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OZET

Bu aragtirmanin amaci segmenin oy verme davraniginin temel dinamiklerinin tiiketici davranisi perspektifinden incelenmesidir.
Bu amagla Tokat il merkezinde ikamet eden segmenlerden kolayda 6rnekleme yontemi ile segilen 280 segmene yiiz yiize anket
uygulanmigtir. Gegerli 252 anket iizerinden analizler gerceklestirilmistir. Elde edilen veriler SPSS ve LISREL paket
programlari araciligiyla analiz edilmistir. Tanimlayict istatistikler ve giivenilirlik analizi i¢in SPSS kullanildiktan sonra,
LISREL ile gozlenen degiskenlerle yol analizi ger¢eklestirilmistir. Aragtirma sonuglar1 se¢gmenlerin oy verme kararina iligkin
algiladiklar1 riskin siyasal ilgilenim ve bilgi arayisii etkiledigini gostermektedir. Ilgilenim, bilgi arayis1 ve siibjektif bilgi
diizeyi fikir liderligi algilarini etkilemektedir. Karara duyulan giiven ise karardan tatmin, kararin istikrari, bilgi arayisi1 ve
algilanan riski etkilemektedir. Bu sonuglar segmen karar siireci ¢iktilarinin, tipki tiiketici davranisindaki gibi tekrarlayan satin
alma siireglerine girdi teskil ettigini ve tiiketici davranis modellerinin segmen davranigini agiklamada kullanilabilecegini
gostermektedir.

Anahtar Kelimeler: Algilanan Risk, Ilgilenim, Fikir Liderligi, Segmen Davranisi, Tatmin, Giiven

ABSTRACT

The purpose of this study is to examine the basic dynamics of voting behavior from the perspective of consumer behavior. For
this purpose, face to face questionnaires were applied to 280 voters selected from the residents who reside in Tokat city center.
Analyzes were carried out via 252 valid questionnaires. The data were analyzed by SPSS and LISREL package programs. After
SPSS was used for descriptive statistics and reliability analysis, path analysis was performed with the observed variables with
LISREL. The results of the research show that the perceived risk of voters' decision to vote has an impact on political
involvement and information seeking. Political involvement, information seeking and subjective knowledge affect political
opinion leadership perceptions. Confidence in the decision affects the satisfaction, stability, information seeking and the
perceived risk. These results show that the outcome of the voter decision process is an input to repetitive voting processes, just
like in consumer behavior, and that consumer behavior models can be used to explain voter behavior.
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1. GIRiS

Gegmiste yalnizca mal ve hizmetlerin tiiketicilere ulastirilmasi ile ilgili gériilen pazarlama bilimi, Kotler
ve Levy’nin (1983) biiylik ses getiren ¢aligmalari sonrasinda sinirlarini ve kapsamini genisletmistir. S6z
konusu makalede mal ve hizmetlerin yami sira fikirlerin, oOrgiitlerin, kisilerin de pazarlanabilir
varliklardan oldugu vurgulanmistir. Kotler 2000 yilinda bu varliklara deneyimleri, olaylar ve
mekanlari, 6zellikleri ve bilgiyi de eklemistir (akt. Say ve Ekinci, 2003: 76). Bu yaklasim kar amagsiz
orgiitleri de pazarlanabilir varliklardan kabul etmektedir. Kar amagsiz orgiitler olarak siyasi partilerin
de hedef segmenlerin ihtiyaglarini karsilamak ve rekabetgi iistiinliik elde etmek i¢in pazarlama biliminin
Ogretilerinden faydalanmaya ihtiyaci vardir.
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Siyaset pazarlamasinda amag; liyeler, taraftarlar ve segcmenlerde siyasal orgiit, lider ve adaylara karsi
pozitif tutum sekillendirmek ve stirdiirmek; kayitsiz segmenlerde tutum olusturmak ve miimkiinse karsit
segmenlerin olumsuz tutumlarim da degistirmektir (Ozkan, 2002: 21). Bu yaklasimin dayanag: siyaset
pazarlamas ile ticari pazarlamanin arasindaki benzerliklerdir. Ticari pazarlamada saticilarin mal ve
hizmetleri bir deger elde etmek icin alicilara sunmasi s6z konusu iken, siyaset pazarlamasinda siyasal
orgiitler ve adaylar segmenlere, onlarin oylar1 ve uzun dénemli destegi karsiliginda giivenli toplum,
ekonomik refah gibi degerler sunmaktadir (Shama, 1975: 794). Bunun yam sira siyasal kampanya
stireclerinde yasanan zorluklar ticari pazarlamada yasanan zorluklarla oldukc¢a benzerdir. Siyasal
orgiitler de isletmeler gibi hedef kitlenin sadakati i¢in yarigsmaktadir. Ticari pazarlamanin karar veren
tiikketicilerinin yerini, siyaset pazarlamasinda karar verici segmenler almaktadir ve kararlar ilgilenim
diizeylerine gore de farklilagmaktadir. Ayrica drgiitlerin kullanabilecekleri iletisim ve etkileme kanallar
da oldukga benzerdir (Butler ve Collins, 1994: 19). Ticari pazarlamada, pazarlama iletisimi bilesenleri
biitiinlesik bir etkiye sahiptir. Ayn1 durum siyaset pazarlamasinda da gegerlidir. Siyasal iiriin; siyasal
orgiit, aday, lider, ideoloji vb. pek ¢ok unsurun bir bilesenidir. Hedef segmenler de bu iiriini bir biitiin
olarak degerlendirmekte ve bu unsurlar arasinda tutarlilik aramaktadir.

Ticari pazarlama ile siyaset pazarlamasinin en 6nemli ortak yanlarindan biri tiiketici davranisi ile
segmen davraniginin benzerligidir. Bu benzerlik yalnizca karar1 etkileyen igsel ve dissal faktorlerin
birbirlerine benzerligi ile sinirli degildir. Her iki davranisin bir siirecin ¢iktis1 olmasi da en 6nemli ortak
yanlardandir. Bu bakimdan tiiketici davranisini anlamakta kullanilan agiklayici ve tanimlayict
modellerin, segmen davranigini agiklamada da isleyip islemeyecegi 6nemli merak konularindandir.
Siyaset bilimi teorileri se¢menin davranisini agiklamaya c¢alismakla birlikte, tiim seg¢menlerin
kararlarinin dinamiklerini ortaya koyacak bir model ortaya koyamamistir. Bu teorilerin en 6nemli
eksiklikleri segmen davranigini bir karar siireci olarak ele almayip belli degiskenler 1s181nda agiklamaya
calismalaridir. Bu bakimdan, segmen davranigina pazarlama perspektifinden bir bakisla, 6zellikle
tanimlayici tiiketici davranis modellerinin iglerligini incelemek bir gerekliliktir. Bu baglamda bu
arastirmada segmenlerin oy verme kararlarinin temel dinamiklerini ortaya koymak ve tiiketici davranist
yaklagiminin siyaset pazarlamasinda iglerligini tartiymak amaglanmaktadir.

2. KAVRAMSAL CERCEVE

Se¢men davranigini anlamaya yonelik ilk ¢aligmalara 1910°1u yillarda rastlanmakla birlikte 1940’larda
asil gelisimin gozlendigi sdylenebilir. O yillardan bugiine kadar yapilan ¢alismalarda hakim ii¢ goriise
rastlanmaktadir. Bu temel goriisleri Lazarsfed vd.’nin “Halkin Tercihi”, Campbell vd.’nin “Amerikan
Se¢meni” ve Downs’un “Demokrasinin Bir Ekonomi Teorisi” isimli eserleri olusturmaktadir. Bu
yaklagimlar sirasiyla sosyolojik, psikolojik ve ekonomik olarak nitelendirilebilecek yaklagimlardir ve
sonrasinda bu teoriler 1s18inda ¢ok sayida ¢alisma gergeklestirilmistir (akt. Kalender, 2000: 301-302).
Siyaset sosyologlari ise iki ayr1 se¢men davranisi teorisi ortaya koymustur. Butler ve Stokes’un (1971)
gelistirdigi ilk teoride; sosyal sinif, aile, yas, siyasal yasam dongiisii basamagi gibi demografik 6zellikler
segmen davraniginin temel belirleyicisidir. Bu teori anlam teorisi olarak anilmaktadir. S6z konusu teori,
secmenlerin siyasetin detaylarina iligskin sinirli bilgiye sahip olduklarini, zihinsel bir degerlendirmeye
ancak temel basliklar itibariyle bagvurabildiklerini iddia etmektedir. Karsiliginda gelistirilen etki teorisi
ise oy vermenin sosyal bir aktivite olamayacagini savunur. Aksine segme davranisi bireyin kendi ilgi
alanlarina dayal1 olarak rasyonel bir degerlendirme yapmasidir. Bu anlamda se¢gmen davranisi tiiketici
davranigina benzemekte ve tiiketici teorisine atifta bulunmaktadir. Siyasi partiler rekabet eden
triinlerdir. Segmenler alternatifleri degerlendirip en dogru oldugunu diisiindiikleri karar1 almaktadir.
Parti aidiyeti ya da simif sadakati gibi duygusal baglar gecersizdir. Segmenin davranisi ancak bu iki
teorinin bir bilesimi ile agiklanabilir. Etki teorisi sosyal smiflarin etkisini yadsimaz ancak siyasi
partilerin bireysel ilgi alanlarin1 hedeflemelerinin daha dogru olabilecegini savunur. Segmen kendi
beklentilerini siyasal orgiitlerin ideolojileri ve temel yaklagimlari ile bagdastirmaya ¢alismaktadir. Bu
bakimdan bu davranig tam olarak ekonomik, rasyonel bir davranig olarak tanimlanamasa da genel
ideolojiye sadakatin degismesine de miisaade etmektedir (akt. Smith ve Saunders, 1990: 300). Siyaset
sosyologlarinin bu iki temel savi segmen davranig modellerinin {igiinii bir ¢ati altinda toplamaktadir
(Boyraz, 2012: 137).

