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Ozet — Giiniimiiziin global diinyasi, hi¢ aralik vermeksizin bireyleri odagina alan bir tiiketim kiiltiirii
tiretmektedir. Tiiketiciler, bu kiiltiir girdabinda giindelik yasamlarini ve sosyal hayatlarini siirdiirebilmek;
egitim, kiiltiir ve ekonomi gibi alanlardaki ihtiyaglarini giderebilmek amaciyla satin alma eylemleri
gerceklestirmektedirler. Satin alma eylemlerini kendi lehine ¢evirmek isteyen firmalar, herhangi bir
tirtiniin satisinda hedefledikleri tiiketici kitlesi ile aralarinda etkili bir pazarlama iletisimi saglamak igin,
oncelikle tiiketicilerin satin alma eylemlerini belirleyen egilimleri ve etkilendikleri psikolojik,
sosyokiiltiirel, kisisel ve sosyal medya faktorlerini tespit etmekte ve elde ettikleri veriler 1s181nda {iriin
tasarimi gelistirmektedirler. Yayin diinyasina bakildiginda da tiiketici sifatin1 alan okurlar i¢in kitap
kapaklari, satin alma eyleminde 6nemli rol oynayan birer pazarlama unsurudur. Konusu itibartyla genel
tiiketici eylemlerini etkileyen faktorlerin kitap satin alma eylemlerinde de etkili oldugunu gosteren bu
caligmanin amaci, kitap kapagi tasarimlarinin okur eylemleri {izerindeki etkilerini daha 6nce yapilmis bazi
istatistiksel ¢alisma bulgular1 esliginde incelemektir. Calismada yer alan veriler incelendiginde kitabin,
renk ve kapak malzemesi araciligiyla kalitesi hakkinda; baslik, yorum, referans bilgisi, sekil ve resimler
araciliiyla ise igerigi hakkinda bilgiler veren tiim bi¢imsel ozelliklerinin yarattigi olumlu izlenimlerle
okurun satin alma niyetini pozitif yonde etkiledigi ve kitap satiglarini arttirdigr sonucuna ulasilmistir.
Caligmada; ozellikle kitap pazarlamacilari, yaymevleri ve kapak tasarimcilarina, tiiketici eylemlerini
etkileyen tiiketim faktorleri dikkate alinarak hazirlanan tasarimlar araciligiyla hedef Kitleye dogru sekilde
ulasildiginda, kitap satis grafiklerinde pozitif gelismeler yasanabileceginin gosterilmesi hedeflenmektedir.

Anahtar Kelimeler — Kitap Kapagi, Tasarim, Tiiketici Eylemleri, Satin Alma, Istatistik.

I. GIRIS

Bugiiniin kiiresel diinyasi, merkezine aldigi insanlarin “stirekli olarak tatmin edilmesi gereken istek,
ihtiya¢ ve arzularindan beslenen” [1] bir tiiketim kiiltlirii tiretmektedir. Insan ihtiyaglarinin olmadigi bir
yerde ne tiiketim kiiltiirii ne de ona hizmet eden bir {iretim mekanizmas1 olacaktir.

“Tiiketim”, ihtiyaclarin giderilmesi amaciyla iiretilen veya yapilan seylerin kullanilip harcanmasi iken;
tilketim kiiltiirtiniin kendisi i¢in var oldugu “tiiketici” ise her tiirlii gereksinimini karsilayabilmek
maksadiyla mal veya hizmet satin alarak tiiketim eylemini gergeklestiren birey olarak tanimlanmaktadir
[1]. “Icinde bulundugu kusagin dzelliklerini yansitan, toplumdaki davrams sekillerinden, kitle iletisim
araglari ve moda anlayisindan etkilenen” tiiketici [1], “liriniin satisa giden siireci” olarak tanimlanan
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pazarlamanin odaginda [2] “anlasilmasi en zor, bir o kadar da karmasik eleman” olarak yer almaktadir
[3]. “Pazarlama Ilkeleri” adl1 kitabinda Ismet Mucuk, tiiketicileri, sahsi ya da ailevi ihtiyaclar1 karsilamak
maksadiyla satin alma eylemi gerceklestiren nihai tiiketiciler ile bu nihai tiiketici gruplarina satilacak iirtin
ve hizmetlerin iiretiminde kullanilan ham madde, arag, gere¢ ve yart mamul maddeleri satin alan
endiistriyel tiiketiciler olarak iki ana gruba ayirmaktadir [4].

