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OZET

FUTBOL TARAFTARLARINDA TAKIM BAGLILIGININ TUKETICi
DAVRANISLARINA ETKIiSINDE KiSiLiK FAKTORUNUN ROLU

Hakan AKGUL
Canakkale Onsekiz Mart Universitesi
Lisansiistii Egitim Enstitiisti
Beden Egitimi ve Spor Ogretmenligi Anabilim Dali Yiiksek LisansTezi
Danisman: Dr. Ogr. Uyesi Can OZGIDER
28/01/2022, 99

Bu ¢alismanin amaci futbol taraftarlarinda takim bagliliginin tiiketici davranislarina
etkisinde kisilik tiplerinin aract roliiniin incelenmesidir. Arastirmanin katilimcilarini
Canakkale Onsekiz Mart Universitesi'nde 2020/2021 Egitim-Ogretim yilinda &grenim
goren 929 6grenci (n=475 erkek, n=454 kadin) olusturmaktadir.

Arastirmanin verileri ‘‘Taraftar Psikolojik Baghiik Olgegi’> (TPBO), ‘‘Futbol
Taraftar1 Tiiketim Davramsi 6lcegi”” (FTTDO) ve 10 maddelik Kisilik Olcegi olmak iizere
3 farkli 6lcek kullanmilarak ¢evrimici olarak toplanmistir. Arastirmadan elde edilen veriler
SPSS programinda frekans, t-test, ANOVA ve Regresyon testleri kullanilarak analiz

edilirken ¢alisma modellerinin test edilmesinde AMOS programi kullanilmistir.

Calismanin bulgularina gore, cinsiyetin, egitim durumunun, miisabaka izleme
sikliginin ve gelirin takima olan baghlig: etkiledigi goriiliirken, medeni durum ve taraftari
olunan takim degiskeninde anlamli bir faklilik bulunmamistir. Takim bagliliginin takim
icin yapilan tiiketim iizerinde pozitif etkisi bulunmustur. Kisilik 6zelligi alt boyutlarindan
deneyime agiklik ve yumusak baslilik alt boyutlarinda ise erkekler lehine anlamli farklilik
bulunmustur. Katilimcilarin kisilik 6zellikleri genel ortalamalar1 incelendiginde, medeni
durum, konaklama, egitim durumu, egitimi finanse ve taraftar1 olduklar1 takim
degiskenlerine gore anlamli bir fark bulunmamustir. Ancak, katilimcilarin kisilik 6zellikleri
ve alt boyutlarindan yumusak baslilik ve duygusal denge puan ortalamalar1 futbol

miisabaka izleme siklig1 degiskenine gore anlamli olarak farklilastigi goriilmektedir.

v



Arastirmaya katilan futbol taraftarlarinin takimlarina olan psikoljik baghliklarimin tiiketici

davraniglarina etkisinde kisilik tiplerinin araci rolii bulunmamustir.

Anahtar Kelimeler: Futbol, Taraftar, Takim baglilig1, Kisilik, Tiiketici davranisi



ABSTRACT

THE ROLE OF PERSONALITY FACTOR IN EFFECT OF SOCCER FANS’
TEAM LOYALTY ON CONSUMER BEHAVIOR
Hakan AKGUL
Canakkale Onsekiz Mart University
School of Graduate Studies
Master of Science Thesis in Physical Education and Sports Teaching
Advisor: Assist. Prof. Dr. Can OZGIDER
28/01/2022, 99

The aim of this study was to examine the role of personality types in effect of
soccer fans’ team loyalty on consumer behavior. The participants of the study were 929
students (n=475 male, n=454 female) studying at Canakkale Onsekiz Mart University
during 2020/2021 Academic Year.

The data were gathered online by using 3 different scales: the "Sports Fan
Psychological Loyalty Scale", "Soccer Fan Consumption Behavior Scale" and the “10-item
Personality Scale.” The data were analyzed by using frequency, t-test, ANOVA and
Regression tests in SPSS 25 program. Moreover, the models of the study were tested by

using AMOS Program.

According to the findings of the study, while it was seen that gender, educational
status, frequency of watching the match and income affected the commitment to the team,
no significant difference was found in the variable of marital status and the team being
supported. Team loyalty had a positive effect on consumption made for the team. A
significant difference was found on behalf of men in the sub-dimensions of openness to

experience and peacefulness.

When the mean personality traits of participants analyzed, it was seen that there
were no significant differences in terms of of variables marital status, accommodation,
education level, financing education and their teams. However, the participants’
personality traits and its sub-dimensions; peacefulness and emotional balance mean scores
differ significantly according to the frequency of watching the soccer games. Lastly, there

were no mediating effect of personality types on the participants’ psychological loyalty.
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BIRINCi BOLUM

GIRIS

Insanlarin yasam sartlarindaki degisimi ile birlikte sporun nemi her gecen giin
artmakta ve kisiler icin degerli bir faaliyet olarak goriilmektedir (Wan, vd., 2001). Sporun
genel saglik agisindan 6nemi ve sosyal etkilerinin yaninda, farkli agidan bakildiginda spor
tilketiminin artmas: ile birlikte hizla biiyliyen ticari boyut kazanmis ve endiistrinin 6nemli
bir kolu haline gelmistir (Ekmekg¢i, vd., 2009). Spor farkli kiiltiir ve statiiden milyonlarca
insan1 farkli yerlerde olsa bile bir noktada bulusturabilen, tiim diinyanin ayni anda

tilkketebildigi bir iirtindiir (Yavas, 2005).

Sporun farkli platformlarda milyonlarca kisi tarafindan izlenebiliyor olmasi, gorsel
ve yazili basindan takip edilmesi cazibesini artirmis ve spor disinda faaliyet gosteren
sirketlere dahi sponsorluk ve reklam aracilig ile kendilerini tanmitma firsati vermistir. Bu
dogrultuda, spor karsilagmalarinin ve organizasyonlarinin genis kitlelere ulasmasi, spor
endiistrisine yapilan yatinmlarin ve aktarilan kaynaklarin artmasini saglamistir (Argan ve
Katirci, 2008). Diinya genelinde en popiiler olan spor futboldur (Levy, vd., 2012; Munoz,
J.B. 2014). Futbolun en cok ilgi goren ve en c¢ok izleyicisi olan spor oldugu kabul
edilmekle birlikte ayn1 zamanda diinyanin her yerinde ekonomik birimleri yatirim yapmaya
tesvik eden bir spor dali olmustur (Aydin, vd., 2007). Yapilan yatirimlar sonucunda futbolu
ve futbol endiistrisini ¢ekici hale getiren bir¢ok unsur ortaya ¢cikmustir. Yeni stadyumlar,
yayin aglarinin gelisimi, takimin ve teknik ekibin basarisi, iiriinler, popiiler oyuncu
transferleri, kupalar, zaferler ile birlikte hizla farklilasan taraftar gereksinimleri, futbol
endiistrisini ¢ekici kilmis ve futbolu diinyanin en ilgi ¢ekici sporu haline getirmistir (Sener
ve Karapolatgil, 2015). Futbol kuliiplerinin, sportif basaris1 ile gelir artis1 arasinda olduk¢a
yiiksek bir baglanti oldugunu séylemek miimkiindiir (Kiziltepe, 2012). Avrupa liglerinde
yer alan iist diizey futbol takimlarina yapilan bir arastirmada, liglerini iist siralarda bitiren
takimlar 6zellikle FIFA ve UEFA nin diizenledigi sampiyonalara katilabilmesi ve basarili
olmasi ile birlikte tanitim, organizasyona katilim pay1, sponsorluk, yayin gelirleri, takimin
iriin ve bilet satislarinda 6nemli bir artis oldugunu tespit etmislerdir (Solberg ve Gratton,

2004).



Uluslararasi dlgekte uzun yillardir diizenlenmekte olan, FIFA Diinya kupasi, UEFA
Avrupa sampiyonasi, Afrika uluslar kupasi, UEFA Sampiyonlar ligi, UEFA kupasi gibi
uluslararas1 organizasyonlar biiyiik kitleler tarafindan ilgi gorerek, kitlesel medya eglencesi
haline doniismiistiir (Akkaya, 2008). Futbolun endiistrilesmesiyle birlikte seyirci goriiniisii
de biiyiik Olciide degismis ve yerini artik takimina baghilik adina yillik gelirinin belirli bir
kismim kuliibii i¢in harcayan, yiiksek miktarlarda iicretler 6deyerek 6zel localar kiralayan,
sezonluk bilet satin alan, gelir durumu iyi seyircilere birakmustir (Aksar, 2005). Bu
baglamda iliskisel pazarlama yonteminin 6nemi on plana cikmustir. Iliskisel pazarlama
yaklasimi spor kuliibiiyle spor taraftari arasindaki iligkinin anlagilabilmesi i¢in de son
derece onemlidir (Kim, vd., 2011). Spor kuliipleri taraftarlar1 ile ne kadar ¢ok iletisim
kurup, onlar hakkinda ne kadar ¢ok bilgi sahibi olursa beklentilerini de o Olciide belirleyip,
o yonde hizmet sunarak taraftarin algisina olumlu etkide bulunurlar (Goldwasser, 2007).
Taraftarlariyla bag kuramayan, iliskisi zayif spor kuliiplerinin stadyumlar1 bos, lisansh
riinleri sinirhdir ve iiriin satis1 yok denecek kadar azdir. Ayrica, bahsi gecen kuliipler,

sponsor bulmakta da zorlanmaktadirlar (Adamson, vd., 2006 ).

Futbolun, biiyiik ve kiiresel bir giic haline gelmesinde en 6nemli etkenin taraftar
oldugu yadsinamaz bir gercektir. Taraftarlar, kuliibiin ve sporcularin temsil ettigi degerleri
sahiplenen, takimlariin etkinliklerine her anlamda destek olan kisilerdir (Sahin, 2003;
Aytag, 2009). Her spor organizasyonunda taraftar bagliligi onemlidir. Ciinkii taraftarlar bir
yandan takimlarina destek saglarken, diger yandan da organizasyonun amacina ulagmasi

icin biiyiik destek vermektedirler (Park ve Kim, 2000).

Duygularin  insanlarin  diisiincelerinde, kararlarinda, davramiglarinda  ve
eylemlerinde etkileri oldugu bilinmektedir. Taraftarlar miisabaka sirasinda anlik gelisen
olaylar, tuttugu takimin oynadigi oyun ve o an ki skora gore cesitli psikolojik faktorlerden
etkilenebilir ve duygu degisimleri yasayabilirler. Bu duygu degisimleri kisisel olarak
lizlintli, gozyasi, seving, mutluluk veya tepkisiz kalmak gibi farkli davranislar
sergilenmesiyle kendini gosterebilir. Bu da taraftar davranisinin kisisel olarak incelenmesi
gerekliligini ortaya ¢ikarmistir (Izard, 2009). Benzer bir sekilde, tiiketimin merkezinde de
duygular vardir (Leone, vd., 2005). Ayrica, iligskilerin degiskenlerini etkileyen faktorlerin
anlagilmasi1 spor pazarlamacilar1 i¢in de oldukca onemlidir (Bee ve Kahle, 2006). Bu

sayede taraftar davranisinin altinda yatan duygular anlagilabilir, taraftar ile kuliibiin



iliskileri gelistirilip taraftarin baglhiliginin artmasi, miisabakaya katilimi ve satin alma

davraniginin tekrart saglanabilir (Kose, 2014).

Tiiketici davramiglart  ile 1ilgili caligmalarda kisilerin, topluluklarin ve
organizasyonlarin, iirlinii belirleme, deneyimleme ve satin almayla ilgili diisiince ve
eylemlerini belirlemek ¢cok dnemli oldugu gibi oldukca zor bir olgudur. Bu tiir ¢alismalar,
irtiniin 6zellikleri, yeni iirtinlerin gelistirilmesi, fiyat politikas1 ve diger pazarlama unsulari

hakkinda ipuclar1 vermektedir (Tekvar, 2016).

Tiiketici davranisim tespit etmeye yonelik yapilan arastirmalarda, bireyleri tiiketim
yapmaya yonelten her faktor 6zveriyle incelenmelidir. Bunun nedeni, tiiketicilerin kisisel
ozellikleri bize birey hakkinda tanimlayict bilgiler verirken, kisilik ozellikleri ise
tilketicinin nigin satin aldig: ile ilgili bilgiler verir. Bunun i¢indir ki, bireysel degerler
tiketicilerin bir iiriinii satin almadan Once karar vermelerinde etkili olan Onemli

unsurlardan birisi haline gelmistir (Solomon, 1996).

Bu calisma, futbol takimlarinin baglilik degiskenlerini belirlemeye yonelik
yapilacak olan arastirmalarin, taraftarlarin ilgi ve beklentilerini anlayabilmesi ve kuliiplerin
birbirleriyle daha 1yi bir rekabet ortaminda yarigmasi bakimindan 6nem arz etmektedir. Bu
arastirma sayesinde spor kuliipleri ve taraftarlar arasinda iyi iligkiler kurmanin 6nemi,
kurulacak iliskilerin kalitesi sayesinde taraftar memnuniyetinin saglanmasi, bagliliginin
artmast ve daha fazla tiikketim davranisi gosteren taraftarin, ne tiir kisilige sahip oldugu
konusunda bilgi saglanabilir. Kisilik 6zelliklerinin, takim baghiligina ve tuttugu takimin
driinlerini satin almada ki etkisinin hangi diizeyde oldugu tespit edilebilir, bunun
sonucunda da, spor pazarlamacilar1 ve kuliiplerin taraftar1 daha iyi anlamasina yardimci

olabilir.

1.1. Arastirmanin Amaci

Yapilacak olan bu calismanin amaci, futbol taraftarlarinin takimlarina bagliliklart

ile tiiketim davranislart arasindaki iliskide kisilik faktoriiniin ne kadar etkili oldugunun

belirlenmesidir.



1.2. Arastirmanin Onemi

Taraftar, sporcularin temsil ettikleri degerleri benimseyen ve spor kuliiplerinin
etkinliklerini hem maddi hem manevi olarak destekleyen kisilere denir (Sahin, 2003; Aytag
ve Yenel, 2012). Taraftar herhangi bir maddi ¢ikar i¢in takimini desteklemez ama kuliipler
acisindan bakildiginda bu durum farkli sekil alabilir. Spor organizasyonlarinda, mag
biletinden takim formasina kadar bircok iiriin sergilenir ve ekonomik gelirlerin 6nemli
kismu taraftar tarafindan elde edilir bu acidan bakildiginda taraftar tiiketen konumundadir
(Tastan, 2009). Tiiketimin merkezinde duygular vardir (Leone vd., 2005). Bu hisler
tilkketicinin karar alma, bilgi edinme, alisveris oncesi ve sonrasi davranislart dahil birgok
davranigini etkiler (Kidwell vd, 2011). Yapilan ¢alismalar gosteriyor ki, futbol ekonomisi
gelistik¢e futbol kuliipleri onemli bir endiistri haline doniismiistiir (Aksar, 2005). Futbol o
kadar 6nemli bir endiistri haline doniismiistiir ki iilkeler icin kalkinma araci olarak da

kullanilabilir (Gasquez ve Royuela, 2014).

Taraftarlarin kisilik ozellikleri ile takimlarina maddi, manevi destek olmak i¢in
sportif tiikketim ve lisansh iiriinlerini satin alip, kullanmaya iten faktorler arastirilacak olup
taraftar ve takim arasindaki baglilik iliskisine ayrintili bir sekilde bakilacak, bu baglamda
kisiligin, tiiketim davranisinin ve takim bagliliginin hangi degiskenlerle iliskilendirildigi
belirlenmeye c¢alisilacaktir. Bu calismanin sonucunda, futbol taraftarlarimi tiikketime
yonlendiren kisilik faktorlerinin belirlenmesinin, spor pazarlamacilarina satig stratejisi

gelistirme konusunda yardimci olacagi diisiiniilmektedir.

1.3. Arastirmanin Hipotezleri

Hipotez 1: Katilimcilarin takim psikolojik bagliligr ile tiiketim davraniglart

arasindaki iliskide kisilik faktoriiniin pozitif bir etkisi bulunmaktadir.

Hipotez 2: Katilimcilarin kisilik 6zellikleri ile egitim seviyesi arasinda pozitif bir

etki bulunmaktadir.

Hipotez 3: Katilimcilarin cinsiyet farkliliginin takim psikolojik bagliligi, tiiketim

davraniglar1 ve kisilik faktorii arasinda negatif bir etkisi bulunmaktadir.
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Hipotez 4: Katilimcilarin kisilik 6zellikleri ile takim psikolojik baglilig1 ve tiiketim

aliskanliklar yaslara gore negatif bir etkisi bulunmaktadir.

Hipotez 5: Katilimcilarin destekledikleri takimlara gore kisilik ozellikleri, takim

psikolojik baglhiliklar, tiiketim aligkanliklart arasinda pozitif bir iliski vardir.

1.4. Arastirmanin Sinirhiliklar:

Arastirma Canakkale Onsekiz Mart Universitesi ogrencileri ile sinirhdr.
Aragtirmanin Marmara bolgesinde yer alan Tiirkiye siiper ligi takim taraftarlarina
stadyumlarda yiiz yiize yapilmasi planlanmis ancak Covid-19 pandemisi nedeniyle,
stadyumlara seyirci alinmasinin yasaklanmasi ve maglarin seyircisiz oynanmasi dolayisiyla
15 Nisan 2020- 12 Ekim 2020 tarihleri arasinda COMU ubys sistemi iizerinden e-anket

yoluyla yapilmasi uygun goriilmiistiir.

* Arastirmaya 18 yas ve iizeri goniilli katilim saglayan {iiniversite &grencilerine

uygulanmustir.

» Canakkale Onsekiz Mart Universitesinde 2019-2020 Egitim o6gretim yilinda

O0grenim goren Ogrenciler olugturmaktadir.

1.5. Varsayimlar

Arastirma kapsaminda veri toplama amaciyla kullanilan anket ve 6l¢ek formlarinin
katilimcilar tarafindan dogru olarak anlasildigi, yorumlandigi ve igtenlikle cevaplandigi

varsayilmaktadir.

Arastirma kapsaminda calismaya katilan bireylerin, seyirci veya taraftar olmasi
nedeniyle spor tiiketicisi olma noktasinda asgari kosulu sagladigi, bu kapsamda bireylerin

dogrudan ya da dolayl olarak spor tiiketicisi oldugu varsayilmaktadir.



IKiNCi BOLUM
KURAMSAL CERCEVE/ONCEKi CALISMALAR

2.1. Baghhk

TDK’nin tanimina gore baghlik; birisine saygi duyma, sevgi, sadakat, yakinhk
hissetme ve bu yakinlig1 gosterme seklinde tanimlanmistir (Tdk., 2020). Tiiketici bagliligi
acisindan bakildiginda ise, anlik etkilere ve satis stratejilerine ragmen begenilen bir iiriine/
hizmete ilerde tekrar alic1 olma ve bdylelikle ayn1 markayr ya da hizmeti tekrar satin

almasina sebep olan baglilik durumu olarak tanimlanmaktadir (Oliver, 1999).

Bir¢ok arastirmaci baglilik ile sadakat kavramlarinin anlamlarinin ayni oldugunu
belirterek birbirinin yerine kullanmiglardir (Warnick, 1983; Buchanan, 1985; Assael 1987;
Bowen ve Shoemaker 1998; Giray ve Salman, 2008). Genel anlamda sadakat; tiiketicilerin
markalara, hizmetlere, magazalara, tiriinlere ve etkinliklere gosterebilecegi bir duyguyken
(Uncles, vd., 2003) konu miisteri sadakati kavrami oldugunda, geleneksel sadakat tanimlar1
yetersiz kalmaktadir (Anderson ve Jacobsen, 2000). Miisteri sadakati ile ilgili yapilan
tanimlamalara bakildiginda ortak noktanin miisteri sadakati, miisterinin ihtiyaclarim
gidermek icin markalar arasinda secim yapma hakki oldugunda, ayni marka veya satis

yerini tercih etme istegi ve egilimi oldugu soylenebilir (Selvi, 2007).

Baglilig1 belirleyen ii¢ faktor vardir; bagimli olunan objeye karst yogun istek
duymak, bazen kontrolii yitirmek ve asiri israrci olmaktir (Shaffer, vd., 2000). Genel
olarak baktigimizda ise, spor takimina duyulan sadakat degisime karsi direngli iken, fikir
ve davramiglart baghlik etkiler (Emekdas, 2011). Aytac (2009) ise; Sporda ozellikle de
futbol taraftarliginda taraftar baghiligin1 degistirmenin neredeyse imkansiz oldugunu
belirtmistir. Spor kuliipleri taraftarlar1 sadik taraftar kitlesi haline getirmeli bu dogrultuda
istek ve ihtiyaclarim karsilamalart gerekmektedir (Yiicel ve Giilter, 2015). Baz
arastirmacilar ise, sadakatin oncelinin baglilik oldugunu ve bagliligin sadakat tutumunun
habercisi olan ayn1 zamanda degisebilecek bir his oldugunu belirtmislerdir (Dick ve Basu,
1994; Giray ve Salman 2008). Baghlik sadakate neden olurken, baghligin sonucunda
sadakat olusur demislerdir (Beatty, vd., 1988; Tiifek¢i ve Bagis, 2016).



Pazarlama ve yonetim gibi alanlarda miisteri sadakati kavraminin etkinligi 1990’
yillardan itibaren artmaya baslamistir (Kathidag, 2016). Baz1 yazarlara gore de sadakatin on
kosulu tatmindir. Tatmin olan miisterilerin sadakatinin saglanmasi isletmeler icin olduk¢a
onemlidir (Basar, 2015). Sadakat spor takimi1 ve spor taraftar1 arasinda yillarca siiren ve bu
siirecte meydana gelen dogal iliskiyi agciklamak icin kullanilir ve taraftarin karar verme

asamasinda onemli rol oynar (Mahony, vd., 2000, Kose, 2014).

2.2. Takim Baghhg

Giliniimiizde futbolun bu kadar popiiler olmasinda en biiylik etken siiphesiz ki
taraftardir. Antik caglardan itibaren spora seyirci olarak katilimin oldugu bilinmektedir. Bu
durum giiniimiiz modern toplumlarinda daha cok serbest zaman faaliyeti olarak
degerlendirse de (Trail ve James, 2001), spor miisabakalarini izleyen kisilerin farkli
etkenlerle ve kurduklar1 giiclii sosyo-psikolojik baglar nedeni ile de miisabakalari
izledikleri belirlenmistir (Kwon, vd., 2005). Taraftarlarin takimlarina olan bagliligi
psikolojik acidan bakildiginda bir spor kulubiine baglanma diizeyi ve duygusal olarak
katilimi seklinde tanimlanabilir (Sutton ve ark., 1997). Bu tamimdan hareketle spor
kuliipleri icin taraftarlarin duygusal agidan takima baglanmasina neden olan
faktor/faktorlerin nasil gerceklestigini bilmek oldukca Onemlidir. Taraftarlarin psikolojik
baglhilik diizeyleri onlarin kuliibe yonelik davranislarini (takimin miisabakalarini takip
etme, iiriin satin alma ve kuliibii medya yoluyla izleme gibi) etkilemektedir (Dogru, 2019).
Bu psikolojik baglilik, sadakat kavramini da icine alan ve bircok yararli tutum ve
davraniglarin olugsmasinda da oldukga etkili olan bir yapidir (Tiifek¢i ve Bagis, 2016).
Taraftarlarin takimlarina psikolojik olarak bagli olmalar1 demek; spor organizasyonuna
kisisel olarak bagli ve duygusal olarak katilim saglayan anlamina gelir (Sutton vd, 1997).
Wakefield and Sloan (1995)’a gore sportif etkinliklere katilmada en belirgin 6zellik takima
bagliliktir. Bazi taraftarlarin takimlarina olan baghilig1 o kadar fazladir ki, bu durumu bir
kimlik olarak kullanip, destekledigi futbol kuliibiinii hayatinin merkezi konumuna
getirebilir. Seyircilerin takimlarina baghlik diizeyleri  seyirci olmaktan baslayarak,

fanatiklige hatta holigan taraftarliga kadar ilerleyebilir (Trail ve James, 2001).



2.3. Sporda Taraftarhk

Futbol taraftarlari, futbol oyunuyla ilgilenen ve bu oyuna hayran olan, bilincli
olarak oyuncularin ve takiminin performansin1 gormeye giden kisilerdir (Tapp ve Clowes,
2002). Genel anlamiyla taraftar; taraf tutan, bir yan1 destekleyendir. Sportif anlamiyla ise,
kuliip ve sporcularin temsil ettikleri degerlere bagl olan, tuttugu takima her tiirlii ( maddi-

manevi) destek veren kisilere taraftar denir (Sahin, 2003).

Futbolseverler, statta veya televizyon basinda taraftar1 oldugu takimini sahiplenip
destekleyerek ve ayri duygularla (sempati duyma, eglence amach, fanatik, holigan, vb.)
taraftar olduklarimi gostermektedirler (Aktay, 2004). Taraftar olan Kkisiler, kendini ait
hissettigi takim i¢in harcama yapma egilimindedir ve bundan dolayr spor
pazarlamacilarinin hedef kitlesini olusturacak asil tiiketici grubudur (Orcun ve Demirtas,
2015). Taraftarlar stadyuma giderek, takimlariin lisansl iiriinlerini satin alarak, kuliiplere
dogrudan gelir sagladiklar1 i¢in miisteri olarak adlandirilabilirler. Spor kuliipleri bu
anlamda diger isletmeler ile karsilastirildiginda oldukc¢a sanshi bir konuma sahiptirler

(Furuholt ve Skutle, 2008).