Sosyologlar bireyin cevresindeki sosyal gruplarla etkilesiminin, oy verme davraniginin temel
belirleyicisi olduguna inanmaktadir (Newman ve Sheth, 1985: 178). Colombia okuluna gore siyasal
tercihlerin belirlenmesinde sosyal boliinmeler 6nemli rol oynar. Se¢menlerin din, etnik kdken, meslek,
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gelir grubu gibi farkliliklar1 bu sosyal boliinmelerin temel kaynagidir (Cinko, 2006: 109). Sosyal oy
verme modeline gore segmenlerin oylari tasidiklar1 kimliklerin bir yansimasidir. Parti tercihi adeta bir
dini aidiyet gibidir. Oy ise se¢gmenin degismez aidiyetlerinin bir saglamasindan baska bir sey degildir.
Diger iki teoride bahsedilen bireysellikten eser yoktur. Se¢gmenin kendi degerler sisteminin, tutumlarimin
kararlardaki etkisi zayiftir. Buna karsilik din, statii, yasanilan cografya, mensubu olunan sosyal gruplar
gibi degiskenler kararda etkili faktorler olarak 6ne ¢ikmaktadir. Bu nedenle model se¢gmeni ve onun
kararim degil; gruplar1 ve “Neden oy veriyorlar?”” sorusunun cevabini énemsemektedir (Kalender, 2000:
302). Michigan ekolii Colombia ekoliiniin aksine, bir birey olarak se¢meni vurgulamaktadir. Bu
yaklasima gore pek ¢ok se¢menin bir siyasal orgiite karsi yerlesiklik kazanan psikolojik bir sevgi bagi
vardir. Parti kimligi olarak somutlastirilabilecek bu bagin adeta dini bir aidiyet bagi gibi oldugu
disiiniiliir (Cinko, 2006: 110). Psikolojik oy verme davranisi olarak isimlendirilen bu yaklagima gore
secmenin davranisi adeta bir aile gelenegidir, nesilden nesile kiiltiirel bir aktarimin eseridir ve kolay
kolay degismez. Se¢men kararinin gerekgesini ¢ogunlukla siyasal oOrgiite, liderine, adaylarina,
amblemine vb. hissettigi duygusal yakinlikla agiklar. Modele gore siyasal sosyalizasyon da tipka tiiketici
sosyalizasyonu gibi ailede baslar ve sonra cevresel etkilerle sekillense de 6ziinii aileden alir. Akgiin’e
(2002: 26) gore segmenlerin kiiclik yaslarda baglayan bu parti kimligine yakinlig: ilerleyen yaslarda
psikolojik bir baga doniigiir. Olusan bu aidiyet hissi karmagik siyasal bilgileri okumayi1 kolaylagtirir ve
yonlendirir.

Ekonomik degiskenleri dikkate alan se¢men davranis modeli ekonomik oy verme modeli olarak
adlandirilir. Temelinde rasyonel tercihler teorisi yatmaktadir. Modelin ana belirleyici unsuru,
secmenlerin ekonomik performanstan hiikiimeti sorumlu tutmalaridir. Ekonomik politikalardan
hiikiimet sorumludur ve bu sorumlulugun hesabini verebilmelidir. Siyasi partilerin bu konudaki ge¢cmis
performanslar, belirsiz gelecekteki performanslar1 hakkinda da fikir vermektedir (Ercins, 2007: 26).
Pek ¢ok se¢menin kararinda en etkili degisken se¢im sonucunda elde edecegi bireysel menfaatler veya
grup menfaatleridir. Bir adaym digerine tercih edilmesinin en O6nemli sebebi, bireysel menfaatler
konusundaki vaatlerinin gecerliligi ve onemidir. Beklenen bu fayda igsel olabilecegi gibi digsal da
olabilmekte ve se¢men tarafindan agikg¢a belirtilebilecegi gibi ima da edilebilmektedir (Levine, 2005:
64). S6z konusu yaklagimda segmen oy verme kararinda 6diil ve ceza mekanizmalarini kullanmakta;
beklentisini kargilayan siyasal orgiitii bir sonraki se¢imde destekleyerek odiillendirmekte, beklentisini
kargilamayan orgiite destegini keserek cezalandirmaktadir. Bu bakimdan bu yaklasimda rasyonel bir
egilimin s6z konusu oldugu sdylenebilir.

Siyaset bilimindeki bu ti¢ segmen davranis modeline ek olarak, dordiincii bir teori olan hakim ideoloji
modeli gelistirilmistir. Bu teori bireysel kararlarin ideolojik manipiilasyon ve kontrol ile
sekillenebilecegini One siirer. Modele gore gruplarin ve bireylerin iginde bulunduklart duruma iligkin
degerlendirmeleri, egitim, devlet ve kitle iletisim araglar1 aracilifiyla bunun onlara nasil sunulduguyla
ilgilidir. Medyanin hem tartismalar i¢in giindem olusturarak hem de tercihler ve goriisleri yapilandirarak
bilgi akigin tahrif edebilecegini ileri siirer (Heywood, 2006: 353). Modelin temeli suskunluk sarmalina
dayanir. Suskunluk sarmali kamuoyunun nasil olugtugu sorusunun cevabiyla ilgilidir. Bu yaklagima gore
birey diislincesi yaygin ve giiclii ise bunu agiklamaya yanasir; marjinal ve zayif ise susma egilimi
gosterir. Bunun nedeni yalnizlasma korkusudur (Damlapinar, 2000: 102). Se¢men medyada giiglii
gosterilen ve desteklenenden yana karar vermekte, tutundurulan giiciin miiptelas1 olmakta ve bu giiciin
golgesinde yalnizlagmaktan kurtulmaktadir.

Siyaset bilimi yazininda bahsi gecen modeller incelendiginde bu modellerin tiiketici davranigim
acgiklamada kullanilan aciklayici modellerle ortiistiigii goriilmektedir. Sosyal oy verme teorisi Veblen’in
sosyolojik kurami; psikolojik oy verme Freud un psikoanalitik kurami; rasyonel oy verme Marshall’in
ekonomik kuram ile benzesmektedir. Ancak agiklayici tiiketici davranig modelleri tiiketici kararina bir
siire¢ olarak yaklagsmadiklar1 i¢in nasil sorusunun cevabini verememektedir. Benzer sekilde siyaset
bilimi teorileri de se¢gmen davraniginin nasilini agiklayamamaktadir. Bu sebeple segmenin davranigini
pazarlama perspektifinden agiklayabilmek i¢in, tanimlayici tiiketici davranig modellerini temel almanin
daha dogru bir yaklasim olacagi diisiiniilmektedir. Segmen davranisi ve karar1 da bir siirecin ¢iktisi
olarak degerlendirilmeli ve ¢ok sayida girdinin kompleks bir karigimi tarafindan sekillendirildigi
anlagilmalidir.

Boyraz (2012) siyasal pazarlarin bolimlendirilmesi {izerine yaptig1 ¢alismada, ortaya ¢ikan segmen
kiimelerini birbirinden ayiran en 6énemli 6zelliklerin rasyonellik ve bilgiye agiklik oldugunu ortaya
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koymaktadir. Bu nedenle gelistirilen tahmin modelinde bilgi arayisi, fikir liderligi ve sibjektif bilgi
degiskenleri merkeze alinmakta ve karardaki istikrar, sadakat ve karara giiven degiskenleri {izerindeki
etkileri konu edilmektedir.