Insan davranis bicimlerinden biri olan ve “bireyin gevresiyle etkilesime gectigi biitiinsel siireci ifade
eden” [5] tiiketici eylemlerini Islamoglu ve Altunisik, igsel ve dissal uyaricilar disinda gelisen bir tiiketim
olgusunu dikkate alan modern model ve bir ihtiyaci uyararak insan1 o amag¢ dogrultusunda yonlendiren
giidiileri dikkate alan klasik model olmak iizere iki ayr1 model seklinde ele almaktadirlar [6]. Tiiketici
eylemleri, tiiketici tutumlarinin bir sonucudur. “Sosyal psikolojinin bir konusu olarak tutumlar, uzun
zaman ic¢inde olusan, kolay degistirilemeyen, kararlarimiza ve davranmiglarimiza yon veren
kabullerimizdir” [7]. Tim tiiketici tutumlar1 ayn1 6zelliklere sahip olmayip zayif ve dirence yol acan
giiclii tutumlar olarak kendini gosterebilmektedirler. Bireyin bir objeyi sevip sevmemesi, objeye dair bilgi
toplama derecesindeki ilgisi, o obje hakkindaki diisiincesinden net bir sekilde emin olmasi ve objeye kars1
gelistirdigi tavrin olumlu ya da olumsuz sebebini bilmesi kiginin tutum giiclinii belirleyen durumlardir [8].

Il. SATIN ALMA EYLEMLERINI BELIRLEYEN FAKTORLER

Tiiketicilerin yasamlarini ve sosyal hayatlarini slirdiirebilmek, egitim, kiiltiir ve ekonomi gibi alanlardaki
ihtiyaglarini giderebilmek icin gerceklestirdikleri satin alma eylemleri; giidiilenmis davranislar icermek,
cesitli faaliyetlerden olusmak, karmasiklik, cevredeki faktorlerden etkilenmek, dinamik bir siirece
yayillmak, zamanlama, bireyler ve bireylerin zaman zaman biiriindiigii roller agisindan farkliliklar
gostermek gibi 6zelliklere sahiptir [3]. Bugiin artik etkili bir pazarlama iletisiminde 6ncelikle tiiketicilerin
satin alma eylemlerini belirleyen egilimler ve etkilendikleri faktorler tespit edilmekte, hedef kitleyi
meydana getiren bireylerin demografik Ozellikleri analiz edilmekte ve boylelikle tiiketicinin ilgisini
celbedecek tasarimlar hazirlanarak piyasada yer alan birbirinin benzeri, yakin renk, grafik ve sekillere
sahip, kimliksiz tasarimlar kalabaligindan uzaklasilabilmektedir [9].

Her tiiketicinin satin alma veya almama eylemini belirleyen bir karar verme siireci bulunmaktadir. Keskin
ve Bas, bu siirecte tiiketicileri etkileyen faktorleri; 6grenme, giidiilenme, algilama, tutum ve kisilikle
bagdastirdiklar1 “Psikolojik Faktorler”, kiiltiir/ alt kiiltiir, aile, yasam tarzi, mensubu olunan sosyal sinif ve
referans gruplarla bagdastirdiklar1 “Sosyo Kiiltiirel Faktorler” ve cinsiyet, yas, rol, statii, egitim ve gelir
durumlar ile bagdastirdiklar1 “Kisisel Faktorler” seklinde siniflandirmakta; tiiketicinin bu faktorler
esliginde {irliniin farkina varma, dikkatini ¢eken iirlin hakkinda bilgi toplama, topladigi bilgiyi
degerlendirme, yaptig1 degerlendirme sonucunda satin alma veya almama kararini verme ve en
nihayetinde aldigi karar1 degerlendirme siireglerinden gegtigini belirtmektedirler [5]. Keskin ve Bag’in
bahsettigi faktdrlere Oksiiz, sosyal medya ve sosyal platformlari da eklemektedir [2].

