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OZET
DAVRANISSAL IKTISAT CERCEVESINDE OTOMOBIL SATIN ALMA
DAVRANISLARI: KAMU CALISANLARI ORNEGI

SEN, Firat Cemal
Yiiksek Lisans Tezi
Haziran 2019, 130

Tiketiciler, birgok unsurun etkisinde kalarak rasyonel anlamda kararlar
verememektedirler. Bundan dolay: klasik iktisada yeni bir bakis acis1 gelistiren
davranigsal iktisat bilimi, tiiketicilerin her zaman rasyonel karar veremeyecegini
tiiketim davranislarinda sinirli rasyonel olabildiklerini ileri siirmektedir.

Bu calismanin amaci, tiiketici tercihlerinin davranissal iktisat ¢ercevesinde
incelenmesidir. Bu amac¢ dogrultusunda davranigsal iktisadin genel cercevesi
cizilerek, gelisim siirecine deginilmis, diger bilimlerle iligkisi aciklanarak bu
disiplinin sosyal bir bilim oldugu ortaya konulmus, gilinlik yasamimizdaki yeri
tartisilmis ve c¢alismanin ikinci boliimiinde tiiketici davranislari ele alinmustir.
Tiiketici davranmiglarin1 etkileyen unsurlar ve tiiketici davranis modelleri
aciklanmigtir. Arastirmanin uygulama kisminda yer verilen anket calismasiyla
Istanbul ilinde gdrev yapmakta olan kamu gorevlilerinin tiiketim davranislarinda
psikolojik ve sosyolojik degiskenlerin etkisinde karar verip vermedigi ortaya
konulmustur. Katilimcilarin satin alma davranisini etkileyen faktorlere iliskin elde
edilen sonuglarda sosyolojik faktorlere yonelik goriislere daha yiliksek diizeyli bir
katilm sagladiklar1 ortaya c¢ikmistir. Katilimcilarin psikolojik ve sosyolojik
faktorlere iligkin goriisleri ile meslekleri arasinda anlamli bir farklilik oldugu
goriilmiistiir. Katilimeilarin psikolojik ve sosyolojik faktorlere iliskin goriisleri ile
aile gelir diizeyi arasinda anlamli bir farkliliga rastlanmamistir. Sonug¢ olarak
otomobil 6rnegi lizerinden tiiketim tercihleri incelenen memurlarin psikolojik ve
sosyolojik degiskenlerin etkisinde kalarak her zaman rasyonel karar alamadiklari
saptanmigtir. Bu baglamda tiiketicilerin tiiketim tercihleri irdelenirken tek basina
klasik iktisat yaklagimlarinin yetersiz oldugu sonucuna ulagilmistir.

Anahtar Kelimeler: Iktisat, Davramssal Iktisat, Tiiketici, Rasyonel, Irrasyonel
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ABSTRACT
CAR BUYING BEHAVIOURS WITHIN THE FRAME OF
BEHAVIOURAL ECONOMICS: THE EXAMPLE OF PUBLIC
EMPLOYEES

SEN, Firat Cemal
Postgraduate Thesis
June 2019, 130

As consumers are under the influence of many factors, they are unable to
make rational decisions. For this reason, behavioural economics, which develops a
new perspective on classical economics, alleges that consumers are not always able
to make rational decisions and they can limitedly be rational in consumption
behaviours.

The aim of this study is to examine consumer preferences within the frame of
behavioural economics. In accordance with this purpose, the development process
of behavioural economics has been mentioned by drawing its general framework,
that this discipline is a social science has been revealed by explaining its
relationship with other sciences, the position of behavioural economics in our daily
lives has been discussed and consumer behaviours have been dealt with in the
second part of the study. The factors that affect consumer behaviours and consumer
behaviour models have been explained. With the questionnaire study in the
implementation part of the survey, it has been revealed whether public employees
who work in Istanbul province make decisions under the influence of psychological
and sociological factors in consumption behaviours. According to the obtained
results related to the factors that affect participants’ buying behaviour, it has been
revealed that participants have achieved a higher level of participation in the views
intended for sociological factors. A meaningful difference has been observed
between participants’ views related to psychological and sociological factors and
their jobs. A meaningful difference hasn’t been encountered between participants’
views related to psychological and sociological factors and household income
levels. Consequently, it has been determined that employees who are examined
their consumption preferences through the example of car are not always able to
make rational decisions as they are under the influence of psychological and
sociological factors. In this context, while consumers’ consumption preferences are
being scrutinised, it has been concluded that classical economics approaches are
singly inadequate.

Key Words: Economics, Behavioural Economics, Consumer, Rational, Irrational
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GIRIS

Toplumu meydana getiren dinamikler arasinda en biiyiik rolii iistlenen insan,
yasamini devam ettirebilmek ic¢in ekonomik faaliyetlerin igerisinde etkin olarak yer
almaktadir. Insanlardaki ihtiyaglarin sinirsiz olmasi ve bu ihtiyaglarin karsilanabilmesi
icin mevcut kaynaklarin yetersizligi toplumda Onemli bir denge sorununa yol
acmaktadir. Denge sorununun ¢dziimlenmesi ic¢in bir bilim olarak dogan iktisat, kit
kaynaklarla sinirsiz ihtiyaglarin nasil karsilanmasi gerektigini tartismaktadir. Bu alan
tizerine yapilan ¢alismalar gdstermektedir ki yetersiz kaynaklar, insanlarda rasyonelci
bir yaklasim gelistirmektedir. Ancak zamanla bu rasyonalitenin, bireyin tliketim
davraniglarini agiklamakta yetersiz kaldigi anlasilarak satin alma davranisini etkileyen

unsurlarin daha ¢ok psikolojik kékenli oldugunu ileri siiren teoriler gelistirilmistir.

Iktisat alaninda gergek soz sahibi olarak kabul edilen ve aym zamanda iktisadin
kurucularindan olan Adam Smith, ana akim iktisat icerisinde bireyi rasyonel kabul etse
de daha sonraki c¢alismalarinda sinirli rasyonalite kavramina ydnelmektedir. Bu
baglamda Smith, bireyin yalnmizca kendini degil kendisinin disindaki insanlar1 da
diistinerek davrandigini belirtmektedir. Smith, “Ahlaki Duygular Teorisi” adl
kitabinda yer verdigi iktisadi gozlemlerine bireyin davraniglarindaki psikolojik
etkenleri dayanak noktasi olarak gostermektedir. Bu kitapta “empati” kavramina vurgu
yapilmakta ve satin alma davranisina yonelen bireyin kendisini diger insanlarin yerine
koyarak diistinmesi gerektigi ifade edilmektedir. Bu davranis tiiketici tarafindan analiz
edilerek kendisinin bdyle bir durumu yasadiginda neler hissedecegini, nasil hareket
edecegini diisiinerek ona gore davranmasini agiklamaktadir (Eser & Toigonbaeva,
2011, s.289). Dolayistyla Smith’in bu yaklasimiyla insanlarin satin alma kararlarinda
nasil olmasi1 gerektigi degil gergekte nasil oldugunun alti ¢izilmektedir. Birey, yasantisi
boyunca ¢esitli faktorlerin tesiri altinda hareket etmektedir. Inang, giidii, tutum, yas,

medeni durum, gelir gibi



etkenler, bireyin satin alma kararini degistirmektedir. Tiim bu etkenler, bireyin tiiketim
davraniginda bulunurken sergiledigi tutumun sebebinin rasyonellik olmadigini ortaya
koyarken tiiketim davraniglarinin psikolojik ve sosyal yoniine dikkat ¢ekmektedir.
Ekonomik sistem igerisindeki Onemli aktdrlerden olan tliketici, karar verme
mekanizmalarim1  kullanirken sosyolojik ve psikolojik etkenlerin etkisi altinda
kalmaktadir. Bu yoniiyle tiiketicilerin kararlarini etkileyen degiskenlerin belirlenmesi,
tiretimi gerceklestiren firmalarin ve ekonomiyi gelistirmeye ¢alisan hiikiimetin plan ve
politikalarin1 hazirlarken belirli bir yon tayin etmesini kolaylastirmaktadir. Bu
baglamda bireyin davranislarinin temelinde yatan psikolojik ve sosyal faktorlerin
aciklanmas1 gerekmektedir. Iktisat alani iizerine yapmis oldugu calismasiyla Nobel
Ekonomi Odiilii’ne layik goriilen Psikolog Daniel Kahneman, ¢alismasinda bireyin risk
altinda sergiledigi davraniglarin1 ele almis ve bu konuda insan davranislarinda her
zaman rasyonelligin olmayacagini belirtmistir. Nitekim insanlar kararlarinda sik sik
hata yapmaktadirlar ve bu baglamda kisilerin her zaman rasyonel olmadiklar1 agiktir
(Ariely, 2010, s.317). Iktisat alan1 icinde gelisen Neo Klasik donemin yaklasimina
gore, tiikketicilerin davraniglar1 basit varsayimlarla agiklanmaktadir. Fakat 1990’lardan
sonra tiiketicilerin karar mekanizmalarindaki etkenlerin tanimlamasinda yeterli
goriilmeyen basit varsayimlar yerini daha genis bir yaklasima birakmis ve bu alana
yonelik yapilan ¢alismalarda insanlarin tiikketim kararini tek bir etkene baglh olarak
almadigi ileri stirtilmiistiir. Bu teori baglaminda ekonomik dengedeki aktor olarak ifade
edilen tiliketicinin serbest piyasa sartlarindaki rol tanimi degisiklige ugrayarak
rasyonelci tutum yerine davranissal bir bakis acis1 gelistirilmistir.

“Iktisadin psikolojik varsayimlarin ilk kesfim 1970 lerde Bruno Frey’in konuyla ilgili yazdig
bir rapordaydi. Makalenin ilk ya da ikinci ciimlesi iktisat teorisinin ajani rasyonel ve bencil oldugunu
ve zevklerinin degismeyecegini ifade ediyordu. Bu listeyi olduk¢a iirkiitiicii buldum, ¢iinkii bunun bir
kelimesine bile inanmamak iizere bir psikolog olarak profesyonelce egitilmistim. Disiplinlerimizin
varsayimlar: arasindaki bosluk gercekten de ¢ok genis goziiktii” (Kahneman, 2003, s. 162).

Kahneman, ana akim iktisadin psikolojiyle ilgili ileri silirdiigii teorileri iirkiitiicli

olarak degerlendirmektedir.



Kahneman Nobel Ekonomi Odiilii’nii alan ¢alismasinda da vurgulandif: iizere
bireyin tiikketim kararlarinda her zaman rasyonelci olmadigimi ifade etmektedir.
Kahneman ve Tversky tarafindan gelistirilen beklenti kuraminda bireylerin tiiketim
kararlan irdelenmis ve bu konuda deneysel calismalar yapilarak kazang s6z konu
oldugunda tiiketicilerin riske girmedigi, kayip s6z konusu oldugunda riski goze
aldiklar1 ortaya konulmustur (Hatipoglu, 2012. 35). Bunun iizerine Neo Iktisadin
tiikketici kavramina getirdigi tanimlar tartisilmaya baglanmistir. Davranigsal iktisadin
diisiinsel zeminini olusturan bu tartigmalar 1s181nda teoriler iiretilmis ve tiiketicilerin
satin alma davranigina yonelmesinde kullandigi karar mekanizmalar1 davranigsal
iktisat baglaminda agiklanmaya c¢alisilmistir. Davranigsal iktisat, bireyin satin alma
karar siirecinde sergiledigi tutumun temelinde hangi psikolojik etkeninin bulundugunu

aciklama cabasi tagimaktadir.

Klasik iktisat donemiyle baslayan alan arastirmalari, erken neoklasik donem,
savag sonrasi neoklasik donem ve davranissal iktisat donemi seklinde devam etmis ve
gelistirilen teoriler, bir sonraki donemi detaylandiracak yaklasimlarla savunulmustur.
Zamanin ilerlemesi ve degismesine paralel gelisen bilimler, insanlarin ekonomik
kararlarinda tek bir etkene bagli kalmadiklar1 gercegini ortaya koymaktadir. Bunun
lizerine silirdiiriilen tartismalarin sonucu olarak giiniimiizde iktisadin alt bir dali olarak
adlandirilan davranigsal iktisat, bireyin giin icerisinde bir¢ok kez ekonomik karar
almak durumunda kaldigini her zaman rasyonel davranamadigini, bazen de iginde
bulundugu psikolojik durumun etkisiyle hareket ettigini agiklayan teorilerin temelinde
sekillenmistir. Satin alma faaliyeti igerisinde bulunan birey, kiigiik bir tiiketim karar1
alirken ya da kendisi i¢in 6nemli bir tiiketim karar1 alacagi zaman o anki ruhsal durumu,

sonug lizerinde olduk¢a 6nemli bir etki yaratmaktadir.

“Davramgsal Iktisat Cer¢evesinde Otomobil Satin Alma Davranislari: Kamu
Calisanlar1 Ornegi” ne yonelik siirdiiriilen bu calismada, bireylerin tiiketim karar

siirecinde, en biiylik etkinin o anki psikolojik durumlar1 ve buna bagli zihinsel



yanilmalariyla ortaya koyduklar1 tutumun incelenmesi hedeflenmistir. Calisma {i¢

boliim halinde hazirlanarak literatiir ve anket uygulamasi seklinde tasarlanmistir.

Birinci bdliimde, davranigsal iktisadin tanimi, gelisme siireci, davranigsal
iktisadin temelini olusturan psikoloji bilimi ve diger bilimlerle iliskisi ve davranigsal

iktisat cergevesinde karar verme siirecinde goriinmeyen etkenlere deginilmistir.

Ikinci boliimde tiiketici, davramis ve tiiketici kavramlar1 tanimlanmis olup
tiikketici davranmiginin ozellikleri iizerinde durulmustur. Bir diger baslik olarak, satin
almada tiiketici davraniglarini etkileyen unsurlar ele alinmis, son olarak da tiiketici

davranis modelleri iki alt baslik halinde klasik ve modern olarak degerlendirilmistir.

Calismanin son boliimii, “Davranissal Iktisat Cercevesinde Otomobil Satin
Alma Davranislari: Kamu Calisanlar1 Ornegi “ne yonelik hazirlanan anket ¢alismalar
ve analizleri tizerine kurgulanmigtir. Bu bdliimde aragtirmanin yontemi, amaci,
kapsami, smirliliklari, elde edilen bulgular ve bulgularin degerlendirilmesine yer

verilmistir



BiRINCi BOLUM
1.1. DAVRANISSAL IKTISAT KAVRAMI

Davranigsal iktisat yaklagimi, klasik iktisada gore liretim ve tiiketim faaliyetlerini
farkli bir perspektifte ele almaktadir. Klasik iktisatta; faydaci, duygular1 yok sayan,
oncelik olarak ¢ikarcilifin benimsendigi bir bakis acisinin hakim oldugu dikkat
cekmektedir. Bu baglamda klasik iktisat ic¢in rasyonellik ozelligi ifade
edilebilmektedir. Rasyonellige karsilik iktisadin sosyal yonii olarak da adlandirilan
davranigsal iktisat, klasik iktisadin Oncelikli konularindan farkli olarak ekonomiyle
alakali konularin temelinde psikolojik unsurlarin varligini1 vurgulamaktadir. Bagka bir
deyisle davranmigsal iktisat, psikolojiyle ekonominin birlesmesi seklinde
adlandirilmaktadir (Hatipoglu, 2012, s.4). Iktisatta karsilastigimiz bu davranissal
ozelligin dayandigi temel disiince, iktisadin gérmezden geldigi insan faktOriini
gdriiniir kilma ¢abasidir. Insan ile ilgili her tiirlii konuyu alan olarak arastiran psikoloji,
kullandig1 yontemlerle birey ve bireyin davranislarini inceleyerek birgok konunun
detaylandirilmasin1  saglamaktadir. Dolayisiyla bireysel davraniglarin temelinde
ekonomik etkenlerin olup olmadig1 da psikolojinin ele aldigr konular kapsaminda
degerlendirilmektedir. Davranigsal psikoloji, alan olarak ortaya ¢iktigi donemlerde
psikolojik iktisat ifadesi, kullanilmaktadir (Onder, 2003, s. 30). Davranissal iktisadin
bu sekilde adlandirilmasinda, daha 6nce iktisat alan1 i¢inde sorgulanmayan biling, his,
bilingdis1 gibi kavramlarla ilgili olarak degerlendirmelerin yapilmasi ve bu kavramlarin
aciklanmaya calistimasmin rolii biiyiiktiir (Hatipoglu, 2012, s. 6). Insanlardaki
rasyonellik olgusu, iktisadin her alani i¢in 6n goriilen bir durum olsa da ekonomik
kararlar alinirken bu siirecin duygulardan bagimsiz olarak degerlendirilemeyecegi,

konuya dair aragtirmalarda yer almaktadir (Soydal, Mizrak, Yorgancilar, 2010, s. 233).

1.2. DAVRANISSAL IKTISADIN GELISiM SURECI

Iktisat kavrami denildiginde akla ilk gelenin matematik olmasi, bu alanla ilgili

tiim detaylar1 sinirlandiran bir anlayis olusturmaktadir. Iktisadin daha ¢ok sayilarla
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ifade edilmesi bu alanin, matematik alaninin kapsaminda degerlendirilmesi gerektigini
diisiindiirmektedir. Alan igerisinde sik¢a kullanilan istatistiksel veriler, bu anlayisin
olusmasinda biiyiik rol oynamaktadir (Acar, 2008, s. 96-99). Iktisat bilimi {izerine
yapilan caligmalar, iiretilen teoriler gostermektedir ki iktisada dair detaylarin
anlasilabilmesi sayilarin disma ¢ikilmasiyla miimkiin olmaktadir. Bundan dolay1
iktisat, matematigin disinda bir¢ok disiplin tarafindan inceleme konusu olarak se¢ilmis,
toplumlarin ekonomik davraniglarin1 agiklama cabasi baslamistir. Bu sekilde iktisat,

toplumla yakinlagma olanagi elde etmistir.

Toplumu olusturan her bir birey, ekonomik faaliyetlerin insan yoniinii temsil
etmektedir. Bu baglamda iktisadin temel konusunu, birey ve birey davranislari
olusturmaktadir. Birey ve birey davranislarinin ekonomik faaliyetler iizerinde tislendigi
role, aciklama getirmek igin siirdiiriilen ¢alismalar sonucunda, iktisadin sosyal yoniinii
ortaya koyan psikolojik iktisat diger bir deyisle davranigsal iktisat alan1 dogmustur.
Iktisattan normatif olarak farkli bir akim seklinde olusan davranigsal iktisat, ortaya
koydugu diisiinceleri agiklarken ya da yeni diislinceler olustururken yararlandigi
yontem ve bilimsel disiplin yoniiyle de ana akim iktisattan ayrilmaktadir. Konuyu ele
alis bicimleri itibariyle iki akim arasindaki en 6nemli farklilik, ana akim iktisadin
yapmis oldugu izlemleri yorumlarken gercekte elde ettigi sonuglar1 degerlendirmesi;
davranigsal iktisadin ise, sonucu ortaya cikaran davranisin sebeplerini irdelerken,
psikolojik faktorlere yonelmesidir. Davranigsal iktisat, psikolojik unsurlarin

sorgulanmasinda deney ve gézlem yontemlerini kullanmaktadir (Tomer, 2007, s. 2-5).

Davranigsal iktisatta siklikla kullanilan deney ve gozlemler laboratuvar
ortamlarinda uygulanmaktadir. Bu durum bazi teorisyenler tarafindan elestirilmekte ve
laboratuvar ortamlarinda siirdiiriilen ¢alismalarin  saglikli  sonuglar vermedigi
vurgulanmaktadir. Yapay ortamlar olmasi dolayisiyla yapilan deneyler sirasinda
midahalelerin olabilecegi, kontrol edilebilirligi, elestirilen noktalardandir. Bundan

dolayr gercek hayatta karsilastigimiz davraniglarla uyumlu olmayacagi ileri



stiriilmektedir. Ancak davranigsal iktisat, sadece laboratuvar ortamlarini kullanmakla

yetinmemekte ve gercek sahada da uygulamalar yapmaktadir ( Etzioni, 2010, s.3).

Ana akim iktisatta var olan standart rasyonalite kavramimin kabul edilebilir
olmadigi lizerine gelisen davranigsal iktisat, sinirli rasyonelligi degerlendirmekte ve bu
kavrami ana tema olarak se¢cmektedir. Rasyonellikte, tercih edilen alternatiflerin ileri
donemlerde ortaya cikaracagi sonuglarin tahmin edilebildigi agiklanmaktadir. Oysa
birey, etrafinda gelisen olaylardan belli 6l¢iilerde haberdar olabilmektedir. Dolayisiyla
rasyonellik olgusu, bireyin biligsel becerilerine bagli olarak i¢inde bulundugu diinyanin
anlasilir olmamasindan dolay1 sinirlanmis olmaktadir (Frantz & Leeson, 2013, s. 15).
Ayrica tercih edilebilecek alternatif sayisinin fazla olmasi ve zamanin sinirsiz olmasi
gelecegin tahmin edilme olasiligini ortadan kaldirmaktadir (Frantz & Leeson, 2013, s.
16). Tartigmalarin devam ettigi 20. Yiizyil ortalarinda en fazla iizerinde durulan bir
kavram olarak sinirlt rasyonellik kavrami, bireyin belli dl¢iilerde rasyonel olabildigi
sonucunu ortaya koymaktadir. Bu kavram, iktisat ve psikoloji arasindaki bagin

netlesmesi i¢in lizerinde ¢alisilan arastirmalara kaynaklik etmektedir.

Davranigsal iktisadin konu olarak detaylandirilmasi 20. Yiizyilin ortalar1 olarak
belirtilmis olsa da ge¢misinin daha eski oldugu bilinmektedir. Adam Smith, 1759°da
alana yonelik caligmalarinda birey ve bireyin davranisini agiklayan ifadelerle iktisat
kavramini, davranigsal yaklagimlarla ortaya koymaktadir. Psikolojik terimlere sikc¢a
yer verdigi ¢aligmalarinda bircok konuyu degerlendirerek davranigsal iktisat alaninda
ileriki donemlerde yasanacak gelismeler i¢in diisiinsel bir zemin olusturmustur
(Tajima, 2007, s. 579-581). Smith’in ¢alismasinda, bireysel tercihler ve ekonomik
faaliyetler konusunda karar verme yonlerinin degerlendirildigi goriilmektedir. Ayni1
zamanda zarara ugramaktan kaginma davranisi ve asir1 giiven olgulart da ele alinan
konular arasindadir. Ayni calismanin diger boéliimlerinde bireylerin toplumsal
ortamlarda ortaya ¢ikan tercihleri anlatilmaktadir (Ashraf, Camerer & Loewenstein,
2005, s.132). Adam Smith’le baglayan diisiincel zemin, baska isimlerin ileri siirdiikleri

teorilerle gelistirilmistir.