Tiiketici davranigi gibi segmen davranisi da pek cok igsel ve digsal faktoriin etkisi altinda
sekillenmektedir. icsel faktorlerin pek cogu segmenlerin kisilik 6zellikleriyle bagmtiliyken, dissal
faktorler genellikle siyasal orgiit kaynakli siyasal mesajlar ve bu mesajlarin aktarildig1 kanallarla ilgili
faktorlerdir. Ancak bireylerin kisilik ozellikleri digsal faktorlere iliskin degerlendirmelerini de
etkileyebilmektedir. Tipk tiiketiciler gibi segcmenlerin de satin alma kararlar1 biiyiik 6l¢iide bu satin
almaya iliskin ilgilenim diizeyleri ve yanlis karar vermeye iliskin algiladiklar risk diizeyiyle iligkilidir.
Ancak siyaset pazarlamasinda algilanan risk diizeyi ticari pazarlamadakinden yiiksektir. Ciinkii ticari
pazarlamada risk iirlin i¢in katlanilan maliyetle sinirlidir. Ancak segmen davranisinda verilen kararin
yanlis olmasinin maliyetini hesaplamak giictiir, bu maliyetin biiyiikliigii zaman i¢inde anlasilir. Bunun
yani sira ticari satin almalarin sonuglarina bireysel olarak katlanilirken, siyasal satin almanin sonuglarina
toplumsal olarak katlanilir (Lock ve Harris, 1996: 21; islamoglu, 2003: 58; Aydin, 2003: 312). Yani en
fazla talep edilen siyasal {irlin se¢cim sonrasinda toplumca tiiketilir. Bu sorumluluk hissi segmenin
omuzlarina diger segmenlerin de magdur olmasi ihtimalinin yiikiinii yiiklemektedir.

Tiiketicilerin yanlis kararlardan cayma hakki sakliyken, se¢cmenin yanlis karardan caymak i¢in bir
sonraki se¢cim donemini beklemesi gerekmektedir (Lock ve Harris, 1996: 22; islamoglu, 2002: 35).
Tekrarlayan satin almalarda tecriibelerin etkisi biiyiiktiir ancak bu etkinin faydali olmasi i¢in iki tecriibe
arasindaki zaman mesafesinin kisa olmasi gerekir. Bu siire iki se¢cim donemi arasinda oldukga agilmakta,
hafizadaki gegmis satin alma deneyimleri tazeligini yitirmekte ve yol gostericiligi zayiflamaktadir (Inal
ve Gilirbiiz Karabacak, 1997: 159). Bu sebeple karara iliskin algilanan risk yiikselmektedir. Se¢gmenin
algiladig risk kisilik 6zelliklerinden de etkilenmektedir. Bu kisilik 6zelliklerinden biri de segmenin
sahip oldugu kontrol odagidir. Rotter (1966) pek ¢cok insan davranisinin altinda yatan temel nedenlerden
birinin kontrol odagi oldugunu iddia eder ve iki tiir kontrol odagindan bahseder. Birey i¢ kontrol odagina
sahipse karsilastigi olaylarin miisebbibinin kendisi oldugunu disiiniir, sonuglarin kendi bireysel
cabalarinin ¢iktis1 olduguna inanir. D1s kontrol odagma sahip bireyler ise yasananlarin sorumlusunun
hep kendi iistiinde, kendinden giiglii, miidahale edemedigi bir digsal faktdr oldugunu disiiniirler. Bu
dissal giic kader inanc1 olabilecegi gibi sans, devlet, yoneticiler, iktidar sahipleri vb. de olabilir (akt.
Karatekin vd., 2016: 5670). I¢ kontrol odagia sahip bireyler kendilerine sorgulayici yaklasirken, dis
kontrol odagina sahip bireyler yasananlarin sorumlulugunu iistlenmeme egilimindedir. Bu nedenle satin
alma kararlarinin olumsuz sonuglarmin degerlendirilmesi noktasinda 6z elestiri becerisinden
yoksundurlar. Buna karsilik i¢ kontrol odagina sahip bireyler olumsuz sonuglar yetersiz bilgi arayisi,
yetersiz rasyonel degerlendirme ve diisiik ilgilenim gibi bireysel eksikliklerle a¢iklama egilimindedir.
Bireylerin i¢ ya da dis kontrol odagina sahip olmalarinin satin alma kararlarinda algiladiklar risk
diizeyini etkiledigini ortaya koyan calismalar (Fong, Lam ve Law, 2017; Rove vd., 2005; Kéllmén,
2000; Mairean vd., 2017; O’Cass, 2004) mevcuttur. Bu ¢aligmalarda genel olarak dis kontrol odagina
sahip bireylerin karara iliskin algiladiklar1 riskin diigiik oldugu sonucuna ulasilmistir. Bu baglamda
arastirmanin birinci hipotezi agagidaki gibi formiile edilmistir.

H1: Se¢menlerin kontrol odagi oy verme kararinda algiladiklar: riski etkiler.

Tiiketicilerin satin alma kararlarinda karar siireci boyunca bilgiye duyduklar ihtiyag, toplanan bilgiler
1s18inda yaptiklar1 degerlendirmeler ve karar siirecinin ¢iktilar1 biiylik dlglide o satin alma kararina
atfettikleri onemle baglantilidir. Satin alma kararma yiliksek 6nem atfeden tiiketicilerin karar siiregleri
daha uzun siirmektedir. Bunun sebebi daha ¢ok alternatif hakkinda daha ¢ok kaynaktan bilgi toplamalari
ve alternatifleri daha titizlikle degerlendirmeleridir. Tiiketicilerin {iriinlere iliskin ilgilenimleri iiriin
tiirline bagh olarak degisir. Ozellikli bir {iriiniin satin alma kararmnda ilgilenim diizeyi, kolayda ve
begenmeli iiriinlerden daha yiiksektir. Bu farklilik biiyiik 6lglide iki karar arasinda algilanan risk
diizeylerinin farkliligindan kaynaklanmaktadir. Algilanan risk ve ilgilenim baglantisin1 konu edinen
calismalarda (Dholakia, 1997; Karakaya ve Saragli, 2018; Han ve Kim, 2017; Hong, 2015; Schultz,
Kovacs ve Janssen, 2016; Choo, Choo ve Kang, 2016; Laroche, Nepomuceno ve Richard, 2010;
Laroche, Bergeron ve Goutaland, 2003; Hu, 2012; O’Cass, 2004; O’Cass ve Pecotich, 2005a) ilgili
degiskenler arasinda etkilesim oldugu tespit edilmekle birlikte algilanan riskin ilgilenimi mi ilgilenimin
algilanan riski mi etkiledigi konusunda bir yargiya varmak zordur. Caligmalarin bir kismi yiiksek
ilgilenimin yiiksek risk algisina sebep oldugunu ortaya koyarken, bazilar1 algilanan risk yiikseldiginde
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ilgilenimin arttigini ifade etmektedir. Arastirmada segmen davranisinin tasidigi dogal risk algisi dikkate
almarak, algilanan riskin ilgilenimi etkiledigi 6ngériilmiistiir. Bu baglamda aragtirmanin ikinci hipotezi
sOyledir:

H2: Se¢cmenlerin oy verme kararinda algiladiklar: risk siyasal ilgilenim diizeylerini etkilemektedir.

Tiiketicilerin bir satin alma kararinda algiladiklar1 risk arttiginda dogru karar vererek pismanlik
yasamamak i¢in bilgi arama egilimleri de artmaktadir. Cok kanaldan miimkiin oldugunca ¢ok bilgi
toplayan tiiketici bir sonraki basamakta bu bilgiler 151831inda karar alternatiflerini degerlendirecektir.
Literatiirde algilanan riski bilgi arayis ile iliskilendiren ¢aligmalar (Dovling ve Staelin, 1994; Liao,
Zhou ve Zhao, 2018; Jun, 2018; Tseng ve Kuo, 2014; Bruwer, Fong ve Saliba, 2013; O’Cass ve
Pecotich, 2005a) mevcuttur. Bu calismalarda algilanan risk yiiksek oldugunda bilgi arayisinin
yiikselecegi genel olarak savunulsa da daha c¢ok bilgi aramanin, algilanan riski diisiirdiigiine iligkin
bulgulara da rastlanmaktadir. Segcmenin yanlis karar vermekten duydugu endisenin onu daha ¢ok bilgi
aramaya yonlendirecegi ongoriilmektedir. Bu sebeple arastirmanin iiglincii hipotezi asagidaki sekilde
formiile edilmistir.

H3: Se¢cmenlerin oy verme kararinda algiladiklar: risk bilgi arayislarini etkilemektedir.