Aragtirmalar “imgelerin kisileri birbirinden tamamen farkli ve Onceden kestirilemeyecek sekillerde
etkiledigini” ortaya ¢ikarmig olsa da [10] sosyal psikologlar; ilerleyen siireclerde bireylerin, diisiince,
tutum, davranis ve kararlarmin i¢cinde bulunduklar1 topluluklardan etkilendigini ve ortak grup hareketine
uyma davranigi gelistirdiklerini ortaya koymaktadirlar [7]. Sosyal varlik olmalarinin bir sonucu olarak
insanlar, sadece “kusaklar arasi iletisimin baslangicini olusturan, kendileri disindaki bireylerin davranig
ve tutumlarimi izleme” hareketiyle sinirli kalmamakta; ayni zamanda da kendilerini digerleriyle
kiyaslayarak onlarda gordiikleri ve kendilerine uygun bulduklari davranislari kopyalamaktadirlar [11].

Rekabet ortaminin global boyutlara ulastigi giiniimiizde, ticari isletmelerin reklam ve tanitim amaciyla
kullandiklar1 1yi tasarlanmis ikna yontemleri, satilan {irlinii tamamen gercekg¢i 6zellikleriyle sunmadigi
halde, 6zgiirce satin alma eylemi gergeklestirdigini diistinen tiiketicileri farkinda olmadiklari bir itaat
psikolojisi i¢ine sokarak satis kampanyalarini basariya tasimakta; potansiyel tiiketicinin marka bagliligin
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derinlestirerek onu sadece sadik bir miisteriye ¢evirmekle kalmayip ayn1 zamanda aile {iyeleri ve arkadas
gruplarini ikna eden goniillii bir firma sozciisii haline de getirebilmektedir [12].

I1l. KITAP KAPAGI TASARIMLARININ SATIN ALMA TERCIHLERI UZERINDEKI ETKILERI]

Objenin tiliketicisi tarafindan pozitif algilanmasi, benimsenmesi ve satisa yonelik talebe konu olmasi
Bearden’a gore bazi kriterlere baghidir. Bu kriterler, tiiketicinin istek ve ihtiyaglar karsilandiktan sonraki
siirecte memnuniyetini saglayan tiim iiriin 6zelliklerini simgeleyen kalite, tirliniin goriiniimiinii belirleyen
tasarim, degerini arttiran marka ve “lriiniin depolanmasi, tasinmasi, korunmasi ve kullanilmasinda
rahatlik saglamak maksadiyla tiriinii kaplayan malzeme”, yani ambalajdir [3]. Nasil ki iirtin ambalaji
tiiketicilerin ilgisini cezbetmek i¢in 6nemli bir gdrsel ipucu ise, kitap kapaklar1 da ambalaj ile ayn1 gorevi
goren 6nemli birer pazarlama unsurudur.

“Kitap kapaginin tasarimi, bir kitabin en iyi reklam unsuru olabilmektedir” [2]. Bu noktada kapaga diisen
asli gorev, koruyuculuk ve sessiz saticiliktir [13]. Kapak tasarimini yapan tasarimciya diisen gorevse
tasariminin gerek yayievi gerek okur agisindan tagidigi anlam ve Onemin bilincinde olarak eserini
tamamlamak ve iizerine diisen biiyiik sorumlulugu hakkini vererek yerine getirmektir.