Davranigsal iktisat, zamanin ilerlemesiyle birlikte 6nceki calismalar temel alarak
diisiince yoniiyle, ele aldig1 konular itibariyle belirli donemler seklinde gelismeler

kaydetmistir.
1.2.1. Klasik iktisat Donemi

Adam Simith, Jeremy Bentham ve David Hume, klasik iktisadin sekillenmesinde
diisiinsel zemini olusturan isimlerdir. Gelecekteki c¢alismalara kaynaklik edecek
arastirmalart yapan bu isimlerin, diisiincelerini gelistirirken psikoloji biliminden
yararlanmig olduklari, konuyla ilgili alan ¢aligmalarinda karsimiza ¢ikmaktadir. Bu
alana yonelik en Onemli calismalari gerceklestiren Adam Simith, ileri siirdiigii
teorilerinde ozellikle psikolojik terimler kullanmaya dikkat etmistir. Adam Smith’in
diisiince diinyasin1 Bernard Mandeville’nin “Arilar Masali” eserinin sekillendirdigi
belirtilmektedir (Ruben, 2013, s. 25-27). Ruben (2013), “Arilar Masali” adl1 eserde
bahsedilen konulara benzer goriislerin, Smith’tin “Uluslarin Zenginligi” eserinde de
oldugunu ileri siirmektedir. Ruben, “Arilar Masali”ndaki kovan halkiyla ilgili ilging
tespitlerde bulunmaktadir. Eserde bahsedilen kovan halkindaki ahlakla bagdasmayan
davraniglarin aslinda kovanin igerisinde bulunan tiim halkin refahini saglamaya yonelik
oldugunu ilk tespit olarak vermektedir. En ¢ok dikkat ¢ceken ahlaksiz davranislari;
sahtekarlik, lilks tiiketim ve kibir olarak belirtmektedir. Bu davranislar
degerlendirildiginde, liikks tiiketim konusundaki diiskiinliigiin, iiretimi artirdigi, bu
durumun sonucu olarak istthdam olanaginin olustugu dolayisiyla istihdam arttig1 i¢in
refah ve huzuru sagladig1 seklinde agiklamalarla karsilasilmaktadir. Baska bir tespit
olarak, insanlarin tiiketim davranisi igerisinde kendi disindakileri dnemsemedigi,
baskasina zarar verme ihtimali olup olmadigiyla ilgilenmedigi ve bencil oldugu ifade
edilmektedir. Bu baglamda devam edildiginde insan dogasinda digerkamligin yerinin
olmadig1 da tespitler arasinda yer almaktadir. Bu eserde belirlenen tespitlerle klasik
iktisatta yer alan anlayis ayni1 6zellikleri icermektedir. Klasik iktisadin temeli, kendisi
icin ¢alisan bireyin bu sekilde davranarak toplumun ¢ikarlarmi en yiiksek seviye

tasidig1 diisiincesine, dayanmaktadir. Baska bir ifadeyle bencil olan birey, toplumun
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faydasina olacak sekilde davranislar sergiledigi i¢in ayni zamanda toplumda refah
ortami da olusturmaktadir. Refahin olusmasi bireyin bencil davranislarina bagli oldugu
icin bu bencilligi ortaya ¢ikaran fayda etkeni, 6nemli bir motivasyon kaynagi olarak

goriilmektedir (Eser & Toigonbaeva, 2011, s. 289).

Klasik iktisat lizerine teoriler gelistiren bir diger isim Jeremy Bentham, doganin
insan iizerindeki haz ve ac1 etkisi iizerinde durmaktadir. Insanin yapisal 6zelligi
itibariyle acidan kaginarak hazza yonelen bir varlik oldugunu ileri siirerken fayda ve
mutluluk arasinda hazza dayali, 6lgiilebilir bir matematiksel iligkiden bahsetmektedir.
Jeremy Bentham’in, ahlak felsefesinde ac1, fayda ve haz kavramlari, temel ilke olarak
degerlendirilmektedir. Ele aldig1 felsefi yaklasimda, toplumun faydasini maksimum
seviyeye tasiyan ahlaki davranislar, kabul edilir davranmis olarak goriilmekte ancak
baskasina zarar vermeden kendisi i¢in de faydali davraniglart sergileyen insanlarin
oraninin fazla olmasini dolayisiyla daha ¢ok insanin hazza ulagsmasini benimsemektedir

(Anay, 2011, s. 105).

Jeremy Bentham’in fayday1 esas alan diisiincelerine karsilik deger etkenini ileri
stiren Kahneman ve Tversky, alternatifler arasindan se¢im yapmak durumunda kalan
birey i¢in sadece fayda etkininin kendisini belirsizlikten ¢ikarmaya yetmeyecegini,

deger konusunun da 6nemli bir etken oldugunu vurgulamaktadirlar (Read, 2004).

Alan iizerine diisiinceleriyle etkide bulunan bir diger isim David Hume’dir. Bu
teorisyenin ahlak felsefesi, Adam Smith’in felsefesini gelistirir niteliktedir. Ayrica
zihnin baslangigta bos bir levha oldugunu ileri siiren John Locke’un felsefesinden yola
cikarak diisiincelerin deneyimler sonucu edinildigi goriisiinii kabul etmektedir. David
Hume, zihinde algilarin olusmasi i¢in izlenimlere ihtiya¢ duyuldugunu belirtirken, bu
izlenimlerin zihne giiclii girmesiyle bu ad1 aldigini, az kuvvette girmesi durumunda da
ide olarak ifade edildigini aciklamaktadir. Hume, insanlar ve nesneler arasindaki
iligkiyi izlenimlere ve idelere gore belirlemektedir. David Hume’un ahlak felsefesinin
belirleyici 6zelligi olan tutkular, ortama gore bireyin davranislarini ayarlayabilmesi ve

psikolojisini olusturan temel belirleyicileri agiklamak yoniinden olduk¢a Onem
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tasimaktadir. Izlenimlerin olusmasinda devreye giren aklin tek basina motivasyon igin
yeterli olmayacagini belirtirken akil ve tutkunun farkli islevlere sahip olduguna dikkat
cekmektedir. Dolayisiyla David Hume, teorileriyle insanin rasyonel olmadigi sonucuna

ulagsmaktadir (Kirl, 2013, s. 101-104).

1.2.2. Erken Neo Klasik iktisat Donemi

Erken neo klasik iktisat donemine ait en aciklayici teori, William Stanley
Jevons’un “Marjinal Fayda Teorisi”’dir. Bu teoride, Smith’in “Emek Deger Teorisi’nde
gecen degerin emege bagli olarak olusturuldugu diislincesine karsilik, sonucunda fayda
elde edecegini bilen bireyin emek harcamasi, deger olarak ifade edilmektedir. Rasyonel
secimlerde faydaciligi 6n plana tasiyan Jevons, rasyonellik i¢inde hareket eden
tiikketicinin, harcayacagi emekle elde edecegi marjinal fayday1 esitlemek istemesi
tizerinde durmaktadir. Marjinal faydaciligi Menger ile birlikte gelistiren Jevons, iktisat
konusunda yapilacak degerlendirmelerin istatistiksel verilere dayanmasindan dolay1
matematikle agiklanabilecegini belirtmesine karsin savunmus olduklar1 teoride objektif
olmayan fayda anlayis1 benimsenmektedir. Tiiketimle ilgili bireylerin ortaya koymus
olduklar1 tutumlar izlenerek alternatifler arasindan tercih edilenlerin listeleri
olusturularak tahminlerin yapilabilecegini belirten Jevons, teorisinde yer verdigi
marjinal faydanin dl¢iilemeyecegini ifade etmektedir. Bu baglamda faydanin, analiz
yontemleriyle Ol¢iilemeyece8i ancak tercihlere gore siralanabilecegi sonucu

olugmaktadir (Bocutoglu, 2012, s. 142).

Marjinal fayda teorisinin yaraticilarindan Menger, fayda kavramini iirettigi deger
teorisinde temel ilke olarak diisiinmektedir. Menger, deger kavramiyla ilgili yapilan
Olctimlerde gorecelilik iizerinde durmaktadir. Siibjektif olan Olglimlerde bireyin
herhangi bir iirtinle ilgili kafasinda bigtigi degerin, kendi imkanlariyla sinirli oldugunu
ileri siirmektedir. Diger bir deyisle birey, bir iiriin i¢in deger dl¢climiine gidecegi zaman
kendi biitcesine ve tercihlerine gore davranis sergilemektedir. Bu baglamda tiretim

maliyeti, Uiriinlin degerinin belirlenmesinde birinci derecede 6nem tagimamaktadir.
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Teorisyenler arasinda Menger, marjinalistlerden farkli olarak, psikolojik
faktorleri dikkate alacak sekilde degerlendirmelerde bulunmus ve bireyin tiiketim
konusundaki talebinin 6nemini dile getirmistir (Bocutoglu, 2012, s. 146). Menger ve
Jevons tarafindan gelistirilen “Marjinal Fayda Teorisi” ortaya koydugu yaklagimlariyla

“Erken Neo Klasik Iktisat”n dayandigi temelleri aciklar niteliktedir.

“Marjinal Fayda Teorisi” iizerine disiincelerini gelistiren teorisyenler, fayda
kavramiyla ilgili yaklagimlarindan dolay1 iki gruba ayrilmislardir. Teorinin temelini
olusturan marjinal fayday1, matematiksel ifadelerle aciklayan Jevons, Walras ve Fisher,
kantitatif sdylem metodunu benimseyen gruptur. Kantitatif ifadelerin aksine fayda
kavramiyla ilgili olarak tiiketicideki ruhsal egilimlere dikkat ¢ceken basta Menger
olmak iizere Wieser, Bohm-Bawerk ve Clark, ikinci grup olarak karsimiza ¢ikmaktadir
(Eser & Toigonbaeva, 2011, s. 291). lkinci grubu olusturan neo klasik
teorisyenlerinden biri de Francis Ysidro Edgeworth’dur. Bu teorisyen yaklagimlarin
degerlendirdigi “Matematiksel Fiziki Ahlak Bilimlerine Matematigin Uygulanmasi
Uzerine Bir Deneme” adli calismasinda gelistirdigi diyagram analizini iktisat alanina
kazandirmistir. Edgeworth, bireyin tiiketim faaliyetlerinde bulundugu sirada sagladigi
fayday1, Fechner’in yontemini kullanarak 6lgmiis ve biitiin hazlarin orantili oldugunu ifade
ederek hazzin olgiilebilirligine yonelik 6nerme olusturmustur. Edgeworth’iin kullandig:
terimlerin, glinlimiiz davranigsal iktisat yaklagimindaki terimlere karsilik geldigi
goriilmektedir (Bruni & Sugden, 2007, s. 152). Edgeworth, o donemde yapmis oldugu
calismalariyla glinlimiiz iktisat alaninda bir¢ok konunun detaylandirilmasina kaynaklik

etmektedir.

Mikro iktisadin kurucusu olarak bilinen Alfred Marshall, neoklasik yaklagimlara
onemli etkilerde bulunan teorisyenlerden biridir. “Iktisadin ilkeleri” adl1 kitabiyla déneme
damgasin1 vurmus ve hazzi 6lgme amacina yonelik c¢alismalar gerceklestirmistir.
Marshall’in, para faktoriinii kullanarak bireydeki hazzi 6lgme ¢abasi igerisine girmesi, bazi
teorisyenlerin bu durumu elestirmelerine neden olmustur. Bu elestirilere cevap olarak,
ruhsal durumun karigikli§int 6ne siirmiis ve hazzin dogrudan oOlgiilemeyecegini

savunmustur. Bireyin iirlin ya da hizmet talep ederken o liriin veya hizmete karsilik
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O0deyecegi bedel, bireyin satin alma konusundaki isteme 6l¢iisii olarak kabul edilmektedir

(Martinoia, 2003, s. 350).

Irving Fisher, davranigsal iktisat alani i¢cinde yapmis oldugu calismalarla ve
etkilerle modern bir yaklasimci olarak ifade edilmektedir. Fisher, zaman ve para
faktoriinii degerlendirirken diger teorisyenlere gore oldukca farkli bir agidan

yaklagmaktadir (Thaler’dan aktaran Cekig, 2016, s. 62).

Fisher zaman tercihini, bireyin i¢cinde bulundugu zaman dilimi igerisinde ve
ileriki donemlerde yapacag: tiiketim esnasinda atacagi adim olarak agiklamaktadir.
I¢inde bulundugu zaman diliminde yapacag tiikketimi sonraki yapacag tiiketime tercih
edebilecegi gibi ileriki bir donemde yapacag: tiiketimi de bugiin gerceklestirecegi
tikketime tercih edebilmektedir. Dolayisiyla bu 6nermede gecen zaman tercihiyle gelir
arasindaki baglanti onemlidir. Ileriki donemlerde daha fazla gelire sahip olacagini

diisiinerek birey, tiiketimde zaman tercihinde bulunmaktadir.

Fisher, caligmalarinin analizinde ortaya ¢ikan sonug¢ iizerine yapmis oldugu
tilketim degerlendirmesinde, bireyin psikolojisinin ve ekonomik durumunun etkisi
tizerinde durmaktadir. Bireyin sahip oldugu gelirle ilgili dort Ozellik tliketim
davraniglarin1 degistirmektedir. Gelirin biiyiikliigii, zaman faktori, bilesim ve risk

ozellikleri bireyin tiikketim davranislarinda sabirsiz olmasina yol agmaktadir.

Fisher, para yanilgis1 yaklasiminda, déviz kurundaki ve iirin fiyatlarinda
meydana gelen degisiklikler karsisinda kullanilan paranin sabit kalacaginin
diistiniilmesini, bireydeki para yanilgis1 olarak ifade etmektedir. Para yanilgisinin
olusmasi, bireyin nominal ve gercek degeri ayirt edememesinden kaynaklanmaktadir

(Thaler’dan akt. Yilmaz, 2015, s. 10).

1.2.3. Neo-Klasik Donem

1929 yilinda gergeklesen ekonomik problemler, biiyiik buhran olarak ifade
edilmektedir. Kuzey Amerika’y1 ve Avrupa’yr 6nemli derecede etkilemis goriinse de

diinya genelindeki diger yerlerde de yikici etkiler yaratmistir. Yasanan bu sorunlar
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Neoklasik iktisadin sorgulanmasina neden olmus ve yeni bir anlayigin temelleri John
Maynard Keynes’in “Istihdam, Faiz ve Paranin Genel Teorisi” adl1 eseriyle atilmistir.
Bu eserin kapsami, makro iktisadin gelisiminde basamak olmus ve Neoklasik Sentez
anlayisint dogurmustur. Neoklasik Sentez, ikinci diinya savasi sonlarina kadar
gelistirilerek devam etmis bir yaklagim olmustur. Bu yeni olusum iki 6nemli prensibe
gore sekillenmistir. Prensiplerden ilki, bireylerin ve firmalarin yaklasimlarinin
rasyonel oldugunu ve bu davraniglarinin mikro iktisatla analiz edilecegi lizerine
gelismistir. Diger prensip ise, istthdamda dengenin, ticrete ve piyasadaki dengeye gore
degil de para ve maliye politikalarinin uygulanarak saglanmasi gerektigi iizerine
gelistirilmistir (Y1ldirim, Cakmakli ve Ozkan, 2011, s. 161). Bu baglamda ilk prensipte
tiikketicilerin kararlarinda rasyonel davrandiklari kabul edilirken ikinci prensipte
dengenin saglanmast i¢in devletin piyasalara miidahale etmesi gerektigi
savunulmugstur. Dolayisiyla bu iki prensipte de psikolojiden uzaklasildigi hatta bu
alanla bagin koparilmaya c¢alisildigi, Vilfredo Pareto’nun kardinalist yaklagim yerine
ordinalist yaklasima ge¢mesinin ardindan John Hicks, Paul Samuelson ve Roy George
Allen’in de bu anlayis1 destekler nitelikte rasyoneller tercihleri benimsemesiyle acikg¢a

anlagilmaktadir (Bruni & Sugden, 2007, s. 146).

Savas sonrasi neoklasik iktisat teorisyenlerinin iktisattaki psikolojik unsurlar
yok sayan yaklagimlari, iktisadin hedonik boyutunu gérmezden geldiklerini ortaya
koymaktadir. Bu yoniiyle savas Oncesi neoklasiklerin onermelerinden farkli olarak
bireyin psikolojisi, tercihte bulunurken nasil davrandiklari, tercihlerini ne tiir
degiskenlerin etkiledigiyle ilgili bakis acilarindan bilingli bir sekilde uzak kalmislardir
(Angner & Loewenstein, 2006, s. 11).

Savas sonrasi neoklasik iktisat akiminin gelisiminde en 6nemli role sahip olan
teorisyenlerinden Vilfredo Pareto, iktisada gergek¢i yaklasarak mevcut durumun
analizinin yapilacagini ileri siirmiis ve sosyal faktorleri dikkate almamistir. Klasik
iktisat¢ilarin benimsedikleri “homoekonomikus” yaklasimina goére degerlendirme

yapan Pareto, iktisadi degerlendirmelerde deney ve gozlem yontemini de dnemli bir
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ol¢iit olarak diistinmektedir. Pareto, ekonomiyle ilgili olan ve olmayan olaylarda
faydact anlayistan uzak bir yol izleyerek bunun yerine “ophelimity” kavramini

Onemsemistir (Albayrak, 2003, s. 38-39).

Savas sonrasi neoklasik iktisatcilardan olan John Hicks, ordinal baglamda
faydanin tam olarak Olciilemeyecegini ileri siirerken kayitsizlik egrilerinden
yararlanarak karsilagtirma yapilabilecegini belirtmistir. Hicks yaklasiminda, faydanin
Olciilebilecegini ileri siiren kardinal fayda teorisini, piyasadaki gelismeleri agiklamakta
yetersiz kalacagini belirtmemekle birlikte kayitsizlik egrilerinin kullanildigi analiz
calismalarinda tiiketicilerin tercihlerini aligkanliklarinin, reklamlarin ya da bagka
faktorlerin degistiremeyecegini savunmustur. Bu alana yonelik Hicks, Roy George
Allen ile birlikte “Deger Teorisini Yeniden Diisiinme” adli bir calisma yiirliterek
marjinal fayda kavrami yerine “marjinal ikame haddi” kavramini kullanmay tercih
etmislerdir. Bu kavramla tiiketici tarafindan talep edilen malin fiyat karsilig1 ve kisinin
biitcesi arasindaki iliskiyi agiklamaya ¢alismislardir. Calismalarinda fiyatta meydana
gelen degisimin etkisini gelir ve ikame etkisi olarak iki baslik altinda vermislerdir.
Bununla birlikte tamamlayici ve ikame edilebilen mallara yonelik yeni tanim
olusturmusglardir. Dolayisiyla bu teorisyenler de digerleri gibi varsayimlarini

psikolojiye dayandirmadan olusturmuslardir (Moscati, 2007, s.139).

Doénemin bir diger temsilcilerinden Paul Samuelson da iktisatla psikolojinin
uzaklagsmasindan yana varsayimlarini dile getirmistir. Genel iktisatla ilgili bir¢ok
basligi Samuelson, “Ekonomik Analizin Temelleri” isimli ¢alismasinda irdelemistir.
Calismasinda en ¢ok vurguladigi yaklasimla, optimizasyon, bagka bir ifadeyle en iyiye
yaklagsma diisiincesiyle en karmagsik sistemlerin dahi acgiklanabilir 6zelligini ortaya
koymaktadir. Ayrica bilimsel 6zellik tasiyan her teorinin test edilebilir olmasini
savunmustur (Dixit, 2012, s.5). Samuelson gibi bu donemin 6nde gelen teorisyenleri,
20.ylizyilin ilk yarisindaki iktisat teorisyenlerinin tiiketici tercihlerinin psikolojik
yoniine yer veren varsayimlarindan uzaklagsarak iktisadin rasyonel yoniinii agiklayici

varsayimlar iizerinde durmuslardir (Camerer & Loewenstein, 2004:6).
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1.2.4. Davramssal iktisat Dénemi

Davranigsal iktisat kavrami, ilk onceleri psikolojik ekonomi ya da ekonomi
psikolojisi olarak kullanima girmis daha sonralar1 George Katona tarafindan
sekillendirilmistir. 1960’11 yillarda davranigsal iktisat olarak telaffuz edilmeye baglanan
alan, Sent’in ¢alismasinda Birinci Nesil Davranigsal Iktisat ve ikinci Nesil Davranissal

Iktisat olarak iki doneme halinde detaylandiriimistir (Sent, 2004, s.740).
1.2.4.1. Birinci Nesil Davramssal iktisat

20. yiizyilin ilk yarisinda iktisat alaninda hakim olan rasyonellik yaklagimi
yiizyilin sonlarina dogru yavas yavas yerini psikolojik 6l¢iitlere birakmistir. Psikolojik
Olci ve smirlarin 6nemini slirekli olarak glindeme tasiyan davramigsal iktisat
teorisyenleri, alana yonelik bircok caligmayla yaklagimlarim1 ortaya koymuslardir.
Ancak bu caba, ana akim iktisadin koklii yapisina yonelik birtakim yeni fikirleri elestiri

olarak yoneltse de klasik iktisadin yoniinii ¢ok fazla degisiklige ugratamamustir.

20.yiizy1lda yasanan bir¢ok gelismenin hissedildigi alanlardan biri olan psikoloji
bilimi, davraniglarin gozlenen ve izlenebilen yoniiyle ilgilenmistir. Gorlinmeyen
etkenleri zeka, akil ve zihin faktoriinii ihmal etmistir. Dolayisiyla davranis psikolojisi
bireyin davranislarini ele alirken zihin faktoriine deginmeden degerlendirmeler

yapmistir (Ruben & Dumludag, 2015, s.12).

Savasin ardindan teknolojideki ilerlemenin etkisiyle klasik iktisadin
yaklagimlarindaki varsayimlar ¢iiriitiilmiis, davraniglara yonelik ¢éziimlemelerde yeni
tekniklerin kullanilmasi neticesinde psikolojik siireclerin ve zihin faktoriiniin 6nemi
hissedilir olmustur. Yasanan gelismeler bilissel devrim olarak ifade edilmis ve bu
siirecte zihinsel etki en genis kapsamda ele alinmistir. Zihinsel etkenlerin gézlenemiyor
olmast bu siirecin davraniglarda etkili olmadigi anlamina gelmez. Gozlenebilen
davraniglardan yola ¢ikarak biligsel siire¢le ilgili birtakim ¢ikarimlar ortaya konabilir.
Bu baglamda ekonomik davranislarda etkili ve belirleyici rol oynayan faktorlerin tespit

edilmesi bu yolla miimkiin olmaktadir (Sent, 2004, s.740-741).
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Davranigsal iktisat {izerine ¢alismalar yapan ve bu alanin psikolojik bir temele
dayandirilmasini saglayan Herbert Simon ve George Katona, iktisad1 daha gergekei
psikolojik yaklasimla agiklamaya calismislardir (Hosseini, 2011, s.978). Davranigsal
iktisadin fikir babalarindan olan Katona, 1951 yilinda yayimlanan “Psychological
Foundations of Economic Behavior” isimli c¢alismasinda, kendisini bu alani
gelistirmeye adayacagini ifade etmistir. Katona, iktisatla psikolojinin ayrilmaz bir
biitliin oldugunu belirterek bireyin davranislarinin ekonomik tercihler lizerinde etkili
oldugunu ileri siirmiis ve bu durumu dikkate almadan yapilan agiklamalarin iktisad1

tam olarak ortaya koyamayacagini savunmustur (Katona’dan akt. Yiirtik, 2017, s.13).