Bugiin taraftarlar sporun gercek anlamda gecim kaynag statiisiindedir. Herhangi bir
spor organizasyonunu takip eden taraftarlar olmadan, yapilan miisabakalardan, lisansl
iriin satiglarindan, yayin haklarindan gelir elde edilemezdi ve bu durumunda takimlar
destekleyen sponsor firmalar i¢in bir degeri olmazdi. Ayrica futbol taraftarlari, birbirinden
tamamen farkli ve deger isteyen miisterilerdir (Bridgewater, 2010). Kog¢ ( 2008 ) ¢ok cesitli
tiirlerde futbol taraftar1 olmasini, taraftarin sadakat seviyesinin farklt olmasina
baglamaktadir. Taraftar tiirleriyle ilgili yapilan ¢aligsmalar i¢inde en ¢ok kabul gorenlerden
biri Hunt vd., (1999)’a aittir. Bu c¢alismada taraftar tipleri, gegici, yerel, sadik, fanatik ve

islevsiz taraftarlar olmak iizere bes ana baslik altinda siniflandirilmastir.

2.3.1. Gegici Taraftar

Belirli zamanlarda, herhangi bir organizasyon esnasinda taraftar gibi goriinen ve

devamlilig1 olmayan, sinirh siire izleyen taraftar cesididir. Gegici taraftarlarin, kuliibe ve

takima herhangi bir maddi destegi olmaz. Manevi olarak da herhangi bir bag kurmazlar



(Hunt, vd., 1999). Onemli spor organizasyonlarina taniklik etmek ve basarili sonuclarin
getirdigi coskuya ortak olmak adina izlemeyi tercih ederler. Turnuva sonunda futbola olan
ilgileri biter (Rein, vd., 2007). Argan ve Katirc1 (2015) ise; spor takimina, olaya veya
sporcuya iligkin taraftarlik “zamanla” sinirli ise gecici taraftarlik anlamina gelmektedir

demistir.

2.3.2. Yerel Taraftar

Yerel taraftarlar; bulunduklar1 cografi bolgenin veya sehrin takimini destekleme
egilimi olan taraftarlardir (Derbaix ve Decrop, 2011). Kendilerini ait hissettikleri
cografyanin takimi ile ozdeslestirip o takimi desteklerler. Bu taraftar gruplar1 takimlarin
hem sehir i¢cinde hem de sehir disinda desteklemeye calisirlar. Yerel taraftarlarin takima
olan aidiyetleri sehirlerinden ayrilmalart durumunda azalabilir hatta bir siire sonra

yerlestikleri sehrin takimini destekleme egilimindedirler (Hunt, vd., 1999).

2.3.3. Sadik Taraftar (Adanms taraftar)

Bu taraftarlik tiirlinde taraftar takimimi duygusal olarak sahiplenir ve ‘biz’
kavramini ortaya cikarirlar. ‘Biz’ kavramini meydana cikartan birey destekledigi takim ile
kimlik bulur (Alkibay, 2005). Sadik taraftarlar canli etkinliklere katilma, takim {iriinleri
satin alma ve Tv'de veya Internet hizmetleri araciligiyla oyun izleme gibi destekleyici ve
tekrarlayan tiiketim davraniglarina katilarak, takimiyla olan kimlik bulmay: gii¢lendirirler
(Mastromartino, vd., 2018). Ge¢misten giiniimiize kadar siire gelen, klasik taraftarlik
anlayisinda, takiminin her magini izleyen, stadyumda tiim giiciiyle tezahiirat yapan, futbol
sohbetlerinde mantiksiz bile olsa kendi takimini savunan, hatta yeri geldiginde takimi i¢in
tartismaktan ve olay ¢ikarmaktan kacinmayan bir taraftar profili ortaya koyar (Hunt, vd.,
1999). Sadik taraftar, zaman mekan smir1 olmaksizin her seye ragmen takimina ve
oyuncusuna sadik kalan taraftardir (Derbaix ve Decrop, 2011). Sadik taraftarlarin
takimlarina olan bu bagliliklar1 6zellikle pazarlama alaninda degerlendirilip uzun siireli

iliskileri siirdiiriilmelidir (Or, 2009).



2.3.4. Fanatik Taraftar

Fanatizm bir kisinin, konunun veya nesnenin hayrani olma derecesi olarak kabul
edilir (Thorne, 2011). Belirli bir kisi, grup, akim, sanat eseri veya fikir'e gayretli bir
baglanma ile iliskili davranis olarak kavramsallastirilmistir (Thorne ve Bruner, 2006).
Fanatiklik, bireyi bagl oldugu dava i¢in asiriliklara siiriikleyebilen kor bir tutku olarak da
tamimlanabilir (Yoriik, 2014). Fanatiklik taraftarliktan ote, takintili ve kontrolsiiz bir
sekilde tuttugu takima baglanilmasidir. Bir taraftan bir takima cok bagli olup oOlesiye
sevmeyi sosyal bir onay cercevesinde kabul ederken, diger taraftan siddete varan ug
davraniglart onaylamazlar. Bu nedenle futbol fanatizmine olumlu ve olumsuz anlamlar

yiiklenebilmektedir (Kazan, 2009).

Taraftarlar1 genelde fanatik taraftarlar organize eder bundan dolay: taraftarin
liderleri olarak goriilmeleri miimkiindiir (Bas ve Goral,2018). Bu tiir taraftarlar takimini
yalniz birakmamak ve oyunu asla kacirmamak icin sehirleraras1 seyahat eder ve gercek
taraftarlar olarak goriiliirler (Clotfelter, 2015 ). Diger taraftar tiplerinden farkli olan bu
grup kendilerini takimiyla biitiinlestirir, tuttuklar1 takimla bir kimlik edinirler. Fanatik
taraftarlarin takim tizerinde de onemli etkileri vardir. Bu grup taraftarlik duygusunu en
ucta yasar, takimin attig1 golleri ve galibiyeti ¢cok abartili, maglubiyeti ise, asir1 tepkiyle
karsilamaktadir (Rein, vd., 2007).

2.3.5. islevsiz Taraftar (Disfonksiyonel Taraftar)

Bu taraftar tiirli fanatik taraftardan farkli olarak, taraftarligi kimlik olarak
kullanmay1 sever. Fanatik taraftar ise taraftar olmayi, kimliginin onemli bir yam olarak
diistiniir (Or, 2009). Sosyal olmayan bu taraftar tiirii yikic1 ve zorbaca tavirlar sergileyerek
sapkin davranislarda bulunurlar (Derbaix ve Decrop, 2011). Bu tip taraftarlar veya gruplar
oncelikle merkeze kendi kimliklerini alir ve kolayca anti sosyal davraniglar sergileyebilir

ya da siddete bagvurabilirler (Dalpian, vd., 2014).
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2.4. Spor Endiistrisi ve Pazarlama

Spor endiistrisini anlayabilmek i¢in, Oncelikle endiistri kavraminin ac¢iklanmasi
gerekmektedir. Endiistri benzer veya birbirleriyle baglantili iiriin ve hizmetlerin tiiketicilere
arz edildigi bir pazar olarak tanimlanabilir. Ayrica, endiistriler arz ettikleri iirlin ve
hizmetlerin cesidine gore kategorilere ayrilmaktadir. Ticari veya kurumsal isletmeler,
tireticiler, kiiciik isletmeler, dernekler, toptancilar, perakendeciler, devlet kurumlar1 ve
hatta kar amaci giitmeyen kuruluslar de dahil olmak iizere bir¢ok kolu vardir. Spor
pazarlamasi yoniinden baktigimizda ise, aym tiir endiistride iiretilen iiriinlerin ve yapilan
hizmetlerin benzer tiiketici taleplerini karsilamaya yonelik planlandigi bilinir. Spor
endiistrisinde asil Oonemli olan, tiiketicilerin spor ile ilgili olan {iiriinleri ve hizmetleri

tilkketebilecekleri bir pazar alan1 yaratmaktir (Smith, 2008).

Sporun endiistrilesme siireci, gectigimiz yiizyilin sonlarina dogru futbol 6zelinde
yayginlasip popiiler kiiltiir haline doniismesiyle birlikte kitlesel tiikketimlerin artmasi, diger
endiistri dallartyla rekabet eder diizeye gelmesi ve spor pazarinin ekonomik olarak
hareketlenmesi endiistrilesmeyi de beraberinde getirmistir (Saatcioglu,2013). Her gecen
giin gelisen teknoloji ve dijital platformlarinda etkisiyle spor organizasyonlarinin,
miisabaka ve yarismalarin milyarlarca kisiye ulagsmas1 saglanmis, bu sayede spor endiistrisi

toplumsal ve ekonomik bir boyut kazanmisg, gelirlerin artmasina neden olmustur.

Futbola endiistriyel sigcrama yasatan en Onemli etken ise, televizyon olmustur
(Arik,2008). Futbol miisabakalarinin televizyonda yayinlanmaya baslanmasi ve izleyen
kitlenin artmasi ile birlikte futbol kiiresel ve endiistriyel bir kimlik kazanmais, futbol kiiltiirii
ve ekonomisinin yaratilmasinda 6nemli bir rol iistlenmistir (Saatgioglu ve Cakmak, 2019).
Bir futbol macimin televizyonda ilk defa naklen yaymnlanmasi, Ingilterenin Wembley
Stadyumu’nda, 9 Nisan 1938 yilinda Ingiltere ile Iskocya arasinda oynanan Ingiltere
Kupast mag¢’nin, BBC kanalindan yayinlanmasiyla baslamistir (Haynes, 1998). 1980
lerden sonra yasanan gelismeler futbol ile televizyon iliskisine yeni bir bakis agisi
kazandirmistir. Spor artik sadece saglik i¢in yapilan bir etkinlik degil, iilke ekonomisine
katkida bulunan ve kendi pazarini olusturan bir sektor haline gelmis ve diinya

ekonomisinde milyardolarla ifade edilen biiyiik bir pazara doniismiistiir. Bu pazar i¢inden
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pay almak isteyen sirketler dekendi adlaria yeni stratejiler gelistirmeye yonelmislerdir

(Argan, 2004).

Spor sahip oldugu toplumsal gii¢ sayesinde endiistriye doniismiis ve ayni anda
milyonlarca hatta milyarlarca insam1 bir araya getirebilme 6zelligi sayesinde sosyal yasam
tizerinde biiyiik bir etki olusturmus, spora olan ilginin her gecen giin artmasini saglamistir
(Altunbas, 2007). Futbolun endiistriyel boyut kazanmasi siradan spor kuliiplerinde
meydana gelen degisim ve gelisimden bile gozlemlenebilir olmustur. Kuliipler i¢in olumlu
olan bu degisim {iriin pazarlamasin da futbol-medya, taraftar-futbolcu iliskilerinde, hatta

takimlarin taktik anlayislarinda bile kendini gostermektedir (Aksar, 2005).

Sporun Oneminin anlagilmasi ve etki alaninin genislemesi giiniimiizdeki tiiketim
aliskanliklariyla birlestiginde 6nemli bir istihdam ve ekonomik kazang haline doniismiistiir.
Spor endiistrisi li¢ ana boliimde incelenmektedir. Bunlar; sportif iiriin, sportif performans,

sportif tutundurmadir (Argan ve Katirci, 2008).

1-Spor 1- Techizat Uriinler 1-Tutundurmaya yonelik
a-Amator spor a- Arag-gerec tirtinler

b-Profesyonel spor b-Giyim 2-Tutundurmaya yonelik
2- Ozel sirket sporu 2-Performans tiretim etkinlikler

3-Vergi destekli spor iriinleri 3-Medya

4-Uye destekli spor a-Fitness calistiricisi 4-Sponsorluk
organizasyonlari b-T1bbi bakim a-Tek- etkinlik

5-Kar amaci giitmeyen spor c-Spor tesisleri sponsorlugu
organizasyonlari d-Yonetsel yapilar ve b-Cok- etkinlik

6-Spor Egitimi birlikler sponsorlugu

7-Fitness ve spor sirketleri c-Tek —takim

d-Bireysel sponsorluk
e-Lig ya da dairesel
sponsorluk

5-Devir

a-Bireysel devir

b-Takim devri

c-Tiim organizasyon devri

Sekil 1. Spor endiistrisinde boliimlendirme

Kaynak:Argan, M. ve Katirct, H. (2008). Spor Pazarlamasi, Ankara: Nobel Yaywnlari, s. 6.
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Spor diger endiistrilerden; spor merkezli, sporla ilgili iiriin ve hizmetlerin
tilkketildigi bir endiistri olmasi nedeniyle ayrilir. Bu kapsamda fitness, serbest zaman
etkinlikleri, fiziksel aktiviteler, rekreasyon ve bunlarla ilgili insan, spor arag-geregleri, yer
ve diislinceler sunan, bunlarla ilgilenen ve tiiketen herkesin yer aldigi genis bir alani
kapsar. Bu kadar genis kitleye hitap etmesinden dolay1 bu siirecte de pazarlamanin énemi

ortaya ¢cikmistir (Argan ve Katirci, 2008).

2.4.1. Spor Pazarlamasi1 Kavram

Pazarlama genel anlamiyla, herhangi bir iiriiniin, hizmetin ya da fikrin, hedef gruba
cekici gelecek sekilde yapilandirilmasimi icerir. Bu c¢alismalar iiretim Oncesi baslayip,

satigsonras1 miisteri hizmetleri de olmak iizere genisbir yelpazeyi kapsar (Serarslan, 2009).

Spor pazarlamasi ise; spor tiiketicilerinin ilgisi dogrultusunda, tiiketicilerin
taleplerini, ihtiyaglarini ve beklentilerini karsilamak i¢iniiriin ve hizmet siirecindeki tiim
etkinliklerin diizenlenmesi ve sunulmasi faaliyetleridir (Ekmek¢i, vd., 2010). Spor
pazarlamasina daha genis acidan bakacak olursak, spor tiiketicisinin ihtiyaglarmi ve
taleplerini karsilamak, ayni zamanda isletmelerin amaclarina ulasmasi icin iiriiniin
tiretiminden, fiyatinin belirlenmesine, dagitimindan, tutundurmaya kadar olan faaliyetler,

planlama ve uygulamaya gecirme asamasi olarak tanimlanmistir (Bernstein, 2015).

Amerika Birlesik Devletleri'nde 1978 yilinda yayinlanan bir dergide ilk kez spor
pazarlamasi terimine yer verilmistir (Shilbury, vd., 2009). Bu dergide spor pazarlamasini,
tiikketici, endiistriyel iirliin ve hizmet pazarlamacilarinin sporu, bir tanitim araci olarak
gostermesinden bahsetmistir (Fullerton vd.,2008). Tiirkiye’de ise spor pazarlamasi terimi,
Istanbul’da Nisan 1991 tarihinde diizenlenen “Sporda Marketing Semineri”nde ilk defa

kullanilmistir (Altunbas, 2007).

Sporun giinliik yasant1 haline gelmesi ile birlikte bircok alana yayilmasi, akabinde
profesyonellesmesi ve spor kurumlarinda ‘‘ekonomik deger’’ olgusunun One c¢ikmasiyla
birlikte artik futbol takimlar1 da ekonomik giicleriyle karsilastiriimaya baslanmistir (Dever,
2010). Futbol kuliiplerinin gelir-gider kalemleri incelendiginde, gelirler kisminda; mag

yayin haklarinin satisi, reklam ve sponsorluk gelirleri, stadyum isletme gelirleri, bilet satis1
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ve takim Uriin satiglarindan elde edilen gelirlerden olustugunu gormekteyiz. Giderler
kisminda ise; teknik ekip, sporcu ve personel iicretleri, kuliip isletme ve yonetim giderleri,
sporcularin bonservis bedelleri ve diger resmi yiikiimliiliikkler olusturmaktadir (Kotab-

Scholleva, 2011).

1990’11 yillar 6ncesinde zengin bir kuliip kaynaklarin1 6ncelikle stadyumlarda mag
izlemeye gidip bilet alan seyircilerden, ikinci olarak sponsor ve televizyon gelirlerinden
temin ederdi. Giinlimiizde ise, bilet gelirleri artik siralamada gerilerde kaldi, bir kuliip
cirosunun 6nemli bir boliimiinii artik yayin satis hakkindan, sponsorlar ve reklam gelirleri
ve amblemini tasiyan {riinler (forma, kaskol, sapka vb.) sayesinde arttirmaktadir.
Futbolcular diisiik maliyetlerle alinmaya calisilip, basarili olduklarinda da yiiksek
ticretlerle baska kuliiplere satilmaktadir (Authier, 2002).

2.4.2. Spor Pazarlamasi Ozellikleri

Spor pazarlamasi, diger pazarlama uygulamalarindan farkli ozelliklere sahiptir

(Argan ve Katirci, 2008). Bunlar su sekilde siralanabilir.

Soyutluk ve siibjektiflik: Soyut olmas1 oyunun sonucunda somut olarak bir sey elde

tatmin saglamasini ve deneyim elde edilmesini ifade eder.

Dayaniksizlik: Spor dayamiksizdir ciinkii etkinlik yapildigi anda tiiketilir,
saklanamaz ve depolanip tekrar kullanima sunulamaz. O giinkii mag¢ biletleri sadece

etkinlik giinii kullanilabilir.

Duygusal baglilik ve ozdeslesme: Spor bazi duygular igerir. Bircok taraftar
tuttuklar1 takim ile duygusal bag kurar ve takimlari ile bir sekilde 6zdeslesmek ister, bazi
taraftarlar da bunu tuttuklar1 takimin lisansh iiriinlerini satin alarak gostermek istemektedir.

Bir bagka deyisle sporda 6zdeslesme taraftarlig: ifade eder.
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Odak ve kontrol alani: Oyun kontrolii iizerinde pazarlamacinin etkisinin siirli
oldugunu ifade eder. O an oynanan oyunun veya oyuncularin mag¢ performansi

pazarlamacinin kontrolii digindadir.

Uretim ve tiiketimde es zamanlilik: Ortaya konan iiriiniin iiretildigi anda tiiketilmesi
s0z konusudur. Spor yapildig1 anda tiiketilen bir aktivitedir. O giinkii magin biletini bir

sonraki giin satamazsiniz.

Telafi ve tahmin edilmezlik: Spor da anlik gelisen olaylar1 ifade eder. Sakatliklar,

sporcu performansi, cevresel faktorler gibi etkenlerdir.

Toplu tiiketim: Sportif etkinliklerin genellikle toplulukla birlikte tiiketildigini ifade
eder. Spor hem tiiketim hem de endiistriyel bir iiriin olma 6zelligi tasir. Kitlesel tiiketicilere
yonelik (seyirci, taraftar vb.,) iiretildiginden, toplu tiiketim iiriinii olma 6zelligindedir (Or,
2009). Sporun pazarlama siirecinde, profesyonel bir takim veya sporun pazarlanmasi ile
ilgilenirken, spor disindaki firmalar spor sayesinde pazarlama yapmakla ilgilenmektedir
(Argan ve Katirci, 2008). Boylece spor pazarlamasinin iki temel 6zelligi on plana ¢ikar,
sporun pazarlanmasi ve spor sayesinde pazarlamadir (Fullerton, 2007). Spor pazarlamasi,
Amerikan Pazarlama Birligi tarafindan planlama ve dagitim, fiyatlandirma, program
gelistirme, reklam ve tanmitim, insan iliskileri ve ihtiyaglarin karsilanmasi gibi siiregleri

kapsamaktadir.

Spor pazarlamasinin iceriginde bulunan terimlerde genellikle tutundurma, dagitim
(yer), fiyat ve iirliniin oneminden bahsedilmektedir. Bahsi gecen bu unsurlara halkla
iliskilerin de eklenmesi sonucunda terimlerin Ingilizce bas harflerinden dolay1

pazarlamanin 5p’si denilmektedir (Schwarz ve Hunter, 2008)
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Sekil 2. Spor pazarlamasinin kalbi: Spor pazarlamasi karmasi
Kaynak: Schwarz, E. C. and Hunter, J. D. (2008). Advanced Theory and
Practice in Sport Marketing. Oxford USA: Elsevier Publishing, s. 21.

2.4.3. Uriin

Genis anlamiyla degisime konu olan ve miisteri gereksinimlerini karsilamaya
yonelik olan her sey iiriin olarak adlandirilirken, pazarlanabilir olan iiriin, pazara sunulacak
planlama ve gelistirme faaliyeti de iiretimdir (Oztiirk, 2012). Bir bagka tanimda iiriin; bir
istek ya da ihtiyacin karsilanmasi i¢in dikkat cekme, kullanma, satin alma ve tikketmek

adina pazara sunulan herhangi bir nesne olarak tanimlanmaktadir (Shilbury, 2009).

Spor {iriinii ise, giyim ve ayakkabi, spor aletleri gibi somut iiriinler olabildigi gibi,
zayiflama, fitness, egzersiz gibi tiiketicilere sunulan ¢esitli spor hizmetleri de soyut iirtinler
olarak degerlendirilir (Yavas, 2005). Bir spor iriiniinde takim, spor c¢esitleri, katilimcilar
ve yarigsma olmak lizere dort ana somut iiriin bulunmaktadir. Soyut tarafinda ise, duygu ve
deneyimlerle ilgili olan kismi ifade eder, heyecan, cosku, mutluluk, dviing gibi duygular
kapsamaktadir (Brooks ve Cristine., 1994). Bir spor iiriinii, dayaniksiz oldugundan ve
depolanamadig1 i¢in iretildigi anda tiiketilmek durumundadir. Bugiin oynanacak bir
miisabakanin mag biletini, bir sonraki giin satamazsimiz. Spor miisabakasini izleyen
seyirciler oyunun hem iireticisi hem de tiiketicisi konumundadir. Taraftarsiz bir futbol mag1
izleyenler, seyircilerin en 6nemli unsurlardan biri oldugunu olusan atmosferden anlayabilir
(Garzan, 2009). Parkhouse ve Bonnie (2001) spor iiriiniinii; destek sistemi, varliklar ve

faydalar olarak ii¢ farkli boyutta ele almistir.
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Spor iiriiniinii olusturan unsurlar (Argan ve Katirci, 2008);
e Spor oyunu
* Olay ve popiiler oyuncular
e Bilet
e Organizasyon
+ Imkan (Spor Organizasyonunun Yapildig1 Yer )
* Ekipman, kiyafet ve yeni iiriinler
» lgili hizmetler
* Personel ve siire¢
o Imaj
Sportif programin bir iiriin seklini alabilmesindeki zorluklardan birisi; hizmetin
hedef pazar icin kullanilabilir hale getirilmesi iken, bir digeri; tiiketiciyi organizasyona
katilmasi i¢in tesvik etmesi, sonuncusu ise, programin uygulanabilecegi mekanlar temin
etmesidir (Sahin, 2003).
2.4.4. Fiyat
Herhangi bir sportif miisabakanin, konserin, sinemanin, tiyatronun, etkinligin
biletine, hizmet ve iirline bicilen deger karsiliginda 6denen iicret onun fiyatidir
(Smith,2008). Bahsettigimiz bu unsurlardan herhangi birine yapilmas1 istenen édemenin

niceliksel belirtisi olan fiyat, ayn1 zamanda satin alinan bir iiriine veya mala ne odlciide

deger bicildiginin bir gostergesidir (Parkhause ve Bonnie, 2001). Spor organizasyonunun
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basarisinin 6nemli bir pargasi da fiyatlandirma i¢in bir plan olusturmadir (Schwarz ve

Hunter, 2008).

Bir isletmenin fiyatlandirma yaklasimi {i¢ temel iizerine kurulur. Maliyete, talebe ve
rekabete dayali olarak fiyatlandirma belirlenir. Isletmeler bu ii¢ yaklasimdan en az birini

kullanarak fiyat1 belirler (Altunisik, vd., 2001).

Maliyete dayali fiyatlandirma; isletmeler, bir iiriin fiyatin1 belirlemede Oncelikle
iriiniin maliyetlerini esas alir ve iiriin maliyetleri iizerine bir miktar kér ilave ederek kendi
satig fiyatlarin1 belirlemis olurlar. Bundan dolayi, maliyetle ilgili bilgilerin giivenilir ve
dogru tespit edilip belirlenmesi ¢ok onemlidir. Aksi takdirde isletme genel pazar fiyatinin
cok iizerinde ya da maliyetinin altinda fiyat belirleyebilir (Islamoglu ve Hamdi, 2009).
Maliyete dayali fiyatlandirma daha ¢ok, sportif iiriinlerin satisin1 belirlerken kullanilan bir

yontemdir.

Talebe dayali fiyatlandirma; spor etkinliklerinde maliyete dayali fiyatlandirmadan
ziyade talebe dayali1 fiyatlandirma tercih edilir. Talebe dayali fiyatlandirmada tiiketicilerin
rizasi, tavsiye edilen fiyat ve fiyat farkliliklar1 gibi faktorler etkilidir (Tek, 1999).
Isletmeler fiyatlarin1 belirlerken, maliyetten ziyade tiiketicilerin iiriine verdigi deger

oOlciisiinde ayarlama yapmaktadirlar (Ayta¢ ve Yusuf, 2009).