Se¢menlerin oy verirken bilgi arayisinda bulunmalar1 biiylik 6l¢iide siyasal ilgilenimlerinden de
etkilenmektedir. ilgilenimin bilgi arayis: iizerindeki etkisini inceleyen arastirmalar (Beatty ve Smith,
1987; O’Cass ve Pecotich, 2005a) yiiksek ilgilenim duyulan iiriinlerin satin alma kararlarinda daha ¢ok
bilgiye ihtiya¢ duyulduguna isaret etmektedir. Siyaset pek ¢ok se¢menin yiiksek ilgilenim gdsterdigi bir
mecradir ve karara atfedilen onem segmenlerin daha ¢ok bilgiye ihtiyag duymalartyla sonu¢lanmaktadir.
Her ne kadar psikolojik oy verme modelinde oldugu gibi, sadakatin yiiksek oldugu satin alma tiplerinde
otomatik gibi goriinen satin almalar yasansa da, se¢gmenin siyasal orgiitler hakkinda bilgi edinmeye her
zaman ihtiyaci vardir. Bu sebeple arastirmada siyasal ilgilenim diizeyinin bilgiye duyulan ihtiyaci
etkileyecegi ongorilmektedir. Bu baglamda aragtirmanin dérdiincii hipotezi soyledir:

H4: Se¢cmenlerin siyasal ilgilenim diizeyleri bilgi arayislarini etkilemektedir.

Tiiketiciler cok 6nem atfettikleri satin alma kararlarinda daha yogun bilgi arayisi icerisine girdikleri igin,
bir siire sonra kendilerini bu iiriin konusunda bir fikir lideri olarak gorebilmektedir. Literatiirde
ilgilenimi fikir liderligi ile iliskilendiren ¢aligmalar (Cowan ve Dai, 2014; Stokburger-Sauer ve Hoyer,
2009; O’Cass ve Pecotich, 2005a) mevcuttur. Bu ¢aligmalar tiiketicilerin ilgilenim diizeyleri arttikca,
kendilerini o {irliniin satin alma karari agisindan bir fikir lideri olarak gérme egilimlerinin arttigini ortaya
koymaktadir. Bunun yani sira bir iiriine iliskin ilgilenim diizeyi yliksek olan tiiketiciler, o {iriin hakkinda
kendilerini diger tiiketicilerden daha bilgili ya da uzman goérebilmektedir. Bu degerlendirme siibjektif
bilgi algisi olarak ifade edilebilir. Literatiirde ilgilenim siibjektif bilgi diizeyi ile de iliskilendirilmistir
(Cox, 2009; Tang, 2016; Altintzoglou ve Heide, 2016; O’Cass ve Pecotich, 2005a; Vieira, 2009; Grace
vd., 2008). Bu baglamda arastirmanin besinci ve altinci hipotezleri soyle formiile edilmistir.

HS: Siyasal ilgilenim fikir liderligini etkilemektedir.
H6: Siyasal ilgilenim se¢menlerin stibjektif bilgi algilarin etkilemektedir.

Tiiketicilerin bir iiriinle ilgili bilgi arayiglar yiiksek oldugunda bu iiriin hakkinda diger tiiketicilerden
daha cok sey bildiklerine olan inanglar1 artabilmektedir. Nitekim literatiirde bilgi arayisi ile siibjektif
bilgi arasindaki baglantiyr konu edinen g¢alismalar (Li ve Guo, 2016; Manika vd., 2017; O’Cass ve
Pecotich, 2005a) mevcuttur. Bunun yani sira siibjektif bilgi diizeyi ile fikir liderligi arasindaki iliskiyi
konu edinen ¢alismalarin (Eastman, Eastman ve Eastman, 2002; O’Cass ve Pecotich, 2005a) bulgulari
15181nda, siyaset hakkinda siibjektif bilgi algis1 yiiksek segcmenlerin bu uzmanliklarini diger segmenlerle
paylasmak i¢in fikir lideri rolii iistlenecekleri ngériilmiistiir. Bu nedenle arastirmanin yedinci ve
sekizinci hipotezleri soyledir.

H7:Se¢menlerin bilgi arayiglar: siibjektif bilgi algisin etkiler.
H8: Secmenlerin siibjektif bilgi algilart oy verme kararinda fikir lideri olma egilimlerini etkiler.

Tiiketicilerin bir iirlin ya da satin alma kararinda kendilerini diger tiiketicilerden uzman gdérme
egilimleri, bu satin alma kararinin yanlis olma ihtimalinin tiiketiciye maliyetiyle yakindan ilgilidir.
Karar riskli goriildiigiinde bilgi arayisi ve ¢oklu kaynak kullanimi s6z konusu oldugu i¢in, yiiksek risk
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yiiksek fikir liderligini dogurabilmektedir. Literatiirde algilanan riski fikir liderligi ile iliskilendiren
(Arndt, 1972; Ross, 1975; O’Cass ve Pecotich, 2005a) ¢alismalara rastlanmaktadir. Bu nedenle
aragtirmanin dokuzuncu hipotezi soyle formiile edilmistir.

H9: Oy verme kararinda algilanan risk se¢menlerin fikir lideri olma egilimini etkilemektedir.

Tiiketiciler kendilerini herhangi bir iiriiniin satin alma kararinda fikir lideri olarak goérdiiklerinde, bu
iiriine iliskin kendi egilimlerinde bir istikrar gozlenmesi beklenir. Nitekim karar stirekli degiskenlik
gosterdiginde fikir liderinin daniganlar1 onun uzmanlig1 hakkinda siipheye diisebilmektedir. Satin alma
kararinin istikrar1 biiyiik 6lciide karardan tatmin olmakla baglantilidir. Literatiirde fikir liderligi hem
kararin istikrar1 (O’Cass ve Pecotich, 2005b; Kuusela, Spence ve Kanto, 1998; O’Cass ve Pecotich,
2005a), hem de tatmin ile (Nagy vd., 2017; Rajput ve Talan, 2017; Flores-Zamora ve Garcia-Madariaga,
2017; O’Cass ve Pecotich, 2005a) iliskilendirilmistir. Bu baglamda arastirmanin onuncu ve on birinci
hipotezleri su sekilde formiile edilmistir.

H10: Fikir liderligi kararin istikrarini etkiler.
H11: Fikir liderligi tatmini etkiler.

Tiiketicilerin satin alma kararlarinin dogruluguna duyduklar1 giiven biiyiik dl¢iide sahip olduklar
bilginin miktarina ve kaynagina baghdir. Eger tiiketici {iriin veya marka hakkinda yogun bilgiye sahipse
verdigi kararin dogrulugundan daha az siiphe duyar. Nitekim literatiirde karara duyulan giiveni, bilgi
arayis1 diizeyi (Desender, Boldt ve Yeung, 2018; Kaid, 2002; O’Cass ve Pecotich, 2005a) ve siibjektif
bilgi algis1 (O’Cass ve Pecotich, 2005a) ile iliskilendiren ¢caligmalar mevcuttur. Bu ¢alismalarin 1s181nda
gelistirilen arastirma hipotezleri sunlardir:

H12: Bilgi araysi diizeyi se¢gmenlerin kararlarina duyduklar: giiveni etkiler.
H13: Siibjektif bilgi algist segmenlerin kararlarina duyduklar giiveni etkiler.

Gelistirilen bu hipotezler 1s18inda arastirmanin tahmin modeli asagidaki gibidir:

Hio [stikrar

Hs

Fikir Liderligi

Hu

H. / Siyasal Ilgilenim

: Hs Tatmin
Kontrol Algilanan Risk He
Odags - —%__|n Hy | Stbjekeif Bilg
tibjektif Bilgi
Hy \ Bilgi‘Arayist z ! g Hus
Ha >
\ Karara Giiven

Hi,
Sekil 1. Arastirmanin Tahmin Modeli

3. ARASTIRMANIN YONTEMIi

Se¢men davranigiin dinamiklerini anlamak i¢in yiiriitiilen arastirmada yapisal bir model test edilerek,
bu alanda tiiketici davranis modellerinin kullanilabilirligi tartigilmigtir. Calismanin bu kisminda,
yiiriitilen saha arastirmasinin amaci, anakiitle ve Orneklemi, arastirmanin veri toplama araci ve
siurliliklar hakkinda bilgi verilmektedir.

3.1. Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin amaci segmen davranisinin temel dinamiklerini ag¢iklamaktir. Bu baglamda tiiketici
davranis1 perspektifinden gelistirilmis bir yapisal model test edilmistir. Yapisal modelde se¢menlerin
kontrol odagi, karara iligkin algiladiklar risk, siyasal ilgilenim diizeyleri, bilgi arayislari, fikir liderligi,
siibjektif bilgi algilari, karara duyduklar1 giiven, karardan tatmin ve kararin istikrar1 arasindaki iligkiler
incelenmektedir.

3.2. Anakiitle ve Orneklem

Arastirmanin anakiitlesini Tokat il merkezinde ikamet eden se¢menler olusturmaktadir. Orneklem
cercevesini belirlemenin giicliigli ve konunun hassasiyeti dikkate alinarak tesadiifi olmayan 6rnekleme
metotlarindan kolayda 6rnekleme kullanilmistir. Anakiitle iginde yer alan 280 se¢menle yiiz ylize anket
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yapilmis, s6z konusu anketlerin bir kismui eksik veya tutarsiz cevaplama sorunlari nedeniyle elenmis,
analizler gegerli 252 anket lizerinden gergeklestirilmistir.