Davranigsal iktisadin kurucu isimleri arasinda gosterilen Herbert Simon, birgok
alana yonelik c¢alismalar yapmis, birinci nesil davranigsal iktisadin gelismesinde
onemli katkilarda bulunan 6ncii bir isimdir. Simon, bu alanda yaptig1 ¢aligmalarda odak
nokta olarak “karar alma”y1 segerek siirecin ilerleyigine dnemli katkilar saglamistir.
Yapmis oldugu arastirmalarla iktisada yeni boyut kazandiran Simon, Nobel &diiliine
layik goriilmiistiir. Ileriki donemlere kaynaklik edecek sinitli rasyonellik kavramini ilk
defa glindeme getiren isimdir (Ruben & Dumludag, 2015, s.41). Sinirl rasyonellik
kavrami, davranigsal iktisatta ana konulardan biridir. Simon, bireylerin biligsel
sinirliliklarindan dolay1 karar alma siirecinde ¢evresinde olup bitenleri tam olarak fark
edemedigini, maliyet-fayda analizini dogru yapamadigini, sinirli rasyonellik
kavramiyla aciklamaktadir (Frantz & Leeson, 2013, s.15). Bu baglamda bireylerin
icinde bulunduklar1 ortamlardan kaynaklanan karigikliklarin bilissel farkindaliklar
sinirlandirdigl, bu durum sonucunda da birgok degiskeni ayirt edemeyen, gerekli
analizleri yapamayan bireyin, karar alma siirecinde rasyonel davranamadigi ifade
edilebilir. Siirh rasyonellikle ilgili Simon tarafindan iddia edilen bir baska teori de
kisiler aras1 etkilesimdir. Kisilerin verdikleri kararlarin birbirini etkileyecegi
diisiincesiyle tam bir rasyonelligin saglanamayacagini savunmustur (Frantz & Leeson,
2013, s.16). Rasyonelligin saglanamamasi, diinyadaki insan sayisinin c¢ok fazla

olmasyla ilgidir.
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Genel olarak bu doneme yonelik bir degerlendirme yapildiginda, davranissal
iktisadin ana akim iktisada alternatif bir yaklasim olarak ortaya ¢iktig1 ifade edilebilir.
Ana akim iktisatta, faydacilik lizerine teoriler tiretilirken iktisadin psikolojik yonii olan
davranigsal iktisatta bireylerin karar alma siirecinde dogru kararlar alabilmesi i¢in
deneysel yontemlerin kullanilmasinin 6nemi vurgulanmaktadir. Baska bir deyisle
klasik iktisat¢ilar, rasyonellik, fayda ve en yiiksek seviyede kar saglama amacina
odaklanirken birinci nesil davranissal iktisat¢ilar, bu kavramlarin iktisadi siireci

aciklamakta yetersiz kalacag1 goriisiinii ortaya koymaktadirlar.

Yani geleneksel iktisatgilar rasyonalite kavrami, fayda ve kar maksimizasyonunu
incelerken, birinci nesil davranissal iktisatcilar geleneksel ekonomideki varsayimlarin
gergek davranmislardan sapmalari konusuna odaklanmislardir. Davranigsal iktisat
verilen alternatifleri ve bilinen sonuglar1 incelerken, birinci nesil davranigsal iktisat¢ilar
fayda fonksiyonunun igerigi ve sekli hakkindaki deneysel kanitlar1 aragtirmislardir

(Sent, 2004, 5.742).
1.2.4.2. Ikinci Nesil Davramssal Iktisat

Amos Tversky ve Daniel Kahneman, ikinci nesil davramigsal iktisadin
olusmasinda onciiliikk etmis iki 6nemli isimdir. Bu teorisyenlerin yapmis olduklari
caligmalar, birinci ve ikinci nesil davranigsal iktisat donemlerini birbirinden ayirt eden
belirleyici 6zellikleri ortaya koymustur. Birinci nesil iktisat yaklagiminda ana akim
iktisat teorileri ¢liriitiilmiis ve alternatif model olma yoluna gidilmistir. Tversky ve
Kahneman, iirettikleri teorilerde ana akim iktisadin yapisindan uzaklagsmadan bilissel
sinirliliklart agacak sekilde yaklasimlari savunmuslardir (Ruben & Dumludag, 2015,

s.43).

Tversky ve Kahneman, davranigsal iktisat iizerine yiiriittiikleri caligmalarda
bireylerin karmakarigik durumlarda olusan belirsizlikte tercihlerini nasil yaptiklarini
incelemislerdir. Bu alandaki caligmalarin1 gelistirerek devam ettirmisler ve “Beklenti

Teorisi, s.Risk Altinda Karar Alma” adli makale calismalariyla beklenen fayda
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kuramma iligkin aciklamalar yapmislar ve biligsel yanlilik gibi kavramlara
caligmalarinda yer vererek davranissal iktisada farkli bir perspektiften yaklagilmasini
saglamislardir. Bu c¢alismalarindan istedikleri basariy1 elde edemeyen arastirmacilar,
calismalarindaki agik noktalari belirlemeye ve sorunu bulmaya calismislardir.
Beklenen fayda teorisi yerine beklenti teorisi iizerine ¢alisarak onu gelistirmigler ve
bireylerin kendilerini risk altinda diisiindiikleri anda aldiklar1 kararlarin mevcut
durumlariyla (statiiko) ve referans noktasiyla ilgili oldugu goriisiinii ortaya atmislardir.
Bu alana yonelik 6nemli katki sagladiklari bir diger calisma ise ¢ergeveleme etkisidir.
Tversky ve Kahneman, bireylerin cergeveleme tuzaginin etkisinde kalarak karar
almadaki tercihlerinin énemli 6l¢iide degistigini ileri siirmiislerdir (Kahneman, 2003,

5.1449),

Richard Thaler, ikinci nesil davranigsal iktisada saglamis oldugu katkilarla yon
veren bir teorisyendir. Davranigsal iktisadin nasil bir diisiince zemininin oldugunu
arastirdig1  konularla ortaya koyarak, davranigsal iktisat alanin anlagilmasini
kolaylastirmistir. Davranigsal iktisadin 6nemli konular1 olan finansal piyasalar, karar
alma, piyasa yatirnmi hakkinda detayli arastirmalar yapmistir. Thaler, davranigsal
iktisadin yaklagim olarak yerlesmesini saglayan firsat maliyeti ve batik maliyet
konularimi ayrintili bir sekilde ele alarak tiiketiciyi tercihlerinde rasyonaliteden
uzaklastirmigtir. Ayrica beklenti teorisi ve biligsel muhasebeyi birlestirerek tiiketicinin
tatmin edici karar alma siirecinde duygularinin etkisinin biiylik oldugunu savunmustur

(Eser & Toigonbaeva, 2011, 5.299-300).

2001°de Nobel odiiliine layik goriilen George Akerlof, 6diil toreninde yapmis
oldugu konusmasinda davranigsal iktisatta temel teskil eden parasal aldanma, adil
olma, kayiplara tepki, kimlik gibi kavramlar1 kullanarak yoksulluk ve is ¢evirimlerini
bu kavramlarla anlasilir hale getirmistir. Akerlof, makro iktisat ile davranigsal iktisadin
biitiinliik olusturmasi gerektigini belirterek makro iktisadin davranigsal zemin iizerine
gelismesinin daha iyi sonu¢ doguracagini ifade etmistir (Ruben & Dumludag, 2015,

s.47).

18



1.3. DAVRANISSAL iKTiSADIN PSiKOLOJi VE DiGER BiLIMLERLE
YAKIN ILiSKiSi

1.3.1. Psikoloji Bilimi ve Davramssal iktisat

Iktisat, mevcut kaynaklarin, kullanim alanlarina gére etkin bir sekilde dagilimini
saglamak biciminde ifade edilebilmektedir. Tarihsel siire¢ igerisindeki yerini
degerlendirdigimizde, bilinen en eski bilim dallarindan biri oldugu anlasilmaktadir.
Bilim olarak ele alindig tarihten giiniimiize kadar gegen zaman igerisinde, alan lizerine
oldukca fazla ¢alisma yapilmis ve elde edilen veriler yeni gelismelere kaynaklik

etmistir.

Iktisat, ilk baslarda iktisadi eylemlerin daha ¢ok rasyonel yoniiyle ilgilenmis ve
gelistirilen teoriler hep bu yaklasim iizerine devam etmistir. Ozellikle biiyiik buhran
olarak nitelendirilen diinyay1 etkisi altina alan biiyiik ekonomik kriz, rasyonelligin daha
fazla dnemsenmesine ve iktisadin bu yonde ilerlemesine neden olmus, karar alma
siirecindeki psikolojik etki, goz ardi edilmistir. kinci Diinya Savasindan sonra
teknoloji alaninda yasanan gelismelerin etkisi, iktisat alaniyla ilgilenen arastirmacilara
da yansimis, tliketicinin karar alma davraniglar iizerinde duygu durumunun etkili
olduguna dair teoriler gelistirilmistir. Davranigsal iktisadin diigiinsel zeminini
olusturan bu teoriler, yapilan c¢aligsmalarla detaylandirilmis ve davranigsal iktisat

yaklasimlarinda 6nemli ilerlemeler kaydedilmistir.

Psikoloji ve iktisat arasindaki yadsinamaz bag, davramigsal iktisat
yaklagimlarimin  dayandigr temeli olusturmaktadir. Bireylerin iktisatla ilgili
cevrelerinde olup bitenleri algilamalarinda, yasadiklari i¢sel siireclerin neler oldugu ve
bunlarin satin alma siirecinde nasil davranisa doniistiigii, zihinsel siire¢lerin ve insan
psikolojisinin anlagilmasiyla miimkiin olacag i¢in iktisat ve psikoloji birbirinden ayri
ele alinmamasi1 gereken iki yakin bilim olarak distiniilmektedir. Bireylerin
davraniglarinin gerekcelerini ortaya koymaya calisan bir bilim olarak psikoloji, iktisadi

olaylarda etkin faktér olan insan Ogesinin ekonomik kararlarim1 degistiren
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davraniglarint da agiklamaktadir. Psikolojinin insanlar iizerinde yapmis oldugu
caligmalar neticesinde, her zaman rasyonel karar almadiklari, yiiksek fayday1
gozetecek sekilde davranmadiklar: sonucuna ulasilmistir (Eser & Toigonbaeva, 2011,

5.289).

Psikoloji bilimi, kisilerin isteklerinin, tercihlerinin altinda bir¢cok sebebin
yattigin1 gostermektedir. Gegmisinde yasadigi bir olay, bilingalt1 gibi psikolojik
faktorler, bireylerde davranis noktasinda yonlendirici etki olusturmaktadir. Davranigsal
iktisat, psikolojinin insan davranislarinin altinda yatan etkenleri ele alan yaklagimindan
hareketle bireyin iktisadi davranislarin1 agiklamaya yonelik aragtirmalar yapmaktadir

(Ruben, 2013, 5.19-20).

Her iki disiplinde de ortak kullanilan kavramlar bulunmaktadir. Iktisatta
kullanilan firsat maliyeti kavrami, tercih etme siireci ve karar almayla ilgili oldugundan
psikolojide de kullanilan bir kavramdir. Firsat maliyeti, tiikketicinin birden ¢ok segenek
arasindan tercih ettigi segenegin etmedigi se¢enek karsisindaki degeri olarak ifade
edilmektedir. Firsat maliyetindeki tercih etme ya da etmeme davranisinin gerekgeleri
hem iktisadi hem de psikolojiyi ilgilendirmektedir. Iki bilim dalinda da ortak kullanilan
bir diger kavram, azalan verimler kanunudur. Uretim ya da tiiketim ydniiyle elde edilen
her bir girdi, toplam faydayi artiran ya da azaltan bir etki yaratmaktadir. Bu kavramin
iktisadi boyutudur; psikolojik boyutunda ise, birey tiikettigi ya da iirettigi herhangi bir
tirtinde doyum veya tatmin diizeyini ortaya koymaktadir. Dolayisiyla artan veya azalan
verimler, her iki disiplinin de ilgi alaninda degerlendirilmektedir (Ruben, 2013, s.19-

20).

Iktisat ve psikolojinin yakin iliskisi sonucu ortaya ¢ikan davranissal iktisat,
iktisadin deneysel yoniinii temsil ettigi i¢in yapilan ekonomik analizlerin sonuglarinin
daha tutarli olacagi ve buna bagli olarak daha iyi ekonomik politikalar yapilacagi,
Ongoriisiinii olusturmaktadir (Camerer & Loewenstein, 2004, s.3). Davranigsal iktisat
yaklasimlarinda en ¢ok iizerinde durulan konu olarak satin alma karar siirecinde,

kullanilan 6l¢iitlerin dayanaklarinin belirlenmesi, olas1 davraniglarin tahmin edilmesi,
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bir¢ok secenek arasindan uygun olanin tercih edilmesi siireci psikolojik arastirmalarla
aciklanabilmektedir. Bu baglamda psikoloji olmadan iktisadin a¢iklanmasi da miimkiin

gorinmemektedir.

1.3.2. Diger Bilimler ve Davramssal iktisat

Iktisadin kapsamina giren konularda yapilan birtakim degerlendirmeler, sayisal
ifadelerle belirtildigi i¢in bu alan daha ¢ok matematik bilimiyle iligkili gibi goriinse de
sosyoloji, felsefe ve psikoloji ile olan iligkisi daha belirgindir. Yasanan gelismeler
dogrultusunda rasyonaliteden uzaklasan iktisat, psikoloji alaniyla yakin bir iliski icinde
olmustur. Iktisadin psikoloji bilimiyle olan iliskisini, “Psikoloji ve Davranissal Iktisat”

konusunda degerlendirmistik.

Psikoloji bilimi disinda iktisatla iliskilendirilmesi gereken bir diger bilim dali da
sosyolojidir. Iktisadi olaylarin degerlendirilmesinde etkin faktdr olan insan gesinin
toplum igerisindeki davraniglari, bireysel yasamdaki davranislar1 agiklama konusunda
yol gosterici 6zellik tasimaktadir. Toplumu olusturan her bir birey, sosyolojik agidan
oldukca fazla 6nem arz etmektedir. Toplumun yapisal 6zelliginin belirlenebilmesi igin
oncelikle bireysel anlamda kisilerin sosyolojik yonlerinin incelenmesi gerekmektedir.
Irk, ailedeki iligkiler, dinsel yaklagim, yaslilik, cinsiyet kimligi gibi hususlar toplumsal
yapinin sekillenmesini saglamaktadir. Bu amag¢ dogrultusunda sosyoloji, kisileri
bireysel bazda ele alarak aslinda toplumun Orneklemini olusturmus olmaktadir
(Giddens, 2012, s.38). Sosyolojinin yapmis oldugu bu ¢alisma, iktisadin karar alma
siirecindeki davraniglarinin temellendirilmesi agisindan 6nem tasimaktadir. Bu
baglamda ekonomiyle ilgili politika olustururken ya da ekonomik olaylarin sonuglarini
degerlendirirken sosyolojik yoniiniin de ele alinmasi gerekmektedir. Ancak
ekonomistler ve sosyologlar arasindaki diyalog eksikligi, bu alanin geri planda
kalmasina neden olmustur. Literatiir caligmalar1 tarandig1 zaman, iktisadin sosyolojik
boyutunun incelendigi ¢aligmalarin iktisadin psikoloji ve felsefeyle ilgili iliskisini

detaylandiran ¢aligsmalara gére daha az oldugu goriilmektedir.
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Ronesans’in yarattig1 doniisiim toplumun geneli tarafindan benimsenmis ve bu
donem aydinlanma donemi olarak adlandirilmistir. Fransiz ihtilalini baslatan fikirlerin
olusum safhasi1 Rénesans’la baslamistir. Ozgiirliikcii fikirlerin tartisildig1 ortamlarin
olustugu bu dénemde, felsefe alaninda 6nemli gelismeler yasanmistir. August Comte
tarafindan pozitivizm diislincesi gelistirilmistir. Bu donemdeki bir bagka isim de iktisat
alanindaki diisiincelerini yansittigit “Uluslarin  Zenginligi” adli eseriyle Adam
Smith’tir.

20.ylizyilin sonlarina gelindiginde toplumda hakim olan felsefi yaklasimlardan
mantiksal pozitivizm, akilcilikla deneysel bakis agisinin birlesmesiyle olugmustur.
Mantiksal pozitivizmin dayandigi temel ilke, bilgiye ulasmanin yolunu deney ve
gozlem yonteminde gérmesidir. Deney ve gézlem yoluyla bilginin dogrulanabilirligini
ilke olarak benimsemistir. Varolusguluk da felsefi bir anlayis olarak tartisiimaya
baslanmig ve bireylerin kendi davranislarindan kendilerinin sorumlu tutulacagi iddiast
lizerine gelismistir. Varolusun, 6zden 6nce geldigini ileri sliren Sartre, insanin 6ziini
kendi ¢abalariyla olusturacagini belirtmis ve bu olusumdan da yine kendisinin sorumlu
olacagi iizerinde durmustur (Sartre, 2005, s.54). Postmodern felsefede Onemli
isimlerden olan Nietzsche, onceki donemlerde savunulan rasyonalizme kars1 dikkat

¢eken elestirilerde bulunmustur.

20. yiizyil, diisiinsel gelisimlerin yasandig1 bir donem olarak her alanla ilgili
onemli sorgulamalarin yapilmasini da beraberinde getirmistir. Bu donemde, iktisattaki
hakim anlayis rasyonalitenin sorgulanmasinda, donemin felsefe diisiiniirlerinin 6nemli
bir etkisinin oldugundan bahsetmek miimkiindiir. Rasyonalizmin sistematik
mantigindan uzaklasan teorisyenler, bireysel kararlarda davranislarin iktisadi

degerlendirmelerin kapsaminda ele alinmasi gerektigini savunmuslardir.

1.4. DAVRANISSAL IKTiSADIN GUNLUK YASAMIMIZDAKI YERI

Birey, var olma siirecinde kendisini ve kendisiyle ilgili olan her seyi anlamak ve

anlamlandirmak i¢in ¢aba sarf etmistir. Zamanla bu ¢abanin sonucu olarak ortaya ¢ikan
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bilimler, insana dair her seyi detayli olarak hem diisiinsel hem de deneysel zeminde
arastirmig ve bu aragtirmaya dayali olarak bazi sonuglara ulagmistir. Yiriitiilecek olan
yeni ¢alismalar i¢in de bu sonuglar, temel teskil etmis ve ¢alismalar, yeni teorilerle
gelistirilmistir. Bilimsel ¢caligmalardaki bu isleyis, iktisat bilimi i¢in de gegerlidir. Belki
de bilim dallar1 igerisinde insan1 en ¢ok ilgilendiren bilim olarak ifade edilebilir.
Nitekim insanlar, hayatlarin1 devam ettirebilmek, yasam standartlarini ytlikseltmek ve
yapmis oldugu tiiketim tercihlerini anlamlandirabilmek i¢in iktisat bilimine ihtiyag
duymaktadir. Iktisadin bilim olarak ortaya c¢iktig1 ilk donemlerde genellikle iiretilen
teoriler, rasyonalite temelli gelistirilmistir. Ancak yasanan bircok ekonomik olay
lizerine teorisyenler, rasyonalitenin, tliketici davranislarinin agiklanmasinda tek basina
yeterli olmadigin1 anlayarak deneysel iktisat lizerine yogunlasmiglardir. Bireylerin
tilkketim tercihlerinde duygusal yani 6n plana ¢ikaran deneysel iktisat¢ilar, mutlu olma,
prestij sahibi olma, {iziilme gibi bircok duygunun bireyi etkiledigini ileri stirmiiglerdir.
Yapilan ¢alismalarda, kisinin kazandigindan daha cok paray1 harcadigi, bazen biiytik
riskleri goze aldigi, uzun siire yapmis oldugu tasarrufu bir anda harcayabildigi
anlasilmistir (Altundz, 2016, s.6). Bu baglamda bireyin, duygularinin etkisinde kalarak

her zaman rasyonel kararlar almadig: belirtilebilir.

Birey, giinliik yasantisinda ekonomik kararlar alirken bu kararlarda etkili olan
bircok faktorle karsi karsiya kalmaktadir. Bireyin tliketim davranisinda tercihlerini
etkileyen faktorlerin anlagilmasi i¢in davranigsal iktisadin ortaya koydugu
diisiincelerden yararlanilmaktadir. Davranigsal iktisat, iktisadi faaliyetlerin davranigsal

yoniinii psikolojik faktorlere dayandirarak agiklamaktadir.

1.4.1. Ozbenlik Kontrolii

Benlik, kisinin kendisiyle ilgili diisiincelerini belirleyen temel bir 6gedir. Bireyin
sahip oldugu kimlik, fiziksel ve diisiinsel kabiliyetleri, kendisine belirledigi sinirlar,
deger yargilari, inanglari, gelecege yonelik hedefleri, istekleri gibi kendisini ortaya
koydugu algilarin tiimii benlik olarak ifade edilmektedir. Benlik kavrami, bireysel

olarak ifade edilebilecek biitiinliigiin merkezi olarak belirtilmektedir (Tutar, Altinoz,
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Cakiroglu, 2009, 5.492). Dolayisiyla birey kendisiyle ilgili degerlendirme yapabilmesi
ve kendini kabul etmesi i¢in benliginin farkinda olarak hareket etmelidir. Bu baglamda
benliginin farkinda olan birey, kendisini diger insanlardan ayirt edebilmektedir.
Bireyin tecriibelerini biriktirdigi, inanglari, deger yargilar1 gibi bireysel ozellikler,
0zbenlik kavramiyla agiklanabilmektedir. Birey, giinliik yagantisinda birtakim kararlar
alirken Ozbenlik algisina gore hareket etmektedir. Dolayisiyla 6zbenlik, kisinin
hayatin1 sekillendirmesinde temel bir 6ge olarak ifade edildigi i¢in kontrol edilmesi de
oldukg¢a 6nemli bir konudur. Cogu insan 6z benlik kontrolii saglarken bir¢cogu da bu

kontrolii saglayamamaktadir.

Bireyler elde ettikler1 gelirlerinin  bir kismim1  gelecek donemlerde
degerlendirmek iizere tasarruf olarak tutarlar. ihtiya¢ olustugunda tasarruf edilen
paranin imdada yetismesi birey agisindan olduk¢a énemli bir durumdur. Onemi bu
kadar ¢ok hissedilen tasarruf, bircok bireyin yapmakta zorlandigi bir uygulamadir.
Giinliik yasantisi igerisinde bir¢ok etkene bagli olarak kendini satin alma davranisindan
geri tutamaz. Bazi donemlerde kazandigindan daha fazlasin1 harcayarak irrasyonel
davranislar sergileyebilir. Ozellikle kredi kartlar1 ya da uzun vadeli yapilan aligverisler
bireyde 6zbenlik kontroliinii zorlastirmaktadir. Diirtiilerine yenik diiserek harcamalar

yapmakta ve bu durum da maddi kayba yol agmaktadir. (Ariely, 2008, s.126).

Birikim yapmakta zorlanan bireyler i¢in bazi tedbirler alinarak sorunlarin oniine
gecilebilir. Liberal politikalar uygulayan devletler, kanuna dayali olarak 45 yasindan
kiiclik olan ¢alisanlari, bireysel emeklilik planina dahil etmis ve bireylerin tasarrufa
yonelmesini zorunlu politikalarla desteklemistir. Bu sekilde bireylerdeki igsel diirtiiler
kontrol altina alinmaya ¢alisilmis, 6zbenlik kontrolsiizliigii sinirlandirilmistir. Devlet
tarafindan uygulanan bu zorunlu politika da gostermistir ki bireyler, geliri dlgiisiinde
harcama yapmamakta ve aligverislerde saglanan kolayliklar1 bilingsizce kullanmakta

ve rasyonel davranmamaktadir.

Cogu birey, anlik mutlulugu i¢in uzun vadeli hedeflerinden vazge¢mekte ve

gelirinin ~ stlinde yaptifi  harcamalardan dolayr gelecegi konusunda risk
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olusturmaktadir. Harcama yaparken gelecekte daha fazla parasinin olacagini ve rahat
bir emeklilik yasayacagini diisiinerek yaptigi harcamalarda kontrolsiiz davranmaktadir

(Ariely, 2010, s.14).

Bireylerin 6zbenlik kontrollerini saglamalarina yonelik davranigsal iktisat,
caligmalar yaparak karar verme siirecinde bireyi olumsuzluga iten sebepleri ortaya
koymaya calismiglardir. Davranigsal iktisadin ¢alismalariyla, davraniglarinin sebebini
anlamaya calisan birey, verdigi kararlarda uzun vadede gergeklestirmek istedigi
hedeflerini gézden gecirme imkani elde etmistir. Birey, kendini yonlendiren etkenlerin

farkina vardiginda 6zbenlik kontroliinii de saglamis olacaktir.