Rekabete dayali fiyatlandirma; spor organizasyonlarinda pek rastlanmayan bir
fiyatlandirma yontemi olmasina ragmen spor salonlari, fitness, rekreatif etkinlikler gibi
spor merkezlerinin zaman zaman uyguladigi bir yontemdir. Ulagim, gida, giyim, hizmet
gibi sektorler bu yonteme daha sik bagvururlar. Maliyetlere ve gelire gore rakip firmalarin
fiyat politikasina daha ¢ok onem verilir. Eger pazarda gecerli en 6nemli etken fiyat ise ve
rekabet eden iirlin homojen ise bu yontem uygulanir. Fakat rekabete dayali fiyatlandirmada
rakip isletmelerin fiyat stratejisinin aynen uygulanmasi s6z konusu olamaz. Ayrica iiriiniin
fiyatimm tamamen maliyete ya da talebe baglamamak gereklidir (Cemalcilar, 1999).
Fiyatlandirmay1 etkileyen iki farkli faktor bulunmaktadir. Bunlardan birincisi; iiriin,
maliyet, dagitim, tutundurma ve Orgiitsel amaclardan olusan i¢ faktorlerken, digeri ise;
tiikketici talebi, rekabet, yasal konular, ekonomi ve teknolojiden olusan dis faktorlerdir.

Spor kuliiplerinin iiriin ve hizmetlerini tiiketicilerin tercih etme sebeplerinden belki de en

18



onemlisi fiyatlandirmadir. Mag bileti fiyatlari, televizyondan izlenen anlagmali kanallarin
fiyat1 ve alacaklari somut iiriinlerin fiyatlar belirlenirken buna 6zellikle dikkat edilmelidir

(Argan ve Katirci, 2008).

2.4.5. Tutundurma

Bir igletmenin iiriin ya da hizmetini kolay pazarlayabilmesi i¢in, miisteriyi ikna
etmesi adma bilingli, programlanmis ve esgiidiimlii faaliyetlerden olusan, iiretici,
pazarlamaci ve isletmenin denetimi altinda yiiriitiillen bir haberlesme diizeni olarak
tanimlamak miimkiindiir (Odabas1 ve Oyman, 2002). Spor iiriin ve hizmetlerinin
tutundurulmasina spor pazarlamasi agisindan bakilacak olursa, spor iiriiniinii hedef kitleye
ulastirmak icin iiriiniin yararlartyla ilgili bilgi veren ve bilgilendirme sonucunda, tiiketiciyi
satin almaya yonlendirecek bir¢ok pratigi icerir (Schwarz ve Hunter, 2008). Tutundurma
yontemleri lizerinde c¢alisilirken, bu yontemlerin uygulanacagi asil kitlelerin tespit edilmesi

spor {iriin igletmeleri i¢in oldukca onemlidir (Argan ve Katirci, 2008).

Diger bircok endiistride oldugu gibi futbol kuliipleri de, diizenledikleri pazarlama
aktivitelerini miisterilerine ulastirabilmek icin tutundurma karmasinin elamanlarindan
faydalanmaktadirlar. Bu karma; reklam, halkla iliskiler, promosyonlar, medya iligkileri,
tirin dagittmi1 veya c¢ekilislerden, bilet veya forma kazanma, taraftar karta oOzel

kampanyalar araciligi ile gerceklestirilebilmektedir (Seraslan, 2009).

Reklam, hedeflenen alic1 kitlesini iiriin hakkinda bilgilendirmek icin verilmek
istenen mesajin bir bedel karsiliginda, iletisim ve medya araglar1 yoluyla, hedef kitleye
iletiyi ulastirmasidir. Oziinde reklam, kitle iletisim araclari ve medya yoluyla hedef

dinleyici/ izleyici kitlesine verilmek istenen mesaj iletir (Karalar vd., 2004).

Halkla iligkiler, yapilacak olan bir spor organizasyonuna, program ve faaliyetlere,
seyircilerin ilgi, ihtiya¢ vetaleplerini karsilayabilmek adina, kamuoyu ile iyi iligkiler
yiiriitmek amacindadir. Toplulukla iligkiler, basin ve medya faaliyetleri ve programlarin
uygulanmaya konmasida buna dahildir. Medya iliskileri, kuliibiin giindemde kalmas1 adina
basin, medya ve bu sektorde gorev alan kisilerle pozitif iliskiler siirdiirmesidir (Schwarz ve

Hunter, 2010). Sponsorluk, kamuoyunda bilinir olmak adina bir organizasyona veya
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faaliyete finansal destekte bulunarak, kendi tanitimimi yapmaya yonelik caligmalardir
(Zdravkovic, vd., 2010). Promosyon, tiiketicileri spor iiriiniinii almaya tesvik eden

faaliyetlerdir (Schwarz ve Hunter, 2010).

2.4.6. Dagitim (Yer)

Pazarlama elemanlarindan bir digeri de dagitimdir. Bir {iriiniin iiretimden
baslayarak tiiketiciye ulasana kadar ki siirecte gecirdigi yolculuga dagitim denir
(Cemalcilar; 1999, Scharz ve Hunter, 2010). Bir baska tanimla, isletmenin hedefledigi
pazara iriinlerini sunma ve uygun dagitim kanallar1 yoluyla ulastirma faaliyetleridir

(Mucuk, 2000).

Spor aktivitesi, diger isletmelerden farkli olarak iiretildigi anda tiiketildigi igin
dagitim yoniiyle de diger isletmelerden ayrilir. Uretim yapan isletmelerin iiriinlerini
dagitabilmek i¢in bir iicret 6demesi gerekirken sporda bu tamamen ters yonlii isler, spor
tiriinlerinde dagitim, televizyon, internet, gibi medya yolu iizerinden milyonlarca kisiye
ulastirilabilir ve bu miisabakalarin yayinlanmasi karsiliginda futbol kuliiplerine belirli bir
ticret Odenir. Futbol kuliiplerinin yayin haklarindan elde ettigi ekonomik gelir, gelir
kaleminde en iist siralarda yerini almistir. Diger geleneksel isletmelerin hi¢ birinde bu

ozellik bulunmamaktadir (Argan, vd., 2013).

2.4.7. Halkla iliskiler

Kamu ya da ozel sektore ait sirketlerin gerekli tamitim politikasinin belirlenip,
kuruluglarin dogru sekilde yonlendirilmesi, sirketler ile potansiyel miisteri kitlesi arasinda
gerekli bilgi aktariminin yapilmasini saglamak ve bu bilgi aktariminin olumlu etki

olusturmasi i¢in yapilan planh faaliyetlerdir (Mardin, 1988).
Kurumlarin kurulus amaglarinin yaninda halkla iligkiler agisindan da amaci, kalict

olabilmek icin halka acilip halkla biitiinlesmek olmalidir. Bunun i¢in yapilmasi gerekenler

sunlardir (Bilgin, 2008)
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* Halki ihtiyaclar1 dogrultusun da bilgilendirmek.

* Halk ile yonetim arasindaki iligkilerin diizenlenmesi.

* Halk ile igbirligi yaparak islerin hizlandirilmasina yardimci olmak.

* Halkin dilek,0neri, sikayet gibi durumlariyla ilgilenmek, herhangi bir sorun

durumunda giderilmesi i¢in caligmalar yapmaktir.

Halkla iliskiler; pazarlamada iyi iligkiler gelistirmenin ©nemi, hedef Kkitlenin
tanimlanmasi ve belirlenmesi bakimindan en 6nemli role sahiptir. Ayn1 zamanda kurum ve
kuruluglarin pazarlama planlarina uzun vadede ne gibi katkilar yapabilecegi de halkla

iliskilerin ilgilenmesi gereken onemli konulardan biridir (Haywood, 1991).

2.5. Tiilketim

Tiiketim kavrami sosyolojik, psikolojik ve iktisadi olarak bir¢ok disiplinin ilgi
alanina giren bir kavram oldugundan dolay1 farkli tanimlamalar yapilabilir. Tiiketim genel
bir bakis agisiyla insanlarin fiziksel, kiiltiirel, sosyal ve yasam i¢in gerekli olan ihtiyaclarini
karsilama ve isteklerini yerine getirme amaciyla bir iiriin edinmesi, satin almasi, sonrasinda
kullanmasi, elden cikarmasi ya da yok etmesi ile ortaya ¢ikan durum olarak
tanimlanmaktadir (Holbrook, 1987; Odabasi, 2017). Kisilerin ihtiyag ve taleplerini
karsilamak amaciyla iiretilen iirlin ve hizmetlerin kullanilmast ile bu hizmetlerin
faydalarindan istifade etmek tiiketim olarak adlandirmaktadir (Karalar, 2004). Tiiketim,
tiikketicinin bir {iriin veya hizmeti satin aldiktan sonra tiiketmesiyle elde ettigi hazdir (Ertek,

2006).

S6z konusu tiiketimin yonlendirilmesi oldugunda devreye kiiltiirler, degerler,

yonetimler ve psikolojiler girer (Orcan, 2004).
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Tiiketim kavrami genel olarak ii¢ farkli anlamda kullanilmaktadir (Kocacik, 1998).

» Kazancin harcanmasi

* Belirli bir mal veya iiriin satin alinmasi

* Hanedeki kisilerin mal ve hizmetlerden faydalanmasi

Tiiketim kavram ve olgusuyla ilgili olarak var olan c¢esitli yaklasimlar
incelendiginde, kavrama dair iki farkli bakis acis1 mevcuttur. Bakis agisina gore, insanlar
tilkketime olumlu veya olumsuz tarafindan bakabilirler. Tiiketime olumlu perspektiften
yaklasanlar, tiiketimi 6zgiirliigiin, modernligin, refahin ve zenginligin bir gostergesi olarak
diisiiniirken, olumsuz perspektiften yaklasanlar ise, tiiketimi; sermayeci sistemin, dogay1 ve

insan1 somiirme anlayisinda oldugunu diisiinmektedirler (Karaboga, 2016).

Giliniimiiz tiikketim anlayisi, tiretilen iiriin ve hizmetlerin rahathikla satilmasinmi ve

bunu engelleyen geleneksel ve kiiltiirel farkliliklarin esneklestirilmesini saglamaktadir.

Tiiketim kavraminin almis oldugu yeni anlamlarindan biri de, eskisi gibi ihtiyact
karsilamanin yaninda, dinlence ve eglence i¢in de kullanilan bir terim olmasidir. Ayrica,
bazi insanlar sosyal sinif farkliligimi ortaya koymak i¢in, kendilerini tiiketim yoluyla ifade
etmeye calismaktadirlar. Kisilere sayginlik, imaj, sembol ve imgeler yoluyla bireysel,
etnik, siyasal, sosyal ve kisisel kimliklerini sunmalar1 icin firsat vermektedir. Geleneksel
toplumlarda daha ¢ok mal ve hizmetlerin tiiketimi gerceklesirken, giiniimiiz modern

toplumlarda ise, degerlerin de bir anlamda tiiketimi s6z konusu olmaktadir (Or¢an, 2004).

2.5.1. Tiiketim Tiirleri

Insan yasaminin karmagik yapida olmasindan dolay kisisel, psikolojik, sosyolojik
ve Kkiiltiirel faktorlerin, tikketim bicimlerini dogrudan etkiledigi, bu kapsamda tiiketim
bicimlerinin bireylere 6zgii nitelikler barindirdig1 ifade edilmektedir (Bordieu, 1984;
Fournier, 1998; Uztug, 2003; Featherstone, 2007; Bocock, 2008; Solomon, vd., 2016).

flkel veya az gelismis toplumlar icin tiiketim, temel fizyolojik ve giivenlik ihtiyaglarini
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karsilamak amaciyla gerceklestirilirken, gelismis toplumlarda (post modern) tiiketicilerin
temel ihtiyaclarinin karsilanmasinin yaninda satin alma, sahip olma, kendini ifade etme
anlam c¢ikarma, imaj yaratma araci ve mesaj verme gibi iist seviye tiikketim amaglari
tasimaktadir (islamoglu ve Altunisik, 2013). Kiiresellesmenin etkisiyle ekonomik, siyasi,
sosyal ve kiiltiirel simirlarin kalkmasi, 6zellikle gelisen teknoloji ile birlikte farkl tiiketim

tarzlarinin ortaya ¢ikmasina neden olmaktadir.

Bu baglamda ulusal ve uluslararasi alan yazinda da, bir¢ok tiiketim tiirii olsa da

genel olarak basit tiiketim ve karmagik tiikketim olarak ele alinmustir.

Basit Tiiketim

Basit tiiketim, temel ihtiyaclar1 karsilamaya yonelik tiiketim davraniglarini ifade
etmektedir. Farkli bir ifade ile hayatta kalmak i¢in gerekli olan, temel iiriinlerle iliskili

tikketim eylemleridir (Ransome, 2005).

Basit tiiketim de kendi i¢inde; zorunlu, ayrintili, ictepisel tiiketim olmak iizere ii¢’e
ayrilir. Yeme, i¢cme, barinma, giivenlik, giyim gibi tiiketimleri kapsayan, fiziksel,
psikolojik, sosyolojik eksikliklerin giderilmesi temeline dayanan tiikketim zorunludur
(Grunert, 1993; Rucker ve Galinsky, 2012). Ayrintili tiikketim, zorunlu tiiketimin bir {ist
diizeyi sayilan, zorunlu olmayan ancak yasamin her alanina katki saglayan ve yasami
kolaylastirma adina Onemi olan, ayrintili tiikketimleri kapsamaktadir (Odabasi, 2017).
Buzdolabi, camasir makinesi, bulasik makinesi gibi ev aletleri ile endiistriyel iiriin ve
hammadde kullanimi, tarim ve sanayide kullanilan malzemeler de ayrintili tiikketim
kapsaminda degerlendirilmektedir (Ransome, 2005). Ictepisel tiiketim ise; tiiketicilerin
plansiz olarak, fazla iizerinde durmadan yaptiklari anlk tiiketim davranisi olarak
aciklanabilir (Rook, 1987). ictepisel tiiketim plansiz sekilde gerceklesir, magaza iginde bir
uyarict vardir ve zevk alma deneyimi yasatmak gibi ozellikleri vardir (Piron, 1991).
Ihtiyac1 olmadig1 halde vitrinde goriip begendigi bir iiriinii almak bu duruma 6rnek olarak

gosterilebilir.
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Karmasik Tiiketim

Karmagsik tiiketim de kendi icinde; statii tiikketimi, gosterisci tiiketim, sembolik,

hazci (hedonik) olmak iizere dort boliimde incelenir.

Statii Tiiketimi: Kisinin bulundugu konumu veya itibarin1 ¢evresindekilerin
gormesini saglamak i¢in satafat amacli yaptigi liiks tiiketimdir (Kilsheimer, 1993). Bu tiir
tiikketiciler, liiks sembollii iiriinler alarak sosyal konumunu arttirmay1 diisiiniir (Eastman,
vd., 1999). Statii tiiketiminde tiiketiciler, bircok liiks iiriine sahip olmay1 amaglar (Sheehan,
2010). Bu tiir tiiketiciler ayn1 zamanda varlikli bireyler olduklar icin liiks iiriinler tiikketme
egilimleri vardir. Bu kapsamda zengin tiiketiminin, liikks tiiketimi ile birlikte gosteris¢i ve

sembolik tiiketimi tetikledigi ifade edilmektedir (He, vd., 2010; Wang ve Tong, 2017).

Gosterigci Tiiketim: Gosterisci tiiketim kavramini ilk defa 1899 yilinda iktisat¢1 ve
sosyolog Thorstein Veblen (2005) yayinlamis oldugu “Aylak Sinifin Teorisi” adli
kitabinda kullanmistir. Bahsi gecen kitapta, tiilketim kavraminin sosyal yoniine vurgu
yapilarak, ‘satin alinan iriinler islevleri veya satin almadan kaynakli hazdan ziyade,
toplum igerisinde gosterilen giicli ifade etmektedir.” denilmistir (Zorlu, 2006). Gosteris¢i
tiketim ise su sekilde ifade edilmistir; Bireyin toplum ig¢indeki itibarim yiikseltmek igin
iiriin veya hizmet satin almasi ve bu durumu egosunu tatmin etmek, diger insanlari
etkilemek amaciyla, toplum icinde kullanmasidir (O’Cass ve McEwen, 2004). Bu tiir
gosterisci tiiketicilerin tiiketim gerekgelerinden bir digeri de, bir seyler satin alarak
sayginlik kazanacaklarin1 varsaymalanidir (Veblen, 2005). Veblen’e gore gosterisci
tilketimin 6ziinde dikkat ¢cekme unsuru vardir. Giiniimiizde bu durum, iist gelirli kisilerin,
gelir seviyesi diisiik olanlarin kendilerini taklit etmelerini 6nlemek amaciyla, yiiksek
maliyetli iirlin ve hizmetleri kosulsuz onaylamalari, gosteris amacli biitiin kosullar1 kabul
ederek, farklilasma ihtiyaclarini tatmin etme olarak gostermektedir (Bagwell ve Bernheim,

1996).

O’Cass ve McEwen, 2004’e gore, tiiketim davramiglarinin tanimi yapilirken
genellikle gosterisci tikketim ile statii tiiketiminin birbiriyle karistirildigr goriilmektedir.
Gosterisei tiiketim iiriinleri, yiiksek gelirle iligkilendirilmesinin yan1 sira statii tiiketiminden

farkli olarak, gosteris unsuru olan iiriinlerdir (Khamis, vd.,2010). Friedman ve Ostrov

24



(2008)’a gore gosterisci tiiketimde; bireylerin algiladigi iiriinlerin, kolay erisilebilir ve ¢ok
olmas: ile etkisi azalirken, aksine sinirli tiretime sahip ve erisilmesi zor iiriinler ise cazip

hale gelmektedir (Gierl ve Huettl, 2010).

Sembolik Tiiketim: Herhangi bir obje, diisiince ya da sekil yerine kullanilan
isaretlere sembol denir. Konusurken kullanilan kelimeler, sekiller, simgeler, hepsi birer
semboldiir (Odabasi, 2009). Bu iiriinlerin ifade ettigi sembolik 6zelliklerinden dolay1 satin
alimmas1 ve tiiketilmesi de sembolik tiiketim olarak adlandirilmaktadir (islamoglu ve
Altunmisik, 2008; Odabasi, 2006b). Sembolik tiiketim de, tiiketicilerin iiriin ve hizmetleri
fiziksel ihtiyaclar1 karsilamakla birlikte, ruhsal ve sosyal ihtiyaglarini da gidermek igin
kullanmasi, bu {iriin ve markalarin tasidigi sembollere verilen Onemden dolay1
kullanilmasi, tiiketimi sembolik yapmaktadir (Levy, 1981). Sembol olarak tiiketilmek
istenen {iriinler diger insanlarin diisiincelerine gore sekillenip olugmakta, sembolik bir
deger kazanmakta ve sosyal etkilesim aracit olarak benimsenmektedir (Quintero, vd.,
2018). Ozellikle sembolik tiiketimin duygulara daha bagli oldugu, tiiketimin temelinde
bireylerin sahip olduklar iiriinler ile baskalarini etkileme isteklerinin yattig1 bilinmektedir

(Belk, vd., 1982).

Pazarlama ac¢isindan bakildiginda, teknolojik gelismelerle birlikte fonksiyonel
yonden iiriinlerin giderek birbirlerine benzemesi ve tiiketicilerin dikkatini ¢ekmek igin,
tiriinlerde sembolik o©zelliklerin ©ne ¢ikartilmasi 6nem kazanmistir (Doyle, 2003).
Sembollerin degerine inanan ve kaliplara girmekten hoslanmayan postmodern tiiketici
iiriinleri tercih ederken, sembolik ozelliklerini dikkate almaktadir (Ozdemir, 2007).

Odabasi (2013), sembolik iiriin tiiketimin nedenlerini su sekilde siralamistir.

Kimligini yansitmak

* Kendini tanimlayacak bir role biirliinmeye yardimci olmak

* Bireyin sosyal varligini olusturup koruyabilmek

Kendini ¢evresine ifade edebilme

Sosyal sinif ya da statii belirlemek
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Sembolik tiikketimde iriinler; tiiketicinin benligine uygun olmasmin yanisira,
kisiligini yansitmasina, sosyal simf ve statiisiinii belirlemesine ayrica sosyal varligini

olusturup, korumasina yonelik olarak da tiiketilmektedir (Odabasi, 2006).

Hedonik (Hazci) Tiiketim: 18.yiizyilda Ingiltere de baslayip sonrasinda Bati
Avrupa’da ortaya ¢ikan romantik akimin etkisiyle tiiketim aligkanliklar1 degismis, modern
tilketimin hazci yapisinin temelleri atilmistir. Tauber“in (1972) calismasina gore, satin
almaya tesvik eden asil faktor psikolojik ihtiyaclardir. Tiiketici bir iiriin almaya karar
verdiginde, fayda ve ekonomik unsurlardan ziyade duygusal istekler ve haz 6n plana cikar
(Odabas1, 2009). Insan dogasi geregi haz duydugu, zevk aldig1 seylere ulasmak igin
giidiilenip bu duygulara ulasmak icin yogun ve arzulu bir sekilde caba harcar (Unal ve
Ceylan, 2008). Voss vd. (2003) gore, iirlin ve hizmet satin alan tiiketiciler iki farkl tiikketim
davranis1 sergilerler birincisi; tiikketicinin duyussal (hedonik) tatminine yonelikken yaptigi
bir digeri ise; faydaci, aracsal nedenlerle gerceklestirdigi tiikketim davranisidir. Ayrica, bir
iiriin iki tiiketim davranis1 (faydaci ve hedonik) vasfini ayn1 anda bulundurabilir (Crowley,
vd., 1992; Okada, 2005). Ayrica tiiketicilerde, faydaci nedenlerle oldugu kadar alternatif

olarak eglence ve haz gibi hedonik nedenlerle de aligveris yapabilirler (Solomon, 2010).

2.6. Taraftar Tiiketim Davramsi

Taraftarlarin tiikketim davranisi, tiiketicilerin ihtiyaglarin1 karsilamaya yonelik spor
faaliyetlerinin Oncesinde, etkinlik esnasinda ve sonrasinda yapilan bir eylem olarak
tanimlanmaktadir (Fischer, 2008). Sporla ilgili olan iiriin ve hizmetleri tiiketen bireyler
seklinde de tamimlanabilir (Oztiirk, 2013). Spor tiiketicileri ¢ok farkli goriiniis de
olabilirler. Istekleri, ihtiyaglari, degerleri, tutum ve davranislar1 oldukga cesitlidir (Meir,

2000; Sa. C ve Sa. D, 1999).

Sporda tiiketiciler iki ana gruba ayrilir. Bunlar; spor yapan kisiler ve onlar izleyen
seyirci ve taraftarlardir(Argan ve Katirci, 2015). Seyirci ve taraftarlara has tiiketim
davraniglarinin da dort farkli sekli vardir: miisabakaya katilim, spor medyasi tiiketimi,

lisanslt iriin tiiketimi ve agizdan agiza iletisimdir (Kim, vd., 2011).
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2.6.1. Miisabakaya Katilim

Herhangi bir spor faaliyetine profesyonel, amator veya bos zamani degerlendirmek
amach katilip, spor yapan ve ya izleyen kisiler spor katilimcisi olarak degerlendirilebilir
(Argan ve Katirci, 2015). Spor miisabakalarina katilimin artirilmasi ile birlikte, kuliipler
bilet satiglar1 gibi birincil gelir kaynaklarinin yani sira, stadyum ve tesislerde yer alan
lisansl iiriin satiglarindan, park gelirleri gibi diger kaynaklardan da 6nemli gelirler elde
ederler (Broughton vd., 1999). Spora katilma siklig1 da, spor iiriinleri satin alma sikliginda
oldugu gibi farklilik gosterir (Fernandesvd., 2013). Bazilar1 takiminin her magini izlerken
bazilar1 vakit bulduk¢a izlemeyi tercih eder, radyodan dinlemeyi tercih eden oldugu gibi,
televizyondan veya stadyumda canli olarak izlemeyi tercih eden de oldukcga fazladir. Bazi
kisiler, Avrupa’nin 6nde gelen liglerini izlerken, kimi sadece ulusal lig maclarim izler,
futbol maglarim izleyen oldugu gibi, basketbol veya diger spor dallarini izleyenler de

vardir. Bu anlamda miisabakaya katilim farklilik gosterir.

2.6.2. Spor Medya Tiiketimi

Spor medyasi spor endiistrisinin temel gelir kaynagini olusturur. Stadyumda macg
izleyenlerden cok daha fazla sayida seyirci, miisabakalar1 farkli nedenlerden dolay1
televizyon, internet gibi medya yoluyla izlemeyi tercih eder (Argan ve Katirci, 2015).
Medyanin spor endiistrisine katkilar1 sayesinde, kuliiplerin gelirlerinde Onemli artiglar
saglamis ve bu sayede kuliipler aras1 makas daralarak, rekabet ile birlikte miicadele

giiciiniin artmasini saglamis bu durumda futbolun seyir zevkini olumlu etkilemistir.

