi Tablo 9°da sunulmustur.

Tablo 9. Deneyimlenen Uriin Grubuna Gére Bilgilendirici Etki ve Normatif
Etki Puanlarimin Karsilagtirilmasi

Kamusal — Kamusal ¢ 4 ooekdi Ol liks  Test
gerekli likks o e - *
2. e urtnler urtinler ist.
urtnler urtnler
Bilgilendiri Com\b ) oMb ) 126,6
o 15(5-20° 11(5-20F 13(6-20)° 10(4-18F ~(,° <0001
Normalf11(6-17p 15(6-220 10(6-200 17(5-25F ga° <0001

*Kruskall Wallis H testi, a-c: Ayn1 harfe sahip gruplar arasinda fark yoktur, ortanca
(minimum — maksimum)

Deneyimlenen iiriin grubuna gore bilgilendirici etki puan1 ortanca degerleri arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmustur (p<0,001). Bu farklilik kamusal
gerekli {irlinler ve 6zel gerekli tirlinler ile kamusal liks {irtinler ve 6zel liikks iiriinler
arasindaki farkliliktan kaynaklanmaktadir. Kamusal gerekli tiriinler bilgilendirici etki
puani ortanca degeri 15, kamusal liiks {iriinler bilgilendirici etki puani ortanca degeri
11, 6zel gerekli tiriinler bilgilendirici etki puani ortanca degeri 13 ve 6zel liiks tirtinler
bilgilendirici etki puani ortanca degeri 10 olarak elde edilmistir. Deneyimlenen iiriin
grubuna gdre normatif etki puani ortanca degerleri arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir fark bulunmustur (p<0,001). Bu farklilik kamusal gerekli iirtinler ve 6zel gerekli
driinler ile kamusal liiks {riinler ve o6zel likks iriinler arasindaki farkliliktan
kaynaklanmaktadir. Kamusal gerekli iiriinler normatif etki puani ortanca degeri 11,
kamusal liks iiriinler normatif etki puani ortanca degeri 15, 6zel gerekli iirlinler
normatif etki puani ortanca degeri 10 ve 6zel liiks iiriinler normatif etki puani ortanca
degeri 17 olarak elde edilmistir. Bu dogrultuda H3 ve H4 hipotezleri
reddedilememistir.

Cinsiyete gore bilgilendirici etki ve normatif etki puanlarinin karsilastirilmast Tablo
10’da sunulmustur.
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Tablo 10. Cinsiyete Gore Bilgilendirici Etki ve Normatif Etki Puanlarinin

Karsilastirilmasi
Erkek Kadin Test ist p*
Bilgilendirici Etki 12 (4 - 20) 12 (5 - 20) 40516,5 0,439
Normatif Etki 11 (6 - 25) 11,5(5-24) 43245,0 0,560

*Mann Whitney U testi, ortanca (minimum — maksimum)

Cinsiyete gore bilgilendirici etki puani ortanca degerleri arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir fark bulunmamistir (p=0,439). Cinsiyete gore normatif etki puani ortanca
degerleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmamuistir (p=0,560). H5b.
ve Heéb. hipotezleri reddedilmistir.

Yasa gore bilgilendirici etki ve normatif etki puanlarinin karsilastirilmasi Tablo 11°de
sunulmustur.

Tablo 11. Yasa Gore Bilgilendirici Etki ve Normatif Etki Puanlariin
Karsilastirnlmasi

18-28 29-39 40-50 51 VEUZERI Testist. p*
Bilgilendirici Etki 11 (4-20) 12(6-20) 12(5-20) 12(6-20) 3,395 0,355
Normatif Etki 11(7-25) 11(6-22) 11(6-22) 11(5-24) 0505 0,918
*Kruskall Wallis H testi, ortanca (minimum — maksimum)

Yasa gore bilgilendirici etki puani ortanca degerleri arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir fark bulunmamistir (p=0,355). Yasa gore normatif etki puani ortanca
degerleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmamistir (p=0,918). Bu
dogrultuda H5a, H5b, H6a ve H6b hipotezleri reddedilmistir.

Egitim durumuna gore bilgilendirici etki ve normatif etki puanlarimin karsilagtiriimasi
Tablo 12’de sunulmustur.

Tablo 12. Egitim Durumuna Goére Bilgilendirici Etki ve Normatif Etki
Puanlarimin Karsilastirilmasi

Doktora lkogreti Lisans Lise O.n Y.ﬁksek T_est *
m Lisans  Lisans ist.
Bilgilendiri 12 12 12 11 13 145
i Etki (7-20) (4-20) (6-20) (5-20) (5-20) (6-20) HO01 0549
Normatif 12 1 11 12 11
Etki (7-22) (5-25) (6-22) (6-22) (7-24) (7-22) ©727 0242

*Kruskall Wallis H testi, ortanca (minimum — maksimum)

Egitim durumuna gore bilgilendirici etki puani ortanca degerleri arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir fark bulunmamigtir (p=0,549). Egitim durumuna gére normatif etki
puani ortanca degerleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmamistir
(p=0,242). Bu dogrultuda H5¢ ve H6c hipotezleri reddedilmistir.