1.4.2. Hedonik Uyarlama

Birey, satin alma davramisinda bulunurken bu siireci iki boyut agisindan
degerlendirmektedir. 1lki, fayda esasma dayanan faydaci yaklasim; digeri ise aldig
kararda haz almay1 6n planda tuttugu hazci yaklasimdir. Tiiketici, faydaci esasa gore
hareket ettiginde yaptig1 tercihi, bir gorevin yerine getirilmesi olarak diistinmektedir.
Bu sekilde hareket eden tiiketici, rasyonel davranmig sergilemektedir (Arnould &
Reynolds, 2003, 5.77-93). Ihtiyacin karsilanmasina ynelik aligveris tamamlandiginda
satin alinan triiniin etkin ve uygun sekilde alinmasi ayni1 zamanda alis veris degeri
olarak da ifade edilmektedir (Babin, Darden & Griffin, 1994, s.644-656). Bu durum
faydaci degerin ortaya ¢ikardigi bir sonuctur. Bir isin tamamlanmasi olarak diisiiniilen
faydac1 deger, aligverisin bitmesiyle sona ermektedir. Fayda yaklasimiyla tiiketime
yonelen bireyler, her aligverislerinde tiiketim eylemi gerceklestirmez. Bazen de fikir
edinmek amaciyla fiyatlar ve 6demelerle ilgili bilgi alirlar. Bu yaklagim da faydaci alig
veris olarak ifade edilmektedir (Bloch & Richins, 1983, s.389-393). Satin alma
kararindaki iki boyuttan biri olan faydaci yaklasim, tiikketim faaliyetini tiim yonleriyle
aciklamakta yetersizdir. Tamamen rasyonellik davranisi iizerine gelistirilen bu
yaklasima karsin satin alma kararinda, rasyonel boyutun disinda bireyin duygularinin
da etken rol oynadigi, yapilan ¢alismalar sonucunda ortaya konulmustur. Bu baglamda

tikketim kararinda, duygularin etkili oldugu ve bu davranisin keyif alma yoniiniin de
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bulundugu sonucuna ulagilmaktadir. Tiiketim davranisindaki keyif alma boyutu,
hedonizm olarak ifade edilmektedir (Altunisik & Calli, 2004, s.235). Felsefi bir goriis
olan hedonizm, yasamin anlaminin hazda bulundugunu ileri siirmektedir. Hedonik
yaklagim, hazcilik; acidan uzaklastiran her seyi iyi olarak ifade ederken bireye act

veren her seyi de kotii olarak tanimlamaktadir.

Hedonizm, tiiketicinin {irtinii kullandiktan sonra aldigi keyif ve eglenceyle
aciklanmaktadir. Aligverisi bir macera olarak diisiinen tiiketici, tipki faydaci boyutta
oldugu gibi aligveris davranigini bir gorev olarak diisiinmektedir. Sadece satin almasi
onun haz almasi i¢in yeterli olmakta ve tiiketici satin alma davranigini bir bagkasi i¢in
yapmis olsa bile yine ayni1 hazzi duymaktadir. Yapilan aligveris tecriibesinde hedonik
deger, ortaya ¢ikmaktadir. S6z konusu hedonik deger, liriine yonelik ilginin artirilmasi,
bireyin 06zgilir hareket etmesinin saglanmasi, fantezi yoniiniin tamamlanmasiyla

artirilmaktadir.

Tiketici, hedonik yaklasima gore davrandiginda, tiikketim faaliyetinin
bliylikliigliniin farkina varamamakta ve haz pesinde oldugu i¢in devamli olarak satin
alma davranisina yonelmektedir. Kendisini mutlu edecek yeni bir seyler satin alma
yoniinde davranis sergilemektedir. Bu davranis sonucunda tiiketicide ortaya ¢ikan
duygu, hedonik kosu bandi olarak agiklanmaktadir (Ariely, 2010, s.161-162). Birey,
siirekli aligveris yapma istegiyle dolu oldugu i¢in hedonik kosu bandi ifadesi

kullanilmaktadir.

1.4.3. Sahiplik (Statiiko) Yanhhg:

Bireyler, yasantilar1 boyunca bir seylere sahip olma istegi tasimaktadirlar. Bu bir
ev, araba ya da son teknolojiyle donatilmis bir cep telefonu olabilir. istedikleri iiriine
sahip olma noktasinda dogru karar vermeyi de ayni siddette istemektedirler. Ancak
aldiklar1  tliketim  kararmin  kendilerine ne  kadar haz  verecegini
hesaplayamamaktadirlar. Genellikle birey, {iriiniin degerini belirlerken ona sahip olup

olmamasina gore karar vermektedir. Almak istedikleri iirline ¢cok kisa bir zaman dilimi

26



icin bile sahip oldugunu hissetmesi o iirlinden vazge¢mesini zorlastirmaktadir.
Dolayisiyla tiiketim karar1 verirken bu durum onu rasyonel karar almaktan
uzaklastirmaktadir. Bireyin tiiketim karar1 verirken yasadig1 yanilgi, statiiko yanliligi
olarak ifade edilmektedir. Baz1 teorisyenlere gore de tiiketicinin yasadigi bu duygu,
kayiptan kaginma olarak da belirtilmektedir. Nitekim birey, istedigi bir seye kisa bir
siire i¢in bile sahip oldugunda onu kaybetmenin ortaya ¢ikaracagi aci, ayni objeyi
kazanmanin saglayacagi mutluluktan daha yiiksektir (McMahon’dan akt. Gazel, 2016,

s.32). Uriine sahip olma siiresi uzadikga statiiko yanlilig1 da etki olarak artmaktadir.

Statiiko yanliliginin bireyler iizerindeki etkisinin diizeyini belirleyebilmek i¢in
yapilan bir deneyde iki farkli gruba farkli hediye verilmistir. Grubun birine bardak
hediye edilirken, diger gruba aym degere sahip Isvicre cikolatas1 verilmistir. Belli bir
siire sonra gruplar arasinda hediyelerin degisimi istenmistir. Grubun yarisinin bu
degisimi kabul edecegine yonelik tahminler yapilirken katilimcilarin yalnizca onda
birinin bu teklifi kabul ettigi goriilmiistiir. Bu deneyle, bir {iriine sahip olmanin
tikketicinin kararlarin1 nasil sekillendirdigi ortaya konulmustur (Cekic, 2016).
Aciklanmasi gereken bir diger nokta ise, aslinda bireyler bu hediyelere sahip olmadan
once, lirline degerinden fazla bir deger atfetmiglerdir, bundan dolay1 da ayni1 degerde
olmalarina karsin sahip olduklar1 hediyeden vazgecememislerdir. Bu baglamda tiiketici
icin ne kadar cok secenek sunulursa statilko tuzagima o kadar kolay diisecegi ifade

edilebilir.

Smith, bireylerdeki statiiko yanliligini bir hastaliga benzetmistir. Gelirinden fazla
O0deme plani olan kredi imkanlarindan faydalanmak isteyen birey, daha biiyiik bir ev
ya da ikinci bir araba almay1 diislinerek yasam kalitesini artirmay1 amag¢lamaktadir.
Kendisine sunulan kredi 6édeme plani, gelirini asmasina ragmen birey, kayiptan
kaginma duygusuyla hareket etmekte ve aldig1 krediyi 6derken zorlanmaktadir (Ariely,
2008, s.150). Rasyonellikten uzak olan bu davranis, kisi i¢in imkan anlamina gelmekte

ve sahiplik tuzagina diismektedir.
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1.4.4. Bedavanin Etkisi

Pazarlama stratejileri arasinda bulunan bedava iiriin dagitma yontemi, bireylerin
ilgisini fazlaca ¢eken bir uygulamadir. Bir {irline bedavaya sahip olmak kisinin
kendisini normalden daha fazla mutlu hissetmesini saglamaktadir. Bir {irline ait satis
miktar1 100 lira iken iriiniin fiyatina %50 indirim uygulandiginda bu firiinii tercih
edenlerin sayisi artacaktir. Ayni tirline tekrar bir indirim uygulanip fiyati1 biraz daha
asagi ¢ekildiginde bu iiriine ilgi duyanlar yine olacaktir ama iiriin bedavaya satildiginda
bu triine herkes ilgi duyacaktir. Maliyetin sifira cekilmesi tiiketicilerin karsi
koyamayacag1 bir etkendir. Thtiya¢ olusmasa dahi promosyonlu iiriin, her zaman
tiikketici tarafindan talep edilmektedir. Daha 6nce kullanmadigi bir markaya ait iiriin

olsa bile bir alana bir bedava uygulamasi ilgi ¢ekmektedir.

1.4.5. Odeme Sancist

Uriinlerin tercih edilebilirligini artirmak igin tiiketiciye sunulan hizmetlerden
olan kredi kart1 uygulamas1 ya da uzun vadeli satin alma firsati, bireyleri karar verme
siiresince etkilemektedir. Bireyler, cogu zaman bu firsatlar1 kullanirken irrasyonel
davranislar sergilemektedir. Uriinii satin alma isleminde kredi kartryla hesapsizca
harcama yapmakta, 6deme zamani geldiginde de zorlanmakta ve aci duymaktadir.
Uriin alirken nakit kullaniyorsa yaptign harcamanin farkina vararak dikkatli
davranmaktadir. Ancak nakit kullanmayip taksitli alig veris yapiyorsa ya da kredi
kartindan yararlaniyorsa harcamasin1 fark edememektedir. Dolayisiyla bu durum

sonradan tiiketici i¢in 6deme sancisina doniismektedir (Altunoz, 2016, s.111).

Giinliik yasant1 igerisinde nakit kullaniminaa 6zen gosterilerek hesapsizca
harcamanin Oniine gecilebilir. Bu sekilde birey, yaptigi harcamanin farkinda olacagi

i¢in 6deme sancisindan kurtulacaktir.
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1.4.6. Batik Maliyet Anlayis1

Bireyler, cogu zaman gelecege yonelik planlar yapar ve bu planlari i¢in birtakim
yatirimlar gergeklestirirler. Degisen sartlara gore bazen bu planlar diisiiniildigii gibi
sonuglanmaz. Tiim bunlara ragmen birey, yaptig1 yatirimi devam ettirme kararlig
gosteriyorsa, batik maliyet s6z konusu olmaktadir (Bornstein & Chapman’dan akt.
Gazel, 2016, s.54). Bireylerin batik maliyet yanilgisina diismeleri, gelecekteki kayip
ve kazanglartyla ilgili Ongdriide bulunamamalarindan  kaynaklanmaktadir.
Gergeklestirilmesi  diisliniilen bir proje icin beklenenden farkli sonuglarla
karsilasildiginda direng gosteriliyorsa ya da ayni1 proje i¢in alternatif plan uygulamaya
konuluyorsa bu durum batik maliyet etkisi olarak adlandirilmaktadir. Dolayisiyla bu
yanilg1 i¢in bireyin irrasyonel davrandigi soylenebilir. Boyle bir durumda alinmasi
gereken karar, gecmiste ne kadar ¢ok yatirnm yapildigini goérmezden gelip zarar

olusturacak adimlardan kaginmaktir (Sutherland, 2009, s.95).

Karar alma davranisinda batik maliyetin etkisi hissedilmektedir. Biiyiik bir
yatirim gerceklestirdikten sonra kaybetmemek i¢in daha fazla yatirima yonelmek, batik
maliyetin etkisiyle sergilenen bir davranistir. Batik maliyet ne kadar biiyiikse yatirimi
kurtarmaya yonelik atilacak adim da o kadar biiylik olmaktadir. Bu sekilde hareket
edildiginde, gelecek vaat etmeyen islerle gereksiz yere zaman kaybeden birey, rasyonel

olmayan davranis i¢ine girmektedir (Kahneman, 2011, s.397-398).

1.4.7. Sosyal Kurallar ve Piyasa Etkisi

Gilinliik hayatimizi devam ettirebilmek i¢in ihtiya¢ duydugumuz para, artik arag
olma niteliginden ¢ikarak farkli bir konuma yerlesmistir. Davranigsal iktisat lizerine
uzmanlik yapan ekonomistlere gore, birey, satin alma kararinda piyasa kurallariyla
sosyal kurallar1 dengeye oturtmaya ¢alismaktadir. Bagka bir ifadeyle sosyal normlar
daha c¢ok parasal normlarin sinirlarini belirlemektedir. Ornek olarak, bir ev ziyaretine
gidilirken nezaket olgiisiinde hediye alarak gitmek kabul edilebilir bir davranisken

hediyenin degeri kadar ev sahibine para vermek kabul edilebilir bir davranig
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olmamaktadir. Baska bir 6rnek vermek gerekirse, yakin bir arkadasimizin isini
tamamlamasi i¢in yapabilecegimiz sekilde yardim da bulunuruz ve bunu yaparken
herhangi bir karsilik géz etmeyiz. Ancak arkadasimiz bu is karsiliginda para teklif
ettiginde, sosyal normlari ihlal etmis sayilmaktadir. Bu tiir 6rneklerin sayis1 artirilabilir.
Bu 6rnege farkli bir agidan yaklastigimizda, sosyal normlarin ihlal edilmesi ve parasal
normlara gecisin gozlenmesi, parasal beklentiyi ortaya ¢ikardigi goriilmektedir. Diger
bir deyisle yapilan yardim, ticarete doniiserek sosyal normlari ihlal etmektedir

(http://www.ozgursavas.com/2013/05/davranssal-ekonomide-parann-psikolojisi.

html). Sosyal normlar, sosyal yap1 igerisinde algilanmasi gereken bir ihtiyacin pargasi
gibidir. Yapilan yardimin karsiliginda para teklif etmek ya da vermek yerine baska bir
zamanda karsilik olarak bir hediye almak sosyal normlarin gerekliligi olarak
diistiniilmektedir. Nitekim hediye almak i¢in de para ddemek gerekmektedir. Ancak
paradan yararlanarak alinan hediye sosyal normlar1 yerine getirmenin dolayl bir yolu

olarak goriilmektedir (Ariely, 2008, s.87-88).
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IKiNCi BOLUM
2. TUKETICI VE TUKETICI DAVRANISLARI

2.1.TUKETICI, DAVRANIS VE TUKETIiCi DAVRANISI KAVRAMLARI

Klasik politik iktisatta bir metanin degisim degerini belirleyen igerdigi,
doniismiis durumdaki emektir. Karl Marx Kapitalin 1. Cildinde kullanim degeri ile
miibadele/degisim degeri olarak bir metanin iki tiir degeri oldugunu belirler. Kullanim
degeri onun deyisiyle “Bir seyin yararliligini isaret eder ve bir bagka disiplin olan meta
bilgisi ile iligkilidir. “Mallarin nitelikleri ve ¢esitliligi ile acik ya da ortiilii ihtiyaglarin
tatmin edilmesinin diizeyini ¢alisan bagimsiz bir disiplin” (Burda ve Chirimbu, 2015)
olarak tanimlanabilen meta bilimi/bilgisinin toplumsal karsiligi konusunda ise
“burjuva toplumunda insanlarin metalar hakkinda ansiklopedik bilgiye sahip
oldugunun varsayildigini” belirtmektedir (Marx, 1867, s.50). Bir metanin degisim
degerini ise igerisindeki, iretiminde kullanilan canli ve 6lii emegin belirledigini ortaya
koymaktadir. Bu da metanin {iretimi i¢in sosyal olarak gerekli olan emek-zamana denk
gelmektedir. Marx metanin kendisindeki kullanim 6zelliklerinin elde edilmesinin
insanlar agisindan az mi yoksa ¢ok mu emege mal olduguna bagli olmadigini soyler
yani bir metanin kullanim degeri miibadele/degisim degerini belirlememektedir (Marx,

1867, 5.50).

Oysa marjinalist devrimle beraber iktisat yazinina marjinal faydaya dayali deger
anlayis1 hakim olmustur. Tiketim egrisi temelde, genel olarak bir metanin
tiiketimi/kullaniminin marjinal faydasinin azaldigini isaret etmektedir. Bu nedenle

normal bir mal azalan bir tiiketim egilimine sahiptir.

Fayda bir mal ya da hizmetin tiiketilmesinden elde edilen tatmindir. Ancak bu
tatmin dogrudan ihtiyag ile iliskili midir? Peki ihtiyac¢ nasil tanimlanabilir? Ana akim
iktisat taniminda yer alan kit kaynaklarin kargilayamadigi1 sonsuz ihtiyaglar ve istekler
neyi ifade etmektedir? Ozellikle kaynaklarin kithg: sonsuz oldugu varsayilan insan
istekleri ile iliskilidir.

Rasyonellik kavrami iktisadi insan yani homo economicus ile iliskilidir. Iktisadi
insan kendi ¢ikarini diisiinen ve fayda maksimizasyonu hedefleyen bireydir. Fayda ise

sadece ihtiyaclar degil isteklerle de iliskilidir. Yani yukarida yer alan iktisadin temel



problemi olarak sunulan tanim kit kaynaklar ile faydanin (yani istek ve ihtiyaclarin)

maksimizasyonu problemi olarak da ifade edilebilir.

Homo economicus tanimina yonelik pek ¢ok elestiri olmustur. Bunlardan biri
insanlarin her zaman sadece kendi ¢ikarini diistinmedigi, baskalarini da diisiindiikleri
elestirisidir. Digerleri ise her zaman faydamizi encgoklastiracak bilgiye erisimin
miimkiin olamayabilecegi ve dahasi bu bilgiyi dogru sekilde isleyemeyebilecegimizle
iliskilidir. Bu son durum Herbert Simon (1982) tarafindan tamimlanan smirh
rasyonellik (bounded rationality) kavraminmi isaret etmektedir. Simon (1982)
rasyonelligin, diisiinme kapasitemizin sinirlari, bilgiye erisimin sinirli olmasi ve zaman
nedeniyle siirlandigi goriisiindedir. Simon, klasik teorinin rasyonellik kavraminin
insan davramiginin kolaylikla, dogru ya da yanlis olsa da yorumlanmasini/tahmin
edilmesini olanakli kildigin1 ve bunun sadece davranisin gerceklestigi c¢evresel
kosullar1 belirleyip bunu tam rasyonellikle birlestirerek gerceklestigini belirtmektedir
(Simon 1979, 5.496).

Rasyonellik insanlarin eylemlerinde bir neden oldugu yani eylemleri ile hedefleri
arasinda iligski oldugunu isaret etmektedir. Ancak Simon’a gore rasyonel oldugunu
diisiindiigiimiiz davranislarda bile eylem ile hedef arasinda énemli bosluklar olabilir.
Bunun ilk nedeni durumla ilgili eldeki bilginin eksik ya da yanlis olmas1 nedeniyle
eylemin hedefini gerceklestirememesidir. Ikincisi bilgi tam olsa dahi iktisadi aktdr
eylemin tiim sonuglarin1 hesaplayamayabilir ve muhtemelen hesaplayamayacaktir. Bu
durumda eylemelerin beklenenden farkli sonuglar1 olacaktir ve ¢ogunlukla daha 6nce
hesaplanmayan yan etkiler ortaya ¢ikacaktir. Ugiinciisii aktorlerin genellikle birden
fazla hedefi vardir ve bu hedefler arasinda bagdasmazlik yani birinin ger¢ceklesmesinin
digerleri tlizerinde etkisi olabilir. Bu uyumsuzluk genellikle bir hedefin kit kaynaklar1
tilketerek diger hedefler i¢in gerekli kaynaklar1 ortadan kaldirmasiyla olur. Ya da
hedefin diger hedefler lizerinde yan etkileri vardir ya da ger¢eklesmesi miimkiin diiger
hedeflerin Oniinii tikayarak ger¢eklesmelerine engel olabilir. Hedef ve sonuglarin

digerleri lizerindeki etkisi ¢ok ender diisiiniiliir, genelde ve mecburen bir hedefe
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odaklanilir. Dordiinciisii aktor hedefine yonelik muhtemel eylemler konusunda bilgisi
olmadig1 i¢in bu konuda bilgili birine gére ¢ok daha fazla kaynak kullanarak ya da
zaman harcayarak bu hedefini elde edebilir ya da elde etmekte tamamen basarisiz
olabilir. Yani eylemler bize sunulmaz biz onlar1 kesfetmek ve denemek zorundayizdir.
Kisacas1 insanlarin her zaman yaptiklari i¢in nedenleri vardir ama bunlar ender olarak

“en 1y1” nedenlerdir (Simon,1995, s. 46-47).

Insanoglu dogumla baslayip 6liimle son bulan yasam miicadelesinde, hayatinin
farkli kademelerinde bircok mal ve hizmeti kullanmak durumundadir. Bu kullanimlar
bazen birer zorunluluk olarak yapilirken, bireyin maddi durumuna gore liiks tiiketim
olarak da gerceklestirilebilmektedir. Bu {iriin ve hizmetlerin hangisinin bir gereklilik
oldugu ve nasil tiiketilmesi gerektigi tiiketicinin tercihidir. Bireysel farklilik ve
ihtiyaclar dogrultusunda da farkl tiiketici kaliplarinin ortaya ¢iktig1 goriiliirken buna

bagli olarak da farkl tiiketici tanimlar1 yapilmistir (Cekig, 2016, s.9).

Tiiketicinin Korunmast Hakkinda Kanun’a gore tiikketici mesleki ve ticari bir
amac¢ olmaksizin bir iirlin veya hizmeti alan, bunlardan faydalanan veya bunlari
kullanan gercek veya tiizel kisilerdir. Tiiketiciler bu iriinleri bizzat kullanmali, bagka
bir iiretimde kullanmamali ve satarak para kazanmamalidir. Daha kisa ve net bir

ifadeyle tiiketici hizmet veya {iriiniin ulastig1 son noktadir.

Pazarlama sektorii agisindan tiiketici; harcayabilecek bir geliri olan, gelirinin bir
boliimiinii ihtiyact dogrultusunda harcama egiliminde olan kisidir (Akyiiz, 2006, s.6).
Gelisen teknoloji dogrultusunda bireylerin istek ve egilimleri de degismis buna bagh
olarak da tliketici tanimimin kapsami da genislemistir. Buna gore harcama yapacak
bireyle birlikte aile, 6zel ve kamu kuruluslari, satict ve lreticiden olusan ticari
isletmeler gibi tliiketim birimleri de tanimlamaya dahil olmustur (Mucuk, 2001, s.64).
Tiiketicilerin tercih ve egilimlerine etki eden unsurlarin daha iyi anlasilabilmesi i¢in
davraniglar1  incelenmeli ve bu eylem neticesinde elde edilen veriler
degerlendirilmelidir. Bunun saglikli yapilabilmesi i¢in de oncelikli olarak “davranis”

ve “tiikketici davranis1” kavramlar1 hakkinda bilgi sahibi olunmalidir.
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Ogrenme, algilama, tatmin veya tatminsizlik neticesinde organizmanin gostermis
oldugu tepkiler davranis olarak ifade edilmektedir (Islamoglu, 2002, s.125). Bu
davraniglarin ortaya ¢ikmasinda bireyin yetistigi ve i¢cinde bulundugu ¢evre, cinsiyet,
yas, egitim diizeyi, inang, olaya karst olan tutum, o anki duygu durumu, iginde
bulundugu sosyal smif vb. birgcok unsur etkilidir. Benzer sekilde tiiketici
davraniglarinin olugmasinda da bu unsurlar etkilidir ve pazarlama caligmalarinda
tiikketici davranislariyla birlikte bireylerin bu unsurlar agisindan analizi de son derece

Onemlidir.

Tiiketici davranigi ile ilgili glinlimiizde kabul gérmiis net bir tanimlama
bulunmamaktadir. Insan davramsiyla dogrudan ilgili oldugundan bu alan ydnelik

caligmalar insan davranisi ve bunun sebeplerine yonelik olmustur.