Basarili olan ve siirekli giindemde kalan takimlar, medya araciligiyla daha cok
taraftara ulasabilir ve bu sayede mac yayinlarindan da oldukga iyi kazanglar saglayabilirler.
Ayrica medyada ilgi goren ve takip edilen takimlar, sponsorlarin dikkatini ¢ceker ve lisansh

tirlin satiglar1 da artar (Goff ve Arshwell, 2005).

2.6.3. Lisansh Uriin Tiiketimi

Spor endiistrisinde {iiretilen, dagitilan ve pazarlanan logolu spor iiriinlerini ifade

eder (Fernandes, vd., 2013). Bir organizasyon ya da firmanin, bir bagka firma veya
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organizasyona bir iicret veya ayricalik karsiliginda, markasin1 vermesi yoniinde yapilan
anlagsmadir (Argan ve Katirci, 2008). Lisans sportif iirlinler bakimindan oldukca 6nemlidir.
Lisanslh iriinler, takimlar veya liglerle yapilan lisans sozlesmeleri kapsaminda iiretilip
satilmaktadir. Lisansl iiriin satislar1 spor kuliiplerinin 6nemli gelir kaynaklarindan biridir.
Ayrica spor kuliipleri, her sezon farkli tasarimda lisansh iriinlerle taraftarlarin ilgisini
cekmeye calismaktadir. Taraftarlar arasinda, sezonluk mag biletleri i¢in iicret ddeyen
sporseverlerin bir¢ogu, takimin {iiriinlerine de harcama yapmak i¢in oldukca isteklidir
(Wakefiled, 2007). Spor taraftarlar1 takimlarinin logolu {iriinlerini kullanarak takimlarina

olan destek ve bagliliklarini cevrelerine gostermek isterler (Cialdini, vd.,1976).

2.6.4. Agizdan Agza lletisim

Agizdan agza iletisim, insanlarin konugsmaya basladigi giinden beri var olan bir
iletisim seklidir (Procter ve Richards, 2002). Bu iletisim sekli, tiikketim davranislari icinde
en cok tesiri olan yontemlerden biridir. Agizdan agza iletisim, tiiketicilerin satin alma
kararlarin1 dogrudan etkileyen bir faktordiir ve pazarlamada kullanilan diger tutundurma
faaliyetlerinden cok daha etkilidir. Bunun en gecerli sebebi de, kisileraras: iletisimin
insanlara daha giivenilir gelmesi ve diger yontemlere gore ¢cok daha inandiric1 olmasindan

dolayidir (Hennig-Thurau, vd.,2002; Kose, 2014).

Agizdan agza iletisim; herhangi bir {iriin, hizmet veya markayla ilgili bir bilgiye
sahip olan kisi ile herhangi bir ticari iliski olmadan iletisime gecen arasindaki karsilikli
ifadeler, agizdan agiza iletisimi tamimlamaktadir (Stokes ve Lomax, 2002). Giiniimiizde
agizdan agza iletisim, internet iletisim aginin gelismesiyle birlikte farkli bir boyut
kazanmis ve bir¢ok tiiketici, bir iiriinii satin almadan Once o {iriinii satin alip kullanan
kisilerin, iirlin hakkinda yaptiklari olumlu ya da olumsuz yorumlar1 dikkate alarak tiikketim
eylemini gerceklestirmektedir. Tiiketicilerin yaridan fazlasi, iiriinii ve ya hizmeti satin alma
karar1 vermeden once sanal bir arastirma yapmaktadir (Ye, vd.,2009). Dolayisiyla isteyen
herkes diisiincesini, milyonlarca internet kullanicisiyla sanal ortamda paylagsmakta ve
internet lizerinden agizdan agiza iletisim (E-Wom)ile bagkalarinin kararlarini olumlu ya da
olumsuz olarak etkileyebilmektedir (Duan, vd., 2008). Spor tiikketimi karmasiktir ve taraftar
olmak tiikketim icin tek faktor olamaz (Crawford, 2004).
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2.7. Tiiketici ve Tiiketim Davramslari
2.7.1. Tiiketici

Pazarlama ag¢isindan bakildiginda tiiketici, bir iiriin veya hizmete gereksinim duyan
ve bu ihtiyacin1 karsilamak i¢in imkéni1 olan kisidir (Altunisik, vd., 2001). Bir baska
deyisle, herhangi bir duygusunu tatmin etmek icin, harcayacak parasi ve harcama istegi
olan gercek kisidir (Mucuk, 2009). Tiiketici davranisi ise, bireyin iiriin ve hizmetleri satin
almaktan kullanmaya kadar gecen siirecte {iiriin ve hizmetlerle ilgili kullandigi
insiyatiflerdir (Akturan, 2007). Bireyler ve gruplar arasindaki iiriinlerin, hizmetlerin,
diisiincelerin ve tecriibelerin degisim siirecini ele alan, tiiketilmek iizerine yogunlasan
genis kapsamli bir alandir (Karalar, 2006). Tiiketici davranisi pazarlamaya konu olma
siireci, tiiketicinin bir {iriin veya hizmete gereksinim duymasiyla baslayan ve bu
gereksinimi  gidermek icin aldigi iiriin  ve hizmeti kullanip, faydalanmasi ve
degerlendirmesi siirecidir. Tiiketici davranislarim1 anlamak i¢in satin alma karart ile satin

alma eyleminin farklr iki siire¢ oldugunu bilmek gerekir (Torlak, vd., 2002).

2.7.2. Spor Tiiketicisi Kavranm

Bir bedel karsiliginda, spor veya spor ile ilgili iirlin veya hizmeti dogrudan veya
dolayli olarak kullanan bir birey veya grup spor tiiketicisi olarak goriilmektedir (Adrian,
2015). Tiiketicileri boliimlere ayirmak, pazarlamacilar igin tiiketici ihtiyaclarimi ve
ozelliklerini anlamak, aym: zamanda farkli tiiketici gruplar icin strateji belirlemek ve
pazarlama karmalar1 gelistirme ¢abalarinda, dnemli bir gorevdir (Tapp ve Clowes, 2002 ).
Literatiire baktigimizda, sporda tiiketiciler iki ana grup altinda siniflandirilmaktadir (Argan
ve Katirci, 2015). Bunlar; spor etkinligine bizzat katilan kisiler ve bunlar1 izleyen
seyircilerdir. Katilimcilar; spor yapmak amaciyla, her seviyedeki spor aktivitelerine katilim
saglayan (profesyonel, amator, rekreatif) kisiler olarak tanimlanir. Seyirciler ise, spor
miisabakalarina katilmaktan ziyade, spor etkinliklerini izleyen bireyler olarak tanimlanir
(Argan ve Katirci, 2015). Shank ve lyberger (2014) ise, spor tiiketicilerini ii¢ kategoriye
ayirmaktadir: seyirciler, katihimcilar ve destekleyen firmalardir. Ancak bazi yazarlar,
tilketicinin belirli faaliyetlerle olan iligkisini de degerlendirerek bunlar1 dort kategoriye

bolmiistiir (Adrian, 2015)
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2.7.3. Spor Katilimcilar1 ve Goniilliiler

Bu tiir tiiketiciler sporla ilgilenen, diizenli olarak spor yapan ya da sportif
faaliyetlere goniillii olarak yardimci olan kisilerden olusur. Buna, hobi amacli, kuliip ve

okul sporundaki biitiin katilimcilar1 da dahil edebiliriz (Smith, 2008).

2.7.4. Seyirciler, Taraftarlar, Destekciler

Aktif olarak, ozellikle iist seviyedeki sportif karsilagsmalarla ilgilenen Kkisilerdir.
Onlar izlemek istedikleri miisabakalart bizzat yapildigi yerde veya medya yoluyla

televizyon, internet gibi iletisim kanallarindan izleyen kisilerdir.

2.7.5. Spor Malzemeleri Tiiketicileri

Spor ile ilgisi olan bir {iriinii satin alan veya kullanan kisilerdir. Spor tekstil iiriinleri
ve malzemeleri, lisansh iiriinler, oyunlar, gida takviyeleri, gazeteler, dergi ve kitaplar

bunlara 6rnek olarak gosterilebilir.

2.7.6. Spor Hizmetleri Tiiketicileri

Sporla ilgili bir deneyimi veya hizmeti aktif olarak etkinligine katilma veya iletisim
kanallarindan izlemek yerine sadece kullanan kisilerdir (yiizme havuzlari, eglence
hizmetleri, spor salonlarinda bulunan saglik bakim hizmetleri, dinlenme merkezleri vb.).
Satin alma davramigin1 belirleyen faktorleri arastirmaya yonelik yapilan calismalarda
tilkketicinin etkilendigi biitiin etmenlere dikkat edilir. Bu faktorlerden birisi de kisisel
ozelliklerdir, ¢iinkii tiikketicinin kisisel 6zellikleri aciklayict bilgiler elde edilmesini saglar.
Bununla birlikte kisilik 6zellikleri ve kisilik degerleri, bize neden satin aldigimizin yanitini
da verdigi i¢in giinlimiizde, tiiketicinin satin alma davraniglarim1 belirleyen en Onemli

etkenlerden birisi haline gelmistir (Solomon, vd., 2017).
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Tablo 1

Spor tiiketicilerinin 6zellikleri: seyirciler ve taraftarlar

Seyirciler

Taraftarlar

Daha az duygusal bakis acisi ile
izleyen ve gozlemleyen

kisilerdir.

Bir takimin, sporun, sporcunun
veya spor iiriiniin goniilli

izleyicisidir.

Herhangi bir spor etkinligine
tanik olan veya medya yoluyla

izleyen kisilerdir.

Taraftarlig1 bir kimlik onaylama

olarak kullanirlar.

Tuttugu takim ve ya oyucu ile az
da

olsa 6zdeslesir.

Her seyden once takimlarinin

kazanmasini isterler.

Spor bilgisini arttirmak ve
kaliteli bir gosteri, oyun estetigi

ve yetenekli sporcu i¢in izler.

Antrendrle, sporcularla fotograf

cektirip, imza almak isterler.

Tarafsiz izleyebilir

Kuliipleri hakkinda her seyi

bilmek ve haberdar olmak ister.

Takimla gorsel olarak
tanimlanmak ve idolleri gibi

giyinmek isterler.

Tarafli izlerler

Kaynak: Dietz-Uhlervd.,, 2000; Trail, Robinson, et al., 2003; Wann, Melnick, et al.,
2001; Wann and Waddill, 2003

2.8. Kisilik ve Bes Faktor Kisilik Modeli
2.8.1. Kavram Olarak Kisilik

Kisilik sozciigii, Bat1 dillerinde kisilik anlamina gelen personality, personalitaet
veya personalite sozciigiiniin, kokeni Yunanca ‘maske’ anlamina gelen “persona’dan
geldigi bilinmektedir. Eski Yunan’da tiyatro oyunlarinda belli kimlikleri canlandiran
oyuncular, sahne ile seyirciler arasindaki mesafenin uzak olmasindan 6tiirii, oyuncunun

yaptig1 role uygun mimiklerinin anlasilabilmesi icin yiizlerine maske takarak oynarlardi
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(Zel, 2011). Gosteri sanatinda kisiler arasi farkliliklar gdstermek i¢in bu yontem her kiiltiir
ve toplumda kullanilmistir. Tiirk kiiltiirinde de bu yontem o6zellikle karagéz ve orta

oyununda karsimiza ¢ikmaktadir ( ilal, 2001).

Stimerlerden giiniimiize kadar insanlarin kisiliklerini ve kisilik niteliklerini
aciklamaya yonelik bir¢cok tanim yapilmistir. Bu tamimlamalardan ilki, Gilgamis
destaninda gecen cesur, gururlu ve gozii pek tanimlart olmustur (Thomas, vd., 2006).
Kisilik konusunda ilk teoriyi ortaya atan kisi, Ozellikle tip alaninda taninan filozof
Hipokrates iken bu teoriyi gelistiren ise, Doktor Galen olmustur. Bundan dolay1 bu teoriye
Hipokrates/Galen kisilik teorisi denmistir. Hipokrates/Galen teorisi, biyolojik ve ruhsal
farkliliktan kaynaklanan oOzellikleri, karakterin ana etmenleri olarak boliimlendirmis ve
zamanla kavramlastirilan kisilik modelleri parametreleri iki zit kavram olan‘‘hepsi ya da
hicbiri”seklini almistir (Chamorro vd., 2009). Hipokrates/Galen teorisinde, genel tanimi
yapilan ve kisisel oOzelliklerine bakilarak, biyolojik ayrim yaratan viicut sivilarinin
renklerine gore dort farkl kisilik mizaci tanimlamistir. Bu yaklasim on iki yiizy1l boyunca

S.ylizyildan 17.yiizyila kadar kabul gormiistiir. Bunlar;

Neseli Mizag; Bu kisiler baslica viicut s1vist olan kan ile temsil edilmistir. Iyimser,
coskulu ve eglenceli kisiler, yasamlarindan memnun ve genellikle ruhsal ve fiziksel olarak

saglikli olan kisilerdir.

Kizgin Mizag; Bu kisiler asabi, havali, diisiincesiz kisilik 6zellikleri gosterirler.
Kizgin mizacin nedeninin, sindirim esnasinda safra kesesinden yiiksek oranda safran (6d)

salgilanmasindan kaynaklandigina inanilirdi.

Sogukkanli Mizag; Yavas ve duragan hareketler, rahat tutum ve davraniglar
gosterilmesi bu mizacin belirgin 06zelligidir. Sogukkanli mizacin kaynaginin, yiiksek

derecede mukus salgisinin salgilanmasindan dolay1 oldugu diisiiniiliirdii.

Melankolik Mizag; Uzgiin, karamsar, kaygili ve depresyona meyilli kisiler olarak
tanimlanir. Orta ¢aglardan sonra terk edilmis bir diisiince olsada biyolojik agidan safran
olarak adlandirilan sivinin kararmasindan kaynaklanan bir miza¢ olduguna inanilirdi

(Chamorro vd., 2009).
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Kisilik kavrami, sosyal yasantimizda 6nemli bir yere sahip olmasi1 nedeniyle asirlar
boyunca ilgi gormiistiir. Kisilik psikolojisinin bilimsel olarak asil gelisimi, diger sosyal
bilim alanlarindan ayri ele alinmasiyla birlikte baglamistir (Yelboga, 2006). Psikoanalitik
kuramin Onciisii olan Freud kisilik gelisimi hakkinda gelistirdigi teori ile cocuklugun
ozellikle ilk bes yasinin onemini vurgulamis ve bu donemin yetiskin kisilik fonksiyonlari
icin oldukca Onemli oldugunu tespit etmis ayrica yasantinin bu evrelerindeki cinsel
giidiilerin psiko-sosyal alanini sekillendiren ana etken oldugunu belirtmistir. Freud cinsel
giidiilerin olusumunda biyolojik gelismenin yam sira, sosyal ve ¢evresel faktorlerin etkili
oldugunu belirterek psiko-seksiiel gelisimin asamalarini oral, anal, fallik, latent, genital beg
farkli doneme ayirmistir (Simanowitz ve Pearce, 2003). Erikson ise, Insan gelisiminin
stirekli devam ettigi gozleminde bulunarak, kisilik gelisimini organ-islev, benlik ve sosyal
diizey olmak iizere ii¢ farkli sekilde incelemistir. Kisilik sistemine bireyin ge¢cmisinin yani
sira biyolojik, sosyolojik ve antropolojik bilgiler ekleyerek, psikolojik gelisimdeki evrelere

zon, mod ve modalite adim1 vermistir (Leary, 2004).

Kisilik alanindaki aragtirmalar algilama calismalarindan oOte, genellikle kisilerin
farkliliklar1 nasil idrak ettikleri ve bu kisisel farkliliklarla, islevsellikleri arasinda nasil bir
baglanti oldugunu arastirirlar. Kisilik caligmalar1 psikolojik siireclerle ilgilendigi gibi,
diger siireclerin birbirleriyle olan iligkileriyle de ilgilenir. Bu siireclerin iletisiminde
birbirleriyle uyumunu anlamayabilmek i¢in tek tek degerlendirmekten ziyade,
islevselliklerini  orgiitlii bir sekilde gosterdikleri icin bu oOrgiitlenmeyle birlikte

degerlendirilmesi daha dogru olacaktir (Pervin, 1993).

2.8.2. Kisilik Tanimm

Gecmisten giiniimiize kadar kisilikle ilgili ¢caligmalara bakildiginda, bu kavramla
kisiye 0zgii davramslarin  veya kisiler arast farkliliklarin  anlatilmak istendigi
goriilmektedir. Bireylerin kisisel ozellikleri degerlendirildiginde, sicakkanli kisilige karsi
sogukkanli kisilik, sosyal olan bireylere karsilik icine kapanik olan asosyal bireylerin de
oldugu, bazilar1 basarili olarak ifade edilirken bazilarinin basarisiz olarak nitelendirilmesi
gibi ifadelerle kisilerin genel degerlendirilmesi yapilir. Bunun gibi ifadeler de kisilik

ozelliklerinin bir boliimii veya sonucu olarak degerlendirilmektedir. Bunun sonucunda, ne
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gibi yapisal oOzelliklerin kisilik 6zelligini olusturdugu veya kisiligin ne oldugu sorusu

ortaya ¢cikmistir (Erdogan, 1987).

Tiirk Dil Kurumuna gore kisilik (Tdk., 2020), bireye has belirgin 6zellik, sahsiyet,
manevi ve psikolojik vasiflarin biitiinii anlamina gelirken, bir¢gok kuramciya gore kisiligin
farkli tanimlamas1 yapilmistir. Genel olarak yapilan tamimlarda kisilik; bireylerin duygu,
goriis ve davranis gibi ruhsal etmenlerin farkliliklarini belirleyen, i¢inde bulunulan durum,
sosyal ortam ve yasanilan o an ile agiklanmasi miimkiin olmayan, siireklilik gosteren
ozellikler veya egilimler olarak tanimlanabilir (Berens, 1999). Psikoloji ve davranis
bilimcilere gore kisilik; kisinin diger insanlarla, durumlara uyum gosterme sekillerinin ve
bireylerin karakteristik 6zelliklerinin incelenmesini ele alan bir kavramdir (Tiirkel, 1992).
Davranig bakimindan kisilik; bireyin kendine 6zgii davraniglarim1 siklikla yapmasindan
dolay1 6zel iken bu yapilan davranislarin bireyi diger kisilerden ayr1 kilmasi 6zelliginden
dolay1 da ayirict 6zelligi vardir (Morgan,2006). Burger’e (2010) gore kisilik; kisisel olarak
belirlenen tutarli davramis kaliplar1 ve icsel siire¢ler olarak tanimlanmustir. Bir baska
tanimda ise kisilik; bireyin dogumuyla birlikte var olan ve yasantilarla gelisen, onu
digerlerinden farkli kilan 6zelliklerdir (McCrae ve Costa, 1989). Genel olarak tercih edilen
kisilik tanim ise, Allport tarafindan 1938 yilinda yapilmistir. Allport, kisiligi; “psiko-
fiziksel sistemlerin sahibi olan bireyin cevresine uyum saglarken kendine 06zgii

diizenlemeler yapan dinamik organizasyon’ olarak aciklamistir (Robbins ve Judge, 2012).

Kisilik, bir¢cok arastirmaci tarafindan kabul goren sekliyle; kisilerle alakali fiziki,
hissel, zihinsel ve sosyal tiim 6geleri kapsamaktadir (Ewen, 2014). Insanlarin fiziksel,
zihinsel ve duygusal yonden birbirinden farkli olmasi, olaylar1 ve vakialar1 da farkli sekilde
yorumlayabilmesine olanak sagladigi gibi ayrica bu farkliliklarda kisiligin temelinin
olugmasina neden olur (Durna, 2004). Getzel ise, kisilik iizerine yapilan bu ¢esitli tanimlari
davranigsal, sosyal uyarict ve derinlik psikologlarina gore olmak iizere ii¢ boliime

ayirmistir (Baymur,1994).
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2.8.3. Kisiligin Davramigsal Tanimlari

Ozellikle davramsg1 psikologlar kisiligi; kisinin kendine 6zgii, gozlemlenebilir
davranig ve aligkanliklarinin tamami olarak tanimlarlar. Kisiligin, bireyin incelenebilir ve
Olciilebilir olan aliskanliklar1 ve davraniglari dikkate alinarak yapilan tanimlarini ifade

etmektedir.

Sosyal Bir Uyaran Olarak Kisilik: Kisiligi sosyal agidan inceleyen bu gruptaki
psikologlar, kisinin diger insanlar iizerindeki etkileri ve nasil izlenimler biraktigi gibi

sorular tizerinde durmaktadir.

Kisilik; insanin toplum icinde oynadigi farkli roller ve bu rollerin diger insanlar
tizerinde biraktig etkilerdir. Bu sekilde bazen insanin kisilik niteliklerini degerlendirmede
yamlgiya diisiiliir. Insanin gercek benligi ic acidan goriilemez, insan ancak distan
goriilmekte, bu goriiniis ve davraniglarin diger insanlarda biraktig1 izlenimlere gore

degerlendirilmektedir.
Derinlik Psikologlarinin goriisiine gore ise kisilik; gozlemlenip, Olciilebilen

niteliklerin bazi i¢ faktorlerden meydana geldigini ve bunun da insanlarin kisiligini

olusturdugunu 6ne siirmiislerdir.

2.9. Kisilik Ozellikleri

Kisilik kavraminin tagidigi baz1 6zellikleri, kisilik ile ilgili bilgiler dogrultusunda

siralamak miimkiindiir (Zel, 2011).

* Kisilik genetik olarak gelen ozellikler ile sonrasinda gelistirilen ilgi alanlarinin

biitiiniinden olusmaktadir.

* Kisilik sonradan kazanilan bu ilgi alanlarinin diizenlenmesini icerir.

*  Bireylerin her birinin kisisel 6zelliklerini digerinden ayiran birtakim farkliliklar vardir.
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* Kisilik, bireyin yonelimlerini ¢cevreye uygun hale getirir. Bu da demek oluyor ki, bir
birey cevresel kosullar degistiginde, farkli davramiglar ve tutumlar sergileyebilir

(sosyal uyum).

* Her kisiligin yaratilis itibariyle kendine 6zgii bir tarafi vardir ve buna karakter denir.

Karekter de kisilikten ayr diisiiniilemez.

* Kisilik, davraniglar idare edip yon verir.

* Kisilik, bireysel dengenin iiriinii ve bireyin zihinsel dengesinin bir sonucudur. Birey

sahip oldugu zihinsel dengeye gore bir kisilik olusturacaktir.

2.9.1. Kisiligi Belirleyen Faktorler

Kisiligi belirleyen ve ortaya c¢ikmasina etki eden faktorler nelerdir? Sorusu
soruldugunda, kisiligin olugsmasinda etkili bir¢ok degisken vardir. Ayrica bircok kuramci
bu degiskenlerin sayis1 ve 6nemi hakkinda farkli goriis bildirmektedir. Karmasik bir yapiya
sahip olsa da genel olarak kisilik kavramini olusturan bu faktorleri bes temel grup altinda
toplamak miimkiindiir. Bunlar; genetik ve fiziksel, sosyal ve Kkiiltiirel, toplumsal yapi,

ailevi ve ¢evresel unsurlar olarak siniflandirilmaktadir (Tiirkel, 1992).

Genetik ve Bedensel Yapr Faktorleri: Genetik yapr faktoriiniin insan hayatindaki
etkileri uzun yillardan beri tartisilmakta olan bir konu olmustur (Koknel, 2005). Kalitim
ailelerin genetik oOzelliklerinin bir sonraki nesile aktarilmasidir. Bireyin biyolojik
ozellikleri olan boyu, goz ve sa¢ rengi, yiiz hatlari, cinsiyeti, kan grubu, hastaliklar kalitim
yoluyla yeni nesillere gecebilecegi gibi kisilik oOzellikleri de kalitim ile aileden
kazanilmaktadir (Cetin ve Beceren, 2007). Dogustan sahip oldugumuz kalitimsal yapilar,
ozellikle yasamimizin ilk yillarinda ¢evre ile etkilesim sonucu geliserek, insan1 kendisine
Ozgii bir birey haline getirmektedir (Silah, 2005). Kaliim biitiin ruhsal 6zelliklerin
belirleyici bir etkeni ve bircok davranigsal 6zelligin temeli olarak goriilmektedir. Kisiligi
belirlemede kalitimsal ozelliklerin ne kadar etkili oldugu ise, kisiden kisiye farklilik

gostermektedir. Genetik ozellikler, deger yargilarinin ve itikat sisteminin kazaniminda,

36



ideallerin belirlenmesinde onemli bir etken degil iken, cografi 6zelliklerin davranig bigimi

ve zihinsel siireclerin olusmasinda 6nemli bir etken oldugu belirlenmistir (Bozkurt, 2006).

Sosyal ve Kiiltiirel Faktorler: Kisilik olusumunda ve gelisiminde cevre faktorleri
icerisinde, insanlarin en c¢ok etkilendigi sartlar, bireylerin yasadigi toplumun sosyal ve
kiiltiirel yapilaridir. Her birey yasadigi kiiltiirle yogun bir etkilesim halindedir (Bozkurt,
2006).