Tasarimei, “Ustlerine dogru gelen 151k enerjisi ve 151k dalgalarini yakalayarak egen, biikken ve yok eden
muazzam bir delige benzeyen” kitleler [14] ile arasindaki iletisimi, hedef kitleyi kendisiyle arasinda bag
kurmaya ikna ederek baslatir [12]. Tablo 1°’de yer alan DeFleur’a ait iletisim siirecinin psikodinamik
isleyis modeline gore, tiiketiciye verilen ikna edici mesajlar, belirli tutumlarin olusumu gibi gizli
psikolojik siiregleri harekete gecirerek tiiketicinin davranis bigimlerinde degisim gergeklestirmekte ve
boylece siire¢ sonunda arzu edilen bireysel riza elde edilmis olmaktadir [15].

Tablo 1. fletisim Siirecinin Psikodinamik Isleyis Modeli

Gizli psikolojik siirect Agik davranig yoniinde
. . . harekete gegirir veya ——»  degisimi basarir
Ikna edici mesaj : degistirir; 6rnegin tutumlarin
olusumunu

Kapak tasarimlarinda okurun algisini tetikleyen, olumlu tutumlar gelistirmesine vesile olan ve
nihayetinde okuru kitab1 satin alma eylemine iten bicimsel ve tasarimsal {stiinliiklerden
faydalanilmaktadir [16]. Kitap se¢imlerini etkileyen bilgi edinme, arastirma yapma, hogca vakit gegirme,
bos vaktini degerlendirme, kafa dagitma gibi degisik sebeplerle bireyler, kitap satin alirken kitaplarin
farkli ozelliklerine dikkat etmektedirler. Hangi tiirde olursa olsun kitaplarin gerek kapak ve gerekse i¢
dizayn tasarimlarinda kullanilan renk, sekil, fotograf, boyut ve tipografik unsurlar ile kitabin fiyati, sayfa
say1st, kagit ve cilt kalitesi, yazari, yaymevi, konusu, kaynakgasi, anlatim dili ve tavsiye edilip edilmedigi
seklindeki nitelikler, okurun tiiketici sifati ile satin alma karar1 vermesinde énemli rol oynamaktadir [16].

Giliniimiiz yayin sektoriine bakildiginda, kitabin okuruna kavugmasi i¢in bigimsel ve tasarimsal 6zelliklere
dikkat edildigi [13]; renk, tipografi, illiistrasyon, sanat eserleri, fotograf, klasik tarz, minimal tasarim,
grafik mizah ve soyutlamalar gibi farkli Gsluplardan beslenildigi goériilmektedir [17]. Bu metotlari
kullanarak kitap kapagini tasarlarken “eserin okuyucuda merak, heyecan ve kitab1 alma arzusu uyandiran,
dikkat ¢ekici ve akilda kalict bir eser olmasini saglayabilecegi bir yol bulan tasarimci, ayn1 zamanda
kitabin satig grafiginin ylikselmesini, hitap ettigi dogru okuyucu Kkitlesi ile bulusmasin1 da saglayabilir”
[18].
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Kamphuis’in 1991 yilinda yaptig1 arastirmalar okurlarin kitap secimlerinde; yaymevinin, yazarin {iniiniin
ve kitabin tiir, icerik, konu ve anlatim dilinin oldugu kadar kitap kapaginin estetik goriiniimiinii saglayan
bi¢imsel faktorlerinin de oldukg¢a 6nemli oldugunu gostermektedir [13].