Bu baglamda tiiketici davranisi; iiriin ve hizmetlerin kullanimiyla birlikte
bunlarin elde edilebilmesi i¢in gerekli olan davranislar ve bu davraniglarin olugmasini
saglayan karar stire¢leridir. Giiniimiizde bir bilim dali olarak kabul edilen ve lizerinde
caligmalar yapilan tiiketici davranisi, kisaca tiiketicilerin satin almaya iliskin karar ve
davraniglarini incelemektedir (Aydin, 2011, s.32). Davranisin ortaya ¢ikmasinda etkili
olan i¢inde bulunulan ¢evre, cinsiyet, yas, egitim diizeyi, inang, olaya kars1 olan tutum,
o anki duygu durumu, i¢inde bulundugu sosyal simif vb. unsurlar tiiketici

davranislarinin sekillenmesinde de etkilidir.

Tiiketici davraniglar1 ve bunlari etkileyen unsurlarin, insanlarin ilgi alaninda olan
veya onlar1 ikna etmenin gerekli oldugu her alanda is yapanlar tarafindan bilinmesi
gereken temel unsurlardir. Internet bagimhiliginin azaltilmasi, korsan iiriinler yerine
orijinal iriinlerin kullannminin tesvik edilmesi, deprem konusunda bilinglendirme,
cocuklarin siit tikketiminin artirilmasi, belirli tarim yontemlerinin uygulanmasi, sigara
tilkketiminin azaltilmasi, alkollii ara¢ kullaniminin sona erdirilmesi vb. bir¢ok konuda
davranig degisikligi kazandirilabilmesi ve saglikli caligmalar yapilabilmesi i¢in tiiketici

davraniglarinin iyi bilinmesi gerekmektedir (Kog, 2011, 5.27).

34



2.2. SATIN ALMADA TUKETICi DAVRANISLARINI ETKILEYEN
UNSURLAR

Tiiketim, her bir birey i¢in biiyiik bir gerekliliktir ve insanlar hayatlarini idame
ettirebilmek i¢in bir¢ok seye gereksinim duymaktadirlar. Bu ihtiyacini giderirken de
birtakim faktorlerin etkisinde kalmaktadir. Her birey kendine 6zgii bir kisilige sahip
oldugundan olaylar ve durumlar karsisindaki tavr1 da farkli olabilmektedir. Buna bagh
olarak iirlinleri satin almadaki davranislart da birbirinden farklilik gosterebilmektedir.
Bunun temel nedeni ise tiiketicilerin satin alma davranislarina etki eden bir¢ok unsurun

varligidir.

Tiiketici davraniglarina bir¢ok unsurun etki etmesi, bu davraniglarinin sebeplerini
aciklamada zorluklarin yasanmasina neden olmaktadir. Yasanan bu zorlugun temel
nedeni ise davranislarin bireysel farkliliklar nedeniyle bir¢ok bilim daliyla ilgili
olmasindan kaynaklidir. Bireylerin satin alma davranislarina etki eden unsurlarla ilgili
farkli siniflandirmalar da olmakta birlikte genel anlamda psikolojik, kisisel ve sosyal

unsurlar olmak iizere li¢ baslikta ele alinmaktadir (Ozdemir ve Yaman, 2007, s.82).

2.2.1. Psikolojik Unsurlar

Psikolojik unsurlar bireyin sahsi duygu ve diislincelerinden kaynaklanan ve
davranigina etki eden unsurlardir. Bu unsurlar bireyin satin aldig1 mal veya hizmeti
ni¢in aldig1 sorusuna cevap vermekte diger bir deyisle bireyin bu iirlinii satin almadaki
amacii ortaya koymaktadir (Hogver, 2010, s.35). “Tutum ve inanglar”, “kisilik”,

“O0grenme”, “algilama” ve “motivasyon” tiiketicilerin satin alma davraniglarina etki

eden temel unsurlar.

e “Tutum”, bireyin birtakim diisiince veya nesnelere yonelik olumlu veya olumsuz
yaklagimlaridir. Duygulari ve diisiinme icermekle birlikte inanglar1 da dogrudan
etkilemektedir. Inanclar da dogal olarak davranislara yon vermektedir (Akin,

2003, 5.30).
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e “Inang” ise bireyin herhangi bir konudaki tamamlayic1 diisiinceleri (Tek, 1999,
s.211) ve gercegi yansitabilecegi gibi duygusal ya da kulaktan dolma da
olabilmektedir. Bireyin mal ya da hizmete yonelik sahip oldugu inanglar “{iriin
ve marka imaji”ni1 olusturmaktadir. Bireyin satin alma davranisim dogrudan
etkilediginden pazarlama yoneticileri bu inanglarin kendi iiriinlerine yonelik
olumlu anlamda degismesi i¢in biiyiik ¢aba sarf etmektedirler. Bununla birlikte
bireylerin tutumlarmin degistirilmesi olduk¢a zor oldugundan, isletmeler daha
cok bireylerin tutum ve inanglarma yonelik liretim yapmaktadirlar (Hogver,

2010, 5.35).

e Bireyin satin alma davranisini etkileyen psikolojik unsurlardan biri de
“kisiliktir. Kisilik bir insan1 diger insanlardan ayirt eden, yapilasmis ve tutarli
iligkiler biitiiniidiir ve kisiden kisiye farklilik arz etmektedir. (Odabasi ve Baris,
2003, s.190). Sosyoekonomik durum, meslek, iliskide bulunulan insanlar,
fiziksel oOzellikler ve yasanilan ¢evre gibi birgok Ozellik bireyin kisilik

olusumunda etkilidir (Simsek, Akgemci ve Celik, 2001, s.66).

Kisilik 6zellikleri bireylerin sergilileri davranislar tizerinde de dogrudan etkilidir.
Bireyin hayattan beklentilerini, buna yonelik tercth ve yorumlarin1 da
sekillendirebilirken, satin alma tercihlerine de dogrudan etki etmektedir. Farkli kisilik
Ozelliklerine sahip olmalari, bireylerin tiiketim aligkanliklarinin da farkli olmasina
neden olmaktadir. Bunun farkinda olabilen iiretici firmalar, her kesimden insana
yonelik iiriinler iiretmeye ¢alismaktadirlar. Giinlimiizde bu tarzda hizmet veren birgok
firma oldugundan bireyler de kendilerini daha ¢ok ifade ettigini diislindiikleri,
kisiliklerine daha yakin hissettikleri {iriin ve markalara yonelmektedirler (Aktuglu ve
Temel, 2006, s.47). Bu acgidan tiiketicilerin kisilik analizleri saglikli bir sekilde
yapilabilirse, bireylerin {iriin ve hizmetler hakkinda sergileyecekleri satin alma davranislari

ongoriilebilecek ve gereken durumlarda 6nceden miidahaleler yapilabilecektir.

e Psikolojik faktorlerden olan “6grenme”, bireyin satin alma davranisini etkileyen
unsurlardan biridir. Tanim olarak &grenme, karsilasilan olaylar ve yasanilan
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deneyimler neticesinde kazanilan bilgiler ve buna bagli olarak davranislarda
meydana gelen degisimlerdir. Ogrenmeye yonelik yapilan tanimlamalarda ii¢
ozelligin 6n plana ¢iktig1 gériilmektedir. Ik 6zellik dgrenmenin uzun soluklu bir
stire¢ oldugudur. Bu siire¢ boyunca analiz, yorumlama, gozlemleme, tartisma ve
Ozellikle okuma gibi birbirinden farkl birgok yontem kullanilarak elde edilmektedir.
Bir diger 6zellik ise davranislarda meydana gelen uzun siirmesi beklenen ve kalici
degisikliklerdir. Bu degisiklikler olumlu olabilecegi gibi olumsuz da olabilmektedir.
Son olarak 6grenme bilingli olabilecegi gibi bilingsiz de olabilmektedir. Bir
ihtiyacina binaen gergeklesen 6grenmeler bilingli 6grenme, bir reklamla karsilasma
gibi rastgele gergeklesenler ise bilingsiz 6grenmedir (Schiffman & Kanuk, 2000,
s.207).

Tiketicilerin bir {iriin hakkinda edindikleri bilgiler sonrasinda satin alma
davraniglarindaki degisim ise 6grenmenin pazarlama sektoriindeki tanimidir.
Buradaki degisim yalnizca hangi {iriinii alacagina yonelik degil, ayn1 zamanda
neyi nereden ve nasil alacagina da yoneliktir. Bu tanimlama dogrultusunda
tiketiciler mecbur kalmadik¢a begenmedikleri bir iiriinii tekrar satin
almamaktadirlar. Bir ilk defa kullanacak olan bir tiiketici i¢in firmalar {iriinleri
hakkinda bilgilendirme adina farkli yontemler denemektedirler. Ciinkii hakkinda

bilgi sahibi olunan bir iiriin, satin alma asamasinda ilk tercih edilecek {iirlindiir.

Satin alma asamasinda tiiketici davranislarini etkileyen psikolojik unsurlardan

biri de algilamadir. Algilama “Insanlarin gesitli duygular (gdrme, isitme, koklama,

dokunma ve tatma) yardimiyla c¢evrelerinden elde ettikleri bilgileri bir araya getirip

organize ederek kendileri icin anlamaya ya da yoruma kavusturmalarina iligkin

siireclerdir” (Eren, 2006, s.67). Algilamada bireyin 6nceki hayatinin ve deneyimlerinin

etkisi biiylik oldugundan daha cok oznel bir siirectir ve bu siirecle birlikte birey

cevresindeki he tiirlii olay ve nesneyi anlamlandirmakta ve yorumlayabilmektedir.

Satin alma davramisi agisindan da bireyin algilamasi son derece Onemlidir.

Uriinlerle ilgili uyaricilarin tiiketici {izerindeki etkisi algilamasina gore farkliliklar arz
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edebilmektedir. Bu nedenle iirlinii segmesi, begenmesi, yorumlamasi ve satin almasi
kisilere gore degisebilmektedir. Ozellikle fiyat algilamasi farkli olabilmektedir.
Uriiniin fiyat1, bu iiriine yonelik kisideki algilamaya paralel olarak ucuz veya pahali
gelebilmektedir Bu nedenle firmalar tarafindan birey algilamasina gore “psikolojik
fiyat” kavrami ve uygulamasi ortaya ¢ikmistir. Bu durum algilamanin pazarlama

siirecinde son derece dnemli oldugunu ortaya koymaktadir (Odabasi, 1998, s.63).

e @Gildilenme (Motivasyon): “Giidii, organizmay: harekete gegiren, yonlendiren
ve organizmanmin hareketini devam ettiren giictiir. Giidiilenme, davranisin
yoniinti, siddetini ve kararliligint belirleyen giiclii kaynaklarindan birisidir.

Giidiilenme, bir etkinligi baslatan, devam ettiren ve yoneten stirece denir” (Kaya,

2001, s.107).
> Davramis yok
1 f )
—F[ Diirtii ]—D[ Gidii J > Otomatik tepki
\ 4
s ™
> Planl tepki
\ 7

Sekil 1. Giidiiniin etkinlik derecesine gore tepki tiirii
Kaynak: Islamoglu ve Altunisik, 2010, s.86.

Sekilde de goriildiigii lizere bireyin satin almaya yonlenmesi i¢in en 6nemli etken
glidiiniin algilanmasi olarak belirtilmektedir. Tiiketicilerin gerceklestirdikleri satin alma
davraniglarin1 neden yaptiklarinin anlasilabilmesi i¢in motivasyon siireci hakkinda

bilgi sahibi olunmas1 gerekmektedir (Islamoglu ve Altunisik, 2010, s.83).

Motivasyon, davranislarin bir amag ¢ercevesinde sekillenmesini ve bu amaci elde
edebilmek adina zaman ve enerji harcamasini saglamaktadir. Bireysel ihtiyaglarla

beraber bu amaglar tiiketici motivasyonunu artiran temel unsurlardir. Bu nedenle
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tilkketici satin alma davraniglarinin daha saglikli anlasilabilmesi icin bu ihtiyaglarin

dogru tespit edilmesi gerekmektedir.

2.2.2. Sosyal Unsurlar

Tiiketicilerin satin alma davranislarina etki eden sosyal unsurlar; aile, referans

gruplari, sosyal statii ve rollerdir.

Sosyolojik bir birim olan aile ile insan tiiriiniin devami saglanmaktadir. Ayni
zamanda maddi manevi degerleri sonraki kusaklara aktaran hukuksal, toplumsal,

ekonomik, psikolojik, biyolojik vb. bir¢ok yonii de vardir (Dogan, 2000, s.170).

Insanlar kiiciik yastan itibaren davramslarini, aileden aldiklari ozelliklerle
sekillendirirler. Bazi ailelerde s6z konusu 6zelliklerin bir sonucu olarak satin almaya
karar veren kisiler ile satin alanlar ayr1 bireyler olabilir. Kimi ailelerde karsilikli
etkilesim fazladir. Firma yoneticileri bu gibi 6zellikleri géz onilinde tutarak mal ve
hizmet satigin1 gerceklestirmeleri durumunda daha saglikli sonuglar elde edebilirler
(Hosver, 2010, s.47). Toplumdaki ¢ekirdek yapiy1 ifade eden aile, tiikketim toplumunun
da temelini olusturmaktadir. Dolayisiyla tiiketimin gerceklesmesi i¢in kosullar
olusturan aile, bu tiiketimin hangi yonde olmasi gerektigini de sekillendirmektedir. Bu
baglamda bireyin ait oldugu aile ve yakin ¢evresi davranis yapisinin belirlenmesinde
onemli bir etkiye sahiptir. Aileden gelen deneyimlerle olusan alis veris aliskanliklari,

bireyin gelecekteki tercihlerini etkilemektedir.

Tiiketim davranislarinda etkili bir diger faktdr olan referans gruplari, bireyin
davraniglarina dogrudan ya da dolayli olarak etki eden tiim gruplar olarak
aciklanmaktadir (Kotler, 2001, s.128). Bu baglamda dogrudan etkileyen grup ve
dolayli etkileyen grup olarak iki grup, davraniglarda etkili olmaktadir. Dogrudan etkili
olan grup, bireyin yakin ¢evresini (aile, is arkadaglari, komsular1) ifade etmekte ve bu
gruptaki kisilerce birey, tiiketim karar1 alirken yonlendirilmektedir. Yakin ¢evresiyle
birey arasinda ge¢mise dayali yakinlik oldugu ic¢in bir giiven iligkisi gelismistir.
Bundan dolay1 birinin alip da memnun oldugu {iriinii digeri de tercih etmektedir.
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Dolayli olarak etki eden grup ise, aralarinda ¢ok fazla bir samimiyetin olmadig1
devamlilik 6zelligi bulunmayan bir gruptur. Bu grupta yer alan kisiler, iirlinlerin

tanitimini yapan, fikir veren sanatgilar ya da tanidik yiizlerdir.

Kiigiik tiiketici gruplart olarak adlandirilan referans gruplarindaki kisiler, bir
gruba ait olma duygusu tasirlar. O siniflandirma i¢inde yer alan kisiler gibi davranmaya

calisirlar.

Tiiketim davranislarini etkileyen faktdrlerden sosyal sinif, modern toplumlarda
beseri ve ekonomik unsurlara bagli olarak olugsmaktadir. Sosyal siniflar, belirgin bir
sekilde gelir seviyesi, egitim diizeyi, ikamet ettigi yer, sahip oldugu meslek grubunda
goriilmektedir. Ust, orta ve alt smif seklinde iic grupta ele alinan sosyal gruplar,
genellikle gelir seviyesi dikkate alinarak olusturulmustur. Ulkemizdeki niifusun biiyiik
bir bolimii alt simif grubunda yer almaktadir. Bu ii¢c grubun tiiketim tercihleri
birbirinden farklidir, dolayisiyla Pazarlama gekilleri de bu farklilik {izerine
gelistirildiginde tiiketici ihtiyaglarina cevap vermis olacaktir. Her sinifa hitap eden bir

pazarlama anlayisi, tiiketicinin tercihlerinde 6nemli bir etkendir.

Kiiltiir, bireylerin tiikketim davramiglari1  belirleyen bir diger faktordiir.
Toplumsal yasayis bigcimi olarak ifade edilen kiiltiir, tasidig1 6zellikleri ve unsurlartyla
insan yasantisinda 6nemli bir belirleyicidir. Bireyler, tiiketim deneyimleri edinirken
kiltiirel 6zellikleri dikkate alirlar ve satin alma davramiglarimi bu etkene gore
yonlendirirler. Bireylerin tiiketim aligkanliklari, model aldiklart kiiltiiriin etkisiyle
gelismektedir. Tiirk toplumda yetismis kisilerin kahvalt1 alisgkanliklart ile ABD’de
bulunan insanlarin kahvalti aliskanliklarinin farkli olmasi 6rnek olarak verilebilir.
Modele gore degisen aligkanlikta, biri ¢ay tercih ederken digeri meyve suyu ile kahvalti
yapmayi tercih etmektedir. Uriin pazara ¢ikmadan once kiiltiirel 6zellikler gozden
gecirilerek toplumun aligkanliklart bilinmelidir. Diger tiirlii topluma yabanci olan

tirtiniin benimsenmesi ¢ok da kolay olmaz.
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2.2.3. Kisisel Unsurlar

Kisisel unsurlar, tiiketicilerin satin almaya iligkin kararlarini, demografik
ozellikler ve durumsal ozellikler olarak iki sekilde etkilemektedir. Ilk olarak
demografik unsurlara gore tiiketici tercihleri incelendiginde, lilkedeki niifus yapisinin
dikkat cektigi goriilmektedir. Niifus yapisi, dogrudan Pazar hacmi ve biiyiikligiini
sekillendiren bir etkiye sahiptir. Bu baglamda niifusun sayisinin ve niteliginin énem
kazandigini ifade edebiliriz. Talebi belirleyen niifus; cografi dagilima, yas unsuruna,
cinsiyet ve egitim unsuruna, aile yapisina ve Ozelliklerine, toplam niifus sayisina,
meslek ozelligine, calisan ve calismayan kisi sayisina ve bunlarin dagilimia goére
incelendiginde demografik 6zelliklerin tiiketici kararlar1 lizerindeki etkisi kolaylikla

anlagilabilecektir (Mucuk, 2001, s.66).

Niifusun cografi dagilimi tiiketim agisindan pazarlama faaliyetlerini etkileyen bir
faktordiir. Kentlerde ve kirsal alanlarda yasayan kisi sayisina gore tiiketime yonelik
talep belirleme ¢alismalar1 yapilmaktadir. Bolge bazindaki talebin belirlenebilmesi i¢in

bu ayrima ihtiya¢ duyulmaktadir.

Niifusla ilgili olarak yas, cinsiyet, egitim, aile 6zelliklerinin bilinmesi, mal ve
hizmet tretilmesindeki siireci yonlendirmektedir. Ne tiir iiriinlerin ilgi yaratacagi,
modellerin ve stillerin belirlenmesinde nelere dikkat edilecegi gibi hususlarin
detaylandirilmasinda bu ozelliklerin bilinmesi, pazara sunulan iiriinlerde belirleyici

etkiye sahiptir. Bu dogrultuda planlar tasarlanarak strateji gelistirilmektedir.

Pazarlama faaliyetleri planlanirken hacmin biiytikliigiiniin tespit edilebilmesi igin
niifusun toplaminin belirlenmesi gerekmektedir. Niifusun toplamima gore talep
belirlenecedi i¢in Pazar hacmi olusturulurken belirlenen talep dikkate alinacaktir. Ayni
sekilde kisilerin meslekleri onlarin tiikketim aliskanliklarini etkilemektedir. Baz1 meslek
gruplarinda kullanilan is kiyafetleri, mont, ayakkabi gibi malzemeler yapilan isin
niteligine gore dizayn edilmektedir. Bundan dolay1 meslek gruplarinin 6zellikleri ve bu
gruplarda calisan kisilerin toplam sayisinin bilinmesi, iiriin ve hizmet iiretimindeki

nitelik ve say1 agisindan onem tasimaktadir. Yiiriitiilen pazarlama ¢alismalarinin ilgi
41



cekici hale gelmesi ve tercih edilirligin yiiksek olmasi, liriin ve servislere ilgi duyan
meslek gruplarinin belirlenmesiyle miimkiin olmaktadir. Bilgisayar sirketleri,
tasarladiklar1 bilgisayarlarin 6zelliklerini meslek gruplarinin ihtiyaclarina gore
belirlemektedirler (Kotler, 2000, s.167-168). Cocuklarin kullanacagi iiriinlerin
ozellikleri de baska bir 6rnek olarak verilebilir. Kirsal kesimdeki ¢ocuklara yonelik
tasarlanan {iriinlerle kentte yasayan ¢ocuklarin kullanacag iirtinler farklidir. Mama
sandalyesi, mama Onliigii, kasik, catal ve tabak gibi iiriinlerin kentlerde daha cok talep
gormesi liriiniin bolge 6zelligine gore iiretilmesi gerekliligini gostermektedir. Ayni
zamanda yine ¢ocuklara yonelik {iretilen iiriinlerde yas unsuru ve bolgesel 6zellikler,

oldukca 6nemli bir etkendir (Kotler, 2000, s.167).

Kent toplumunda kadin ve erkeklerin rolleri, satin aldiklar1 {iriin ve hizmetler
acisindan davraniglart iizerinde yoOnlendirici etki olusturmaktadir. Calisan ve
calismayan kisi sayisinin niifus igerisindeki oraninin belirlenmesi pazarlama plan ve
stratejilerini etkilemektedir. Calisan niifus igerisindeki egitim diizeyi farkli olan
gruplarinin sayist ve niteligi belirleyici bir unsurdur. Kisi, egitim seviyesine gore
tercihlere yonelmekte ve kendisine prestij katan tirtinleri daha ¢ok 6nemsemektedir. Ve
karar alma siirecinde bu 0Ozellie sahip {rlinleri almaya dikkat etmektedir.
Reklamlardan etkilenme ve satin alma davranisina yonelme konusunda egitim diizeyi
farkli gruplar, farkl hareket etmektedir. Egitim seviyesi diisiik gruplar, hizli hareket
edip ani bir sekilde satin alma davranigina yonelirken diger grupta yer alan kisiler,
tanitim1 bircok boyut acisindan irdelemektedir. Ve ayni iiriin i¢in ¢esitli firmalardan
yaptiklari iirlin arastirmasindan sonra tercih etme davranisi gostermektedirler (Mucuk,

2001, 5.67).

Sonug olarak kisilerin meslegi, egitim seviyesi, yasi, yasam tarzi gibi disa doniik
ozellikleri, tiiketim davranis1 iizerinde olduk¢a etkilidir. Uriin ve hizmetlerin
pazarlanmasinda hedeflenen sonucun yakalanmasi i¢in o {irlin ve hizmetin niifusun
hangi kesimine yonelik iiretildiginin bilinmesi gerekmektedir. Bu 6zellik, {iriin ve

hizmetlerle ilgili reklam ve tanitimin hedef kitleye ulagsmasin1 saglamaktadir.
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Tiiketim kararinda etkili bir diger unsur olan durumsal faktorler; tiiketicilerin
davranis olarak satin almaya yoneldiklerinde mevcut olan kosullar ve durumlar ifade
etmektedir. Duygusal durumlar, fiziksel ortam, sosyal ¢evre ve finansal durumlardaki
farklilagmalar, zaman ve satin alma gerekgesi satin alma kararlar iizerinde etkilidir
(Mucuk, 2001, s.75). Yasamin igerisindeki kosullarin degismesi, kisiyi bazen ani satin
alma davranigsina yonlendirirken bazen de bu davranistan vazgecmesine neden
olmaktadir. Ornegin, hasta yakinin1 gérmek igin ugak bileti alan kisi ani karar vererek
bdyle bir tiikketim davranigina yonelmistir. Kullandig araci bir tist modelle degistirmek
isteyen kisinin igini kaybetmesi onu satin alma davramigindan alikoymaktadir.
Dolayisiyla degisken o6zellige sahip yasam kosullari, satin alma kararlarini

degistirmektedir.