Kiiltire] yap1 ve toplum, bireyin toplumun degerlerinden etkilenerek
sosyallesmesine yol acmaktadir. Kisilik, bu sosyallesme siirecinde olusmaktadir.
Toplumun yapisi, kiiltiir ve ahlak anlayisi, yasam felsefesi, kiiltiir seviyesi, dini yapist ve
buna benzer diger etkenleri bireylerin kisilik Ozelliklerine ve dolayisiyla tutum ve
davraniglara etki etmektedir. O toplumun konusma sekli, giyim tarzi, temizlik aligkanligi,

dini yapisi, zamani degerlendirme ve is anlayisi kiiltiirii etkilemektedir (Aytag, 2004).

Aile Faktorii: Aile, bireylerin karsilastiklar1 ilk sosyal grup olmasinin yaninda
toplumsal yapinin, sosyal degerlerinde ilk 6grenilmeye baslandig1 yerdir (Morgan, 1995).
Kisiligin olusmasinda aile bireyleri ile olan iliskiler ve kisinin bulundugu aile ortami
onemli bir role sahiptir. Baskici tutum sergilemeyen, demokratik yapiya sahip ailelerde,
cocugun nesnellik kazanmasindan dolay1 gercekci davrandigr goriilmiis bunun sonucunda
da zamanla daha aktif, insanlarla iliski kurmada daha basarili olmasimi saglamistir
(Bozkurt, 2006). Ailenin asir1 baskicit olmasi, ¢cocugun isteklerini gormezden gelme ve
kendi goriiglerinin benimsenmesinde direten anne babalar, ileride cocuklarinin 6zgiivensiz,
cekingen veya otoriter bir kisilik kazanmalarina neden olmaktadirlar. Bu durum cocugun
psikolojisinde olumsuz etki yaratarak, ¢cocukta asi ve otoriteye karsi ¢ikan bir yapiya sebep
olmaktadir (Eroglu, 2011). Kisilik olusmasinda kardeslik iligkileri ve sirasi da oldukg¢a
onemlidir. Kardeslik sirasindaki ilk ve son c¢ocuklar genellikle daha ¢ok zorluklarla

karsilagsmaktadir (Koptagel, 1991).

Sosyal Smif ve Sosyal Yapr Faktorii: Her bireyin toplumsal yap: igerisinde egitim
olanaklar1 ve bunun gibi faktorler acisindan, farkli yasanti olanaklarinin bulundugu

sOylenebilir. Kisinin bulundugu sosyal simif, bireyin diisiince ve egilimlerini, egitim
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olanaklarini, yasam bicimini, tikketim aligkanliklarim ve kisisel 6zelliklerini etkilemektedir
(Zel, 2011). Mesela, sosyal siif igerisinde iyi konumda yer alan bir ailede diinyaya gelen
cocugun yasam tarzi, sosyal statiisii ve geliri iyi olan bir meslek sahibi olma ihtimali
oldukca fazladir ve bu duruma uygun davranmiglar sergilemesi beklenir. Sosyal siif
icerisinde daha alt kesimlere ait olan kisi ise, yliksek bir ihtimalle bulundugu sinifa uyum
saglayip o smifa uygun bir sekilde yasamimi idame ettirecektir. Kisiligin olusumunda
kalittma bagh faktorler, her ne kadar bireyin potansiyelini belirlese de tek basina ¢ok sey
ifade etmez, kisiligin ne yonde sekillenecegi ve bu potansiyelin nasil kullanilacagi kiiltiirel

faktorlere baglidir (Eroglu, 1996).

Cografi ve Fiziki Faktorler: Kisilerin yasadiklar1 toplumda kiiltiir ve antropolojik
yap1 iizerinde fiziki ve cografi sartlar olduk¢a etkilidir. Soguk iklim kusaginda, kis
mevsiminin uzun gectigi bolgelerde yasayan insanlarin donuk ve sert mizach oldugu, buna
karsin sicak Akdeniz iklim kusaginda yasayan insanlarin her an degisebilen duygusal
tutum sergiledikleri ve daha esnek yapida olduklar1 gibi bir diisiince mevcuttur (Eroglu,
1996).

Diger Faktorler: Kisiligin olusumunda yukarida saydigimiz etmenlerin disinda
farkli etmenlerde mevcuttur. Bunlar; kitle iletisim araclan (internet, tv, radyo, kitap, dergi
vb.) ve ozellikle gelisim doneminde bireyin cevresinde bulunan yetiskinler de kisiligin
olusumunda etkili olmaktadir (Kolasa ve Fulya, 1979).

Kisilik bozuklugu olmayan her bireyde kisilik yapisi karakter, yetenek ve mizag
boyutlarinin farkli oranlarda davranigsal biitiinliigiinden olugsmaktadir. Her bir kisilik, bu ii¢
nitelikten belirli ol¢iilerde etkiler tasiyarak, farkli kisiliklerin olusumuna katkida bulunur

(Eroglu, 1996)

2.10. Kisilik Kuramlari

Kisilik konusunda bir¢cok calisma yapilmis olsa da kisilik kuramlarinin igerisinde en
cok kabul gorenler psikoanalitik, sosyo-psikolojik ve treyt teorileridir. Ilk kisilik kurami,
Sigmund Freud’un oOnciiliigiinde ancak 1800°lii yillarin sonlarmma dogru psiko-analitik
kuram ile ortaya cikmistir (Yanbasti, 1990). Daha sonra Freud’un diisiincelerini
benimsemis olmalarina ragmen Karen Horney, Alfred Adler, Eric Fromm ve Carl Jung

bazi yoOnleriyle ondan ayrilan sosyo-psikolojik kurami ortaya atmislardir. Fakat bir¢ok
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yonden ortak goriisleri iceren diisiinceleri karsilastirmak ve aralarinda bir¢ok iliski kurmak
miimkiin olsa da, Freud’dan seks ve sevgi konusunda farkli diisiinerek psikanaliz yerine
analitik psikolojinin temellerini atmiglardir. Hepsinin ortak noktasi insani anlamaya
caligmaktir ve hepsinin amaci bilinmeyenleri ¢oziimleyerek, pratik sonuclara ulasmaktir
(Erol, 2001). Treyt kuramu ise, kisiligi belirlemede en cok kullanilan kuramdir. Allport ve
Odbert’in 1936 yilinda bireylerin kisilik 6zelliklerini belirlemeye yonelik yaptiklar testler,
bu alanda yapilan ilk ¢aligma olarak kayitlara gecmistir (Dunsmore, 2005). Bu kuramda
kisilik; kisinin ozelliklerine gore belirlenip davranig ozellikleri ve degiskenleri olarak
tamimlanir. Treyt kuraminda, kisilik Ozelliklerinin bir kismu kisilik testleri ile

Olciilmektedir. Burada amaca uygun en dogru 6zellikleri secmek esastir (Morgan, 1995).

En ¢ok bilinen ii¢ kisilik 6zellikleri kurami sunlardir (Miller,vd.,2007).

+ Cattell Kisilik Ozellikleri Kurami

 Eysenck Kisilik Ozellikleri Kurami

* Bes Faktor Kurami

Insanlar1, birbirleriyle olan iliskilerinde digerlerinden farkli kilan kisilik ozellikleri
ve kisiligin ana nitelikleri nelerdir?” sorusuna karsilik ¢ok farkli kisilik ozellikleri

karsimiza ¢ikmaktadir.

1960’11 yillarin basindan itibaren Tupes ve Christal gibi kisilik kuramcilar, kisilik
ozelliklerini daha kolay incelemek ve temel sonuca varabilmek adina farkli 6zellikleri bazi
ana faktorler altinda birlestirmislerdir (Norman, 1963; Costa, vd., 1985; McCrae-John,
1991). Kisilik ile ilgilenen arastirmacilar, kisiligi daha detayli bir perspektifte inceleyen
yaklasimlar1 diizenleyip, literatiirde olusan karisikligi gidermek ve daha anlamli kilmak

icin bes faktor kisilik modeli iizerinde yogunlagmiglardir (Taggar, vd., 1999).

39



2.10.1. Bes Faktor Kisilik Kurami Olusumu

Kisiligin degerlendirilmesinde en sik bagvurulan yaklasim bes faktor kisilik modeli
yaklasimidir. Bu kuram “6zellik yaklasimini” temel almaktadir. Bireyler Kkisiligin
Olciilmesinde kullamilan sifatlardan faydalanarak kendini ve diger kisileri tamimlarlar
(Dogan, 2012). Kisilik 6zellikleri boyutlarini belirleyebilmek adina, yirminci ylizyilin ilk
yarisindan itibaren bir¢ok faktor analizi caligmasi yapilmis ve yapilan bu caligmalar
sonucunda, kisilik modellerinin ii¢ ile yedi faktor arasinda degistigi tespit edilmistir

(Yelboga, 2006).

Cattell, yillar boyunca anketlerden, Kkisilik testlerinden ve gercek hayattan
davraniglart gozlemleyerek elde ettigi verilere faktor analizi uygulamasi yaparak, on alti
temel kisilik 6zelliginin oldugu bir liste olusturmustur. Bunlar; kendini sorgulama, kendine
yeterlik, sicakkanlilik, sosyal giriskenlik, canlilik, sorun ¢6zme, gerginlik, duyarlilik,
ketumluk, strese tolerans, ihtiyathilik, baskinlik, kurallara baglilik, soyuta odaklilik,
degisimlere aciklik, miikemmeliyetciliktir (Deniz ve Ercis, 2008).

Diger arastirmacilar Cattel’in bu calismasiyla, kisilik oOzelliklerinin boyutsal
yapismi incelemeye baslamislardir. Ilk olarak 1940’11 yillarin sonunda Fiske’nin ortaya
attigr kisilik yapisi modellerinden bes faktor modelini ve 16 faktoriin; sorumluluk,
disadoniikliik, yeniliklere agik olma, uyumluluk, duygusal denge gibi bes faktor ile
aciklanmasiin daha dogru sonuglar verecegini belirtmistir. Sonrasinda Tupes ve Christal
(1961) ve Norman (1963) Cattell’in ve Fiske’in Onerilerinden destek alarak yiiriittiikleri
calismalarla bu yaklagimi pekistirmislerdir (Moberg, 1998). Devaminda Costa ve McCrae
(1985) ve Norman’in da katki vermesiyle gelistirilen (Costa ve McCrae, 1995), Wiggins
(1968), McAdams (1992) tarafindan diizenlenmis modele Bes Faktor Modeli ismi
verilmistir (Moberg, 1998). Bu model temelinde, Tiirkiye’de yasayan bireylerin yapisal
ozellikleri goz Oniinde bulundurularak ve kisilik 6zelliklerine de uygun sekilde, 5 temel

faktor ve 15 alt boyuttan igeren bir dlcek gelistirilmistir (Somer, vd., 2002).

Birgok model gelistirilmesine ragmen, en etkili olan ve kabul goren bes faktor
modeli olmustur (McCrae ve John, 1991). Bahsi gecen bu model kisilerin kendisini ve

diger kisileri tamimlamak i¢in kullandiklari, ¢ok sayida arastirma sonucunda gelistirilerek
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giiclii ve anlagilir bir model haline gelmistir (John, vd., 1999; Hart, vd., 2007). Psikolojinin
biitiin kollar1 icerisinde insana yonelik olarak ve insan kisiligine uygun temel olusturan en

iyi modeldir (Gill ve Hodgkinson, 2007).

McCrae ve Costa, (1989) kisilikle ilgili arastirmalarinda, bes faktor kisilik

modelinin benimsenmesi ve en ¢ok tercih edilme nedenlerini su sekilde siralamistir.

* Modelin temelinin deneysel ve boylamsal ¢alismalara dayanmast

* Baz biyolojik temellere dayaniyor olmasi

» Farkli kiiltiir ve gruplarda gegerliligi olmasi
* Zamana kars1 direngli 6zellikte olmasi

* Baz biyolojik temellerinin olmasi

* Kaullanilmas1 ve degerlendirilmesinin psikometrik acidan kolay olmasi seklinde

belirtmislerdir.

2.10.2. Bes Faktor Kisilik Kuram

Yapilan faktor analizleri sonrasinda McCrea ve Costa’nin (2003) ortaya c¢ikardiklari
bes temel kisilik ozelligi su sekilde olusmustur; disadoniikliikk, 6zdenetim, duygusal

dengesizlik, uyumluluk ve deneyime acikliktir (Inanc ve Yerlikaya, 2012).

Disadoniikliik; Goldberg’e (1992) gore disa doniikliik faktoriinde dominant (baskin
olma), enerji ve aktivite temel Olciit olmakla birlikte, sosyallik, liderlik, iktidar, istek ve
arkadaslik bu faktoriin belirleyicilerindendir. Disa doniik kisiler, genellikle aktif, heyecan
seven, sempatik ve girgin, sosyal, enerjik, sicakkanli ve konuskan kisilik o6zelligi

gosterirler. Disa doniik kisileri motive eden temel nitelikler iistiin olma gayreti ve hirsdir.

Ozellik kuramcilarindan Eysenck’e (1991) gore, disadoniik kisiler, insanlarla vakit

gecirmeyi seven, sosyal, girisken, enerjik, iddiali, cogskulu, baskin olma ve tehlikeye atilma
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egilimindeyken, icedoniik kisiler ise, bunun tam tersi daha temkinli, heyecan ve
uyarilardan uzak duran ve bu yonde bir dengeye ihtiya¢ duyan insanlardan olusmaktadir.
Icedoniik bireyler, kisiler arasi iletisim yerine genellikle yalmzligi ve kitle iletisim
araclarini tercih etmektedir. Insanlara karsi mesafeli olup asosyal, cekingen, sessiz, ice

kapanik yasamu tercih ederler (Hazar, 2006).

Bu boyutta, analiz sonucunda yiiksek puan alanlar disa doniik (extraversion), diisiik
puan alanlar ise, ice doniik (intraversion) Kkisilik o©zelligine sahip insanlar olarak

degerlendirilmektedir (Perry, 2003).

Ozdenetim (Sorumluluk); Sorumluluk diizeyi yiiksek Kkisiler; basarili olmaya
yatkin, diizenli, hirsh, kararli, harekete gecmeden once diisiinen ve planli davranan kisiler
olarak tanmimlanirken, sorumluluk diizeyi yiiksek olmayan bireyler ise; disiplinsiz, daginik,
atalet halinde ve vazife bilinci olusmamis kisiler seklinde tanimlanmaktadir (Costa ve
McCrae, 1995., Bacanli, vd., 2009). Bu boyut bireyi hem gelistiren hem de engelleyen
niteliklere sahiptir. Boyutun gelistirici yoniinii, kisinin ¢alisma azmi ve basar1 ihtiyact
olustururken, engelleyici tarafi ise, tedbirli olma ve ahlaki titizlik gibi oOzellikler
olusturmaktadir. Bu boyuttaki oOzelliklere sahip kisiler, calisirken bagimsiz olmayi

istemelerine ragmen, takim c¢alismasinda da oldukc¢a basarilidirlar (Somer, vd., 2002).

Sorumluluk faktorii bircok konuyu etkilemesinden dolayi, bahsedilen Kkisilik
faktorleri icinde en cok soru isareti olan faktordiir. Yapilan bir ¢calismada faktor puanlart ile
istikrar, is basarisi, kariyer basarisi, saglikli yasam ve uzun yasam siiresi gibi etkenler
arasinda pozitif korelasyonlar bulunmustur (Caspi, vd., 2005). Bu boyutta puan yiiksek
cikan bireyler giivenilir, azimli ve disiplinli iken, diisiik puanli olanlar ise odaklanma

problemi yasayan, diizensiz ve giivenilir olmayan kisilerdir (Robbins ve Judge, 2012).

Duygusal Denge (Nevrotizm); Duygusal denge boyutu, kisilik o6zelliklerini
etkileyen en onemli faktordiir (Ashton ve Lee, 2005). Bu faktor elestiriye acik, sabirli,
nazik, kendine giivenli ve strese kars1 direncli kisileri tammmlarken, duygusal denge kisilik
Ozelliginin olumlu tarafinda; giivenilir olma, saygili olma, nezaket, acik kalplilik,
merhametlilik ve esneklik gibi Ozellikler bulunur. Olumsuz tarafinda ise, nevrotizm
denilmektedir. Nevrotik kisiler hayat1 genellikle negatif tarafindan goriirler, insani liskileri

konusunda oldukc¢a basarisizdirlar (Bruck ve Allen, 2003). Yiiksek nevrotiklik diizeyine
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sahip kisiler kaygili, kotiimser, gilivensiz, sinirli, alingan, sikilgan bireyler olarak
degerlendirilirken bu kisiler duygusal tutarsizlik boyutunda diisiik puan alan bireylere gore
daha ¢ok ve daha sik stres yasarlar (McCrea ve Costa 2003; Inan¢ ve Yerlikaya, 2012).
Diisiik nevrotiklik diizeyine sahip olan kisiler ise, dengeli bir duygusal yapiya sahip, kolay
kolay ofkelenmeyen, her tiirlii durumda sakin kalabilmeyi basaran, rahat, kendine giiveni
olan ve duygularmm olumlu tarafa yonlendirebilen bireylerdir (Costa ve McCrae; 1995,

Somer, vd., 2002).

Uyumluluk; Kisileraras1 iligkilerde en c¢ok ihtiyac duyulan kisilik ozelligi
uyumluluk olup, genellikle diger bireylerin beklenti ve isteklerini anlamaya calismak ve
onlara kars1 anlayishi olabilmektir (Campbell ve Graziano, 2001). Uyumluluk diizeyi
yiiksek kisiler diger insanlar1 seven, yeri geldiginde kendinden odiin veren, merhametli
bireyler olarak degerlendirilirken (Somer, vd., 2002), diisiik uyumluluk diizeyine sahip
olan kisiler ise genellikle, uzlagsmasi1 zor, kibirli, kindar, rekabetten haz alan, inatg,

gecimsiz kisilerdir (Costa ve McCrae, 1995., Bacanli, vd., 2009).

Aciklik (Yenilige, Deneyime); Aciklik faktorii, arastirmacilarin adinda uzlasmakta
en cok zorlandiklar1 faktordiir. Bu faktor farkli arastirmacilar tarafindan biling, kiiltiir,
deneyime acgiklik gibi ifadelerle kullanilmistir (Somer, vd., 2002). Aciklik faktord,
MacCrea ve Costa (1987) tarafindan yeniliklere acgiklik, Goldberg (1990) tarafindan zeka,
Saucier (1994) tarafindan ise imgeleme seklinde adlandirmistir. Aciklik alt boyutunu
olusturan kisilik ozellikleri, yeniliklere ve degisime agik olma, merakli ve ilgili olma,
bagimsizlik, yaraticilik gibi 6zelliklerinden olusmaktadir. Yenilige acik olan kisiler, yeni
diisiinceler gelistirmekten hoslanan, iiretken, sanata ilgili olan, maceraci, kisiler olarak
degerlendirilirken, yenilige aciklik seviyesi az olan Kkisiler ise, sabit fikirli, muhafazakar,
geleneksel, yeniliklerden hoslanmayan bireyler seklinde tanimlanabilir (Costa ve McCrae,

1995; Benet-Martinez ve John., 1998; Somer, vd., 2002).
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Tablo 2

Ozellikli derecelendirme 6lcegine dayal faktor isimleri ve betimlemeleri

Faktor isimleri

Olgek betimlemeleri

1. Disa Doniikliik

Neseli, sicakkanli, heyecan1 seven,
baskin/mesafeli, ice doniik,sakin, yalniz
kalmay1 seven

2. Uyumluluk

Algakgoniillii, is birliginin etkisine inanan,
samimi, anlayisli/ inatci, ihtiyath

3. Sorumluluk

Planli, hirsh, azimli, titiz/plansiz,daginik,
erteleyen, dikkatsiz

4. Duygusal Denge

Ozgﬁvenli, rahat, sabirli, elestirilere
acik/tedirgin, ¢cekingen, gergin, hassas

5. Deneyime Agiklik

Analitik diisiinen, yaratici, yenilige agik,
savunan, duyarli/geleneksel, tutucu,
gerceklere ilgisiz

Kaynak: Morgan, Psikolojiye Giris, 11. Basim, s. 313
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UCUNCU BOLUM
ARASTIRMA METODOLOJiSi / MATERYAL VE YONTEM

Bu boliimde c¢alismanin tiirii, evreni, orneklem grubu, veri toplama araclar1 ve
yontemi, toplanan verilerin analizinde kullanilmis olan istatistiksel yontemler hakkinda

bilgi verilmektedir.

3.1. Arastirma Modeli

Arastirmada, arastirma modellerinden iliskisel tarama modeli kullanilmistir. Buna
gore, birden fazla 6zellik hakkinda veri toplanarak bahsi gecen parametreler arasindaki
iliskiler sorgulanmaktadir. Ayrica, aragtirmanin amacina yonelik degiskenler arasi iliskileri
incelemek ve tanimlamak i¢in bagintisal arastirma yontemleri kullanilmistir. Bagintisal
arastirma, amacina yoOnelik degiskenler arasi iliskileri incelemek ve tanimlamak igin
kullanilmaktadir (Mertens, 2014). Bu kapsamda takim baghgi ve spor tiiketicileri
davraniglarinin  belirlenmesinde iligkisel, ortaya c¢ikan degiskenler ve degiskenler

arasindaki iliskilerin incelenmesinde ise bagintisal aragtirma tekniginden yararlanilmigtir.

Bununla birlikte futbol taraftarlarinin takimlarina psikolojik bagliliklarinin tiikketim
davraniglarin1 etkilemesinde kisilik tiplerinin araci rolii i¢in Baron ve Kenny’nin (1986)
araci etki analiz yontemi kullanilmistir. Baron ve Kenny bu araci roliin ger¢eklesmesi icin
asagida belirtilen 4 faktore isaret etmistir (Sekil );

1) X anlaml derecede Y’yi etkililer (¢ yolu),

2) X anlamh derecede M’yi etkiler (a yolu),

3) M, X’i kontrol eden Y’yi anlamli derecede etkiler (b yolu),

4) X'in Y izerindeki dogrudan etkisi M yoOniinden kontrol edildikten sonra

istatistiksel olarak sifirdan farkli olmamalidir. (¢' yolu).
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M kontrol edildikten sonra X’in Y iizerindeki etkisi sifira diistiiglinde tam araciligin
gerceklestigi soylenirken, X’in Y iizerindeki etkisi ¢ok yiiksek olmayan bir miktarda ama
sifir olmayacak sekilde azaldiginda kismi araciligin meydana geldigi sdylenir (Preacher ve

Hayes, 2008).

M

c,c’

Sekil 3.Baron ve Kenny'nin (1986) Basit Aracilik Modeli

Arastirmamizda M’in aracilik etkisini ortaya koymak amaciyla Hayes’in (2016)
SPSS AMOS programi kullanilmistir. Programda dogrudan, toplam ve dolayh etki skorlari
ile M’in Y iizerindeki aracilik etkisi incelenmektedir (Preacher ve Hayes, 2008). Ulasilan
etki diizeyinin anlamliligim 6l¢mek icin boostrap giiven araligi uygulanmistir (% 95). Etki
biiyiikliigii ise toplam etki skorundan dogrudan etki skoru cikararak saglanmistir. Bunun
saglanmasi icin bootstrap giiven araligina bakilmali ve alt sinir ile {ist sinirin sifirin {istiinde

ya da altinda olmas1 beklenmektedir (Preacher ve Hayes, 2008).

3.2. Arastirmanin Evreni ve Orneklem Secimi

Calismanin evrenini, Canakkale Onsekiz Mart Universitesinde 2019-2020 egitim
ogretim yilinda 6grenim gormekte olan 6grenciler olusturmaktadir. Calismanin orneklem
grubunu ise, yine bahsi gecen iiniversitedeki 18 yas ve iizeri 475 erkek, 454 kadin olmak
lizere toplamda 929 goniillli 6grenci olusturmaktadir. Calisma internet ortaminda
gergeklestirildigi icin ve isteyen biitiin 6grencilerin katiliminin saglanmasi adina olasilik

dis1 6rnekleme yontemlerinden kolay 6rnekleme yontemi tercih edilmistir.
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3.3. Etik

Yapilmis olan bu arastirmada veri toplama asamasina gecilmeden once, Canakkale
Onsekiz Mart Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisiine bagl olan Etik Kuruluna basvuru

yapilmis ve buna iliskin gerekli izinleralinmistir (Protokol No: 2020/16, Tarih:05.03.2020).

3.4. Veri toplama Siireci

Calismanin verileri, Canakkale Onsekiz Mart Universitesinde 6grenim gormekte
olan Ogrencilerden {iniversite belge yonetim sistemi (UBYS) kullanilarak cevrim ici
sekilde anket yoluyla toplanmistir. Verilerin toplanmasina 15 Nisan 2020 tarihinde

baslanilmis olup 12 Ekim 2020 Tarihinde sona erdirilmistir.

3.5. Veri Toplama Araclari

Arastirmada veri toplama araci olarak Kisisel Bilgi Formu ile ii¢ farkli olcek
Taraftar Psikolojik Baglilik Olcegi (Ek-1), On Maddeli Kisilik Olgegi(Ek-2) ve Futbol
Taraftar1 Tiiketim Davranis Olgegi(Ek-3) kullanilmistir. Kisisel Bilgi Formunda
katilimcilardan demografik degiskenler olarak cinsiyet, yas, medeni durum, Ogrenim
gordiigli fakiilte veya yiiksek okul, egitim asamasi (6n lisans, lisans, yiiksek lisans,
doktora), kaldig1 yer, egitimini nasil finanse ettigi, hangi takim taraftar1 oldugu, futbol
miisabakas1 izleme sikliklar1 yanitlamalar istenmistir. Bahsi gecen oOlgeklerle ile ilgili

bilgiler asagida sunulmaktadir.