3.3. Veri Toplama Araci

Aragtirmanin veri toplama araci {i¢ boliimden olugmaktadir. Birinci boliimde 7 ifadeden olusan kontrol
odag olcegi (Robinson ve Shaver, 1973), 5 ifadeden olusan algilanan risk 6l¢egi (Evrard ve Aurier,
1996), 10 ifadeden olusan siyasal ilgilenim 6l¢egi (O’Cass, 2002), 3 ifadeden olusan bilgi arayisi 6l¢egi
(O’Cass ve Pecotich, 2005a), 6 ifadeden olusan fikir liderligi dlcegi (Reynolds ve Darden, 1971), 4
ifadeden olusan siibjektif bilgi 6lcegi (O’Cass, 2002), 3 ifadeden olusan giiven 6lcegi (O’Cass, 2000),
4 ifadeden olusan tatmin dlgegi (Evrard ve Aurier, 1996) ve istikrar1 6lgen bir ifade (O’Cass ve Pecotich,
2005a) yer almaktadir. Tiim bu 6lceklerdeki ifadeler 5°1i Likert dlcegine gore hazirlanmustir. Ikinci
boliimde segmenlerin oy verme egilimleriyle ilgili 6 adet kapali ve agik uclu soru yer almaktadir. Ugiincii
boliim ise se¢gmenlerin demografik 6zellikleriyle ilgili kapali uclu sorulardan olugmaktadir.

3.4. Arastirmanin Stmirhhiklar:

Aragtirmada 6rneklem cercevesini belirlemenin giicliigli ve konunun hassasiyeti sebebiyle goniilliiliik
esasinin aranmasi gerekliligi, tesadiifi olmayan 6rnekleme metotlarindan kolayda drneklemenin tercih
edilmesine sebep olmustur. Bu nedenle sonuglarin evrene genellenememesi arastirmanin en 6nemli
kisitidir. Bunun yani sira zaman ve maliyet kisiti sebebiyle 6rneklemin yalnizca sehir merkezinde
secilmesi, merkez ilgceye bagl kirsal yerlesim bolgelerindeki se¢menleri kapsamamasi arastirmanin bir
baska sinirliligidir.

4.  BULGULAR VE TARTISMA

Katilimcilarin demografik 6zelliklerine iliskin dagilimlart asagidaki tabloda 6zetlenmektedir.

Tablo 1. Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

f % f %
Cinsiyet | Kadin 88 34,9 Egitim Okur yazar 2 0,8
Erkek 163 64,7 Tlkokul 9 3,6
Cevapsiz 1 0,4 Ortaokul 8 3,2
Toplam 252 100 Lise 99 39,3
Yas 18-25 50 19,8 Onlisans 42 16,7
26-35 93 36,9 Lisans 63 25,0
36-45 60 23,8 Lisansusti 28 111
46-55 33 13,1 Cevapsiz 1 0,4
56-65 10 4,0 Toplam 252 100
66 ve tistil 4 1,6 Meslek Issiz 9 3,6
Cevapsiz 2 0,8 Ev hanimi 17 6,7
Toplam 252 100 Isci 24 9,5
Gelir 1000 TL’den az 46 18,3 Memur 73 29,0
1000-2000 TL 71 28,2 Esnaf 11 4.4
2001-3000 TL 65 25,8 Ogrenci 38 15,1
3001-4000 TL 42 16,7 Emekli 10 4,0
4001-5000 TL 10 4,0 Ozel sek.cal. 31 12,3
5001-6000 TL 9 3,6 Akademisyen 27 10,7
6001 TL ve st 7 2,8 Diger 10 4.0
Cevapsiz 2 0,8 Cevapsiz 2 0,8
Toplam 252 100 Toplam 252 100
Medeni | Evli 154 61,1
hal Evli degil 95 37,7
Cevapsiz 3 1,2
Toplam 252 100

Tablo 1 incelendiginde cinsiyet agisindan erkeklerin, yas grubu acisindan 26-35 ve 36-45 yas
araliklarinin, medeni durum agisindan evlilerin, egitim durumu agisindan lise ve lisans mezunlarinin,
meslek agisindan memurlarin, gelir ag¢isindan 1001-2000 TL ve 2001-3000 TL araliginin agirlikta
oldugu gorilmektedir.
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Veri toplama aracinin ikinci kisminda segmenlerin davranigsal o6zelliklerine iliskin sorular yer
almaktadir. Tablo 2’de bu 6zelliklere iliskin frekans dagilimlar1 gériilmektedir.

Tablo 2. Se¢menlerin Davramsgsal Ozellikleri

Degisken f % Degisken f %
7 Haziran 2015 ve 1 | Evet 199 | 79,0 1-10 y1l 59 | 234
Kasim 2015 | Hayir 37 14,7 11-20 yil 87 34,5
se¢imlerinde ayni | Hatirlamyorum 16 |63 21-30 y1l 41 | 16,3
partiye oy verme Cevapsiz - [ | Kaewldwoy et e 22|87
veriyorsunuz? —
Toplam 252 | 100 41 yil ve iizeri 15 6,0
1 Kasim 2015 ve 24 | Evet 198 | 78,6 Cevapsiz 28 111
Haziran 2018 | Hayir 41 16,3 Toplam 252 | 100
se¢imlerinde aym | Hatirlamiyorum | 13 | 51 Muhafazakar 22 |87
partiye oy verme Cevapsiz - - Milliyetci 45 [17,9
Toplam 252 | 100 Muhafazakar 61 24,2
milliyetci
31 Mart 2019 ve 24 | Evet 197 | 78,2 Islamc1 30 11,9
Haziran 2018 | Hayir 42 | 16,7 Liberal 1 04
segimlerinde ayni | Kararsizim 13 |51 Demokrat 12 |48
partiye oy vermeyi | Cevapsiz - - Politik d Lib. demokrat 3 1,2
diisiinme Toplam 252 | 100 | ‘onukdurus o e 2 |08
Partizan 50 19,8 Atatiirkeii 36 14,3
Sempatizan 68 27,0 Sosy. Demokrat | 19 | 7,5
Kararsiz 17 6,7 Sosyalist 7 2,8
Semen tiirii Yiizer-gezer 32 12,7 Etnik milliyetci 2 0,8
Taktik 11 4.4 Diger 7 2,8
Lidere oy veren 59 | 234 Cevapsiz 5 2
Protest 5 2,0 Toplam 252 | 100
Cevapsiz 10 4.0
Toplam 252 | 100

Katilimcilara 7 Haziran 2015 genel se¢imleri ile 1 Kasim 2015 genel se¢imlerinde oy verdikleri partinin
ayni olup olmadigi sorulmustur. %79’u s6z konusu se¢imlerde ayni siyasi partiye oy verdiklerini
belirtmistir. 1 Kasim 2015 genel se¢imleri ile 24 Haziran 2018 genel segimlerinde ayni siyasi partiye oy
verenlerin orani ise %78,6’dir. Katilimeilarin % 78,2’si ise 31 Mart 2019 yerel se¢imlerinde son genel
secimde oy verdikleri siyasi partiye oy vermeyi diistinmektedir. Bu oranlar segmenlerin kararlarinin
biiyiik Ol¢iide istikrar gosterdigine isaret etmektedir. Katilimeilarin yaklasik %50’sinin 11-30 yildir
segmen kimligi tasidiklari diistiniildiiglinde, yiiksek istikrar oranlari, bigimlenmis siyasal tutum ve
tercihler olarak da yorumlanabilir. Bu durum baz1 siyasal orgiitler icin firsat iken, bazilar1 i¢in 6nemli
bir pazar tehdididir. Katilimcilara kendilerini ne tiir bir segcmen olarak tanimladiklar1 sorulmustur.
Orneklemdeki en baskin segmen tiirleri sirasiyla sempatizan, lidere oy veren ve partizan se¢gmen
tiirleridir. Bu tanimlamalar oy verme kararindaki istikrar egilimleri ile de tutarlidir. Partizan, sempatizan
ve lidere oy veren segmenlerin oy verme kararlarimin istikrar gdstermesi, beklenen bir durumdur.
Katilimeilarin %12,7’si kendisini yiizer-gezer segmen olarak tanimlarken, % 6,7’si kararsiz se¢gmen
olarak tanimlamustir. Bu gruplar siyasal pazarlama cabalarinda en énemli hedef kitlelerdir. iki grubun
oransal dagilimlan dikkate alindiginda siyasi orgiitler icin dnemli bir pazar firsat1 teskil ettikleri
soylenebilir. Katilimcilara politik duruslarini nasil tanimladiklar1 sorulmustur. Orneklemde en sik
rastlanan politik duruslar sirastyla muhafazakar milliyetci, milliyetci, Atatiirk¢ii ve Islamci kimlikleridir.