Satin alma davranist iizerinde durumsal etkenlerden en ¢ok fiziksel ortamin etkisi
bulunmaktadir. Birey, girdigi ortamin konforuna, 1sisina, 1s1iklandirmasina gore kendini
iyi hissederek yapmak istegi aligverisi diisiindii§iinden daha c¢ok sey alarak
tamamlayabilmektedir. Sanatsal etkinliklerin yapildig: yerlerde kii¢iik oturma koseleri
hazirlanarak yeme-igme tiiketimi 6zendirilmektedir. Biiylik alig veris magazalarinda
topluca yapilan alig verisler sosyal etkinlik olarak degerlendirilmekte ve alis veris
sonrasi kafede oturulup bir seyler yeme davranisi da yine de fiziksel ortamin etkisiyle
gelisen bir aligkanliktir. Pazarlamaya yonelik faaliyetler planlanirken bu 6zellikler g6z

oniinde bulundurulmasi gereken énemli etkenlerdir.

2.3. TUKETiCi DAVRANIS MODELLERI

Tiketicilerin satin almaya nasil karar verdiklerine dair agiklamalar getiren
davranis modelleri, birgcok uyarana kars1 tepkilerin nasil gelistirildigini  ve
gelistirilecegini ortaya koymaktadir. Tiiketicilerin goriinmeyen etkiler karsisinda
olusturduklar1 tepkiler, zihinsel unsurlar olarak ifade edilmekte bu durum da kara kutu
olarak nitelendirilmektedir. Tiiketicilerin zihnindekilerin ag¢iklanamamasinin kara
kutuya benzetilmesi, tiiketici davranis modelleri i¢in temel olusturmustur. Ve bu

modeller kara kutuda neler oldugunu agiklamaya g¢alismaktadir. Asagida verilen
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sekilde tiiketiciye ulagan tiim uyaranlar, tiiketicinin 6zellikleri ve karar verme siirecini
de icine alan kara kutuda toplanmakta ve sonrasinda gozlenebilir tepkilere

dontismektedir (Kotler ve Armstrong, 2010, s.160).

Pazarlama Uyvaranlar / N
Urtin, fiyat, dagitun,
pazarlama iletisim Kara Kutu Tiiketici Tepkisi
1 Satin alma tutum ve
Tiketici tercihleri. Satm al
1 e ercihleri. Satin alma
ozellikleri, ' )
s davranisi: ne, ne
karar siireci §

Diger Uyaranlar zaman. ne kadar?
Ekonomik, Teknolojik.

Sosyal, Kiiltiirel AN S

Sekil 2. Kara kutu modeli
Kaynak: Kotler ve Armstrong, 2010, s.161.

Tiiketicilerin davraniglarina yonelik agiklamalar getiren modeller; agiklayici
(klasik) ve tanimlayici (modern) modeller seklinde iki grup olarak siniflandirilmistir.
Birinci grupta tiliketicilerin satin almadaki davranislarin1 agiklayacak sekilde
gelistirilen, agiklayict modeller yer almaktadir. ikinci grupta ise, tiiketici davranislarina
kars1 olusturulan i¢sel ve digsal anlamdaki tepkilerle beraber diger unsurlari da igerecek

sekilde tanimlayict modeller gelistirilmistir (Eroglu, 2012, s.10).

2.3.1. Klasik Tiiketici Davramis Modelleri

Tiketici davraniglarini agiklamaya calisan kuramlarin asil maksadi, birey ve
birey davraniglarin1 sebepleriyle ortaya koymaya calismaktir. Tiiketim davranisinda
bulunan bireylerin davraniglart incelenerek séz konusu sebeplerin belirlenmesine
yonelik aciklamalar yapilmaktadir. Birey ve bireyin tiiketim davraniglariyla ilgili
arastirma yaparak alana yonelik gelismeler ortaya koyan bilim adamlarinin

gelistirdikleri model, kendi adlariyla anilmstir.
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2.3.1.1. Marshall’in Ekonomik Modeli

Klasik iktisat teorisyenleri, bireyin satin alma karar siirecinde rasyonel
davraniglar ortaya koydugunu belirtirlerken bu goriislerini desteklemek i¢in, bireyin
geliri Olciisiinde satin almaya yoneldigini ve yine kendisine en yiiksek tatmini
saglayacak iriinler arasinda gelirini dikkate alarak paylagimlarda bulundugunu ifade
etmektedirler. Bu yaklasimda birey, ekonomik ve akile1 bir varlik olarak
tanimlanmaktadir ve tiiketim davranislarinda da bu yaklagimin benimsenmedigi
belirtilmektedir. Tiiketicilerin tiiketim davranislarini ele alip bu dogrultuda birtakim
cikarimlara ulagmaya calisan Ekonomik Model, bireylerin ihtiyaglarinin nasil
olustugundan ¢ok ihtiyaclarini geliri dogrultusunda ne tiir iiriinler tercih ederek
karsilayacagi, parasini nasil kullanacagi konularina odaklanmaktadir (Penpece,2006,
s.16). Klasik iktisat teorisyenlerinin rasyonalist yaklagimlarma “Marjinal Fayda”
kavramiyla farkli bir boyut kazandiran Marshall, tiiketicinin, ayn1 fiyatlandirmaya
sahip olan iki iirtin arasindaki satin alma davranisini belirlemeye yonelik inceleme
sonucunda tiiketicinin fiyat1 ayni oldugu i¢in iirlinler arasinda karar veremedigini
belirtmektedir. Kararsiz kalan tiliketicinin hangi iirlinii se¢ecegi konusunda goriisiinii
belirten Marshall, bireyin en ¢ok fayda bekledigi iiriine yonelecegini ifade etmistir
(Papatya, 2005, s.224). Bu baglamda tiiketici, fiyat 6zellikleri ayn1 olan iiriinlerin baska

Ozelliklerini karsilastirarak kendine gore daha ¢ok fayda saglayacak {iriinii alacaktir

Ekonomik model, tiiketicilerin satin alma davraniglarini agiklamakta tek basina
yeterli olmamaktadir. Nitekim insanlarin davraniglari bir¢cok faktore bagli olarak
degisken bir yapiya sahip oldugundan tek bir modelle tiikketim davranislarinin nedenleri
aciklanamamaktadir. Birey, tliketime yonelirken sadece ihtiyaclarimi kargilamaya
yonelik kararlar vermez bunun disinda birtakim duyularinda etkilenmesi s6z konusu
olmaktadir. Dolayisiyla tiiketim kararlarinin irdelenmesinde baska aciklamalara da yer

vermek gerekmektedir.
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2.3.1.2. Pavlov’un Ogrenme Modeli

Bu 6grenme modelinde tiiketiciyi davranisa iten etkenin uyaricilar oldugu ileri
siiriilmektedir. Tiketiciye gelen uyaricilar, istege donlismekte ve bu istek sonucunda
tepki gelismektedir. Tepkilerin tekrarlanmasiyla da 6grenme gergeklesmektedir.
Tiiketiciler gelen uyaranlar; sloganlar, tanitim miizikleri, amblemler ve markalar
seklinde belirtilmektedir. S6z konusu uyaranlarin sik sik tekrarlanmasi kiside
deneyime doniismekte ve bu durum da kendiliginden 6grenme sonucunu ortaya
cikarmaktadir. Insanlarin birgogu Ogrenilmis davranis sergilemektedir. Pavlov’un,

uyaran-tepki (S-R) modeli, “Kosullu Refleks” temelinde olusturulmustur.

Tepkinin tekrarlanmasi

Giiclii
Uyart , Istek » lepki__, Pekistirme

Zayif
Kahve Susuzluk  Reklami Ogrenmenin
Reklami yapilan “ Pekistirilmesi

kahvenin
satin alimmasi

Sekil 3. Pavlov'un Ogrenme Modeli
Kaynak: islamoglu, 2003.

Sekilde gosterilen uyarici, bireyin igindeki giiclii diirtiileri ifade etmektedir. Bu
diirtiiler, birey i¢in 6nem derecesi yiiksek birincil ve 6grenilmis diirtiilerdir. Diirtiilerin,
belli bir objeye yonelmesi giidilyii ortaya ¢ikarmaktadir. Istek, siijenin davranisinin
zamanint ve seklini belirleyen ¢evrede ya da bireyde bulunan zayif uranlar olarak
belirtilmektedir. Tepki, istek sonucunda gelisen davranis seklidir. Pekistirme, benzer
uyaranlar karsisinda bireyin aymi tepkileri olusturmasi i¢in edindigi deneyimlerin
sonucunda odiillendirilip o6diillendirilmedigine gore gelismektedir. Pekistirilmis
davraniglar, deneyimlerin ddiillendirilmesi anlamima gelmektedir. Dolayistyla bir

firmanin iriiniinii alan bir tiikketici bu {irlinden memnun kaldiginda ayni firmaya ait
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baska bir iiriinii de tercih edebilecektir (Durukan, 2006, s.16-17). Tiiketiciler, aligveris
deneyimleriyle belli bir markaya ait iiriinii segmeyi aligkanlik haline getirerek stirekli
olarak o markayr kullanmaya dikkat etmektedirler. Bu model, dayandigi dort ana
psikolojik faktoriin bireylerin ihtiyaglarinin karsilanmasinda marka bagimliligi

yarattig1 sonucuna ulagmustir.
2.3.1.3. Freud’un Psiko-Analitik Modeli

Freud’un gelistirdigi kurama gore, birey, ruhunun derinliklerinde hi¢bir zaman
kars1 koyamayacagi duygular barindirmaktadir. Bu duygular, davranislarin
belirlenmesinde oldukca etkili bir faktordiir. Tiiketim agisindan karar alma siirecinde
gizli etkenlerden biri de bireyin bilingaltindaki duygularidir. Tiiketici, belli bir iirline
yoneldiginde, iirtiniin 6zelliklerini  kiyaslarken yalnizca goriinen 6zelliklerine
odaklanmaz, {irlinlin onun zihninde yaptig1 ¢cagrisimlarin ve hissettirdigi duygularin da
farkina varir. Dolayisiyla bu model, {iriiniin maddi ve islevsel 6zelliklerinin disindaki
psikolojik olarak da tercih edilebilirligini aciklamaktadir. Bir sabunu giizel koktugu
i¢in tercih eden tiiketicinin, liriiniin islevsel 6zellikleri yerine psikolojik 6zelliklerinden
dolayr etkilendigi baska bir deyisle iggiidiisel diirtiilere gore karar verdigi
anlagilmaktadir (Durukan, 2006, s.16-17).

Ornekten hareketle tiiketicilerin satin almaya yonelik kararlarmin bircogunda
psikolojik unsurlarin etkisinde kaldiklar1 ifade edilebilir. Aym1 zamanda tiiketici

tercihlerinin birbirinden farkli olmas1 da psikolojik tatminsizlikle agiklanmaktadir.
2.3.1.4. Veblen’in Toplumsal (Ruhsal) Modeli

Veblen, insanlarin tiiketim aligkanliklarina yonelik agiklamalarinda gézlemledigi
davraniglara dayanarak konuyla ilgili “snop (kibirli)” ifadesini kullanmaktadir. Bu
kavram, insanin kendisinden iistiin gordiigii kisilere benzeme arzusu olarak
belirtilmektedir. Snoplar, benzemek istedikleri kisilerin giyindigi gibi giyinir, onlarin

yasam tarzin taklit eder ve onlar gibi hareket ederler. Bu sekilde sosyal sinif atlayacagini
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diisiiniirler ve bunu basarmak i¢in her seyi goze alirlar. Almak istedikleri tirtinlerin fiyati
artsa dahi yine de biiylik bir kararlilikla alma davranisinda 1srar ederler. Snoplarin bu
davraniglarindan dolayr bu kesime hitap eden iiriinlere, fiyatinin ¢ok iistiinde degerler

bigilmektedir (Dinler, 2013, s.54).

Veblen modelinde, bireyin gelistirdigi tutum ve davraniglarinin; sosyal
unsurlarin, deneyimlerin, zihinsel ve duygusal oOzelliklerin etkisinde sekillendigi
belirtilmektedir (Tungkan, 2012, s.154). Veblen’e gore, gosteris yapmak i¢in tiiketim
davranigina yonelmekle sosyal sinif atlamak arasinda yakin bir iligki bulunmaktadir.
Bu baglamda tiiketim karar1 {lizerinde etkili unsurlarla bunlarin ortaya cikardigi
sonuclarin degerlendirilmesi acisindan bu yaklagim 6nemlidir. Ancak tek basina
yetmemektedir, diger agiklayici modellerde oldugu gibi tiiketicinin davraniglarinin

anlasilmaya calisilmasi i¢in olusturulan bir modeldir.

2.3.2. Tamimlayic1 Tiiketici Davramis Modelleri

Tiiketicilerin karar vermeye yonelik davraniglarini, problemin c¢dziilmesine
iligkin ytiriitiilen bir siire¢ olarak goren tanimlayict davranis modelleri, tiliketiciyi
problemdeki odak nokta seklinde gorerek satin almadaki karar siirecinin her

basamagini agiklamaktadir (Temel, 2006, s.50-51).
2.3.2.1. Engel-Kolat-Blackwell (EKB) Modeli

Model, tiiketicilerin karar alma davraniglarini islem siireci olarak gordigi igin
arastirmacilarin ¢ok iyi bildigi ve yayginca kullandig1 bir modele doniismiistiir. Siireci,
karar islemine dayandiran model, alt1 temel boliim halinde irdelenmektedir. Modeldeki
konular; Karar isleme asamasi, Bilgi girisi, Bilgi isleme, Uriin-marka degerleme,
Gildiilemenin etkisi, Cevresel etkiler seklinde siralanmaktadir (Tek, 1999, s.222).
Engel-Kolat-Blackwell (EKB) Modelini olusturulan ana boliimler, asagidaki tabloda

basliklar halinde ve kisa acgiklamalariyla verilmistir.
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Tablo 1. EKB Tiiketici Davranis Modeli

sathasinda intikal s6z konusudur.

&zellikleri bir tutum

1.Karar Isleme | 2.Bilgi Girisi 3.Bilgi Isleme 4. Uriin-Marka 5.Giidiilemenin 6.Cevresel
Degerleme Etkisi Etkiler

-Problemin -Kriterlerin -Tiiketici kendi | -Kiiltiirel kurallar
tanimlanmas: Dogrudan ya da dolayl bir bicimde merkezi | degerlemesi degerleme  tarziyla | ve degerler,
-Arastirma denetim  birimine gelmektedir. Dolayl | -Inanclar olusturdugn tutumlan etkiler
-Alternatiflerin gecitse  girdiler almdiktan sonra, dikkat, | -Tutumlar kriterlerle bir tutum | -Damsma gruplari
degerlendirilmesi | idrak ve se¢im asamalarmdan gecerek | -Niyetler olusturur. ve aile ectmeni,
-Secim merkezi denetim birimine intikal etmektedir. -Tiiketicinin kisiligi | kisiligi ve yasam
-Ciktilar Dolaysiz geciste; asamalarm herhangi bir ve yasam tarzi | tarzun etkiler

-Beklenen durum,

Merkezi denetim  biriminde ise gelen olusturmasina satin alma niyetini
bilgiler bir psikolojiksel komuta merkezinde yardun eder. etkiler
filtrasyona tabi tutulmaktadir. Yeni bilgiler, -Beklenmeyen
geemis bilgiler 1sifanda ve cesitli Szellikleri durumlar ise
itibariyle tiiketici kisiliginin de etkisiyle tiiketicinin
degerlendinmekte ve bir tutiun karanm
olusturmaktadar. degistirebilir.

Kaynak: Durukan, 2006, s.22.

Tabloya bakildiginda her bir ana boliim, satin alma davranisindaki siirecin nasil
ilerledigini agiklamaktadir. Ilk olarak problemi tanimlayan tiiketici arastirip
alternatifleri belirlemekte daha sonra bunlar arasindan se¢im yaparak karar davranisina
yonelmektedir. Diger ana baslik olan bilgi girisi ve isleme boliimiinde, karar slirecine
yonelik tiim bilgiler denetim merkezine iletilerek deneyimlerle baglantisi ortaya
konmaya c¢alisilir. Bilgi islendikten sonra tiiketicinin psikolojisi ve kisiliginin de
etkisiyle bir tutum geligir. Eski yasantilardan edinilen fikirlerle belli kriterlerin
olusmasi buna bagli gelisen inan¢ ve tutumlar dordiincii boliimde ele alinmaktadir. Bu
boliimden sonra tiiketicinin hayat tarzinin etkili oldugu ve bunun lizerine odaklanilan
konular, giidiileme basliginda incelenmektedir. Son olarak ¢evresel unsurlarin etkisinin
incelendigi ana baslikta, kiiltiirel degerlerin, danisma gruplarinin ve aile etmeninin
tiikketicinin yasam tarzini ve kisiligini belirlemede biiyiik rol iistlendikleri iizerinde
durulmaktadir. Beklenen durumlarin ve beklenmeyen durumlarin satin alma kararinda

degisiklige yol agabilecegi de bu baslikta irdelenen konulardandir.
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Model gore, tiiketici satin alma davranisina yoneldiginde bireysel farkliliklar etkili
bir degiskendir. Satin alma davranisi bu degiskene gore sekillenmektedir. Satin alma
davranig1 gosteren tiiketici, satin aldigr {irtinle ilgili degerlendirmeler yapar, {iriiniin
ihtiyaclarim1 giderdigini diisiiniirse tekrar ayn1 davranisi gosterir. Eger memnuniyet
olmazsa o iirtinden vazgecer ve baska bir iirline yonelir, bu durum davranisin gelismesi

icin uyaran niteligindedir (Tan, 2010. 2910).

Tiiketiciler, satin alma davranigini gosterdikten sonra verdikleri kararla ilgili
kaygi yasayabilmektedirler. Bu kaygi hissi netice itibariyle “biligsel uyumsuzluk”
kavramini olusturabilir. Baska bir iiriiniin tercih edilmesini kendisi i¢in daha dogru bir
secenek olarak gorebilir. Dolayistyla diger tiikketim davranisinda bagka bir markanin

iiriiniine yonelme davranisi igine girebilir (Kotler, Keller, Jha & Koshy, 2007, s.335).

Modelin ele aldig1 konular, tiiketim kararlarin1 agiklamakta bazi aragtirmacilara
gore yetersiz kalmaktadir. Bu modele iliskin getirilen en sik elestiri, olumlu ya da
olumsuz kosullara gore, ne tiir neticelerin gelisebileceginin belirlenmemesidir.
Modelin konuya dair genel yaklasiminin farkli karar verme tarzlarimi belirlemede
yetersiz oldugu ve tam bir uygulamamanin yapilmamasi bu modele getirilen genel bir
elestiridir. Yukaridaki tabloda da yer alan ana bagliklardan 6zellikle ¢evresel etkiler ve

kisiye 6zgii farkliliklar, detaylandirilmamistir (Bray, 2008, s.18).
2.3.2.2. Nicosia Modeli

Isletme ve bu isletmenin hitap ettigi tiiketici kesim arasindaki iliskiyi agiklamaya
yonelik gelistirilen bu modelin kuramcisi, Francesco Nicosia’dir. Uriinlerin tanitimina
dair yapilan reklamlar vasitasiyla iiriinden haberdar olan tiiketici, {iriinii alma davranisi
gosterdiginde isletmeyle iletisim kurmus olmaktadir. Reklamlarla tiiketiciyi
etkilemeye calisan igletmeler, ayn1 sekilde tiiketicinin satin almadaki davranisinda ayni
etkiyi yasamaktadirlar. Bu sekilde isletme ve tiiketici arasinda bir etkilesim kaginilmaz
olmaktadir. Dolayisiyla tiiketiciler, bu sistemin en onemli pargasi durumundadir

(Agarwal, 2015, 5.92).
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Asama 1:
Altbliim 2

Althéliim 1

Mesaja Tiiketicinin
Firmanin —  Maruz —» ozellikleri
ozellikleri Kalma (genellikle
egilimleri)
Tutum
) Asama 2:
Deneyim Aragtirma iliski ve
_ove baglantilarin
Degerlendirme |, .octmas:
degerlendirilmesi
| Tiiketim |
Motivasyon
A
Asama 4:
Geri Besleme
Karar Agama 3:
(Hareket) Satin alma
Davranisi
Satm alma |

davramst

Sekil 4. Nicosia’nin Tiiketim Karar Siireci Modeli

Kaynak: Agarwal, 2015, s.93.

Sekilde de goriildiigli lizere bu model tiiketici satin alma davraniglarini dort
boliim halinde ele almaktadir. Ik asamada, tiiketici davranislarini yonlendirici etkiye
sahip olan firma girdileri ve tiiketici egilimleri, ikinci asamada, tiiketici tarafindan bu
girdiler ~arastirilmakta ve degerlendirme yapilmaktadir. Ugiincii asama,
degerlendirmeye bagli olarak ortaya ¢ikan giidiilenme davranisinin arkasindan gelen
karar alma siireci baglamaktadir. Son asama ise, satin alma gerceklestikten sonra bunun
sonuglarinin tiiketici ve isletmeye geribildirim olarak dondiigii asamadir. Asamalar,
arasinda birbirini takip eden girdi ¢iktilarla olusmaktadir, diger bir ifadeyle birinin
ciktis1 diger asama igin girdiye doniismektedir (Durukan, 2006, s.24). Son agsamadaki
geri besleme, isletmenin sonraki planlarini olustururken dikkate alacagi onemli etki
yaratmaktadir. Tiiketici yoniiyle de bu son asama, 6nem tagimakta ve bir sonraki satin

alma davranisinin tekrarlanmasini etkilemektedir (Konya, 1996, s.25).

Model, sematik akis icerisinde verilen girdiler, her zaman aym sira igerisinde
gerceklesemeyecegi icin kisithi bir model olarak degerlendirilmektedir. Degiskenlerle
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tilkketici arasindaki etkilesim, tam olarak aciklanamadigindan bu model, gegerlilik
konusunda sorgulamaya ac¢ik bir durum ortaya koymaktadir. Buna karsin, modelde geri
iletimin oldugu son asama, tiiketici ve isletmenin kararlarindan sonraki kismi da

kapsamakta, bu 6zellik modelin 6nemli oldugunu diistindiirmektedir.
2.3.2.3. Howard - Sheth Modeli

Model, satin alma davranislar1 arasindaki farkliga dikkat ¢cekmekte ve her satin
alma davranisinin  ayni derecede Onem tasimadigini ortaya koymaktadir.
Davraniglardaki farkliligi belirleyen ii¢ farkli satin alma davranisi bulunmaktadir

(Islamoglu, 2003, 5.119):

e Otomatik satin alma davranisi; tiiketici, tiriin ya da marka konusunda ¢ok fazla

aragtirmaya ve yeni bilgi edinmeye ihtiya¢ duymamaktadir.

e Sinirli sorun ¢6zme davranisi; tiiketici, satin alma davranisi gosterirken az bilgiye
ihtiya¢ duyar, ¢ok fazla arastirma geregi hissetmez. Daha once aldigi ayni

markayi tercih eder, yeni markalarla ilgili az da olsa bilgi edinmeye ¢alisir.

e Siirsiz sorun ¢ozme davranisi; satin alinmak istenen iiriinle ilgili bilgi sahibi

olan tiiketici, bilgi konusunda olduk¢a duyarlilik géstermektedir.