3.6. Taraftar Psikolojik Baghlik Olcegi

Taraftar Psikolojik Baghilik Olcegi(TPBO), Matsuoka (2001) tarafindan
gelistirilmistir. Taraftarlarin psikolojik baghlik diizeyini 6l¢gmek icin gelistirilen 6lgegin
yap1 gecerliligini dogrulayici faktor analizine gore; kaynak maliyeti, sosyal zorunluluk ve
psikolojik maliyet alt boyutlarinin her biri 4 maddeden olusurken, duygusal baghlik alt
boyutu 5 madde, kisisel kimlik alt boyutu 6 madde ve bolgesel baglilik alt boyutuda 7
madde olmak iizere toplam 30 maddeden ve alt1 boyutlu alt 6lcekten olusmaktadir. Olcegin

Tiirkce uyarlamasi ile gegerlik ve giivenirlik calismasi; Bozgeyikli ve arkadaslar1 (2018)
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tarafindan gerceklestirilmistir. TPBO’nin Tiirkce formunda, 6lcegin yap1 gecerligi ve
faktor yapist incelenerek dogrulayici faktor analizi uygulanmis ve faktor yapilari modelini
tam olarak desteklememesine ragmen, uyum indekslerini orijinaline yakin olarak
bulmusglardir. Gegerlik ve giivenirlilik ¢calismasi tiniversite 6grencileri iizerinde yapilmistir.
Bundan dolay1 da 6zellikle iiniversite ogrencileri tizerinde yapilacak olan c¢aligmalar igin
uygun bulunmustur. Olcegin tamaminda cronbach alpha i¢c tutarlik katsayist 0,93
bulunmustur. Bu modelin orjinalinde 7°1i likert 6l¢ek kullanilmigken, Tiirk¢ce formunda 5°li
likert 6lcek kullanmay1 uygun gormiislerdir “(1) Kesinlikle katilmiyorum”, “(5) Kesinlikle
katiliyorum”.Olgegin toplam madde korelasyon katsayilar1 0,33 ile 0,69 arasindadir. Sonug

olarak, 6lcegi giivenilir ve gecerli bir 6l¢ek oldugu anlagilmaktadir.

3.7. On Maddeli Kisilik Olcegi

Gosling vd., (2003) tarafindan gelistirilen**On-Maddeli Kisilik Olcegi” (OMKO)’in,
Atak (2013) tarafindan Tiirk kiiltiiriine uyarlanarak, Tiirk genclerinde uygunlugu ile ilgili
calisma yapilmis, gecerligi ve giivenirliligi test edilmistir. Dil gecerligi (0,92-0,97 arasinda
degisen korelasyonlar), acimlayici (5 faktor ve 10 madde; agiklanan varyans %65,21) ve
dogrulayict (X2/sd: 2,20, GFI .95, AGFI .92, CFI .93, NNFI .91, RMR.04 ve RMSEA .03)
faktor analizi sonuglari, madde analizi ve Olciit dayanikli gegerlik sonuglar1 6nerilen bes-
faktorlii modelin Tiirk genglerinde uygunlugunu desteklemektedir. i¢ tutarlilik (Deneyime
Aciklik 0,83, Yumusak baslilik 0,81, Duygusal Dengelilik 0,83, Sorumluluk 0,84 ve Disa
Doniikliik 0.86) ve test-tekrar test yontemine dayali giivenirlik analizleri sonuglart da
(n=54; Deneyime Aciklik 0,89, Yumusak bashlik 0,87, Duygusal Dengelilik 0,89,
Sorumluluk 0,87 ve Disa Doniikliik 0,88), 6l¢egin kabul edilebilir giivenilirligine isaret
etmektedir. Olgek aslinda oldugu gibi Tiirkge formu da kisilik ozelliklerini agimlayict 5
faktor ve 10 maddeli 6l¢ekten olugmaktadir. Bu olgek bes kisilik 6zelligi olan deneyime
aciklik, disa doniikliik, sorumluluk, duygusal dengelilik ve yumusak baslilik 6zelliklerini
Olcmektedir. Maddelerin alt boyutlarindan, deneyime agiklik (M5, M10), disa doniikliik
(M1, M6), sorumluluk (M3, MS), duygusal dengelilik (M9, M4), yumusak bashilik (M7,
M2) olmak iizere her madde iki alt boyuttan olusmaktadir. Olcek yedi dereceli likert
seklindedir ve ayni zamanda ikiser maddeli alt boyutlardan olusmaktadir. Bu da 6lgegin

kabul edilebilir giivenilirlige sahip oldugunu gostermektedir.
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3.8. Futbol Taraftar Tiiketim Davrams Olcegi

Kullanilan bir diger anket ise, Kim (2008) tarafindan gelistirilen ve Hiiseyin Kose
(2014) tarafindan Tiirkceye uyarlanan futbol taraftar1 tiiketim davranisi Olcegidir
(FTTDO). 11 maddeden olusan 6lcek, 5°1i likert seklindedir. A¢imlayici faktér analizi
(AFA) ile boyut ve yap1 gecerliligi belirlenirken, sonrasinda ortaya c¢ikan 5 faktor, isimleri
ve ic tutarlilik katsayilari, 1- miisabakaya katilim (0,83), 2- medya tiiketimi (0,91), 3-
lisansl iirtin tiiketimi(0,83) 4- agizdan agza iletisim ( 0,81), seklindedir. Futbol taraftar
tilketim davranis1 Olgeginin toplam olcek i¢ tutarhilik katsayisi ise, 0,90 hesaplanmistir
(Kose, 2014). Gegerlik ve giivenirlik analizi i¢in cronbach alpha hesaplanmis ve

uygulanabilir oldugu goriilmiistiir.

3.9. Verilerin Analizi

Elde edilen veriler SPSS paket programinda yiizde, frekans dagilimlari, ikili degiskenlerde
bagimsiz orneklem t testi, ikiden fazla gruplarin ortalama karsilastirmalarinda ise tek yonlii
varyans analizi (One-Way Anova) kullamilmistir. ikiden fazla gruplarin analizinde
farkliliklarin hangi gruplar arasinda oldugunu anlamak iizere Post Hock Tukey testinden
faydalanilmistir. Degiskenler arasindaki iliskiye pearson korelasyon analizi ile bakilirken
ortaya koyulan modellerin test edilmesi i¢in ise AMOS programu ile araci degisken analizi

yapilmustir.

3.10. Arastirmanin Smirhliklari

Arastirmanin Marmara bolgesinde yer alan Tiirkiye siiper ligi takim taraftarlarina
stadyumlarda yiiz yiize yapilmasi planlanmis ve bazi takimlardan gerekli izinler dahi
alinmisti. Ancak Covid-19 pandemisi nedeniyle, stadyumlara seyirci alinmasinin
yasaklanmasi ve maclarin seyircisiz oynanmasi dolayisiyla 15 Nisan 2020- 12 Ekim 2020
tarihleri arasinda COMU ubys sistemi iizerinden e-anket yoluyla yapilmasi uygun

gorilmiistiir.
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Arastirmaya 18 yas ve iizeri goniilli katilim saglayan iiniversite 6grencilerine

uygulanmistir.

Canakkale Onsekiz Mart Universitesinde 2020-2021 Egitim o6gretim yilinda

O0grenim goren Ogrenciler olugturmaktadir.
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DORDUNCU BOLUM
ARASTIRMA BULGULARI
Bu boliimde calismaya ait bulgulara yer verilmistir. Ilk boliimde demografik

degiskenlere ait ylizde dagilimlar1 verilmistir.

Tablo 3

Katilimcilarin cinsiyet durumuna gore dagilimlari

N %
Erkek 475 51.1
Kadin 454 48.9
Toplam 929 100.0

Calismaya katilanlarin 475 kisi (%51,1) erkek, 454 kisi (% 48,9) kadindir.

Tablo 4

Katilimcilarin medeni durumuna gore dagilimlari

N %
Bekar 892 96.0
Evli 37 4.0
Toplam 929 100.0

Calismaya katilanlardan 892 kisi (%96) bekar iken, 37 kisi (% 4,0) evlidir.

Tablo 5

Katilimcilarin egitim durumuna gore dagilimlari

N %
On lisans 214 23.0
Lisans 662 71.3
Lisansiistii egitim 53 5.7
Toplam 929 100.0
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Calismaya katilanlardan 662 kisi (% 71,3) lisans 6grencisi iken, en az katilim 53

kisi ile (% 5,7) lisansiistii 0grencileri olmustur.

Tablo 6

Katilimcilarin egitim sirasinda konaklama durumuna gore dagilimlar:

N %
Ev 537 57.8
Yurt 392 42.2
Toplam 929 100.0

Calismaya katilanlardan 537 kisi (% 57,8)
yurtta kalmaktadir.

ev de konaklarken, 392 kisi (% 42,2)

Tablo 7
Katilimcilarin tuttuklari takima gore dagilimlar
N %
Besiktas 204 22.0
Fenerbahce 309 333
Galatasaray 319 343

Calismaya katilanlardan 319 kisi (%34,3) Galatasaray’1 desteklerken, 204 kisi (%

33,3) Besiktas’1 desteklemektedir.

Tablo 8
Katilimcilarin miisabaka izleme siklig1 dagilimi
N %

Yilda Birkag¢ Kez 411 44.2
Ayda Birka¢ Kez 196 21.1
Haftada Bir veya iki Kez 185 19.9
Haftada ii¢ ve daha Fazla 137 14.7
Toplam 929 100.0
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Calismaya katilanlardan 411 kisi (%44,2) yilda birka¢ kez miisabaka izlerken,
haftada 3 ve daha fazla sayida miisabaka izleyenler ise 137 kisi (14,7) dur.

Tablo 9
Katilimcilarin egitim finans dagilimi
N %

Ailemden Destek Aliyorum 557 60.0
Burs Aliyorum 230 24.8
Yar1 zamanh ¢alistyorum 73 7.9
Tam zamanlh ¢alistyorum 69 7.4
Toplam 929 100.0

Katilimcilardan 557 kisi (%60) ailesinden destek alirken, 142 kisi (%15,3) calisarak

egitimini finanse etmektedir.

Tablo 10
Katilimcilarin TPBO ve alt boyutlar, Kisilik 6zellikleri ve alt boyutlari, FTTDO ve alt
boyutlarinin cinsiyet degiskenine gore t testi tablosu

Cinsiyet N Ortalama Ss T P

Erkek 475 3.01 1.02

TPBO 9.51 0.00"
Kadin 454 2.40 0.90
Erkek 475 3.33 1.30

Psikolojik maliyet 11.09 0.00"
Kadin 454 2.40 1.23
Erkek 475 3.12 1.21

Kisisel kimlik 8.29 0.00"
Kadin 454 2.49 1.10
Erkek 475 2.40 0.99

Sosyal zorunluluk 6.87 0.00"
Kadin 454 1.98 0.84
Erkek 475 3.86 1.18

Duygusal baglilik 7.88 0.00"
Kadin 454 3.25 1.17
Erkek 475 2.53 1.18

Bolgesel baghlik 5.78 0.00"
Kadin 454 2.12 0.93
Erkek 475 2.90 1.25

Kaynak maliyeti 10.10 0.00"
Kadin 454 2.12 1.05
Erkek 475 4.03 0.61

Kisisel Ozellikleri 1.69 0.09
Kadin 454 3.95 0.76

53



Deneyime agiklik Erkek 475 3.97 1.35 2.51 0.01"
Kadin 454 3.73 1.49
Erkek 475 4.07 1.07
Yumusak baghlik 2.01 0.04"
Kadin 454 3.93 1.09
Erkek 475 4.02 1.17
Duygusal denge 1.18 0.23
Kadin 454 3.92 1.33
Erkek 475 3.92 1.09
Sorumluluk -0.16 -0.87
Kadin 454 3.93 1.14
Erkek 475 4.19 1.39
Disadoniikliik -0.83 -0.40
Kadin 454 4.27 1.44
Erkek
475 3.86 1.24 9.25 0.00"
FTTDO Kadin 454 3.09 1.30
Erkek 475 3.83 1.32
Miisabakaya katilim 8.95 0.00"
Kadin 454 3.03 1.40
Erkek 475 3.95 1.32
Medya tiiketimi 10.60 0.00"
Kadin 454 2.98 1.46
Erkek 475 3.85 1.44
Lisansl iiriin tiiketimi 5.96 0.00"
Kadin 454 3.27 1.52
Erkek 475 3.79 1.26
Agizdan agza iletisim 8.79 0.00"
Kadin 454 3.04 1.32

Erkek katilimcilarin

puan ortalamalari

TPBO ve alt boyutlarinda kadin

katilimcilardan anlamli olarak daha yiiksek bulunmustur (p<0.05).

Kisilik ozellikleri genel ortalamasinda cinsiyete gore anlamli bir fark goriilmezken

(p>0.05), kisilik ozellikleri alt boyutlarindan; deneyime agiklik ve yumusak baslilik alt

boyutlarinda erkekler lehine anlamli bir fark bulunmus (p<0.05) ancak duygusal denge,

sorumluluk ve disa doniikliik alt boyutlarinda anlamli bir fark goriilmemistir (p>0.05).

FTTDO ve alt boyutlarinda erkek katilimcilarin puan ortalamalar1 kadm katilimcilardan

anlaml olarak daha yiiksek bulunmustur (p<0.05).
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Tablo 11

Katilimcilarin TPBO ve alt boyutlari, Kisilik 6zellikleri ve alt boyutlari, FTTDO ve alt

boyutlarinin Medeni Durum degiskenine gore t testi tablosu

MedeniDurum N Ortalama Ss T P
Bekar
TPBO 892 2.72 1.02 0.88 0.37
Evli 37 2.57 0.83
Bekar
Psikolojik maliyet 892 2.88 1.36 0.68 0.49
Evli 37 2.72 1.12
Bekér
Kisisel kimlik 892 2.82 121 1.16 0.24
Evli 37 2.59 0.96
Bekér
Sosyal zorunluluk 892 2.20 0.95 0.59 0.55
Evli 37 2.10 0.80
Bekér
Duygusal baglilik 892 3.7 122 0.49 0.62
Evli 37 3.47 1.06
Bekar
Bolgesel baghilik 892 2.34 1.09 0.76 0.44
Evli 37 2.20 0.93
Bekar
Kaynak maliyeti 892 2.52 1.23 0.76 0.44
Evli 37 2.37 0.91
Bekar
Kisilik Ozellikleri 892 4.00 0.70 1.45 0.14
Evli 37 3.83 0.58
Bekar
Deneyime agiklik 892 3.87 1.43 2.07 0.03"
Evli 37 3.37 1.33
Bekér
Yumusak baghilik 892 3.98 1.09 -2.61 0.00"
Evli 37 4.45 0.76
Bekér
Duygusal denge 892 3.97 125 -0.45 0.64
Evli 37 4.06 1.25
Bekér
Sorumluluk 892 3.94 113 2.06 0.04"
Evli 37 3.55 0.77
Bekar
Disadoniikliik 892 4.25 141 2.26 0.02"
Evli 37 3.71 1.33
Bekér
FTTDO 892 348 133 0.41 0.67
Evli 37 3.39 1.25
Bekér
Miisabakaya katilim 892 344 141 0.23 0.81
Evli 37 3.39 1.45
Bekar
Medya tiikketimi 892 347 147 0.22 0.82
Evli 37 3.42 1.34
Bekér
Lisansl iiriin tiikketimi 892 3.57 1.50 0.35 0.72
Evli 37 3.48 1.58
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Tablonun devami 92 3.43 1.35 0.70 0.48

Ao ot Bekar
g1zdan agza iletisim Evli 37 3.27 1.20

Katilimcilarin TPBO ve alt boyutlarinda ortalamalarinin medeni durum degiskenine

gore anlaml bir fark bulunmamistir (p>0.05)

Katilimcilarin kisilik ozellikleri genel ortalama ve duygusal denge alt boyutu
ortalamalarinin, medeni durum degiskenine gore degismedigi goriiliirken (p>0.05)
deneyime aciklik, sorumluluk ve disa doniikliik alt boyutunda bekarlarin lehine, yumusak
bashilik alt boyutunda evlilerin lehine anlamh fark goriilmiistiir (p<0.05). Katilimcilarin
FTTDO genel ortalamasinda ve alt boyutlarinda medeni durum degiskenine gore bir fark

goriilmemistir (p>0.05).
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Tablo 12
Katilimcilarin TPBO ve alt boyutlari, Kisilik 6zellikleri ve alt boyutlari, FTTDO ve alt
boyutlarinin konaklama tipi degiskenine gore t-testi tablosu

Konaklama N Ortalama Ss T P
. Ev 537 2.78 1.01
TPBO Yurt 392 262 100 248 0.01
Ev 537 3.04 1.35
Psikolojik maliyet Yurt 392 265 132 4.42 0.00
Ev 537 2.86 1.20
Kisisel kimlik Yurt 392 275 1.20 1.46 0.14
Ev 537 224 0.94
Soysal zorunluluk Yurt 302 214 0.93 1.57 0.11
Ev 537 3.66 1.21
= *
Duygusal baglilik Yurt 392 343 121 2.90 0.00
Ev 537 2.34 1.08
Bolgesel baghlik Yurt 392 232 1.08 0.18 0.85
Ev 537 2.63 1.23
Kaynak maliyeti Yurt 392 236 1.20 3.29 0.00
Ev 537 3.99 0.70
Kisilik 6zellikleri Yurt 392 4.00 0.69 -0.25 0.79
Ev 537 3.77 1.43
: P _ *
Deneyime agiklik Yurt 392 395 1.42 1.89 0.05
Ev 537 4.02 1.08
Yumusak baghilik Yurt 392 397 1.07 0.64 0.52
Ev 537 4.06 1.26
*
Duygusal denge Yurt 392 385 1.23 248 0.01
Ev 537 391 1.11
Sorumluluk -.0.21 0.83
Yurt 392 3.93 1.13
Ev 537 4.18 1.38
Disa doniiklak Yurt 392 429 1.46 -1.23 021
. Ev 537 3.60 1.30
%
FTTDO Yurt 392 331 1.34 3.28 0.00
Ev 537 3.56 1.39
Q9 4 *
Miisabakaya katilim Yurt 392 327 143 3.08 0.00
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Ev 537 3.63 1.42

Medya tiiketimi 3.86 0.00*
Yurt 392 3.25 1.50
Ev 537 3.65 1.49
Lisansl iirtin tiiketimi Yurt 392 346 153 1.85 0.06
Ev 537 3.55 1.32
- DI .
Agizdan agza iletisim Yurt 392 325 136 3.40 0.00

Katilimcilarin TPBO genel ortalamasinda konaklama yeri degiskeninde evde
konaklayanlar lehine anlamli bir fark goriilmiistiir (p<0.05). Yine TPBO alt boyutlarindan
psikolojik maliyet, duygusal baglilik, kaynak maliyetine bakildiginda ev de konaklayanlar
lehine anlamli bir fark goriiliirken, kisisel kimlik, sosyal zorunluluk ve bolgesel baglilik alt

boyutlarinda anlamli bir farka rastlanmamistir (p>0.05).

Kisilik ozellikleri genel ortalamasina baktigimizda anlamli bir fark goriilmezken,
kisilik Ozellikleri alt boyutlarindan deneyime agiklik boyutunda yurtta kalanlar lehine,
duygusal denge de ise, ev de kalanlar lehine anlamli bir fark goriilmiistiir (p<0.05).
Yumusak baslhilik, sorumluluk ve disa doniikliik alt boyutlarinda ise anlamli bir fark

goriilmemistir (p>0.05)

Katilimcilarin -~ konaklama yeri degiskenine gore FTTDO ortalamalarina

bakildiginda, ev de konaklayanlarin lehine anlamli bir fark tespit edilmistir (p<0.05).
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Tablo 13

Katilimcilarin TPBO ve alt boyutlar, kisilik 6zellikleri ve alt boyutlarr, FTTDO ve alt

boyutlarinin maddi durum degiskenine gore Tek Yonlii Varyans Analizi tablosu

N Ortalama  Ss F p Post-Hoc
Destek Aliyorum?
) Burs Aliyorum® 557 2.72 1.03 219 008 -
TPBO Yar1 Zamanl 230 2.59 0.98 ' '
Calistyorum® 73 2.86 0.96
Tam Zamanlt 69 2.86 1.00
Calistyorum?
Ailemden Aileden
Destek Aliyorum? 537 289 17
Psikolojik maliyet ~ Burs Aliyorum® 230 2.67 1.33 3.56 0.01* c¢/b, d/b
Yar1 Zamanl 73 3.13 1.32
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 3.15 1.26
Calistyorum
Ailemden Destek 557 281 1.19
Aliyorum?
Kisisel kimlik Burs Aliyorum® 230 2.74 1.23 1.40 0.24 -
Yar1 Zamanl 73 3.05 1.15
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 291 1.19
Calistyorum!
Ailemden Destek 557 222 0.94
Aliyorum?
Sosyal zorunluluk ~ Burs Aliyorum® 230 2.09 0.94 1.58 0.19 .
Yar1 Zamanl 73 2.20 0.87
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 2.33 0.98
Calistyorum!
Ailemden Destek 557 3.59 1.24
Aliyorum?
Duygusal baglihk ~ Burs Aliyorum® 230 3.41 1.17 1.72 0.16 -
Yar1 Zamanl 73 3.68 1.20
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 3.69 1.15
Calistyorum
Ailemden Destek 557 234 1.11
Aliyorum?
Bolgesel baglilik Burs Aliyorum® 230 2.24 0.98 -
Yar1 Zamanh 73 2.42 1.11 1.25 0.28
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 2.49 1.12
Calistyorum
Ailemden Destek 557 253 1.22
Aliyorum?
Kaynak maliyeti Burs Aliyorum® 230 2.37 1.24 2.12 0.09 -
Yar1 Zamanl 73 2.72 1.21
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 2.67 1.19
Calistyorum
Ailemden Destek 557 3.98 0.69
. Aliyorum?
Kisilik Ozelligi Burs Aliyorum® 230 4.01 0.69 )
Yar1 Zamanh 73 4.03 0.71 0.16 0.92
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 3.98 0.70
Calistyorum
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Ailemden Destek 557 3.90 1.46
Deneyime agiklik  Aliyorum®
Burs Aliyorum® 230 3.85 1.41 1.15 0.32 -
Yar1 Zamanlh 73 3.65 1.31
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 3.65 1.33
Calistyorum!
Allemden' Destek 557 3.93 1.06
Aliyorum?
Yumusgak baghilik  Burs Aliyorum® 230 4.09 1.11 499  0.00" d/a,dlc
Yar1 Zamanlh 73 3.84 1.10
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 4.40 1.03
Calistyorum!
Allemden' Destek 557 3.93 1.25
Aliyorum?
Duygusal denge Burs Aliyorum® 230 3.90 1.28 2.69 0.04" -
Yar1 Zamanl 73 4.28 1.14
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 4.21 1.23
Calistyorum!
Allemden' Destek 557 3.91 1.11
Aliyorum?
Burs Aliyorum® 230 3.93 1.12 1.46 0.22 -
Sorumluluk Yar1 Zamanl 73 4.12 1.19
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 3.73 1.09
Calistyorum!
Allemdenl Destek 557 4.04 1.35
Aliyorum?
Disa Burs Aliyorum® 230 427 1.50 1.28 0.27 -
dontiklik Yar1 Zamanl 73 4.28 1.60
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 3.91 1.38
Calistyorum!
Ailemden Destek 557 347 1.35
Aliyorum?
) Burs Aliyorum® 230 3.32 1.31 3.40 0.01" c/b
FTTDO Yar1 Zamanl 73 377 1.20
Calistyorum®
Tam Zamanldl 69 378 1.14
Calistyorum!
Allemdeq Destek 557 3.44 1.45
Aliyorum?
Miisabakaya Burs Aliyorum® 230 3.30 1.40
katilim Yar1 Zamanl 73 3.60 1.37 241 0.06 -
Calistyorum®
Tam Zamandh 69 3.78 1.19
Calistyorum
Tablonun devami Allemdep Destek 557 3.47 1.50
Aliyorum?
Burs Aliyorum® 230 3.25 1.49
Medya tiikketimi Yar1 Zamanl 73 383 1.24 5.05 0.00" /b, c/b
Calistyorum®
Tam Zamandh 69 3.88 1.21
Calistyorum!
Allemdep Destek 557 3.54 1.52
Aliyorum?
Burs Aliyorum® 230 3.50 1.50
L.lsar{sll. iiriin Yar1 Zamanlt 73 3.82 1.43 1.08 0.35
titketimi Caligiyorum®
Tam Zamanli Calistyorum? 69 3.72 1.49
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Ailemden Destek

a 557 3.42 1.37
Aliyorum
Burs Aliyorum® 230 3.24 1.34
Agl.Zfian agza Yar1 Zamanh 73 378 124 433  0.00° d/b,c/b
iletisim Calistyorum®
Tam Zamanl 69 372 1.17

Calistyorum?