Yemez vd., 2017 yilinda, Sivas’ta yasayan ve kitap okuma aligkanlig1r olan on sekiz yas lstii 289
Ogrenciyle, “kapak tasarimi ve bigimsel 6zelliklerin kitap satin alma tercihi tizerindeki etkisini” incelemek
amaciyla yaptiklar1 ankete katilan Ogrencilerin yaklasik %52’si Z Kusagi, %48’1 ise Y Kusagi
mensuplarindan olusmaktadir. “Kapak Tasarimi” ve “Bigimsel Ozellikler” gibi kitap satin alma
tercihlerinde rol oynayan faktorleri, 6grencilerin yaslari, aylik gelirleri, kitap okuma siireleri, kitap
almaya ayirdiklar1 yillik biitce ve odiing aldiklart kitap sayist gibi kriterlere gore inceleyen aragtirma
sonuglarma gore; katilimcilarin sahip olduklar1 aylik ortalama gelirlerinin, kitap satin almaya ayirdiklari
biitce tutar1 ve giinliik kitap okuma siirelerinin kapak tasarimlarini degerlendirme sistemleri tizerinde
etkili olmadig1 ve kitap satin alma tercihleri lizerinde anlamli bir degisiklik yaratmadig1 gézlemlenmistir.
Kitap satin alma tercihlerinde kitaplarin kapak tasarimlarindan etkilenme orani %36 olarak saptanirken;
kitabin boyut, bigim, kagit tiirii, sayfa yapis1 vb. gibi bigimsel 6zelliklerinden etkilenme oran1 %14 olarak
saptanmig; sonu¢ olarak her iki analiz birlikte degerlendirilerek kapak tasarimi ve bigimsel ozellik
faktorlerinin katilimcilarin kitap satin alma tercihlerini toplamda %50 oraninda etkiledigi ifade edilmistir.
Arastirma sonuglarinda demografik faktorlere gore bir degisiklik gostermese de kitabin kapak tasarimi ve
bicimsel Ozellikleri ile okuyucularin kitap satin alma tercihleri arasinda, kitap pazarlamacilarinin ve
yayinevlerinin dikkate almasi gereken, pozitif ve yiiksek diizeyde bir iliski tespit edildigi iizerinde
durulmustur [16].

Yar1 yapilandirilmis anket sorulartyla bir tez hazirlayan Ozcan Oksiiz’iin [2] ¢alismasindaki katilimcilar
da “Kitap kapagi tasarimi sizin i¢in énemli midir?” sorusuna %74,5 oraninda ‘Evet, 6nemlidir’ derken
“Sizce kitap kapagi tasarimi kitap satigina olumlu veya olumsuz etkide bulunur mu?” sorusuna ise %84,8
oraninda ‘Tasarim, satisa olumlu etkide bulunur’ seklinde cevap vermistir.

Kiibra Arslantas’in, kitap kapagi tasarimlarinin tiiketici satin alma niyetlerine olan etkilerini belirlemek
amaciyla, 38’1 Z Kusagi, 408’1 Y Kusag1 ve 126’s1 X ve Bebek Patlamas1 Kusagi liyesi olmak tizere 572
okur ile yaptig1 calismada; tiiketiciler i¢in en 6nemli birinci faktoriin renk faktorii (9%60,028), ikinci
faktoriin boyut faktorii (%21,640), tiglincli ve en az dneme sahip faktoriinse ile grafik tasarim faktori
(%18,157) oldugu seklinde bir sonug ortaya ¢ikmustir [3]. %43’lnii lisans, %22,4inli ortadgretim,
%14,3’iinii yiiksek lisans, %13,3’tiinii 6n lisans, %6,1’ini doktora ve %0,9’unu ise ilkdgretim
mezunlarinin olusturdugu katilimcilar renkler arasindan da en ¢ok turuncu rengi, boyut tercihinde cep boy
yerine genel boyu ve grafik tasarim faktorli olarak da gorsel uyaricidansa sézsel uyarict segenegini
se¢mistir [3].
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Okuyacagimz Kitab1 Secerken Sizi Etkileyen Unsurlar Nelerdir?
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Konusu Yazarl Tavﬁiyeler fsmi Kapag Fiyah Diger