Aylik bireysel net gelir gruplarina gore bilgilendirici etki ve normatif etki puanlariin
karsilastirilmasi Tablo 13’te sunulmustur.
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Tablo 13. Ayhk Bireysel Net Gelir Gruplarina Gore Bilgilendirici Etki ve
Normatif Etki Puanlarinin Karsilastirilmasi

Asgari

11501 14501 5500- 8501 AWM qeq
14500TL TLizeri 8500TL 11500TL & g P

Bilgilendii 12 12 12 12 12

i Etki 6-20) (6-20) (4-20)  (5-20) (5-20) 2266 0687

Normatif 12 12 11 11 13

Etki (6-22) (7-21) (5-25)  (6-22) (6-24) ©309 0081

*Kruskall Wallis H testi, ortanca (minimum — maksimum)

Aylik bireysel net gelir gruplarina gore bilgilendirici etki puani ortanca degerleri
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmamistir (p=0,687). Aylik bireysel
net gelir gruplarina goére normatif etki puani ortanca degerleri arasinda istatistiksel
olarak anlamh bir fark bulunmamigtir (p=0,081). Bu dogrultuda H5d ve Héd
hipotezleri reddedilmistir.

4. Sonuc¢

Referans gruplarinin ge¢miste de giliniimiizde de ¢ok etkili oldugu asikardir.
Teknolojik gelismeler referans gruplarina maruz kalma sekillerimizi degistirmis olsa
da tiiketiciler, hala diger tiiketicilerin yorumlarmi ve degerlendirmelerini merak
etmektedir. Bu nedenle bu ¢aligma, her daim 6nemli kalacak olan referans grup
etkisine duyarliligi ele almistir. Ayrica, daha dnce onyargili olunan bir iiriine karsi
referans grup etkisine duyarliligin ele alinmig oldugu bir arastirmaya
rastlanilmamistir. Bu ¢aligma ele aldig1 konu itibariyle 6zgiin bir ¢alisma olmasiyla
birlikte ilgili literatiire “kolektif referans” kavramini kazandirma gayesi nedeniyle de
onem tagimaktadir. Kolektif referans, toplumsal bir begeninin tiiketicide buldugu
yansima olarak diisiiniilebilir. Oyle ki tiiketiciler, olumsuz diisiindiikleri veya
onyargili olduklar tiriinlere iliskin degerlendirmelerini, bagkalarinin begenilerinden
etkilendikleri i¢in degistirebilirler. Tipki kolektif bir hafiza gibi, tiiketicilerdeki
kolektif bir begeni daha ¢ok tiiketicinin o iiriinii begenmesini saglayabilmektedir. Bu
durumun ise “kolektif referans” olarak kavramsallastirilmasi uygun goriilmiistiir.

Bu ¢alismada, daha 6nce olumsuz bir fikre sahip oldugu ve bu nedenle satin almadigi
bir {iriini, referans grubu etkisiyle satin aldiktan sonra memnun kalan tiiketicilerin
daha fazla oldugu goriilmiistiir. Ayrica elde edilen bulgulara gére memnun kalan
tiiketicilerde, referans grup bilgilendirici ve normatif etki puanlarinin birbirine ¢ok
yakin oldugu da gdriilmiistiir. Dolayistyla bu tiiketicilerin referans gruplarindan hem
normatif hem de bilgilendirici sekilde etkilendikleri sdylenebilir. Nitekim referans
gruplarinda normatif etki; goriinim ve sosyal statii ile ilgiliyken, bilgilendirici etki;
mesaj icerigi ve kaynak giivenirligi ile ilgilidir (Karaca, 2016). Bu tiiketicilerin,
kolektif bir etki ile olumsuz fikirlerini olumluya doniistiirdiikleri diistiniilmektedir.
Gruplarim veya kalabaliklarin memnun kaldig bir iirlinii deneyimlemeyi istemenin ve
“bu kadar ¢ok kisi begeniyorsa etkileyici bir 6zelligi vardir” diisiincesi ile satin
almanin ve hatta irinden memnun kalmanin kolektif referans etkisiyle olabilecegi
diisiiniilmektedir. Ornegin spesifik bir tad1 olan kiiflii peynirin tadim1 begenmeyen
tiiketiciler bulunabilmektedir. Ancak bazi tiiketicilerin, bu gibi iriinlerle ilgili
Onyargilar1 olmalarina ragmen o iiriinle ilgili sik sik olumlu bir referans aldiklarinda
fikirlerinin degisebilecegi ve iirlinii begenebilecekleri diisiiniilmektedir. Bu ¢aligmada
elde edilen verilerin bu duruma O&rnek olusturabilecek bulgular sundugu
goriilmektedir.
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Onceden olumsuz bir fikri olan ve satin aldiktan sonra o iirlinden memnun kalmayan
tiiketicilerin, daha ¢ok referans gruplarinin bilgilendirici etkisi altinda kaldiklan
goriilmektedir. Bu durumun da 6nyargili olunan iiriine iliskin bilgilendirme yaparak
bu o6nyargiyr asmanin normatif etkiye gore daha zor oldugunu gostermektedir.
Yapilan arastirmalarda da normatif etkinin farkli faktorlerde daha etkili oldugu
goriilmektedir (Batra vd., 2001; Sen vd., 2007; Clark vd., 2007; Huang vd., 2010).
Gorgiilii ve Kosova (2021) ise tiiketicilerin bilgilendirici etki yerine normatif etki ile
satin alma karar1 verdiklerini belirtmektedirler. Dolayistyla iiriinle ilgili olumsuz fikri
olan tiiketicilerin memnun kalabilmeleri i¢in bilgilendirici etki yaninda normatif
etkiye de ihtiyaci oldugu soylenebilir nitekim memnun kalan tiiketicilerin normatif
etki puanlarinin az da olsa bilgilendirici etkiden fazla oldugu goriilmektedir.