Veri toplama aracinin birinci boliimiinde yer alan kontrol odagi, algilanan risk, siyasal ilgilenim, bilgi
arayisl, fikir liderligi, siibjektif bilgi, istikrar, giiven ve tatmin 6l¢eklerinin giivenilirlikleri Cronbach’s
Alpha katsayis1 ile Olgilmistiir. Giivenilirlik analizine iligkin sonuglar asagidaki tabloda
gosterilmektedir.
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Tablo 3. Olgeklerin Giivenilirlikleri

Olcek Adi Madde Sayisi Giivenilirlik
Kontrol Odag1 Olgegi 7 757
Algilanan Risk Olgegi 5 ,806
Siyasal Ilgilenim Olgegi 10 ,788
Bilgi Arayis1 Olgegi 3 ,766
Fikir Liderligi Olgegi 6 ,867
Siibjektif Bilgi Oloegi 4 810
Giiven Olcegi 3 ,825
Tatmin Olgegi 4 773

Analiz sonuglar1 algilanan risk, siibjektif bilgi, giiven ve fikir liderligi 61¢eklerinin ¢cok giivenilir; kontrol
odagi, siyasal ilgilenim bilgi arayisi ve tatmin Olgeklerinin ise giivenilir oldugunu gostermektedir
(Nakip, 2013: 205). S6z konusu dlgeklerde yer alan ifadelerin tanimlayici istatistiklerine iligkin degerler
incelenmistir. Kontrol odagi 6lgeginde katilimcilarin en ¢ok katildiklart ifadeler “Olacak her sekilde
olur.” ve “Olacaklara engel olamam.” ifadeleridir. En az katildiklari ifadeler ise “Onceden plan yapmak
akillica bir is degildir.” ve “Basar1 genellikle kisa siirer.” ifadeleridir. S6z konusu ifadeler incelendiginde
katilimeilarin biiytik 6l¢iide olacaklara engel olamamakla birlikte planlamaya da ihtiyag duyduklari ve
planlt bir hayatin basari i¢in elzem olduguna inandiklar1 séylenebilir. Katilimcilarin oy verme kararina
iliskin algiladiklar1 riski 6lgen ifadelerden en ¢ok katildiklari ifadeler “Se¢imlerde oy verirken dikkat
edilmesi gereken ¢ok nokta vardir.” ve “Yanlig bir parti segildiginde kaybedecek ¢ok sey vardir.”
ifadeleridir. En az katildiklar1 ifade ise “Sec¢imlerde yanlis bir karar vermek benim i¢in korkung bir
seydir.” ifadesidir. Katilimcilar oy vermeyi riski yiliksek bir karar olarak algilamakla birlikte bu endise
biiyiik dlgiide oy vermenin kolektif sonucuyla ilgili bir endisedir.

Siyasal ilgilenim 6l¢eginde katilimcilarin en ¢ok katildiklar1 ifadeler “Segimlerde dogru karar vermek
onemlidir.” ve “Sec¢im sonuglariyla ilgilenirim.” ifadeleridir. En az katildiklari ifadeler ise “Kime oy
verecegimle ¢ok ilgilenmem.” ve “Biitlin adaylar birbirine benzer.” ifadeleridir. Ortalamalar1 en diisiik
ifadelerin ters kodlanmasi gereken ifadeler olmasi katilimcilarin siyasal ilgilenimlerinin yiiksek
oldugunun gostergesidir. Bilgi arayisi olcegindeki ifadelerin aritmetik ortalamalari incelendiginde
katilimeilarin segcimlerde oy vermeden Once bilgi kaynaklarindan veri topladiklari, i¢giidiilerine kulak
vermek yerine rasyonel bilgi kaynaklarina ulasmaya calistiklar1 goriilmektedir. Fikir liderligi 6l¢eginde
katilimcilarin en ¢ok katildiklar1 ifadeler “Yakinlarim siyaset hakkindaki fikirlerimi 6énemserler.” ve
“Bazen yakinlarimin kime oy verecegi konusunda onlari etkilerim” ifadeleridir. En az katildiklar
ifadeler ise “Siyaset hakkinda konugmaya ¢ok zaman harcarim” ve “Biriyle bir araya geldigimde siirekli
siyaset konusurum” ifadeleridir. Bu bulgular katilimcilarin yakinlarinin kendi goriislerine 6nem
verdiklerini disiindiiklerini ancak siyaset hakkinda konusmak i¢in ¢ok vakit harcamadiklarini
gostermektedir. Siibjektif bilgi dlgeginde en ¢ok katildiklar1 ifade “Ulke siyasetinin gidisati hakkinda
malumat sahibiyim” ifadesi iken en az katildiklar1 ifade “Kendimi bir siyaset uzmani olarak
tanimlayabilirim” ifadesidir. Katilimcilar genel olarak siyaset hakkinda bilgi sahibi olmakla birlikte bu
bilgi sahipliginin uzmanlik anlamina gelmeyecegini diisiinmektedir.

Karara duyulan giivenle ilgili ifadelerde katilimeilarin en ¢ok katildiklari ifade “Kime oy verecegime
karar verebilecek yetenegimin olduguna inanirim” ifadesi olmakla birlikte, giiven 6lg¢eginin her iig
ifadesinin de ortalamasi oldukga yiiksektir. Tatmin dlgeginde katilimcilarin en ¢ok katildiklari ifade
“Son se¢imde oy verdigim partiden memnunum” ifadesi iken en az katildiklar ifade “Siyasi partilerden
genel olarak memnunum” ifadesidir. Bu iki ifade birlikte degerlendirildiginde katilimeilarin kendi oy
verdikleri siyasi partilerden memnun olduklar1 ancak diger partilerin icraatlarindan memnun olmadiklar
sOylenebilir. Bu durum katilimcilarin agirlikli olarak sempatizan, partizan ve lidere oy veren segmenler
olduklar1 bulgusu ile birlikte diislintildiigiinde oldukga tutarlidir. Katilimeilarin istikrar egilimlerini
6lcen “Genellikle se¢imlerde ayni siyasi partiye oy veririm” ifadesinin aritmetik ortalamasi ise 3,43 tiir.
Katilimcilarin biiyiik dlctide kararlarinda istikrarin s6z konusu oldugu sdylenebilir. Bu bulgu da kapali
uclu sorularda Ui¢ ayr1 soruyla Olgiilen son ii¢ se¢imdeki kararin istikrarma iligkin bulgularla
ortiismektedir.

Arastirmanin yukarida bahsedilen tahmin modelinin test edilmesi amaciyla LISREL paket programi
yardimiyla gézlenen degiskenlerle yol analizi yapilmistir. Yapisal modelin test edilmesi sonucunda elde
edilen ¢dziimde uyum 1iyiligi degerlerinin arzu edilen sinirlar dahilinde olmamas1 (x?/sd= 981,91/36;
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CFI=0,88; NFI= 0,87; GFI= 0,89; AGFI= 0,79) nedeniyle iyilestirme Onerileri uygulanmis ve yapisal
model igin gegerli en ideal ¢oziime ulasiimaya calisilmustir. Ilk test edilen modelde kontrol odagindan
algilanan riske tanimlanan yolla, fikir liderliginden istikrar ve tatmine tanimlanan rol anlamsiz ¢ikmugtir.
Bu nedenle olusan nihai model biiylik 6l¢iide revizyona ugramis bir modeldir. Diizeltme Onerileri
151g¢1nda elde edilen nihai modele iliskin uyum iyiligi degerleri asagidaki tabloda goriilmektedir.

Tablo 4. Uyum lyiligi Degerleri

Uyum Olgiileri Olgiim Modeli | Iyi Uyum
(Y1ilmaz, 2005: 267)
Ki-kare/sd 27,76/20 Kikare/sd< 2
GFI (lyilik Uyum Indeksi) 0,98 0,95<GFI<1
AGFI (Diizeltilmis Tyilik Uyum Indeksi) 0,95 0,90<AGFI<I
NFI (Normallestirilmis Uyum Indeksi) 0,97 0,95<NFI<1
CFI (Karsilastirmali Uyum Indeksi) 0,99 0,97<CFI<1
RMSEA (Yaklasik Hatalarin Ortalama Karekokii) 0,039 0<RMSEA<0,05

Nihai model i¢in gegerli uyum iyiligi degerleri modelin iyi uyum gésterdigine isaret etmektedir. Analiz
neticesinde elde edilen arastirmanin nihai modeli, asagidaki sekilde sunulmaktadir.