Temel olarak iiriin ya da marka tercihlerinin ele alinmasini irdeleyen Howard-
Sheth modeli, tiiketicinin marka ya da {irlinle ilgili ayn1 karar1 tekrar vermesiyle ilk
defa aldi1g1 zamanki diisiinceleri arasinda bir etkilesimin oldugu iizerinde durmaktadir.
Bu karar1 alirken ti¢ farkli davranis igerisinde hareket ettigini ileri stirmektedir.
Safhalar halinde belirtilen farkliliklar; otomatik, sinirli sorun ¢ézme ve sinirsiz sorun
¢ozme seklinde belirtilirken bu farkli davranis sekilleri arasinda bazi ortak 6zelliklerin
mevcut oldugu ifade edilmektedir. Satin alma davranigina yonelen tiiketiciyi, sorun
¢Oziicii olarak gostermektedir. Bu sorunlarin ¢oziilmesi siirecinde i¢ ve dig birtakim
etkenlerin degiskenlik yarattig1 ortadadir. Ancak tiim satin alma siireglerine ayni 6nem

derecesinde yaklasmamaktadir.
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2.4. ALAN UZERINE YAPILAN LITERATUR CALISMALARI

Neyse, 2011 yiiksek lisans ¢alismasinda, iktisat bilimi i¢erisinde gelismekte olan
ve yapilan ¢alismalarda deneysel yontemlerin kullanildig1 davranigsal iktisadin giiven
ile ilgili yaklagimlarini irdelemistir. Davranigsal iktisatta kullanilan baz1 deneyler,
sosyal bilimlerin arastirma yontemlerinde de kullanilmis oldugunu ifade ederek bu
farkliligin sosyal bilimlere yeni bir boyut kazandirdigini belirtmistir. Bu sekilde
ekonomik faaliyetlerle sosyal bilimlerin birlikte degerlendirilmesi gerekliligi ortaya
cikmis 6zellikle psikoloji bilimi bu anlamda davranislarin degerlendirilmesi i¢in yakin
iligki kurulmasi gereken bilim olarak gosterilmistir. Caligmasinda Neyse, ekonomik
faaliyetler icerisinde oldukca ©Onem tasiyan giliven kavramiyla ilgili davranigsal

iktisadin yaklagimlarini ortaya koymustur.

Hatipoglu (2012), yiiksek lisans ¢aligmasinda, yasanan krizin etkisiyle ekonomik
cevredeki belirsizligin krizin boyutlarin1 farklilagtirdigini ve yalnizca bu durumun
finans kurumlarinin krizi olarak degil genel anlamda giiven krizi seklinde
gozlemlendigini belirtmis ve ekonomilerin sira dis1 olarak degerlendirdikleri kriz
donemlerinde, birey ve kurumlarin sergiledigi tutum ve davramiglart ekonomik
kritiklerle birlikte psikolojik ¢ercevede, bilissel unsurlarla da agiklamak gerektigi

tlizerinde durmustur.

Ceki¢ (2016), davranmigsal iktisat baglaminda cinsiyet farkinin tiiketici
tercihlerine etkisini belirlemek iizere Bartin ilinde anket ¢aligmast yapmustir. Yapilan
analizler neticesinde, ¢cevreden kaynaklanan bazi etkenlerin ya da psikolojik faktorlerin
etkisiyle ortaya ¢ikan bazi degiskenlerin farkli cinsiyetteki tiiketici gruplarinda farkl
sonuglar ortaya ¢ikardigini belirlemistir. Bilhassa kadinlarin erkeklere gore, havanin
giizel oldugu donemlerde daha fazla aligveris yaptiklari, 6zellikle gida ve giyim
aligverislerinde ihtiyaclarindan daha fazlasini almaya egilimli davraniglar gosterdikleri
belirlenirken erkeklerin de genel olarak rasyonel yaklasim sergileseler de elektronik

esya alimlarinda daha az rasyonel olduklar1 sonucuna ulasilmstir.
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Karaca (2017), yiliksek lisans c¢alismasinda, kamu calisanlarinin ekonomik
davraniglart davranigsal iktisat cercevesinde incelenmistir. Ekonomik faaliyetlerde
kullanilan paranin bireylerin yasamindaki roliinii saptamaya yonelik para tutumu
Olceginden yararlanilmistir. Para tutum 6lgeginin, demografik 6zelliklere gore farklilik
olusturup olusturmadigi tespit edilmeye calisilmis ve analiz sonucunda evli bireylerin
bekarlara oranla daha fazla finansal planlamaya yoneldikleri belirlenmistir. Bununla
birlikte gelirlerde olusan artisin birikim yapma istegini artirdig belirtilmistir.
Calismada uygulanan yiiz yiize goriisme yontemiyle katilimcilara davranigsal iktisat ile
ilgili sorulan sorular yoneltilmis ve analiz sonucunda; erkeklerin piyasadaki
degisikliklere gore hareket ettigi, yasa bagli 6z benlik kontroliiniin degistigi, genglerin
daha ¢ok risk aldig1 ortaya ¢ikmustir.

Yiiriik (2017), yiiksek lisans ¢alismasinda, tiiketici davranislarini rasyonaliteden
uzaklagtiran unsurlar irdelenmis ve ¢ipalama uygulamasina yer verilmistir. Yapilan
anket ¢alismasi sonucunda, bireylerin ¢ipa tuzagina diiserek rasyonellikten uzaklastigi

belirlenmistir.

“Hukuk ve Iktisat Arastirmalar1 Dergisi’nde iktisatta Psikolojik Insan Faktorii:
Davranissal lktisat baslikli yazisiyla Can, matematigin uzun bir siire ekonomik
problemlerin ¢6ziimiinde ara¢ olarak kullanildigini belirtirken ekonominin 6l¢iilebilir
Ozellikte olmasinin matematigin etkin bir bicimde kullanilmasina yol agtigini ifade
etmektedir. Bazi1 teorisyenlerin matematiksel formiilasyonlar1 yogun bir sekilde
kullanmasina karsin bazi teorisyenlerin de iktisadi sosyal bilimlere yaklagtirmasinin
iktisatta farkli bir boyut olusturdugunu belirtmistir. Bu sekilde iktisat i¢erisinde gelisen
bir alan olarak davranigsal iktisadin, ekonomik davramiglarda psikolojik etkenlerin
varhigi {lizerinde durdugunu ifade ederek, karmasik ve anlasilmaz olan birey

davraniglarinin yalnizca matematiksel dille agiklanamayacagini belirtmistir.

Senigne (2011), “Rasyonalite Kavramma Deneysel ve Davranissal iktisat
Baglaminda Yeni Bir Bakis Acisi: Noroiktisat” doktora ¢alismasinda bireylerin rasyonel

karar aldigr donemlerin oldugu kadar duygulariyla da hareket ettikleri donemlerin
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oldugunu belirtirken karmasik bir Ozellik gosteren insan davraniglarinin tiiketim

kararinda bireyi rasyonellikten uzaklastirdigini ifade etmistir.

Kurt (2011), doktora ¢alismasinda, bireylerin her zaman rasyonel olmadiklarin
bazi donemlerde irrasyonel de davranabildiklerini belirtmis ve tiiketicinin karar verme

asamalarin1 davranigsal iktisat ¢cergevesinde ele almistir.
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UCUNCU BOLUM
3.DAVRANISSAL IKTISAT CERCEVESINDE BIREYLERIN OTOMOBIL
ALMA DAVRANISLARININ iNCELENMESi: KAMU CALISANLARI
ORNEGI

3.1. ARASTIRMANIN AMACI

Bu aragtirmanin amaci, tiiketicilerin satin alma davranislarini ortaya koyarak
fiyat1 yiiksek iiriinlerde tiiketicilerin nasil davrandiklarinin tespit edilmesidir. ifade
edilen bu amag¢ dogrultusunda, katilimcilarin satin alma davranislarini etkileyen
sosyolojik ve psikolojik faktorlere yonelik goriigleri ortaya konacaktir. Yine bu
dogrultuda, katilimcilarin psikolojik ve sosyolojik goriisler ile meslekleri ve ailesel
gelir gruplart degiskenleri arasinda anlamli bir farklilik olup olmadig1 ortaya

konacaktir.

Yukarida ifade edilenler dogrultusunda, bu arastirmada asagidaki hipotezlerin

dogrulugu arastirilmigtir:

Hi: Katilimcilarin psikolojik faktorlere iliskin goriisleri ile meslekleri arasinda

anlamh bir farklilik vardir.

Ha: Katilimcilarin sosyolojik faktorlere iliskin goriigleri ile meslekleri arasinda

anlaml bir farklilik vardir.

Hs: Katilimcilarin psikolojik faktorlere iliskin goriisleri ile aile gelir diizeyi

arasinda anlaml bir farklilik vardir.

Ha: Katilimceilarin sosyolojik faktorlere iliskin goriisleri ile aile gelir diizeyi

arasinda anlaml bir farklilik vardir.



3.2. ARASTIRMANIN MODELI

Bu arastirmada betimsel bir tarama modeli kullanilmistir. Betimsel tarama
modellerinde, katilimcilarin sahip oldugu 6zellikler baglaminda arastirmada yer alan
degisken/degiskenlerin durumu ortaya konur. Bu aragtirmada katilimcilarin meslekleri
ve aile gelir diizeyleri 6zelliklerinin psikolojik ve sosyolojik faktorler arasinda anlaml

bir farklilik olup olmadig1 ortaya konmustur. Bu yoniiyle arastirma betimsel bir tarama

modelidir.
Satin Alma
Davranislari
I
[ |
Psikolojik Sosyolojik
Faktorler Faktorler
Sekil 5. Satin Alma Davranisini Etkileyen Faktorler
Meslek Psikolojik Faktorler
Aile Gelir Diizeyi Sosyolojik Faktorler

Sekil 6. Arastirma Kapsaminda Olusturulan Model

3.3. VERILERIN TOPLANMASI

Calismada, verilerin elde edilmesi amaci ile anket yontemine basvurulmus olup
anket sorulan yiiz yilize anket tekniginden yararlanilarak katilimcilara ulastirilmistir.
Anketlerin cevaplanmasi esnasinda c¢alisanlarin isim ve soyadi bilgileri talep
edilmemis, boylece gizlilik esasindan hareketle ankette yer alan sorulara objektif
yanitlar verilmesi desteklenmistir. Anket igerisinde li¢ boliim yer almaktadir. Birinci
boliimde katilimcilarin demografik bilgileri yer alirken ikinci boliimde katilimcilarin
para harcamanin hosuna gidip gitmedigi, tasarruf yapip yapmadiklart ve ara¢ alirken

hangi mevsimde almayi tercih ettigi, pesin alip almayacagi, hangi kriterleri baz aldig1
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gibi sorular yer almaktadir. Ugiincii boliimde ise katilimcilarin satin alma davranislarini
etkileyen psikolojik ve sosyolojik faktorlere iligkin goriislerini ortaya koyan sorular yer
almaktadir. Uygulama sonucunda elde edilen verilerin ¢oziimlenmesinde SPSS 25
paket programindan (Statistical Package for the Social Science) yararlanilmistir. Elde

edilen veriler ise ilgili boliimlerde tablolastirilarak sunulmustur.

3.3.1. Birinci Boliim

Birinci boliimde, yas, meslek, kurum, cinsiyet, egitim durumu, medeni durum,
cocugunun olup olmadigi, ¢ocugu var ise kac tane, kisisel gelir diizeyi ve ailenin

toplam gelir diizeyi sorular1 yer almaktadir.

3.3.2. ikinci Boliim

Bu béliimde; “Para harcamak hosuma gider?”, “Yeni bir seyler satin almaktan
hoslanirim.”, “Uzgiin oldugumda bir seyler almak moralimi diizeltmemde yardimci
olur.”, “Gelecegim i¢in tasarruf yaparim.”, “Aracimi ortalama ....... yilda
degistiririm.”, ““Yeni bir araba almak i¢in kag y1l taksit 6demeyi diisiiniirsiiniiz?”, “Arag
alirken ........ ay kadar kullanmay1 diisiiniirim.”, “Aracimi ...... Mevsimde almay1
tercih ederim.”, “Bugiine kadar aldigim araglardan higbir sikayetim olmadi.”, “Cesitli
banka ve finans kurum vb. kuruluslara borcunuz var mi1?”, “Arag alirken en 6nemli
kriterlerin neler oldugu.”, “Toplam borcunuz (TL)”, “Toplam tasarrufunuz (TL)”,
“Bir Araca verebileceginiz en yiiksek ticret ne kadardir? (TL)”, “Ne kadarlik kismini
pesin 0demek istersin?”, “Ne kadarlik kismimi borglanarak 6demek istersin?”,
“Istedigim arabay1 satin almak icin yiiksek diizeyde borglanmay: goze alabilirim.” ve

“Biitgeme uygun araba almayi tercih ederim.” sorular1 yer almaktadir.

3.3.3. Uciincii Béliim

Toplam 58 sorudan olusan ii¢lincii boliimde yer alan satin alma davraniglar
6l¢eginde, “Arac alirken; araca neden ihtiyacim oldugunu bilip degerlendirmeyi ona

gore yaparim.”, “Arag alirken; yeni ¢ikan teknolojileri bilirim.”, “Arag¢ alirken; Yeni
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¢ikan modelleri bilirim.” Ve “Arag alirken; yeni ¢ikacak modelleri bilir ve 6nemli
farklar mevcutsa alim kararimi ertelerim.” gibi ifadeler yer almaktadir. Bu ifadeler i¢in
de katilimcilarin, kesinlikle katilmiyorum ile kesinlikle katiliyorum arasi bir se¢enek

sunmalar1 saglanmaistir.

3.4. ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI VE VARSAYIMLARI

Bu arastirma Istanbul ilinde gorev yapan kamu calisanlarini kapsamaktadir.
Hazirlanacak olan arastirmanin, katilimcilarin satin alma davraniglari igerisinde yer
alan psikolojik ve sosyolojik faktorlere yonelik goriislerinin aile gelir diizeyi ve meslek
gruplarina gore anlamli bir farklilik olusturup olusturmadiginin tespitine yonelik yeterli
ve giivenilir bilgiler toplayacak nitelikte olacagi diisiiniilmektedir. Ayrica, bu
arastirmaya katilan katilimcilarin  6lgme aracindaki sorular1 samimi olarak

cevaplandiracaklar1 varsayilmaktadir.

3.5. ARASTIRMANIN EVRENI VE ORNEKLEMIi

Arastirmanin  evrenini, Istanbul ilinde gorev yapan kamu gorevlileri
olusturmaktadir. Ornekleme yontemi olarak ise, evrenin ¢ok genis olmasi, diisiik
maliyet gerektirmesi ve uygulanmasi kolay olmasindan &tiirii tesadiifi olmayan
ornekleme yontemlerinden “kolayda Ornekleme” metodu tercih edilmistir. Bu
yontemde arastirmaci arzu ettigi kisi/kisileri calismaya dahil edilebilmektedir. Bu
nedenle, kolayda oOrnekleme yonteminde anketi cevaplayan kisilerin her biri

aragtirmaya dahil edilir.

Ana kiitleyi temsil edecek Orneklem sayist %95 giivenilirlik diizeyinde
(n=(z/e)*p.q formiilii ile hesaplanmistir. (Sekeran 1992:253), anakiitlenin genis oldugu
oldugu arastirmalarda oOrneklem hacminin minimum 384 olmast gerektigini

savunmaktadir. Bu ¢alisma ise 400 kisi lizerinde yapilmustir.
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3.6. ARASTIRMANIN BULGULARI

3.6.1. Giivenilirlik Katsayisi

Bu calismada giivenirlilik analizinde Croncbach Alfa Katsayis1 kullanilmistir.
Alfa katsayisinin degerlendirme araliklar1 su sekilde siniflandirilmistir (Akgiil ve

Cevik, 2003, 5.428-435):
0.00<0:<0.40 ise Olgek gilivenilir degil,
0.40<0<0.60 ise Olgek diisiik glivenilirliktedir,
0.60<0<0.80 ise dlgek oldukea giivenilirdir,

0.80<0<0.100 ise olcek yiiksek derecede giivenilir bir dlgektir.

Tablo 2. Cronbach’s Alpha Teknigine liskin Céziimleme Sonuglart

Boyutlar Cronbach's Alpha Katsayist Madde Saytst
Psikolojik Faktorler .89 51
Sosyolojik Faktorler 71 7

Tablo 2’den de goriildiigii iizere, katilimcilarin psikolojik faktorlere iliskin
goriislerinin yiiksek derecede giivenilir, sosyolojik faktorlere iliskin goriislerinin ise

oldukca giivenilir oldugu ortaya ¢ikmustir.

3.6.2. Katihmcilara Ait Genel Betimsel Istatistikler

Arastirmanin bu kisminda katilimcilarin genel demografik 6zelliklerine yonelik
elde edilen sonuglar yer almaktadir. Bu kisimda ayrica, “Para harcamak Hosuma
gider.”, “Yeni bir seyler satin almaktan hoslanirim.”, “Uzgiin oldugumda bir seyler
almak moralimi diizeltmemde yardimci olur.”, “Gelecegim i¢in tasarruf yaparim.”,
“Aracimi ortalama ..... Ayda degistiririm.”, “Yeni bir araba almak icin kag ay taksit
O0demeyi diislinilirsiiniiz.” Ve “Arag alirken .... Y1l kadar kullanmay1 disiiniirim”
tarzindaki sorulara verilen cevaplar yer almaktadir.
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Tablo 3. Katilimcilari Demografik Ozellikleri

N %
Katilimcilarin Yas 0-24 Yas 10 2.5
Dagihimi 25-31 Yas 73 18,3
32-38 Yas 79 19,8
39-45 Yas 125 31,3
46 ve Uzeri Yas 113 28,2
Toplam 400 100,0
Katilimcilarin  Meslek | Memur 43 10,8
" Tsci 89 23
Ogretmen 170 42,5
Akademisyen 18 4,5
Saglik Sektorii | 26 6,5
Calisanlar1
Mimar, Miithendis Vb.. | 9 2,3
Polis, Zabita Vb. 30 7,5
Yardimci Gorevler | 15 3.8
Kadrosu
Toplam 400 100,0
Katilimeilarin Cinsiyet | Kadin 143 35,8
Dagihimi Erkek 257 64,3
Toplam 400 100,0
Katilimeilarm — Egitim | {lk Ogretim (ilkokul — | 35 8,8
Durumu Dagilimlar Orta okul)
Lise 85 21,3
On Lisans 57 14,2
Lisans 181 453
Yiiksek Lisans 37 9,3
Doktora 5 1,3
Toplam 400 100,0
Katilimcilarin  Medeni | Evli 295 73,8
Durum Dagilimi Hig evlenmedi 91 22,8
Ayrilmig 14 3,5
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Toplam 400 100,0
Katilimeilarin -~ Cocuk | Evet 271 67,8
Sahipligi Dagilimi Hayrr 129 323
Toplam 400 100,0
Katilimeilarin =~ Cocuk | 1 -2 198 49,5
Sayis1 Dagilimi 32 6 16,5
5-6 5 1,3
7 ve Uzeri 2 )5
Toplam 271 67,8
Cocugu Olmayanlar 129 323
Toplam 400 100,0

Katilimcilarin %35.8’inin kadin ve %64.3’{iniin ise erke, %2.5’inin 0-24 yas,
%18.3’1iniin 25-31 yas, %19.8’inin 32-38 yas, %31.3’ilinlin 39-45 yas ve %28.2’sinin
ise 46 ve lizeri yas grubunda, %8.8’inin ilkdgretim mezunu, %21.3’{linlin lise,
%14.2’sinin 6n lisans, %45.3 liniin lisans, %9.3’liniin yliksek lisans ve %1.3’{iniin
doktora mezunu oldugu, mesleki dagilimlarinin; %10.8’inin memur, %22.3’{iniin is¢i,
%42.5’inin O0gretmen, %4.5’inin akademisyen, %6.5’inin saglik sektorii ¢alisanlari,

%2.3’linlin mimar, miithendis vb.; %7.5’inin polis, zabita vb., %3.8’inin yardimci1

gorevli oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin %73.8’inin evli, %22.8’inin hi¢ evlenmedigi ve %3.5’inin ise
ayrilmis oldugu, %67.8’inin ¢ocugunun oldugu, %32.3’iiniin ise cocugunun olmadigi,

198 kisi 1-2; 66 kisi 3-4; 5 kisi 5-6 ve 2 kisi ise 7 ve iizerinde ¢cocuga sahip oldugunu

ortaya ¢ikmuistir.

Tablo 4. Katilimcilarin Para harcamak Hoglanma/Hoglanmama Dagilimi

N %
Hayir 103 25,8
Evet 297 74,3
Toplam 400 100,0
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Tablo 5. Katilimcilarin Yeni Bir Seyler Almaktan Hoslanip/Hoslanmama Dagilim1

N %
Hayir 80 20,0
Evet 320 80,0
Toplam 400 100,0

Tablo 6. Katilimeilarin Uzgiin Olduklarinda Yeni Bir Seyler Almalarinin Morallerini

Diizeltip/Diizeltmedigi Dagilim1

N %
Hayir 227 56,8
Evet 173 433
Toplam 400 100,0

Hedonik uyarlama yaklasimi, satin alma kararlarinda bireyin duygularinin da
satin alma kararlarinda etkili oldugunu, alinan mal ve/veya hizmette satin alma
davraniginin faydayr saglamada etkili olacagini belirtmektedir. Tablo 4-5 ve 6’da
katilimcilarin bu duruma uygun davrandiklar1 ve hedonik uyarlamaya gore satin alma

durumunun keyif almak iizerine yapildig: belirlenmistir.

Tablo 7. Katilimlarin Gelecekleri I¢in Tasarruf Yapma/Yapmama Dagilimi

N %
Hayir 51 12,8
Evet 349 87,3
Toplam 400 100,0

Calismamiza katilan insanlarin %87,3°1i gelecekleri i¢in tasarruf yaptiklarim
ifade etmislerdir. Tasarruf oranlarina bakildiginda %56’sinin cevap vermedigi ve/veya
tasarruflarinin  olmadigini beyan etmislerdir. Tasarruf yapmak istedigini belirten
insanlarin tasarruf yapamamalarinin sebepleri farkliliklar tasimaktadir. Tasarruf
yapamamalarinin bir sebebi olarak da 6zbenlik kontrol kayb1 oldugu tablo 4, 5 ve 6’da
gdziikmektedir. Insanlarmn isteklerine gére harcama yapmasi muhakkak ki rasyonel

olmayan bir davranig olarak degerlendirilemez buna ragmen kisith biitgeleri ile
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yaptiklar1 harcamalar tasarruflarina olumsuz yansiyacak ve gelecekte fayda

maksimizasyonu problemini ortaya c¢ikaracaktir.

Tablo 8. Katilimcilarin Araglarii Ortalama Degistirme Siiresi Dagilimi

N %
0-24 Ay 6 1,5
25-48 Ay 41 10,3
49 - 72 Ay 184 46,0
73 -84 Ay 46 11,5
85 ay ve iizeri 91 22,8
Toplam 368 92,0
Cevap Vermeyenler 32 8,0
Toplam 400 100,0

Tablo 9. Katilimcilarin Yeni Bir Arag Almak I¢in Odemeyi Diisiindiikleri Taksit Sayilart Dagilimi

N %
0-—12ay 51 12,8
13-24 ay 142 35,5
2536 ay 91 22,8
37-48 ay 28 7,0
49 — 60 ay 21 5,3
61 ay ve lizeri 8 2,0
Toplam 341 85,3
Cevap Vermeyenler 59 14,8
Toplam 400 100,0

Tablo 10. Katilimcilarin Yeni Arag Alirken Kullanmay: Diisiindiikleri Stire Dagilim1

N %

1 YIL 7 1,8

2YIL 30 7,5

3YIL 185 46,3

4YIL 41 10,3

5YIL 120 30,0

Toplam 383 95,8
Cevap Vermeyenler 17 4,3
Toplam 400 100,0
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Otomobil Yetkili saticilar1 dernegi 2014 verilerine gore Tiirkiye’de ortalama arag
degistirme siiresi 4,1 yildir (49 ay). Katilimcilarimizin %46°s1 araclarini 49 ila 72 ay
arasinda degistirdiklerini belirtmislerdir. 2014 yilinda yapilan ¢alisma ile 2019 yilinda
calismamiz arasinda 5 yil olmasina ragmen insanlarin otomobil degistirme siiresinde
bir degisiklik olmadigr gorilmiistiir. Katilimcilar yeni ara¢ alirken kullanmay1
diisiindiikleri siireyi tablo 10°da %46,3 ile 3 yil (36 ay) olarak belirtmislerdir. Arag
alirken kullanmay diistindiikleri siire ile ara¢ degistirme siireleri arasinda 12 — 36 ay
fark vardir. Tablo 26 ve 27 incelendiginde arzu edilen degistirme siiresi ile fiili
degistirme stiresi arasindaki farkin biit¢esel oldugu sonucu ¢ikabilir. Bu durumu
destekler nitelikte tablo 23-24 ve 25°deki verilere bakildiginda bir araca verebilecekleri
en yiiksek ticret olarak 40.001- 80.000 TL arasinda oldugu (%53), pesin olarak 20.001
— 50.000 TL arasinda para vermek istedikleri (%57) ve 0 — 30.000 TL arasinda
bor¢lanmak istedikleri belirtmislerdir (%54,1). Kisith biitgeleri ve borglanmama
arzulari, yiiksek fiyath ara¢ aliminda biit¢e — fiyat 6nemli bir kriter olarak karsimiza
cikmaktadir. Ozbenlik kontrolii ag¢isindan bakildiginda katilimeilarin tasarruflarinin
gorece az oldugu ve harcama yapmaktan ¢ekinmedikleri belirlenmistir. Ankete katilan
insanlarin kamu c¢alisanlar1 oldugu, is giivencesi ve maas alma giivencelerinin oldugu,
bunun yami sira emekli olduklarinda toplu para alacaklar1 g6zoniinde

bulundurulmalidir.