Arastirmada elde edilen bugulara gore referans gruplarinin bilgilendirici etkisinin
kamusal ve 6zel gerekli iiriinler i¢cin daha yiiksek oldugu goriilmektedir. Normatif etki
ise 6zel ve kamusal liiks iiriinler i¢in daha etkilidir. Tiiketicilerin 6zel ve kamusal liiks
iiriinleri sosyal statii ve gortiniirliik i¢in satin alabildikleri, gerekli olan iiriinlerde ise
daha ¢ok bilgiye ihtiya¢ duyduklari ¢linkii gerekli iriinlerin islevselliklerini daha
onemli oldugu disiiniildiigiinde bu sonug sasirtici degildir. Gosterise 6nem veren
tiiketiciler liiks iiriinler tiiketmektedirler (Dal vd., 2018). Ayrica statii tiikketimi ile
gbsteris tiikketimi arasinda iliski bulunmaktadir (Aslay vd., 2013). Ilgili literatiirde
irin gruplarma iliskin caligmalara bakildiginda ise Bearden ve Etzel (1982)
bilgilendirici etkinin kamusal ve liiks {iriinlerde daha etkili oldugu belirtmektedirler.
Makgosa ve Mohube (2007) ise 6zel liikks iirtinler i¢in bilgilendirici etkinin daha
yiiksek oldugunu sdylemektedirler.

Arastirma sonuglarma gore tiiketicilerin demografik o6zellikleri ile referans grup
etkisine duyarlilik arasinda bir iliski olmadig1 goriilmektedir. Tlgili literatiirde Toku
ve Bilbil (2022) de benzer sonuglara ulagsmiglardir.

Arastirmada elde edilen bu sonuglar dogrultusunda arastirmacilara ve isletmelere su
oneriler gelistirilmistir:

- Kamusal liks ve kamusal 6zel iiriin isletmeleri, normatif etkiyi dikkate
alarak miisterilerinin kazandiklar statiiye ve goriiniirliige dikkat c¢eken
miisteri yorumlarini online platformlarda daha goriiniir yapabilirler.

- Kamusal gerekli ve 6zel gerekli iiriin isletmeleri, bilgilendirici etkiyi dikkate
alarak bilgilendiren miisteri yorumlarini online platformlarda daha gériiniir
yapabilirler.

- Spesifik 6zellikleri olan ve daha se¢ici miisteri kitlesine hitap eden isletmeler
(kiflii peynir, hardal vb.) referans grup etkisine ¢ok daha fazla 6nem
vermelidirler. Bu isletmeler miisteri yorumlarint 6n plana ¢ikartmali,
kendilerine miisteri kazandiran miisterilerini odillendirecek faaliyetler

yiiriitmelidirler.

- Kolektif referans etkisinin daha iyi anlasilabilmesi i¢in arastirmacilar
deneysel arastirmalarla tiiketicilerin onyargili olduklar: {riinlere iliskin
degisen tepkilerini dlgebilirler. Ornegin bir {iriinii begenmedigini ifade eden
bir tiiketicinin referans etkisi sonrasi o iiriinii denediginde verdigi ndrolojik
tepkiler dlciilebilir.

- Benlik algis1 veya kolektif kimlik gibi kavramlarla kolektif referans kavrami
arasindaki iligki incelenerek referans grup etkisinde kolektif referans
kavraminin etkisi incelenebilir.
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Bu calisma, zaman ve maliyet acisindan ¢esitli kisitlar icermektedir. Bu kisitlar
nedeniyle anketler yaklasik ii¢ ay yaymda kalmistir ve 728 kisiye ulasilmustir.
Ulasilan tiiketici sayisinin yeterli oldugu goriilse de farkli sehir ve bolgelerden
tiiketicilere ulasilarak daha kapsamli sonuglar elde edilmesi saglanabilir.
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