Katilimcilarin TPBO genel ortalamasi ve TPBO alt boyutlarindan kisisel kimlik,
sosyal zorunluluk, duygusal baglilik, bolgesel baglilik, kaynak maliyeti alt boyutlarinin
finanse olma sekillerine gore anlamli bir fark goriillmemistir (p>0.05). Bununla birlikte
TPBO alt boyutlarindan olan psikolojik maliyet alt boyutunda anlamli bir farklilik
bulunmustur. Farkin hangi gruplar arasinda oldugunu belirlemek i¢in yapilan Post-hoc
tukey testine gore yart zamanli ve tam zamanl calistigimi belirten katilimcilarin puan

ortalamalarinin burs aldigini ifade eden katilimcilardan anlamli olarak yiiksektir.

Kisilik 6zelligi genel ortalamasi ve kisilik 6zelligi alt boyutlarindan deneyime
aciklik, sorumluluk ve disa doniikliik alt boyutlarinda katilimeilarin finanse olma tiirlerine
gore degismedigi goriiliirken, yumusak baslilik ve duygusal denge alt boyutlarinda anlamli
farklilik bulgulanmistir (p<0.05). Farkin hangi gruplar arasinda oldugunu belirlemek icin
yapilan Post-hoc tukey testine gore yumusak baglilik alt boyutunda tam zamanl ¢alistigini
ifade eden katilimcilarin yar1 zamanli calisan ve aileden destek alanlardan puan
ortalamalarinin anlamli olarak yiiksek oldugu goriilmektedir. Duygusal denge alt
boyutunda anlamli fark ortaya cikmissa da yapilan Post- hoc tukey testinde gruplar

arasinda anlamli bir farklilik goriilmemistir.

FTTDO genel ortalama puanlarinin katilimeilarin finanse olma cesitlerine maddi
durum degiskeni anlamh bir fark tespit edilmistir (p<0.05). Farkin hangi gruplar arasinda
oldugunu belirlemek icin yapilan Post-hoc tukey testine gore yar1 zamanl ¢alisanlarin burs
alanlardan ortalamalarinin anlamli olarak yiiksek oldugu bulunmustur. FTTDO alt
boyutlarindan miisabakaya katilim ve lisansli {iriin tiiketimi alt boyutlarinda anlamli bir farka
rastlanmazken (p<0.05), medya tiiketimi ve agizdan agza iletisimde calisanlar lehine anlamli
bir fark tespit edilmistir (p<0.05). Yapilan Post-hoc tukey testine gére medya tiiketimi alt
boyutunda ve agizdan agza iletisim alt boyutunda tam zamanli ve yar1 zamanli calisanlarin
burs alarak finanse oldugunu belirtenlere gore puan ortalamalar1 anlamli olarak daha yiiksek

cikmuistir.
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Tablo 14

Katilimcilarin TPBO ve alt boyutlari, Kisilik 6zellikleri ve alt boyutlari, FTTDO ve alt
boyutlarin tuttuklar1 takim degiskenine gore Tek Yonlii Varyans Analizi tablosu

N Ortalama Ss f p Post-Hoc

Besiktas® 204 2.82 0.97

Fenerbahge® 309 2.61 0.93 229  0.07 -
TPBO Galatasaray® 319 2.70 1.00

Diger! 97 2.83 1.31

Toplam 929 2.71 1.01

Besiktas® 204 3.07 1.37

Fenerbahce® 309 2.80 1.28 2.02 0.10 -
Psikolojik maliyet ~Galatasaray® 319 2.86 1.32

Diger! 97 2.75 1.59

Toplam 929 2.87 1.35

Besiktas® 204 3.00 1.19

Fenerbahce® 309 2.73 1.14 2.23 0.08 -
Kisisel kimlik Galatasaray® 319 2.78 1.20

Diger! 97 2.81 1.36

Toplam 929 2.82 1.20

Besiktas® 204 2.27 0.90

Fenerbahge® 309 2.15 0.87 0.62  0.60
Sosyal zorunluluk  Galatasaray® 319 2.19 0.98 -

Diger? 97 2.19 1.12

Toplam 929 2.19 0.94

Besiktas® 204 3.79 1.11

Fenerbahge® 309 3.47 1.16
Duygusal baghilik  Galatasaray® 319 3.59 1.20 477  0.00* a/b,d

Diger! 97 3.28 1.52

Toplam 929 3.56 1.21

Besiktas® 204 2.22 0.97

Fenerbahce® 309 2.15 0.95 22.47 0.00* d/a,b,c
Bolgesel baglilik  Galatasaray® 319 2.33 1.00

Diger! 97 3.13 1.53

Toplam 929 2.33 1.08

Besiktas® 204 2.70 1.25

Fenerbahce® 309 2.43 1.13 2.10  0.09 -
Kaynak maliyeti ~ Galatasaray® 319 2.48 1.20

Diger! 97 2.52 1.46

Toplam 929 2.52 1.22

Besiktas® 204 4.03 0.74

Fenerbahge® 309 3.98 0.64
Kisilik Ozellikleri Galatasaray® 319 4.01 0.71 046  0.71

Diger! 97 3.94 0.70

Toplam 929 3.99 0.69

Besiktas® 204 3.81 1.47

Fenerbahge® 309 3.74 1.41
Deneyime agiklik  Galatasaray® 319 3.94 1.44 1.28 0.27 -

Diger! 97 3.97 1.36

Toplam 929 3.85 1.43

Besiktas® 204 4.11 1.12

Fenerbahce® 309 3.95 1.04
Yumusak baglhilik  Galatasaray® 319 4.02 1.07 1.43 0.23 -

Diger! 97 3.86 1.11

Toplam 929 4.00 1.08
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Duygusal denge Besiktas® 204 3.94 1.19

Fenerbahce® 309 3.98 1.24
Galatasaray® 319 4.03 1.29 0.89 0.44 -
Diger? 97 3.80 1.28
Toplam 929 3.97 1.25
Besiktag® 204 3.92 1.14
Sorumluluk Fenerbahge® 309 3.95 1.09
Galatasaray® 319 3.92 1.13 0.37 0.77 -
Digerd 97 3.81 1.11
Toplam 929 3.92 1.12
Besiktas® 204 4.35 1.47
Fenerbahce® 309 4.26 1.37
Disa doniikliik Galatasaray® 319 4.12 1.38 1.08 0.35 -
Diger! 97 4.23 1.51
Toplam 929 4.23 1.41
Besiktas® 204 3.68 1.25
Fenerbahce® 309 3.38 1.28
FTTDO Galatasaray® 319 3.50 1.32 2.72 0.04* a/b
Diger! 97 3.32 1.58
Toplam 929 3.48 1.32
Besiktas® 204 3.64 1.36
Fenerbahge® 309 3.31 1.41
Miisabakaya Galatasaray® 319 3.45 1.36 2.22 0.08 -
katilim Digerd 97 3.40 1.65
Toplam 929 3.44 1.41
Besiktag® 204 3.60 1.42
Fenerbahce® 309 3.40 1.46 -
Medya tiiketimi Galatasaray® 319 3.51 1.46 1.26 0.28
Diger! 97 3.31 1.62
Toplam 929 3.47 1.47
Besiktas® 204 3.88 1.38
Fenerbahce® 309 3.48 1.48
Lisansli iiriin Galatasaray® 319 3.54 1.49 4.34 0.00*
tiiketimi Diger! 97 3.30 1.77
Toplam 929 3.57 1.50
Besiktag® 204 3.60 1.24
Fenerbahge® 309 3.30 1.31
Agizdan agza Galatasaray® 319 3.48 1.36 2.49 0.05%
iletigim Diger! 97 3.31 1.57
Toplam 929 3.43 1.34

Katilmcilarin TPBO ortalamasinin tuttuklari takim degiskenine gore anlamli bir
fark goriilmemistir (p>0.05). Psikolojik maliyet, sosyal zorunluluk, kisisel kimlik ve
kaynak maliyeti gibi alt boyutlarinda tutuklar1 takim degiskenine gore anlamli bir fark
goriilmezken (p>0.05), duygusal baglilik alt boyutunda Besiktas’1 destekledigini belirten
katilimcilarin ortalamalari, Fenerbahge ve diger takimlari tuttugunu ifade edenlerden
anlaml olarak daha yiiksek ¢ikmistir (Post-hoc tukey). Bolgesel baglilik alt boyutunda ise,
diger takimlar1 destekledigini ifade edenlerin puan ortalamasi Besiktas, Galatarasay ve
Fenerbahge’yi destekledigini ifade edenlerden anlamli olarak daha yiiksek cikmustir

(p<0.05).
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Katilimeilarin  kisilik 6zellikleri ve alt boyutlar1 ortalamalarina bakildiginda

tuttuklar1 takim degiskenine gore anlamli bir fark tespit edilmemistir (p>0.05).

Katilmcilarin FTTDO genel ortalama puanlarinin desteklenen takim degiskenine
gore anlaml olarak farklilagsmaktadir ve hangi gruplar arasinda fark oldugunu belirlemek
icin Post-hock tukey testi yapilmistir. Bu teste gore Besiktas takimini destekleyen
taraftarlarin ortalamalar1 Fenerbahge’yi destekleyenlerden daha yiiksek ¢cikmustir. (p<0.05).
Miisabakaya katillm ve medya tiiketimi alt boyutlarinda taraftarlar arasinda tiiketim
davraniglarinda anlamli bir fark tespit edilemezken, lisansli {iriin tiiketiminde anlaml fark
bulunmustur ve yapilan Post-hoc tukey testinde Besiktas’t destekleyen taraftarlarin puan
ortalamalarinin Fenerbahge ve diger takimlari destekledigini ifade edenlerden anlamli
olarak daha yiiksek cikmistir. Yine agizdan agza iletisim alt boyutunda anlamli fark
bulunmustur ve yapilan Post-hoc tukey testinde Besiktas’t destekleyen taraftarlarin puan
ortalamalarinin Fenerbahce’yi destekledigini ifade edenlerden anlamli olarak daha yiiksek

cikmistir.
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Tablo 15

Katilimcilarin TPBO ve alt boyutlar, kisilik 6zellikleri ve alt boyutlarr, FTTDO ve alt
boyutlarinin miisabaka izleme sikligina gére Tek Yonlii Varyans Analizi tablosu

Ortalam
N a Ss f p Post-Hoc
Yilda birkag¢ kez* 411 2.10 0.81
) Ayda birkag kez" 196 279 oge 17548 0.00% dabe,
TPBO Haftada bir veya iki kez® g5 327 0.81 c/ab
Haftada ii¢ ve daha fazla® 37 3¢9 0.70 b/a
Yilda birkag¢ kez? 411 2.01 1.02
Ayda birkag kez® 196 3.01 1.17 206.61 0.00* d/a,b,c,
Psik'olojik Haftada bir veya iki kez® 185 3.0 1.12 c/ab
maliyet Haftada ii¢ ve daha fazla® 37 429 0.82 b/a
Yilda birkag kez? 411 2.14 1.00
Ayda blrkag kezP 196 2.91 1.04 139.26 0.00* d/a,b,c,
Kisisel kimlik  pafiada bir veya iki kez* 135 337 1.0 c/a,b
Haftada ii¢ ve daha fazla® 137 394 0.88 b/a
Yilda birkag kez* 411 1.82 0.81
Ayda birkag kez" 106 217 090 6365  0.00% dabe,
Sosyal Haftada bir veya iki kez® g5 252 0.93 c/a,b
zorunluluk Haftada ii¢ ve daha fazla® 37 5 g9 0.83 b/a
Yilda birkag kez? 411 2.76 1.05
Ayda birkag kez® 196 378 1.02 201.84 0.00* d/a,b,c,
Duygusal Haftada bir veya iki kez* 185 431 079 c/a,b
baglilik Haftada ii¢ ve daha fazla® 137 466 0.62 bfa
Yilda birkag kez? 411 1.98 0.94
Ayda birkac kez? 196 232 0.98 35.89 0.00* d/a,b,c,
Bolgesel baglilik  pyafiada bir veyaikikez® 185 273 1.14 c/a,b
Haftada ii¢ ve daha fazla® (37 284 1.17 b/a
Yilda birkag¢ kez* 411 176 0.81
~ Aydabirkag kez® 196 257 1.06 201.86  0.00* d/ab,c,
Kaynak maliyeti  paftada bir veya iki kez* 185 318 105 c/a,b
Haftada ii¢ ve daha fazla® ;37 3¢9 1.03 b/a
. Yilda birkag kez* 411 3.94 0.72
Kisilik Ozelligi 5, 4, pirkag kez® 196 401 073 262  005* da
Haftada bir veya iki kez* 185 4.00 0.64
Haftada ii¢ ve daha fazla® 137 4.13 0.62
Yilda birkag kez* 411 3.85 1.44
Deneyime agiklik Ayda birkag kez” 196 3.77 1.44 039 075
Haftada bir veya iki kez® 185 3.87 1.41 -
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Haftada ii¢ ve daha fazla® 137 3.94 1.42
Yilda birkag kez? 411  3.90 1.12
Ayda birkag kez" 196 4.00 1.07 2.81 0.03%* c/a
Haftada bir veya iki kez* 185 4.15 1.04
Haftada ii¢ ve daha fazla® 137 4.11 0.99

Yumusak baslilik

Yilda birkag¢ kez? 411  3.79 1.25

Ayda birkag kez’ 196 4.09 1.24 536 0.00*  d/a,bla
Duygusal denge Haftada bir veya iki kez* 185 4.05 1.30

Haftada ii¢ ve daha fazla® 137 4.21 1.14

Yilda birkag¢ kez* 411 3.87 1.15
Sorumluluk Ayda birkag kez" 196 3.91 1.17 1.80 0.14 -

Haftada bir veya iki kez* 185 3.90 0.99
Haftada ii¢ ve daha fazla® 137 4.12 1.10

Yilda birkag¢ kez* 411 4.28 1.44
Ayda birkag kez" 196 4.28 1.34 1.41 0.23 -
Disa dondklik — yppada bir veya iki keze 185 4.04 145
Haftada ii¢ ve daha fazla® 137 4.26 1.37
Yilda birkag kez* 411 252 1.15
. Ayda birkag kez" 196 3.83 1.02 249.27  0.00* d/ab,c,
FTTDO Haftada bir veya iki kez® 185 4.36  0.78 c/a,b
Haftada ii¢ ve daha fazla® 137 4.66  0.55 b/a
Yilda birkag kez* 411 2.46 1.25
Ayda birkag kez? 196 3.77 1.10 217.53  0.00* d/a,b,c,
Miisabakaya Haftada bir veya iki kez® 185 4.38  0.92 c/a,b
katilim Haftada i ve daha fazlal 137 4.64 0.6l b/a
Yilda birkag kez* 411 231 121
Ayda birkag kez® 196  3.95 1.08 338.67 0.00*% d/ab,c,
Medya titketimi Haftada bir veya iki kez® 185 4.54 0.74 c/a,b
Haftada ii¢ ve daha fazla' 37 4 g 0.43 b/a
Yilda birkag kez* 411 271 1.47
Ayda birkag kez? 196 3.89 133 119.72  0.00* d/a,b,c,
Ijisan.sh. urtin Haftada bir veya iki kez® g5 435 1.02 c/a,b
tiketimi Haftada ii¢ ve daha fazla' |37 4:64 0: 83 b/a
Yilda birkag kez* 411 259 1.24
Agl_zdan agza Ayda birkac kez? 196 3.71 1.12 158.46  0.00* d/a,b,c,
iletisim Haftada bir veya ikikez® 15 416 0.92 c/ a’bb/
a

Haftada ii¢ ve daha fazla® |37 454 071

Katilimcilarin TPBO ortalamasi ve alt boyutlar1 puan ortalamalarinin miisabaka
izleme sikligr degiskenine gore anlamli olarak degismektedir (p<0.05). Farkin hangi
gruplar arasinda oldugunu belirlemek icin yapilan Post- hoc tukey testine gore; yilda

birka¢ kez miisabaka izleyenlerin ortalamalar1 ayda birka¢ kez izleyenlere gore daha
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diisiik, ayda birka¢ kez miisabaka izledigini belirtenlerin ortalamasi haftada bir veya iki
kez izleyenlerden daha diisiik, haftada bir veya iki kez miisabaka izledigini belirtenlerin
ortalamas1 haftada ii¢ veya daha fazla miisabaka izleyenlerden daha diisiiktiir. Yani

miisabaka mag izleme sayis1 artttkca TPBO puan ortalamalari artmaktadir.

Katilimeilarin kisilik 6zellikleri ve alt boyutlarindan yumusak baslilik ve duygusal
denge puan ortalamalar1 miisabaka izleme siklig1 degiskenine gore anlamli olarak
degismektedir (p<0.05). Farkin hangi gruplar arasinda oldugunu belirlemek i¢in yapilan
Post-hoc tukey testine gore; kisilik Ozelligi genel ortalamasinda yilda birkag kez
miisabaka izleyenlerin ortalamasinin haftada ii¢ veya daha fazla miisabaka izleyenlerin
ortalamasindan anlamli olarak daha diisiik oldugu, yumusak baslilik alt boyutunda yilda
birka¢ kez miisabaka izleyenlerin ortalamasinin haftada bir veya iki kez miisabaka
izleyenlerin ortalamasindan anlamli olarak daha diisiik oldugu goriilmektedir. Kisilik
ozelligi alt boyutlarindan deneyime agiklik, sorumluluk ve disa doniikliik alt boyutlarinda

miisabaka izlenme degiskeninde anlamli bir fark tespit edilmemistir (p>0.05).

Katilimcilarin FTTDO ve alt boyutlarinin ortalamalarmin miisabaka izleme siklig
degiskenine gore haftada ii¢c ve daha fazla izlenme anlamh sekilde farklilik gostermistir
(p<0.05). Farkin hangi gruplar arasinda oldugunu belirlemek i¢in yapilan Post-hoc tukey
testine gore; yilda bir ka¢ kez miisabaka izleyenlerin ortalamalari ayda birka¢ kez
izleyenlere gore daha diisiik, ayda birka¢ kez miisabaka izledigini belirtenlerin ortalamasi
haftada bir veya iki kez izleyenlerden daha diisiik, haftada bir veya iki kez miisabaka
izledigini belirtenlerin ortalamas1 haftada iic veya daha fazla miisabaka izleyenlerden
daha diisiiktiir. Yani miisabaka ma¢ izleme sayisi artttkca FTTDO puan ortalamalari

artmaktadir.
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Tablo 16
Katilimcilarin TPBO ve alt boyutlari, Kisilik 6zellikleri ve alt boyutlar;, FTTDO ve alt
boyutlarinin egitim durumuna gore Tek Yonlii Varyans Analizi tablosu

f p Post

N Ortalama Ss Hoc
. OnLisans 214 2.91 0.99
TPBO Lisans 662 2.65 1.02 542  0.00% a/b
Lisansiistii 53 2.74 0.89
Toplam 929 2.71 1.01
OnLisans 214 3.04 1.33
Psikolojikmaliyet | jsans 662 281 1.36 276 0.06 -
Lisansiistit 53 3.04 1.24
Toplam 929 2.87 1.35
On Lisans 214 3.05 1.21
Kisiselkimlik Lisans 662 2.75 1.20 5.23 0.00* a/b
Lisansiistii 53 2.75 1.01
Toplam 929 2.82 1.20
OnLisans 214 2.40 0.93
Sosyalzorunluluk | jqang 662 212 0.95 755 0.00* a/b
Lisansiistii 53 2.28 0.81
Toplam 929 2.19 0.94
OnLisans 214 3.75 1.16
Duygusalbaglilik Iilssfiistu 62 iz(l) 123 365 0.02% a/b
Toplam 929 3.56 1.21
OnLisans 214 2.51 1.09
Bolgeselbaglilik Ezzzzusm 622 2;7) 182 402 0.01% alb
Toplam 929 2.33 1.08
OnLisans 214 2.70 1.20
Kkt [OC 0 S e M
Toplam 929 2.52 1.22
OnLisans 214 4.17 0.83
Kisilik Ozellikleri Ezzzum 62§ i:z; 322: 897 0007
Toplam 929 3.99 0.69
OnLisans 214 3.95 1.53
Deneyimeagiklik L‘isans“ .. 662 385 bl 205 012 -
Lisansiistii 53 3.50 1.20
Toplam 929 3.85 1.43
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OnLisans 214 4.13 1.29
Lisans 662 3.94 1.01
Yumusakbaglk ~ isansistd 53 425 0.87 397  0.01% Fark yok
Toplam 929 4.00 1.08
OnLisans 214 3.99 1.40
Duygusaldenge 1 jsans 662 3.94 122 161 019 -
Lisansiisti 53 4.26 0.99
Toplam 929 3.97 1.25
OnLisans 214 4.26 1.24
Sorumluluk [ jsang 662 3.82 1.07 1342 0.00* a/bc
Lisansiisti 53 3.76 0.90
Toplam 929 3.92 1.12
OnLisans 214 452 1.55
Disadontiklik | jsans 662 4.17 1.35 744  0.00% a/bc
Lisansiisti 53 3.81 1.41
Toplam 929 4.23 1.41
OnLisans 214 3.67 1.25
FTTDO Lisans 662 3.40 135 477  0.00%
Lisansiistii 53 3.76 1.12
Toplam 929 3.48 1.32
OnLisans 214 3.68 1.33
Miisabakayakatilt | jqans 662 3.34 144 557 0.00*
m Lisansiisti 53 3.69 1.31
Toplam 929 3.44 1.41
OnLisans 214 3.64 1.43
Medyatiiketimi | jsang 662 3.38 149 493  0.00* Fark yok
Lisansiistii 53 3.91 1.18
Toplam 929 3.47 1.47
OnLisans 214 3.74 1.45
Lisanshiir.iintiiketi Lisans 662 3.50 153 266 0.07 -
mi Lisansiisti 53 3.77 1.42
Toplam 929 3.57 1.50
OnLisans 214 3.63 1.29
Agizdanagzailetisi | jqans 662 3.34 1.37
Lisansiistii 53 364 106 0.01
4.34 *
Toplam 929 3.43 1.34
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Katilimcilarin  TPBO ve alt boyut ortalamalarindan kisisel kimlik, sosyal
sorumluluk, duygusal baglilik, bolgesel baglilik ve kaynak maliyetleri puan ortalamalarinin
egitim durumu degiskenine gore anlamli olarak farklilasmaktadir (p<0.05). Farkin hangi
gruplar arasinda oldugunu belirlemek icin yapilan post-hoc tukey testine gére; TPBO genel
ortalamast ve kisisel kimlik, sosyal sorumluluk, duygusal baghlik, bolgesel baglilik ve
kaynak maliyetleri alt boyutlarinda ©n lisans okudugunu ifade edenlerin puan
ortalamalarinin lisans egitimi alanlardan anlamli olarak yiiksek ¢cikmistir. Bununla birlikte

psikolojik maliyet alt boyutunda ise anlaml1 bir farklilik bulunmamistir (p>0.05)

Kisilik ozellikleri alt boyutlarindan deneyime aciklik ve duygusal denge alt
boyutlarinda egitim durumu degiskenine gore anlamli fark goriilmemistir (p>0.05). Kisilik
ozellikleri genel ortalamasi, alt boyutlardan yumusak baglilik, sorumluluk ve disa doniikliik
alt boyutlarinda egitim durumuna gore anlamli farklihk goriilmiistiir (p<0.05). Hangi
gruplar arasinda fark oldugunun tespiti icin yapilan post-hoc tukey testine gore; yumusak
baghlik alt boyutunda gruplar arasi olan farkin anlamlhi olmadig goriilmektedir. Kisilik
ozellikleri, sorumluluk ve disa doniikliik alt boyutlarinda ise, 6n lisans 6grencilerinin puan
ortalamalarinin lisans ve lisansiistii Ogrencilerinden anlamli olarak yiiksek oldugu

goriilmektedir.