) 0,22 o
0,51 Siyasal Ilgilenim Fikir Liderligi
0 ’)l_\ll
Algil Risk UioTV
glianai =1s >< Bilgi Arayist 0, 4 Oﬁo 0,48 0,22
. 0,15 53 ,,f\ Siibjektif Bilgi
Karara Giiven 0,32 -
\ Tatmin
0,27 \i/ 03T
0,25 Istikrar
0,21
X?=27,76 df=20 p=0,11518 RMSEA=0,039

Sekil 1. Arastirmanin Nihai Modeli

Aragtirmanin tahmin modelinin testi sonucunda kontrol odaginin algilanan risk iizerindeki etkisinin
anlamlt olmadigi tespit edilmistir. Literatiirdeki caligmalar bireylerin dis kontrol odagina sahip
olmalarmin algiladiklar riski negatif etkiledigini, yani baglarina gelenlerin sorumlulugunu digsal bir
giice baglamanin bir anlamda bireye huzur verdigini ve endiseyi azalttigini ortaya koymaktadir. Ancak
bu 6ngorii siyasal segme davranisinda dogrulanamamistir. Tahmin modelinde fikir liderliginin tatmin
ve istikrar {izerinde etkisinin oldugu Ongdriilmekle birlikte bu etkiler de istatistiksel olarak anlamli
bulunmamistir. Kendisini iirliniin satin alma kararinda uzman ve akil danmisilan kisi olarak goren
tilketicilerin kendi kararlarindan tatmin olma diizeylerinin yiiksek olacagi ve buna bagli olarak
kararlarinda istikrarin da yiiksek olacagi beklentisi oy verme davranisi agisindan dogrulanamamistir. Bu
sonucun kiiltlirel bir anlamimnin olabilecegi disiiniilmektedir. Siyaset lilkemizde pek ¢ok se¢menin
kendisini yetkin gordiigli bir karar alamdir. Yine pek ¢cok segcmen oy verme davranigina yiiksek dnem
atfetmekte ve yiiksek ilgilenim gostermektedir. Bu sebeple siirekli dogru karar verdigini diisiinmese dahi
iilkemizdeki se¢gmenlerin kendilerini fikir lideri olarak tanimlayabilecekleri diisiiniilmektedir.

Ongoriildiigii halde dogrulanamayan iliskilerden biri de bilgi arayisi ve siibjektif bilginin karara duyulan
giiven tizerindeki etkisidir. Tiiketicilerin daha ¢ok bilgiye sahip olduklarinda ve kendilerini o {iriinle
ilgili daha uzman gordiiklerinde dogru karar verdiklerine inanglariin artacagi diistiniilmektedir. Ancak
bu beklenti se¢gmenler {izerinde dogrulanamamistir. Tahmin modelinin nihai bagimli degiskenleri olan
tatmin, istikrar ve karara giiven agisindan beklenenden farkli bir tablonun olustugu sdylenebilir. S6z
konusu degiskenlerin nihai modeldeki rolii bir bagimli degisken olmaktan ziyade siirecin basina geri
besleme saglayan, nispeten bagimsiz degiskenler olma roliidiir. Tatmin degiskeni siyasal ilgilenim
acisindan bir geri besleme saglarken; karara gliven ve istikrar degiskenleri algilanan risk agisindan geri
besleme saglamaktadir.
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Se¢menlerin oy verme davramiglarinda algiladiklart risk, siyasal ilgilenim diizeylerini olumlu
etkilemektedir (p=0,51). Yani se¢menler yanlis karar vermenin maliyetinin yiiksek oldugunu
diisiindiiklerinde oy verme davranisina daha ¢ok énem atfetmektedirler. Bunun yani sira segmenlerin
algiladiklar1 risk arttikca bilgi arayisi c¢abalari da artmaktadir (B=0,15). Bu beklenen bir sonugtur.
Nitekim bilgi arayis1 riskten kacinma stratejilerinden biridir. Risk algisi biiyiik dl¢iide belirsizlikten ve
karardan donmenin zor olacagina iliskin beklentilerden kaynaklanmaktadir. Siyasal orgiitler, liderler ve
adaylar hakkinda ¢oklu kaynaklardan toplanan ¢ok sayida bilgiye sahip olmak, se¢gmenlerin zihnindeki
belirsizlik algisin1 azaltacak ve kendilerini daha gilivende hissetmelerini saglayacaktir. Siyaset
pazarlamasinin ticari pazarlamaya gore en handikapl taraflarindan biri karardan dénmenin yillar sonra
miimkiin olabilmesidir. Bu sebeple segmen ig¢in bilgiye sahip olmak, giice sahip olmak anlamina gelir.

Aragtirma sonuglari ticari pazarlamada oldugu gibi bilgi arayisi slirecinin uzunlugunun, tiriine duyulan
ilgilenimle baglantili oldugunu gostermektedir. Siyasal ilgilenim diizeyi arttik¢a, bilgi arayis1 da
artmaktadir (§=0,35). Oy verme davranisina daha ¢ok 6nem atfeden se¢gmenler daha ¢ok bilgi aramakta
ve daha uzun siirede karar vermektedir. Bilgi arayisi arttiginda se¢menlerin siibjektif bilgiye sahip
olduklar1 inanci da artis gostermektedir (3=0,24). Daha ¢ok bilgi arayisina giren ve ¢ok kaynaktan bilgi
toplayan se¢menler siyasal sistem, siyasal iirlinler ve genel olarak siyasetle ilgili daha ¢ok bilgi sahibi
olduklarini diistinmektedirler. Siibjektif bilgi algis1 daha yiiksek olan se¢menler de siyaset konusunda
fikir lideri rolii iistlendiklerine daha ¢ok inanmaktadir (B=0,48). Yani siyaset konusunda uzmanlig
olduguna inanan se¢cmenler, bu uzmanlig1 diger segmenlerle paylagsmak ve onlarin kararlarina yon
vermek egilimindedir. Bu sonugla baglantili olarak segmenlerin bilgi arayisi arttik¢a da fikir lideri rolii
iistlenme egilimlerinin arttig1 goriilmektedir ($=0,17). Fikir liderligini etkileyen bir bagka degisken de
ilgilenimdir (f=0,22). Segmenler siyasal iirlinlere iliskin ilgilenim diizeyleri arttiginda kendilerini fikir
lideri pozisyonunda gérme egilimleri de artmaktadir. Daha ¢ok bilgiyle birlikte, daha ¢ok ilgilenime de
sahip segmenler ¢evrelerindeki diger segmenlerin kararlarina yon vermeye calismakta ve adeta bu
konuda goniillii danigmanlik hizmeti sunmaktadir. Segmenlerin siyasal iiriinlere iliskin ilgilenimleri
arttikga siibjektif bilgi diizeyleri de artmaktadir (f=0,40). Karara daha ¢ok 6nem atfettigini diisiinen
se¢menler kendilerini bu konuda diger segmenlerden daha uzman gérmektedir.

Tahmin modelinde fikir lideri roli {istlenen se¢menlerin tatmin diizeylerinin ve kararlarinda istikrar
egilimlerinin daha yiliksek olacagi ongdriilmiistiir. Ancak arastirma sonuglar1 bu etkilerin anlamsiz
oldugunu gostermektedir. Bunun yani sira karara giiven degiskeni de tahmin modelindekinden bagka bir
goriintli arz etmektedir. Karara giiven degiskeni nihai modelde bagimsiz degisken konumundadir ve
bilgi arayisimi (p=0,33), tatmini (f=0,32), istikrar1 (=0,25) ve algilanan riski (f=0,27) etkilemektedir.
Verdigi karara giivenen se¢gmenlerin karar siireci sonunda duyduklari tatmin de yiiksektir. Bunun yani
sira kararina glivenen se¢menlerin kararlarinin istikrar gostermesi olasiligi da daha yiiksektir. Ancak
bununla birlikte karara duyulan giiven arttikc¢a bilgi arayis1 ve algilanan risk de artmaktadir. Bu ¢eliskili
gibi goriinen sonucun Orneklemdeki katilimcilarin tutumlar1 ve davranigsal o6zelliklerinden
kaynaklandig1 diisiiniilmektedir. Orneklemde sempatizan, partizan ve lidere oy veren se¢menlerin
agirliklan disiiniildiigiinde, oy verme davranislarinin psikolojik gerekgelere dayandigi soylenebilir. Bu
sebeple hissettikleri aidiyete bagl olarak kararlarina giivenmekte, istikrarli bir sekilde sempati
duyduklari siyasi parti ya da liderine oy vermekte ancak bir taraftan da dogru karar vermemis olmanin
siiphesini tagimakta ve bilgi aramaktadirlar. Bu sonucun dikkate deger bir sonu¢ oldugu sdylenebilir.
Ciinkii O’Cass ve Pecotich’in (2005a) calismalarinda tatmin, istikrar ve giiven degiskenleri bagimh
degiskenlerdir ve bilgi arayis1 sonrast uzmanli@inin arttifini diisiinen se¢gmenlerde bu egilimler
artmaktadir. Ancak bu aragtirmanin sonucunda segmenin karar siirecinin en énemli ¢iktilar1 olan giiven,
istikrar ve tatmin konusunda aciklanamayan psikolojik giidiileyicilerin olduguna iliskin deliller
mevcuttur. Bu davranigsal degiskenler beklenenin aksine karar siirecinin bilgi arayis1 ve alternatif
degerleme basamaklarindan ¢ok da etkilenmemektedir. O halde siyasal tatmin, sadakat, istikrar ve gliven
gibi 6nemli davranigsal egilimler neyle agiklanacaktir?