Sekil 1. Kitap Se¢imini Etkileyen Faktérlere Iliskin Veriler

Yakup Alan’in farkl illerdeki 19 devlet tiniversitesinin 17 farkli fakiiltesinde egitim goren 1580 lisans
ogrencisi ile yaptig1 anketler lizerinden Tirkiye’deki tiniversite 0grencilerinin kitap okuma profillerini
inceledigi makalesinde; okurlarin kitap se¢imlerindeki en onemli faktér %32,4 oraniyla kitabin konusu
olarak karsimiza ¢ikarken, kitabin yazar1 %22,3, kitabin tavsiye edilmis olmas1 %20,9, kitabin ismi %8,9,
kitabin kapagt %7,8, kitabin fiyatt %7,2 ve diger unsurlar %0,5 oraniyla onu takip etmistir. Veri
grafiginin Sekil 1’de gosterildigi calismada, eserin popiiler olmasi, sayfa sayisi, yaymevi, tiri ve
dil/iislup o6zellikleri isaretlenen diger unsurlar kategorisinde degerlendirilmistir [19].

IV. SONUCLAR

Kiiresel diinyanin rekabet ortaminda, genel tiiketici eylemlerini belirleyen psikolojik, sosyokiiltiirel,
kisisel ve sosyal medya gibi faktorleri dikkate alarak satin alma eylemlerini lehine ¢evirmek isteyen tiim
firmalar gibi yaymnevleri de satiglarin1 arttirmak amaciyla bazi pazarlama unsurlarimi kullanmaktadirlar.
Tasarimlarinda; renk, tipografi, illiistrasyon, sanat eserleri, fotograf, klasik tarz, minimal tasarim, grafik
mizah ve soyutlama gibi farkli isluplardan beslenen bi¢imsel ve tasarimsal 6zelliklerle okuyucuda merak,
heyecan ve ilgi uyandirmay1 hedefleyen kapak tasarimcilar1 bu yolla ayni1 zamanda kitabin satis grafiginin
yiikselmesini de saglamis olmaktadirlar.

Konuya dair yapilan aragtirmalara bakildiginda, tiirii ne olursa olsun kitaplarin; boyut, bicim, sayfa yapisi,
fiyat, yayimevi, konu, ¢evirmen, anlatim dili, sayfa sayisi, yazar, kagit tiirii ve cilt kalitesi gibi unsurlar
disinda kapak tasarimlarinin da kitab1 satin alma noktasinda okurlar {izerinde oldukga etkili oldugu
goriilmektedir. Kapak tasarimin1 6nemli bulan okur orani yaklasik olarak %75 iken tasarimin kitap
satiglarin1 arttiracagina inananlarin oram1 %85 civarindadir. Kapak tasarimlarinin estetik yapist ve
biitiinliigli, okurun kitaba ydnelme, kitab1 algilama ve alma siire¢lerinde Onemli bir role sahiptir.
Anketlerden elde edilen verilere gore, kapak tasarimlart s6z konusu oldugunda, okurun tiiketici sifati ile
satin alma karar1 vermesinde en 6nemli Kriterin renk oldugu; onu tipografi basta olmak iizere, tasarimda
kullanilan sekil, resim, fotograf, illlistrasyon, ¢izim gibi diger grafik tasarim unsurlarmin takip ettigi
saptanmuistir.

Calismada yer alan veriler incelendiginde kitabin, renk ve kapak malzemesi araciligiyla kalitesi hakkinda;
baslik, yorum, referans bilgisi, sekil ve resimler araciligiyla ise igerigi hakkinda bilgiler veren tim
bi¢imsel 6zelliklerinin yarattig1 olumlu izlenimlerle okurun satin alma niyetini pozitif yonde etkiledigi ve

255



International Journal of Advanced Natural Sciences and Engineering Researches

kitap satiglarini arttirdigi sonucuna ulasilmistir. Alana dair yapilan arastirmalardan elde edilen bulgular
1s181nda, ozellikle kitap pazarlamacilari, yayinevleri ve kapak tasarimcilarina; hedef kitleye dogru sekilde
ulasabilmek igin tiiketici eylemlerini etkileyen tiiketim faktorlerini dikkate alan tasarimlar yapmalari
Onerilmektedir.
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