Katilimcilarin FTTDO ve alt boyutlarindan miisabakaya katilim, medya tiiketimi ve
agizdan agza iletisim ortalamalar1 egitim durumuna gore anlamli olarak farklilik
gosterirken, lisansh iirlin tiiketimi alt boyutu puan ortalamasi egitim durumuna gore

anlamli olarak farklilasmamaktadir.
Yapilan post -hock tukey testine gore; FTTDO genel ortalamasi, miisabakaya

katillm ve agizdan agza iletisim alt boyutunda ©On lisans Ogrencilerinin puan

ortalamalarinin lisans mezunu olan 6grencilerden anlamli olarak daha yiiksektir.
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Tablo 17
TPB’nin FTTD {izerine etkisinde yumusak bashiligin araci etkisi

Sonu¢ Degiskeni
Yumusak Baglilik FTTD
B SH B SH P

TPB (c yolu) 0.83 0,02 Hokk
R? 0,69
TPB (a yolu) 0,20 0,03 Fkok
R? 0,40
TPB (c' yolu) 0,83 0,024 ok
Yumusak Baglilik (b yolu) 0,00 0,023 .868
R2 -
Dolaylh Etki 0,001*(-0,010-0,011)
P<0,05

TPB’nin FTTD iizerinde toplam etkisi istatiksel olarak anlamli bulunmustur (B=
1,09/0,83; p<0,001). TPB ile yumusak baslilik arasinda pozitif bir yol katsayisi, regresyon
katsayisi elde edilmistir (f= 0,20/21; p<0,001). Yumusak baghlik ile FTTD arasindaki
regresyon katsayisi istatiksel acidan anlamli degildir. TPB ile FTTD arasindaki dolayl etki
0,001 ve % 95 giiven araligy, diizeltilmis yiizdelik 6nyargi metoduna gore alt sinir degerti -

0,010, iist sinir degeri ise 0,011 olarak elde edilmistir. -0,010-0,011 ve bu aralik 0 degerini

icerdiginden dolayl etki istatiksel olarak anlamli bulunmamaistir (p; 0,03).

vb
=1 oo 54
1
2.72: 1,03 51

I TPEBO | S [ FTTDO |

Sekil 4: TPB ve FTTDO arasindaki iliskide yumusak baslilik araci rolii
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Tablo 18
TPB’nin FTTD iizerine etkisinde sorumlulugun araci etkisi

Sonu¢ Degiskeni
Sorumluluk FTTD
B SH B SH p

TPB (c yolu) 0.83 0,02 wkE
R2 0,69
TPB (a yolu) 0,210 0,035 ok ok
R2 0,04
TPB (c' yolu) 0,83 0,024 ok ok
Sorumluluk (b yolu) -0,02 0,022 ,178
RZ
Dolayli Etki -0,007*(-0,018-0,003)
P<0,05

TPB’nin FTTD {izerinde toplam etkisi istatiksel olarak anlamli bulunmustur (B=

1,09/0,83; p<0,001). TPB ile sorumluluk arasinda pozitif bir yol katsayisi, regresyon
katsayis1 elde edilmistir (B= 0,20/21; p<0,001). Sorumluluk ile FTTD arasindaki regresyon
katsayist istatiksel acidan anlamli degildir (B=-0,03, P=0,178). TPB ile FTTD arasindaki

dolayli etki 0,001 ve % 95 giiven araligi, diizeltilmis yiizdelik 6nyargi metoduna gore alt

sinir degeri -0,018, tist sinir degeri ise 0,003 olarak elde edilmistir. -0,018-0,003 ve bu

aralik 0 degerini icerdiginden dolayl etki istatiksel olarak anlamli bulunmamugtir.

3,30

23 -.02

TPBO I

Sekil 5: TPB ve FTTDO arasindaki iliskide sorumluluk arac rolii
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Tablo 19
TPB’nin FTTD iizerine etkisinde duygusal dengeliligin araci etkisi

Sonug¢ Degiskeni
Duygusal dengelilik FTTD
B SH B SH P

TPB (c yolu) 0.83 0,02 HkE
R? 0,69
TPB (a yolu) 0,23 0,040 oAk
R2 0,053
TPB (c' yolu) 1,084 0,024 oAk
Duygusal dengelilik (b 0,029 0,020 ,136
yolu)
RZ
Dolayli Etki 0,008*(-0,003-0,020)
P<0,05

TPB’nin FTTD {izerinde toplam etkisi istatiksel olarak anlamli bulunmustur (B=
0,83; p<0,001). TPB ile duygusal dengelilik arasinda pozitif bir yol katsayisi, regresyon
katsayist elde edilmistir (B= 0,23; p<0,001). Duygusal dengelilik ile FTTD arasindaki
regresyon katsayisi istatiksel a¢idan anlamli degildir (B=0,029, P=0,136). TPB ile FTTD
arasindaki dolayli etki 0,008 ve % 95 giiven aralig1, diizeltilmis yiizdelik 6nyargi metoduna
gore alt sinir degeri -0,003, iist sinir degeri ise 0,020 olarak elde edilmistir. -0,018 — 0,003

ve bu aralik 0 degerini icerdiginden dolayl etki istatiksel olarak anlamli bulunmamastir.

Kisilik dlgeginde ifadeler ve boyutlarin degerlendirilmesi, ana kaynakta belirtilen
kistaslar ¢ercevesinde olmustur. Bu kapsamda, ice/disa doniik olma boyutunda elde edilen
boyut degeri; ortalamanin iistiinde ise disa doniik, ortalamanin altinda ise ice doniik
kisilikten bahsedilmektedir. Benzer sekilde duygusal denge/norotizm boyutunda elde
edilen deger; ortalamanin altinda ise duygusal denge, ortalamanin iistiinde ise duygusal
olarak dengesizlik/norotizm kabul edilmektedir. Son olarak tutarli/tutarsiz olma
boyutunda; diisiik ortalama verilen cevaplarin tutarliligini, yiiksek ortalama ise verilen
cevaplarin tutarsizligini ifade etmektedir (Bal & Sahin, 2011). Dolayisiyla Z Kusagi olarak
degerlendirilen katilimcilarin kisilik 6zellikleri; disa doniik, duygusal olarak dengesiz ve
tutarlt olarak tespit edilmistir. Bu kapsamda literatiirde belirtilen sonucu destekler

bulgulara erisilebilmektedir (Eryilmaz & Ercan, 2011; Takkin, 2020).
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| TPBO | = 7I FTTDO |

Sekil 6: TPB ve FTTDO arasindaki iliskide duygusal denge araci rolii

Tablo 20
TPB’nin FTTD {izerine etkisinde disa doniikliigiin arac1 etkisi

Sonug Degiskeni

Disa doniikliik FTTD

B SH B SH p

TPB (c yolu) 0.83 0,02 ok
R? 0,69
TPB (a yolu) 0,185 0,045 ok
R? 0,053
TPB (c' yolu) 1,095 0,024 ok
Disa doniikliik (b yolu) -0,014 0,017 414
R2
Dolayl Etki -0,003*(-0,010-0,004)
P<0,05

TPB’nin FTTD f{izerinde toplam etkisi istatiksel olarak anlamli bulunmustur (B=
0,83; p<0,001). TPB ile disa doniikliik arasinda pozitif bir yol katsayisi, regresyon
katsayist elde edilmistir (B= 0,185; p<0,001). Disa doniiklik ile FTTD arasindaki
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regresyon katsayist istatiksel acidan anlamli degildir (B=-0,014, P=,414). TPB ile FTTD
arasindaki dolayli etki -0,003 ve % 95 giiven araligi, diizeltilmis yiizdelik Onyargi
metoduna gore alt sinir degeri -0,010, iist sinir degeri ise 0,004 olarak elde edilmistir. -

0,018-0,003 ve bu aralik O degerini icerdiginden dolayli etki istatiksel olarak anlamli

bulunmamastir.
dd I
TPBO l et 7I FTTDO |

Sekil 7: TPB ve FTTDO arasindaki iliskide duygusal denge araci rolii
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BESINCi BOLUM
SONUC VE ONERILER

Bu calisma Canakkale Onsekiz Mart Universitesi dgrencilerinin, taraftar1 olduklari
takima bagliliklart ve bu bagliligin tiiketim davranigina yansimasi ayrica takim baghilig: ve
tiketim davranislarinda kisilik 6zelliklerinin etkilerinin incelenmesi amaciyla yapilmistir.
Yapilan calisma sonucunda demografik degiskenler olarak cinsiyet, yas, egitim durumu,
medeni durum, konaklama, Ogrenim finanse, destekledikleri takim, miisabaka izleme
sikligr gibi demografik degiskenler psikolojik baglilik, tiiketim ve kisilik faktorleri
bakimindan analiz edilmistir. Cinsiyet degiskeni bulgularima baktigimizda 475 erkek
(%51,1) katilimcr 454 kadin (%48,9) katilimci olmak iizere 929 kisi calismaya katilmistir.
Benzer calismalarin bircogunda erkek taraftar oran1 oldukca fazla olmasina ragmen bu

calismada neredeyse esit katilim saglanmustir.

Elde edilen bulgularin sonucunda erkek taraftarlarin kadinlara oranla takimlarina
psikolojik baghliklarinin daha yiiksek ve istatistiksel olarak daha anlamli oldugu
goriilmiistiir. Bunun nedeni futbolun erkek egemen bir spor dali olarak goriilmesi ve erkek
cocuklarin kiiciik yastan itibaren baba, amca veya day1 gibi birinci derece akrabalar1 ve
yakin cevresi tarafindan kendi tuttuklar1 takimi desteklemesi yoniinde tesvik etmesinden
kaynaklandig1 diisiiniilebilir. Gengay ve Karakiiciik’iin (2004) iiniversite oOgrencileri
tizerinde yaptiklart ¢calismada 13 yas altinda taraftar olan 6zellikle erkek cocuklarin takimla
ozdeslesme diizeylerinin daha yiiksek oldugunu belirlemislerdir. 1lgili literatiir
incelendiginde Giilli ve Giiglii (2006), Altinok, vd., (2017) dgrenciler iizerinde, Giray ve
Salman (2008), Goksel vd.,. (2020) futbol taraftarlar1 iizerinde yaptiklar1 calismalarda
erkek taraftarlarin takimlarina karsi psikolojik baglhlik diizeylerinin kadin taraftarlara
oranla yiiksek oldugunu bulmuslardir ve bu sonuclar ¢alismamizi destekler niteliktedir.
Ancak Kartal ve inan, (2018) yaptiklar1 calismada takima psikolojik baglilikta cinsiyet

degiskeninde anlamli bir fark bulunmamustir.

Calismamizda medeni durum demografik degiskenine gore psikolojik baglilikta
anlaml bir fark bulunmamistir. Yikilmaz, (2017) ve Simsek, (2017) yilinda taraftarlar
tizerinde yaptig1 calismayla paralellik gostermektedir. Aragtirmamiz {iniversite 6grencileri

tizerinde yapilmasi ve lisansiistii 6grenci katiliminin 53 kisi ile (% 5,7) en az katilimi
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gostermesi nedeniyle ve ayrica calismaya katilanlardan biiyiilk cogunlugunun 892 kisi
(%96) bekar olup sadece 37 kisinin (% 4,0) evli olmasi, medeni durum degiskeninde

beklenen sonugtur.

Konaklama yeri degiskeni genel ortalamasinda evde konaklayanlar lehine anlaml
bir fark goriilmiistiir. Yine taraftar psikolojik baglilik alt boyutlarindan psikolojik maliyet,
duygusal baglilik, kaynak maliyetine bakildiginda ev de konaklayanlar lehine anlamli bir
fark goriiliirken, kisisel kimlik, sosyal zorunluluk ve bolgesel baglilik alt boyutlarinda
anlaml bir farka rastlanmamistir. Ayhan ve ark., (2017) iiniversite ogrencileri iizerinde
yaptig1 arastirmada Ogrenci evinde konaklayanlarin 6grenci yurdunda konaklayanlara gore
takimlarim1 daha fazla destekledigini belirtmislerdir. Bu arastirmada aymi sonucu

vermesinden dolay1 ¢alismamizi destekleyen niteliktedir.

Katilimcilarin  egitimini nasil finanse ettigi elde edilen bulgular sonucunda,
taraftarlarin psikolojik baglilik genel ortalamasi ve alt boyutlarindan kisisel kimlik, sosyal
zorunluluk, duygusal baglilik, bolgesel baglilik, kaynak maliyeti alt boyutlarinin anlamli
bir fark goriilmemistir. Bununla birlikte taraftar psikolojik baglilik alt boyutlarindan olan
psikolojik maliyet alt boyutunda anlamli bir farklilik bulunmustur. Farkin hangi gruplar
arasinda oldugunu belirlemek icin yapilan post-hoc testine gore yart zamanli ve tam
zamanh calistigin1 belirten katilimcilarin puan ortalamalarinin burs aldigimi ifade eden
katilimcilardan anlamli olarak yiiksek bulunmustur. Literatiir incelendiginde resmi {iiriin
satin alma siklig1 arttikca takima olan psikolojik baghligin arttigimi belirten caligmalar
mevcuttur Goksel, vd., (2020). Bu dogrultuda calisan taraftarlarin burs alanlara oranla
takim baglhiliginin yiiksek ¢cikmasinin temelinde alim giiciiniin daha fazla olmasinin etken

olabilecegi diisiiniilebilir.

Ogrencilerin taraftar1 olduklar1 takimla psikolojik baglhliklarina bakildiginda genel
ortalamada farklilk bulunmamistir. Duygusal baghlik alt boyutunda Besiktas’1
destekledigini belirten katilimcilarin ortalamalari, Fenerbahge ve diger takimlar tuttugunu
ifade edenlerden anlamli olarak daha yiiksek ¢ikmistir. Bolgesel baglilik alt boyutunda ise,
diger takimlar1 destekledigini ifade edenlerin puan ortalamasi Besiktas, Galatarasay ve
Fenerbahge’yi destekledigini ifade edenlerden anlamli olarak daha yiiksek bulunmustur.

Diger takimlar olarak belirtilen takimlarin genellikle yerel sehir takimlart oldugu
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belirtilmis ve bu dogrultu da ii¢ biiyiik takimin da (BJK, GS, FB) Istanbul takim1 oldugunu
diisiindiigtimiizde diger takim taraftarlarinin bolgesel baghiliklarinin yiiksek ¢ikmasi
beklenen bir sonuctur. Yikilmaz, (2017), Dogru, vd., (2021), Demiray ve Unutmaz, ( 2020)
caligmalar1 arastirmamizla paralellik tasimaktadir. Calismamizdan farkli olarak Ding ve
Demircan’in (2016) yaptig1 arastirmada ise, Besiktas lehine anlamli fark bulunmustur.

Goksel, vd., (2020) yaptig1 calismada ise, Fenerbahge lehine anlamli farklilik bulunmustur.

Katilimcilarin taraftar psikolojik bagliliklarinin miisabaka izleme sikligina gore
anlamli olarak degistigi goriilmektedir. Miisabaka izleme siklig1r arttikca psikolojik
baglilikta artmaktadir. Wakefield ve Sloan (1995), Aycan, Polat ve Ucan, (2009), Kartal ve
inan’1n (2018) yaptiklar1 aragtirmalar ¢calismamizi destekler niteliktedir. Takimina baglilig
az olan seyircilerin maclari izlemesini etkileyebilecek farkli nedenlerin olabilecegi, aksine
baglilik diizeyi yiiksek olan taraftarlarin daha fazla maca gitme ve ya izleme egilimlerinin

oldugu sodylenebilir.

Katilimcilarin egitim durumu degiskenine gore taraftar psikolojik baglilik ve alt
boyut ortalamalarindan kisisel kimlik, sosyal sorumluluk, duygusal baglilik, bolgesel
baghilik ve kaynak maliyetleri puan ortalamalarinin anlamli olarak farklilastigi
goriilmiistiir. Farkin hangi gruplar arasinda oldugunu belirlemek ic¢in yapilan post-hoc
tukey testine gore; Taraftar psikolojik baglilik genel ortalamasi ve kisisel kimlik, sosyal
sorumluluk, duygusal baglilik, bolgesel baglilik ve kaynak maliyetleri alt boyutlarinda 6n
lisans okudugunu ifade edenlerin puan ortalamalarinin lisans egitimi alanlardan anlamli
olarak yiiksek c¢ikmistir. Bununla birlikte psikolojik maliyet alt boyutunda ise anlaml bir
farklilik bulunmamustir. Yapilan c¢alismalarda genellikle egitim seviyesi ylikseldik¢e
takima psikolojik baglilik seviyesi puanlarin diistiigi goriilmektedir. Bir bagka deyisle
egitim seviyesi yiikseldikce takim bagliligi azalmaktadir. Giiltekin, (2016), Yikilmaz,
(2017) ve tarafindan gercgeklestirilen ¢alismalarda bu bulgular1 desteklemektedir.

Taraftar kisilik 6zellikleriyle ilgili yapilan calismalar genellikle siddet ve tiiketim
parametreleri iizerine yogunlasmistir. Yapilan ¢alismada taraftar kisilik ozellikleri cinsiyet
degiskeni ve alt boyutlarindan duygusal denge, sorumluluk ve disa doniiklik alt
boyutlarinda anlamli bir fark bulunmamustir. Kisilik 6zelligi alt boyutlarindan deneyime

aciklik ve yumusak baglhilik alt boyutlarinda ise erkekler lehine anlamli farklilik
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bulunmustur. Ozhan, (2015) tarafindan yapilan calisma erkeklerin kadinlara gére daha
fazla deneyime ve yenilige acik oldugu sonucuna vararak calismamizi desteklemistir. Bir
baska calismada ise; Boz ve ark., (2016) tarafindan yapilmis ve kisilik 6zelliklerinden
disadoniikliik, ozdenetim ve duygusal denge skorlari ile cinsiyet arasinda anlamli bir
farklilik bulamayarak yine calismamizi desteklerken, uyumluluk ile gelisime acgiklik
skorlarinda kadinlarin erkeklere gore daha uyumlu ve gelisime agik olduklari sonucuna
ulasarak calismamizin tam tersi goriis belirtmistir. Beder, (2015) de yaptig1 ¢alismada
kadin 6grencilerin erkek ogrencilere gore daha disadoniik, daha uyumlu ve daha disiplinli

olduklar tespit edilmistir.

Erkek taraftarlarin deneyime- yenilige acik olmasi ozellikle iilkemizdeki transfer
politikasina ayna tutar niteliktedir. Taraftarlarin her sezon basinda ve ortasinda yeni
oyunculart transfer beklentisinin ve isteginin bir sonucu oldugu diisiiniilebilir. Ayrica
yumusak baghlik alt boyutunun erkekler lehine c¢ikmasi, erkek taraftarlarin kadin
taraftarlara gore uyumlu ve anlayisli oldugunun bir gostergesi olabilir. Karacan ve Aksoy,
(2020)’in yaptiklar1 calismada duygusal denge ve yumusak baghilik (uyumluluk) alt
boyutunun c¢alismamizdan farkli olarak kadinlar lehine anlamli faklilik bulunmustur.
Sorumluluk, disadoniikliik ve yenilige aciklik alt boyutlar1 ise ¢alismamizi destekler

niteliktedir.

Katilimcilarin kisilik 6zellikleri genel ortalamalarina baktigimizda medeni durum,
konaklama, egitim finanse ve taraftar1 olduklar1 takim degiskenine gore anlamli bir fark
bulunmamistir. Ancak katilimcilarin kisilik 6zellikleri ve alt boyutlarindan yumusak
bashilik ve duygusal denge puan ortalamalari miisabaka izleme siklig1 degiskenine gore
anlaml olarak degistigi goriilmektedir. Farkin hangi gruplar arasinda oldugunu belirlemek
icin yapilan Post-hoc tukey testine gore; kisilik 6zelligi genel ortalamasinda yilda birkag
kez miisabaka izleyenlerin ortalamasinin haftada ii¢ veya daha fazla miisabaka izleyenlerin
ortalamasindan anlamli olarak daha diisiik oldugu, yumusak baslilik alt boyutunda yilda
birka¢ kez miisabaka izleyenlerin ortalamasinin haftada bir veya iki kez miisabaka
izleyenlerin ortalamasindan anlamli olarak daha diisiik oldugu goriilmektedir. Kisilik
ozelligi alt boyutlarindan deneyime aciklik, sorumluluk ve disa doniikliik alt boyutlarinda

miisabaka izlenme degiskeninde anlamli bir fark tespit edilmemistir.
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Kisilik ozellikleri alt boyutlarindan deneyime aciklik ve duygusal denge alt
boyutlarinda egitim durumu degiskenine gore anlamhi fark goriilmemistir. Kisilik
ozellikleri genel ortalamasi, alt boyutlardan yumusak baslilik, sorumluluk ve disa doniikliik
alt boyutlarinda egitim durumuna goére anlamli farklilik goriilmiistiir. Hangi gruplar
arasinda fark oldugunun tespiti icin yapilan Post-hoc tukey testine gore; yumusak baslilik
alt boyutunda gruplar arasi olan farkin anlamli olmadig: goriilmektedir. Kisilik 6zellikleri,
sorumluluk ve disa doniikliikk alt boyutlarinda ise On lisans oOgrencilerinin puan
ortalamalarinin lisans ve lisansiistii Ogrencilerinden anlamli olarak yiiksek oldugu

goriilmektedir.

Futbol taraftar1 tiikketim davramisi cinsiyet degiskeni bulgulart sonucu erkek
katilimcilarin takimlar icin kadin katilimcilardan anlamli olarak farklilik gostermistir.
Karamatov ve ark. (2019); Ayhan, vd., (2017), Simsek ve Akin, (2021)’in yaptig1
arastirmada calismamizla paralellik gostermis, futbol maglarini takip etme ve lisansh
irinler aligveris egiliminin, cinsiyete gore erkekler lehine farklilastigi goriilmiistiir. Bir¢ok
calismada goriildiigii tizere hala erkek egemen bir spor olan futbolda tiiketimin erkekler

lehine yiiksek ¢ikmasi dogal bir sonug olarak goriilebilir.

Katilimcilarin taraftar tiiketim davranisi bulgulart genel ortalamasinda ve alt
boyutlarinda medeni durum degiskenine gore bir fark goriilmemistir. Simsek ve Akin,
(2021) yaptiklart calisma mevcut calismayr destekler niteliktedir. Buradan sonucla
insanlarin evlenmelerinin taraftarlik tiikketimi aligkanliklarina olumlu ya da olumsuz bir

etkisinin olmadigin1 gostermektedir.

Katilimcilarin - konaklama yeri tiiketim davramisi degiskenine gore ev de
konaklayanlarin yurtta konaklayanlara oranla takimlari icin daha fazla tiiketim
aligkanligina sahip oldugunu soyleyebiliriz. Ayhan ve ark., (2017) arastirmalar

calismamiza paralellik gostermektedir

Taraftar tilkketim davranis1 finanse etme degiskeninde elde edilen bulgularda genel
ortalama, medya tiikketimi ve agizdan agza iletisimde calisanlar, burs alanlara oranla
takimlar i¢in daha fazla tiikketim yaparken, miisabakaya katilim ve lisansl iiriin tiikketimi

alt boyutlarinda bir farklilik bulunmamistir. Gelir diizeyinin lisansh {iriin ve mac bilet
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aliminda ve takimi adina harcama tizerinde etkili oldugu yapilan caligsmalarda belirtilmistir

(Simsek ve Akin, 2021).

Katilimcilarin tiiketim davranislart desteklenen takim degiskeninde farkliliklar
bulunmus ve post-hock testiyle bu farkliliklar tespit edilmistir. Besiktas takimini
destekleyen taraftarlarin genel ortalamasi, lisansh iiriin tiikketimi ve agizdan agza iletisim alt
boyutlar tiikketim davranislarinda Fenerbahce’yi destekleyenlerden daha fazla bulunmustur.
Besiktas’1t destekleyen taraftarlarin puan ortalamalarinin Fenerbahge ve diger takimlari
destekledigini ifade edenlerden anlamli olarak daha yiiksek ¢ikmistir. Miisabakaya katilim
ve medya tiiketimi alt boyutlarinda taraftarlar arasinda tiiketim davranislarinda anlamli bir
fark tespit edilmemistir. Karacan ve Aksoy, (2020) yaptiklar1 arastirma ile Besiktas
taraftarinin diger takim taraftarlarina gore lisansli {iriin alma oranini en fazla bularak

calismamiz1 destekleyen sonuca ulasmislardir.

Katilimcilarin tiiketim davranisi ve alt boyutlarinin ortalamalarinin miisabaka
izleme siklig1 degiskenine gore haftada iic ve daha fazla izlenme anlaml sekilde farklilik
gostermigtir. Bu da bize gosteriyor ki, miisabaka mag¢ izleme sayisi arttikca Futbol
taraftar1 tiiketim davranis1 artmaktadir. Con ve ark., (2020), Polat ve ark., (2019),
yaptiklart ¢alisma ile takimlarinin miisabakalarim1 daha fazla izleyen katilimcilarin, satin
alma niyetlerinin de o yonde pozitif oldugu sonucuna ulasmislardir. Bu anlamda

calismamizi1 destekler niteliktedir.

Katilimcilarin futbol tiikketim davranisi ve alt boyutlarindan lisansh {iriin tiiketimi
alt boyutu puan ortalamasi, egitim durumuna gore anlamli olarak farklilik bulunamaz iken,
miisabakaya katilim, medya tiiketimi ve agizdan agza iletisim ortalamalari, egitim
durumuna gore yapilan Post-hock tukey testi sonucunda On lisan Ogrencileri, lisans ve
lisansiistii 0grencilerine oranla daha fazla futbol tiikketim davranisinda bulunmaktadir.
Karatoprak, (2019) yaptig1i calismada taraftar tiiketiminde egitim durumuna gore bir

farklilik bulunmamustir.
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Calismaya katilan futbol taraftarlarinin takimlarina olan psikoljik bagliliklarinin
tilkketici davramiglarina etkisinde yumusak bashilik (Tablo-17), sorumluluk (Tablo-18),
duygusal dengelilik (Tablo-19) ve disa doniikliigiin (Tablo- 20) araci roliiniin bulunmadig1

goriilmektedir.
Oneriler
e Calismanin daha genis bir 6rneklem grubu ile yapilmasi
e Calismanin parametleri kullanilarak nitel veya karma ¢alismalarin yapilmasi

» Taraftar psikolojik baghligin taraftar tiiketicisine etksinde farkli parametrelerin

araci roluniin etkisi test edilebilir.

e Tirk futbolunda yasanilan sosyo-ekonomik probemlerde gz Oniine alindiginda
taraftarlarin  psikolojik bagliliginin  arttirllmasi i¢in  kuliip yOnetimlerinin
taraftarlarina yonelik uygulaamalar yaparak taraftarlarin tiiketici davraniglarim

arttirillmasi Onerilebilir.
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