Karara duyulan giivende oldugu gibi istikrar degiskeni de algilanan riski etkilemektedir (§=0,21). Bu
sonu¢ da seg¢menlerin kararlarinin degismezliginin kararlarindan emin olduklar seklinde
yorumlanamayacagini gdstermektedir. Istikrar arttikga se¢menlerin algiladiklar: risk de artmaktadir.
Ticari pazarlamada bu durum pek yasanmaz. Tiiketici siirekli ayn1 {iriinti ya da markayi tercih ediyorsa
bunun sebebi genellikle diger iiriinlere gore sdz konusu iiriinii daha az riskli gérmesidir. Oysa se¢gmenler
stirekli ayn1 siyasi partiye oy verseler de yanlis karar vermis olmaktan endise edebilmektedir.
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Aragtirma sonuglar1 segmenlerin oy verdikleri siyasi partiden, liderden, adaydan memnun olduklarinda
kararlarinin istikrar gosterecegine isaret etmektedir ($=0,31). Bu bulgu ticari pazarlama ile de
uyumludur. Tatmin olan tiiketicilerin tekrarlayan satin almalar yaptig1 gibi, tatmin olan se¢gmenler de
tekrarlayan oy verme egilimleri gdstermektedir. Bu istenen bir sonugtur ancak nihai model tatminin
nasil sekillendirilecegi ile ilgili bilgi sunmamaktadir. Tatminden istikrara ulagabilmek icin tatmini
doguran faktorlerin tespit edilebilmesi gerekir. Tatmin arttikca segmenlerin ilgilenim diizeyleri de
artmaktadir (§=0,22). Bu sonug da ticari pazarlama ile uyumludur. Memnuniyet diizeyi artan segmen
siyasetle ve onun tirlinii siyasal orgiitler, liderler ve adaylarla daha ¢ok ilgilenmekte; karara daha ¢ok
onem atfetmekte ve daha ¢ok siyasal katilim gostermektedir.

5. SONUC

Siyaset pazarlamasinin temel merak: ticari pazarlamada uygulanan strateji, yontem ve politikalarin
siyasette uygulanip uygulanamayacagini sorgulamaktir. Bu sorgulamada en ¢ok iistiinde durulan konu
tutundurma g¢abalarinin siyasette islerliginin olup olmadigidir. Ancak se¢men davranigini giidiilemede
tutundurma c¢abalarinin katkisi yadsinamamakla birlikte, daha da o6nemli olan konu se¢menin
davranisinin dinamiklerini agiklayabilmek ve bunun tiiketici davranisi ile benzerligini tartigabilmektir.
Siyaset bilimi teorilerinde se¢gmenin davranigini agiklamaya yonelik modellerin bugiiniin ¢ok uyaranlt
diinyasinda yeterli gelmesi beklenemez. Se¢gmenin davranigi da tiiketicinin davranigi gibi binlerce
degiskenin etkisi altinda sekillenir. Elbette ki bu degiskenlerin tamaminin bir ¢alismada Sl¢iilmesi
miimkiin degildir. Ancak biitiin resmin pargalarina ulasabilmek i¢in, tiiketici davranig modellerinin bir
baslangic noktasi olabilecegine inanilmasi bu arastirmanin temel motivasyonudur. Arastirma
kapsaminda bu amagla ilgilenim ve fikir liderligini merkezine alan ve tatmin, istikrar, giiven egilimlerini
aciklamaya calisan yapisal bir model test edilmistir. Hipotez testlerinin sonuglar1 ve nihai modelde
ortaya ¢ikan iligkiler asagidaki tabloda gosterilmektedir.

Tablo 5. Hipotez Testi Sonuglar1

Hipotez No | Hipotez Sonug B

1 Kontrol Odagi — Algilanan Risk Red -

2 Algilanan Risk —Siyasal Ilgilenim Kabul 0,51

3 Algilanan Risk —Bilgi Arayisi Kabul 0,15

4 Siyasal Ilgilenim —Bilgi Arayist Kabul 0,35

5 Siyasal Ilgilenim —Fikir Liderligi Kabul 0,22

6 Siyasal Ilgilenim — Siibjektif Bilgi Kabul 0,40

7 Bilgi Arayig1 —Siibjektif Bilgi Kabul 0,24

8 Siibjektif Bilgi —Fikir Liderligi Kabul 0,48

9 Algilanan Risk —Fikir Liderligi Red -

10 Fikir Liderligi —Istikrar Red -

11 Fikir Liderligi —Tatmin Red -

12 Bilgi Arayisi —Karara Giiven Red -

13 Siibjektif Bilgi —Karara Giiven Red -
Karara Giiven —Bilgi Arayisi 0,33
Karara Giiven —Tatmin 0,32
Karara Giiven —Istikrar 0,25
Karara Giiven —Algilanan Risk 0,27
Tatmin —Istikrar 0,31
Tatmin —Siyasal ilgilenim 0,22
Istikrar — Algilanan Risk 0,21
Bilgi Arayis1 —Fikir Liderligi 0,17

Aragtirma bulgularinda en ¢ok dikkat ¢eken nokta karar siirecinin ¢iktilar1 niteliginde olan tatmin,
istikrar ve karara duyulan giiven degiskenlerinin bilgi arayis1 siireci ve ilgili degiskenlerle
aciklanamamasidir. Siyasal orgiitlerin nihai amacinin iktidar oldugu dikkate alindiginda bu tutumlarin
ve davranigsal egilimlerin gerekgelendirilmesi, istikrarli bir oy oraninin saglanmasi noktasinda hayati
oneme sahiptir. Siyasal orgiitler sadakati, bagliligi ve tekrarlayan oy verme egilimini yalnizca kemik oy
potansiyeli ile aciklamaya ¢alistiklarinda tutarsiz sonuglar elde edilmektedir. Ozellikle ideoloji partisi
olmaktan ziyade kitle partisi niteligi tasiyan siyasi partilerde kemik oy tanimi ideolojik anlamda muglak
oldugu icin, segmenin tekrarlayan oy verme egiliminin altinda yatan psikolojik gerek¢elerin mutlaka
tespiti gereklidir. Aragtirmanin nihai modelinin bu konuda yetersiz kaldig1 goriilmekle birlikte, segmen
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davranisinin tiiketici davranisi perspektifinden incelenebilecegi ve 6zellikle tanimlayict modellerin isler
olabilecegini gbstermesi agisindan arastirmanin yazina katki saglayacagi diisiinilmektedir.

Arastirma sonucunda tatmin, giiven ve istikrar gibi egilimlerin agiklanamamasinin en oOnemli
gerekeesinin, psikolojik oy verme davranisi ile rasyonel oy verme davranigi arasindaki ¢atisma oldugu
diisiiniilmektedir. Katilimcilarin siyasete ve siyasal {iriinlere olan ilgilenimlerinin bir sonucu olarak bilgi
aradiklari, bilgi sahibi olduklarinda kendilerini siyaset konusunda uzman gérme egiliminde olduklar1 ve
bu uzmanhig1 diger segmenlerle paylasmaya istekli olduklar1 goriilmektedir. Ancak bu durum onlarin
duygusal karar vermelerine, segme davranisini psikolojik bagliligin bir sonucu olarak gormelerine de
engel teskil etmemektedir. Tekrarlayan satin almalarin bilgi edinme siirecleriyle iliskisinin olmamasi da
bunun bir baska gostergesidir. Katilimcilar arasinda sempatizan, partizan ve lidere oy veren se¢menlerin
agirlikta olmasi duygusal egilimlerin baskin olmasi sonucunu dogurmustur.

Aragtirma sonuglart siyaset bilimi teorilerinde oldugu gibi se¢gmen davraniginin tek bir faktor 1s181nda
aciklanamayacagina delil teskil etmektedir. Se¢menin davranisi da tiiketicinin davranis1 gibi
komplekstir ve ¢ok sayida degiskenin etkisi altinda sekillenen bir siire¢ olarak degerlendirilmelidir. Bu
konuda pazarlama ve tiiketici davranis1 perspektifinin faydali sonuglar verecegi goriilmiistiir. Ancak
davranisin altinda yatan psikolojik ve sosyolojik nedenlerin agiga ¢ikarilmasi i¢in daha ¢ok sayida
calismaya ihtiyag¢ vardir. Bu baglamda se¢menin gizli kalmis giidiilerinin analiz edilmesini saglayacak
nitel ya da karma yontemle yiiriitiilecek ¢alismalarin alana 6nemli katki saglayacagi diisiiniilmektedir.
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