Tablo 11. Katilimlarin Arag Aliminda Tercih Ettikleri Mevsim Dagilimi

N %
Aralik, Ocak, subat (KIS) 202 50,5
Mart, Nisan, Mayis (ilkbahar) 53 13,3
Haziran, temmuz, agustos (Yaz) 100 25,0
Eyliil, Ekim, Kasim (sonbahar) 21 5,3
Toplam 376 94,0
Cevap Vermeyenler 24 6,0
Toplam 400 100,0

65



Anketler olugturulma agamasinda yapilan miilakatlarda ara¢ alimlarinin yogun
olarak yapildig1 aylarin kis ve yaz aylar1 oldugu gozlemlenmistir. Gozlemlerin genel
kitle tizerinde gecerliliginin olup olmadiginin gdézlemlenmesi i¢in sorulan soruda
katilimcilarin =~ yogun olarak (%75,5) gozlemlerle uyumlu hareket ettikleri
belirlenmistir. Ilgili aylarda (mevsimler) ara¢ aliminin yapilmasinin nedenleri
soruldugunda iki sebep ortaya c¢ikmaktadir. Aralik — ocak — subat aylar1 yil sonu
kampanyalarinin etkili oldugu, haziran — temmuz — agustos aylarinda tatile gitmek i¢in

arac alimi yapildig1 soylenmistir.

Tablo 12. Katilimeilarin Gegmiste Aldiklar1 Araglardan Sikayetlerinin Bulunup/Bulunmadigi Dagilimi

N %
Hayir 182 45,5
Evet 218 54,5
Toplam 400 100,0

Tablo 13. Katilmcilarin Cesitli Banka Ve Finans Kurum Ve Benzeri Kuruluslara Borcunun

Olup/Olmadig1 Dagilim1

N %
Hayir 208 52,0
Evet 192 48,0
Toplam 400 100,0

Tablo 14. Katilimcilarin Arag¢ Satin alirken Saglamlik kriterine Verdikleri 6nem Dagilimi

N %
Hayir 18 4,5
Evet 331 82,8
Toplam 349 87,3
Cevap Vermeyenler 51 12.8
Toplam 400 100,0
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Tablo 15. Katilimcilarin Arag Satin Alirken Prestijlilik Kriterine Verdikleri Onem Dagilin

N %
Hayir 71 17,8
Evet 185 46,3
Toplam 256 64,0
Cevap Vermeyenler 144 36,0
Toplam 400 100,0

Tablo 16. Katilimcilarin Arag Satin Alirken Satis Sonras1 Masraflar Kriterine Verdikleri Onem

Dagilimi
N %
Hayir 39 9,8
Evet 220 55,0
Toplam 259 64,8
Cevap Vermeyenler 141 35,3
Toplam 400 100,0

Tablo 17. Katilimcilarin Arag Satin Alirken Fonksiyonellik Kriterine Verdikleri Onem Dagilimi

N %
Hayir 25 6,3
Evet 278 69,5
Toplam 303 75,8
Cevap Vermeyenler 97 243
Toplam 400 100,0

Tablo 18. Katilimcilarin Arag Satin Alirken Fiyat Kriterine Verdikleri Onem Dagilimi

N %
Hayir 22 5,5
Evet 302 75,5
Toplam 324 81,0
Cevap Vermeyenler 76 19,0
Toplam 400 100,0
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Katilimcilara otomobil tercihlerinin nedenleri sorulmustur. Tablo 14 — 15 — 16 -17 —
18’de goriilecegi lizere, otomobil alim1 yaparken en yiiksek tercih sebebinin saglamlik
oldugu goriilmistiir. Sirast ile fiyat, fonksiyonellik, prestijlilik ve satig sonrasi
masraflar oldugu satin alma kararinda etkili olduklar1 anlagilmistir. H.Simon eksik
yada yanlis bilgiden dolay1 eylemin hedefi gergeklestiremeyecegini, tiim sonuglari
hesaplayamayacagini sdylemistir. Tablo 12’ye bakildiginda katilimcilarin satin alma
kararlarinda etkili olan faktorleri bilmelerine ragmen satin alinan maldan memnun
olmadiklart (%54,5) belirlenmistir. Bu durum, satin alma davranislarinda eksik yada

yanlig bilgiler oldugunu gostermektedir.

Tablo 19.Katilimcilarin Kisisel Gelir Diizeyleri Dagilim1

N %
0-2021 TL 5 1,3
2022 — 3000 TL 40 10,0
3001 —4000 TL 155 38,8
4001-5000 TL 145 36,3
5001-6000 TL 34 8,5
6001-7000 TL 12 3,0
7001-8000 TL 4 1,0
9001-10000 TL 3 ,8
10001 TL VE UZERI 2 5
Toplam 400 100,0
Tablo 20.Katilimcilarin Aile Gelir Diizeyleri Dagilimi
N %
0-3000 TL 13 3,3
3001 — 5000 TL 149 373
5001 — 7000 TL 122 30,5
7001 — 9000 TL 61 15,3
9001 — 11.000 TL 33 8,3
11.001 —13.000 TL 10 2,5
13.001 TL ve iizeri 12 3,0
Toplam 400 100,0
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Tablo 21.Katilimcilarin Toplam Bor¢ Dagilimlari

N %

0-5000TL 25 6,3

5001 — 10.000 TL 21 5,3
10.001 — 15.000 TL 19 4,8
15.001 — 20.000 TL 9 23
20.001 —25.000 TL 11 2,8
25.001 —30.000 TL 28 7,0
30.001 —35.000 TL 3 ,8
35.001 — 40.000 TL 15 3,8
40.001 —45.000 TL 4 1,0
45.001 TL VE UZERI 50 12,5
Toplam 185 46,3
Cevap Vermeyenler 215 53,8
Toplam 400 100,0

Tablo 22. Katilimcilarin Toplam Tasarruf Dagilimi
N %

0-5000TL 35 8,8

5001 — 10.000 TL 14 3,5

10.001 — 15.000 TL 17 43

15.001 — 20.000 TL 28 7,0

20.001 —25.000 TL 10 2,5

25.001 —30.000 TL 18 4,5

30.001 —35.000 TL 2 ,5

35.001 — 40.000 TL 15 3,8

40.001 —45.000 TL 2 5

45.001 TL VE UZERI 35 8.8
Toplam 176 44,0

Cevap Vermeyenler 224 56,0
Toplam 400 100,0

69



Tablo 23. Katilimcilarin Bir Araca Verebileceklerini Séyledikleri En Yiiksek Ucret Dagilimi

N %

0-20.000 TL 3 8
20.001 —30.000 TL 19 4,8
30.001 —40.000 TL 22 5,5
40.001 — 50.000 TL 64 16,0
50.001 — 60.000 TL 50 12,5
60.001 —70.000 TL 50 12,5
70.001 —80.000 TL 48 12,0
80.001 —90.000 TL 9/ 1,8
90.001 — 100.000 TL 55 13,8
100.001 TL VE UZERI 64 16,0
Toplam 382 95,5
Cevap Vermeyenler 18 4,5
Toplam 400 100,0

Tablo 24. Katilimcilarin Arag Alim1 Yaparken Pesin Olarak Vermek Istedikleri Para Miktarmin

Dagilimi
N %
0-—20.000 TL 54 13,5
20.001 —30.000 TL 64 16,0
30.001 —40.000 TL 86 21,5
40.001 — 50.000 TL 78 19,5
50.001 — 60.000 TL 26 6,5
60.001 — 70.000 TL 21 5,3
70.001 — 80.000 TL 26 6,5
80.001 —90.000 TL 2 5
90.001 —100.000 TL 16 4,0
100.001 TL VE UZERI 27 6,8
Toplam 400 100,0
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Tablo 25. Katilimcilarin Arag Alimi Yaparken Katlanmak istekleri Bor¢ Miktar1 Dagilin

N %
0-—20.000 TL 129 323
20.001 —30.000 TL 87 21,8
30.001 —40.000 TL 50 12,5
40.001 —50.000 TL 40 10,0
50.001 — 60.000 TL 8 2,0
60.001 —70.000 TL 2 5
70.001 — 80.000 TL 3 8
80.001 —90.000 TL 2 ,5
90.001 —100.000 TL 8 2,0
Toplam 329 82,3
Cevap Vermeyenler 71 17,8
Toplam 400 100,0

Tablo 26. Katilimcilarin “Istedigim Arabay1 Satin Almak I¢in Yiiksek Diizeyde Borglanmay1 Goze

Alabilirim” Ifadesine Verdikleri Cevaplarin Dagilim.

N %
Hayir 367 91,8
Evet 33 8.3
Toplam 400 100,0

Tablo 27. Katilimeilarin “Biitgeme uygun araba almay tercih ederim” Ifadesine Verdikleri Cevaplarin

Dagilimi
N %
Hayir 17 4,3
Evet 383 95,8
Toplam 400 100,0
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3.6.3. Satin Alma Davramisim Etkileyen Faktorlere Yonelik Elde Edilen
Istatistikler

Aragtirmanin bu kisminda Satin Alma Davranisini Etkileyen Faktorler icerisinde
yer alan “psikolojik” ve “sosyolojik” faktorlere yonelik katilimcilarin verdikleri
cevaplardan elde edilen veriler analiz edilmis olup asagidaki tabloda raporlanmistir.
Burada her bir ifade i¢in katilimcr sayilari, yiizde dagilimlar1 ve bu ifadelerin ortalama

ve standart sapma degerlerine yer verilmistir.

S6z konusu Olcek ifadelerine yonelik ortalama deger araliklari su sekilde

siiflandirilmastir:

1,00-1,80 araliginda ¢ok diisiik;

1,81-2,60 araliginda diisiik;

2,61-3,40 araliginda orta;

3,41-4,20 araliginda ytiksek

4,21-5,00 araliginda ¢ok yiiksek (Gonen, 2013, 5.97).
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Tablo 28. Psikolojik ve Sosyolojik Faktérlere iliskin Elde Edilen Frekans Dagilimlar1 Set

Arac alirken; araca neden ihtiyacim oldugunu
bilip degerlendirmeyi ona gore yaparim

Arag alirken; yeni ¢ikan teknolojileri bilirim
Arac alirken; Yeni ¢cikan modelleri bilirim

Arag¢ alirken; yeni c¢ikacak modelleri bilir ve
onemli farklar mevcutsa alim kararimi ertelerim

ihtiyacim karsilayabilecek tiim marka/modeller
hakkinda teknik bilgilere ulasirm ve
degerlendirme yaparim

ihtiyacim karsilayabilecek tiim marka/modeller
hakkinda  fiyat  bilgisine ulasirnm ve
degerlendirme yaparim

intiyacom olmadign halde bazi 6zelliklerin
aracimda olmasin isterim ve ciizi bir fiyat farka
verebilirim.

Almak istedigim aracin bakim maliyetleri —
yakat verileri — yedek parc¢a fiyatlar1 vb. satis
sonras1 masraflarim bilirim.

Almay: diisiindiigiim marka / modelin ikinci el
fiyatlar1 benim i¢in 6nem arz etmektedir

7Satin sonrasi masraflari, satin alma kararim
etkiler

Kesinlikle

katilmiyorum

N

10

10

13

12

26

11

11

%

2,5

2,5

3,3

3,0

2,3

2,0

6,5

2,8

2,8

2,0

Katilmiyorum

12

41

26

57

29

14

56

21

77

45

%

3,0

10,3

6,5

14,2

7,2

3,5

14,

5,3

19,3

11,3

Kismen
Katiliyorum
N %
68 17,0

138 34,5
121 30,3
162 40,5
97 24,3
63 15,8
108 27,0
97 24,3
110 27,5
141 35,3

Katihyorum
N %
210 52,5
163 40,8
189 47,3
130 32,5
196 49,0
229 57,3
166 41,5
204 51,0
124 31,0
132 33,0

Kesinlikle
katiliyorum
N %

100 25,0
48 12,0
51 12,8
39 9,8
69 17,3
86 21,5
44 11,0
67 16,8
78 19,5
74 18,5

Ort.

3,95

3,50

3,60

3,32

3,72

3,93

3,37

3,74

3,45

3,55

Ss

0,874

0,920

0,907

0,937

0,911

0,830

1,060

0,895

1,091

0,982
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Tablo 29. Psikolojik ve Sosyolojik Faktérlere iliskin Elde Edilen Frekans Dagilimlar1 Set 11

Satin alacagim aracin tiim 6zelliklerini bilirim.

Satin almak istedigim araci hemen almam,
kampanyalarim takip edip en uygun zamanda
alirnm

Bazi araba markalar1 digerlerine gore daha
saglamdir

Baz1 araba markalar1 digerlerine gore daha
uzun omiirliidiir.

Aldigim mal/hizmetlerde her zaman en dogru
karar1 veririm.

Aldigim mal/hizmetlerde arada sirada yamhirim.
Aldigim mal/hizmetlerde her zaman yamhirim.
Aldigim mallarin kullanim siireleri benim icin

¢ok onemlidir.

Aldigim mallarin Sosyal c¢evrem (Her tiirlii
arkadaslar) tarafindan takdir edilmesi benim
icin 6nemlidir.

Fiyat1 diisiik arabalar konforsuzdur.

Fiyat: diisiik arabalar saglam degildir.

Fiyat1 diisiik arabalar satis sonrasi ¢cok masraf
cikartir.

Kesinlikle

katilmiyorum

N

12

184

27

17

19

%

1,8

1,8

1,5

1,8

0,8

3,0

46,0

1,5

6,8

4,3

4,84

2,3

Katilmiyorum

21

18

16

41

109

60

96

73

53

%

5,3

4,5

1,0

1,8

4,0

10,3

27,3

1,3

15,0

24,0

18,3

13,3

Kismen
Katiliyorum
N %

146 36,5
143 35,8
43 10,8
66 16,5
144 36,0
207 51,7
68 17,0
65 16,3
133 33,3
174 43,5
207 51,7
212 53,0

Katihyorum
N %
172 43,0
150 37,5
205 51,2
196 49,0
205 51,2
124 51,7
28 7,0
224 56,0
150 37,5
88 22,0
68 17,0
107 26,8

Kesinlikle
katiliyorum
N %
54 13,5
82 20,5

142 35,5
124 31,0
32 8,0
16 4,0
11 2,8
100 2,8
30 7,5
25 6,3
33 8,3
19 4,8

Ort.

3,61

3,71

4,18

4,06

3,62

3,23

1,93

4,02

3,24

3,02

3,06

3,19

Ss

0,848

0,903

0,778

0,837

0,723

0,801

1,075

0,774

1,020

0,939

0,933

0,805
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Tablo 30. Psikolojik ve Sosyolojik Faktérlere iliskin Elde Edilen Frekans Dagilimlar1 Set I11

Ailemin tavsiyesi onemlidir
Arkadaslarimin tavsiyesi 6nemlidir.
Bagh bulundugum grup/dernek vb. Sosyal

gruplarin tavsiyesi 6nemlidir.

Taraftar1  oldugum  kuliip Onerileri ve
sponsorluklari 6nemlidir.

internet ve sosyal medya yorumlari 6nemlidir.
Uzman tavsiyeleri 6nemlidir.
ihtiyacim olmadig1 halde mal/hizmet almishigim

vardir.

Kendimi mutlu etmek icin mal/hizmet
almish@gim vardir

Sahibi oldugum iiriinlerin yenisini almaktansa
tamir ettirmeyi diisiiniiriim.

Fiyati diisiik iiriinlerde arastirma yapmam
alirnm, iiriin ihtiyaclarima cevap vermiyorsa
baska marka iiriin alirim.

Fiyat1 yiiksek iiriinlerde aragtirma yapmam
alirim, iiriin ihtiyaglarima cevap vermiyorsa
baska marka iiriin alirbm

Kendime hediye alirim

Kesinlikle

katilmiyorum

N

22

80

15

37

34

12

32

40

29

%

1,5

2,0

5,5

20,0

3,8

1,8

9,3

8,5

3,0

8,0

10,0

7,2

Katilmiyorum

13

17

85

142

33

84

130

23

86

163

106

%

3,3

4,3

21,3

35,5

8,3

2,0

21,0

32,5

5,8

21,5

40,8

26,5

Kismen
Katiliyorum
N %
61 15,3

107 26,8
158 39,5
100 25,0
78 19,5
23 5,8

127 31,8
101 25,3
173 43,3
122 30,5
137 34,3
122 30,5

Katihyorum
N N
244 61,0
229 57,3
112 28,0
58 14,5
231 57,8
153 38,3
136 34,0
116 29,0
151 37,8
138 34,5
50 12,5
103 25,8

Kesinlikle
katiliyorum
% N
76 19,0
39 9,8
23 5,8
20 5,0
43 10,8

209 52,3
16 4,0
19 4,8
41 10,3
22 5,5
10 2,5
40 10,0

Ort.

3,93

3,69

3,07

2,49

3,64

4,37

3,03

2,89

3,47

3,08

2,57

3,05

Ss

0,777

0,786

0,969

1,115

0,916

0,825

1,040

1,066

0,866

1,047

0,921

1,101
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Tablo 31. Psikolojik ve Sosyolojik Faktérlere iliskin Elde Edilen Frekans Dagilimlar1 Set IV

ifleri ki zamanlarda ihtiyacm olacagim
diisiindiigiim mal/hizmetleri fiyatlar1 uygun
oldugu icin bugiinden almishgim vardir

Bazi1 araba markalar1 digerlerine gore daha
prestijlidir

Diisiik fiyath Mal/hizmet alimi yaparken ayni
faydayi saglayan tiim mal/hizmetlerin fiyatlarim
bilirim

Yiiksek fiyath Mal/hizmet alimi yaparken ayni
faydayi saglayan tiim mal/hizmetlerin fiyatlarim
bilirim

Kaliteli iiriinler pahalidir

ihtiyacim olan mal/hizmeti alirken
kampanyalar takip ederim

Gelirim artarsa su anda  kullandiZim
mal/hizmetlerden daha iyi olan mal/hizmetleri
kullanirim

Takdir edilmek ve kabul gormek i¢in mal/hizmet
almishgim vardir.

Cok istedigim bir iiriinii almak icin 3 veya 4 giin
Tek 6giinle durmay1 (yar1 tok yar1 a¢ olmayr)
goze alirim

Gelirim artarsa aracim degistiririm

Kesinlikle

katilmiyorum

N

11

10

10

51

203

%

2,8

2,0

1,8

1,0

1,0

2,5

2,5

12,8

50,7

1,8

Katilmiyorum

25

65

41

19

14

13

101

109

20

%

6,3

2,0

16,3

10,3

4,8

3,5

3,3

25,3

27,3

5,0

Kismen
Katiliyorum
N %

123 30,8
54 13,5
188 47,0
181 45,3
80 20,0
127 31,8
55 13,8
127 31,8
45 11,3
50 12,5

Katihyorum
N N
207 51,7
198 49,5
106 26,5
139 34,8
217 54,3
187 46,8
187 46,8
109 27,3
31 7,8
178 44,5

Kesinlikle
katiliyorum
% N
34 8,5

132 33,0
34 8,5
35 8,8
80 20,0
62 15,5
135 33,8
12 3,0
12 3,0
145 36,3

Ort.

3,57

4,10

3,24

3,40

3,88

3,69

4,06

2,83

1,85

4,09

Ss

0,841

0,847

0,885

0,826

0,816

0,863

0,910

1,062

1,086

0,916
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Tablo 32. Psikolojik ve Sosyolojik Faktérlere iliskin Elde Edilen Frekans Dagilimlar1 Set V

Arac alirken taksitli olarak almay1 pesin almaya
tercih ederim

Arac alirken fark verip taksit secenegi ile almay:
tercih ederim

Arac alirken sorularim tam ve eksiksiz
cevaplayabilecek personeli olan markalar:
tercih ederim

Arag alirken fiyattan ¢ok daha 6nemli unsurlar
vardir

Malin iyisini bilmiyorsan fiyatina bak sozii
dogrudur

Bazi markalarin iiriinlerini almam
Bazi markalarin iiriinlerini almak istemem ama
mecbur kahirsam alirnm

Gelirim yiikseldikce alacagim mal/hizmetler
degisir

Bazi1 pahal iiriinler prestij (sayginhk- itibar)
simgesidir

Aldigim arag ihtiyaclarima cevap vermediginde
degistirmeyi diisiiniiriim

Herhangi bir zor durum ic¢in biriktirdiginiz
paramzi ara¢ almak i¢in harcar misimz?

Ustiin  ozellikli iiriinler digerlerine gore
pahahdir.

Kesinlikle

katilmiyorum

N

29

35

38

21

19

164

%

7,2

8,8

1,5

1,3

9,5

2,3

53

1,5

4,8

0,3

41,0

1,3

Katilmiyorum

86

101

21

43

72

41

50

12

42

31

77

12

%

21,5

25,3

53

10,8

18,0

10,3

12,5

3,0

10,5

7,8

19,3

3,0

Kismen
Katiliyorum
N %

165 41,3
171 42,8
93 23,3
125 31,3
150 37,5
155 38,8
211 52,8
72 18,0
85 21,3
157 39,3
89 22,3
68 17,0

Katihyorum

N N
94 23,5
78 19,5
222 55,5
181 45,3
118 29,5
152 38,0
105 26,3
176 44,0
159 39,8
156 39,0
54 13,5
240 60,0

Kesinlikle
katiliyorum
% N
26 6,5
15 3,8
58 14,5
46 11,5
22 5,5
43 10,8
13 3,3

134 33,5
95 23,8
55 13,8
16 4,0
75 18,8

Ort.

3,01

2,84

3,76

3,55

3,04

3,45

3,10

4,05

3,67

3,58

2,20

3,92

Ss

1,001

0,962

0,817

0,877

1,038

0,897

0,848

0,877

1,092

0,831

1,223

0,765
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Tablo 33. Psikolojik ve Sosyolojik Faktérlere iliskin Elde Edilen Frekans Dagilimlar1 Set VI
Kesinlikle

Kesinlikle Kismen
Katilmiyorum Katihyorum Ort. Ss
katilmiyorum Katiliyorum katiliyorum
N % N % N % N % N %
"cl“:zl;ls)lttil: mal/hizmet almak pesin almaktan daha 69 72 83 20,8 181 45,3 84 21,0 23 58 2,97 0,969
Bazi araba markalarini/modellerini almam 17 43 e 10,3 137 343 158 39,5 47 11,8 3,44 0,972



Tablo 28-33 arasindakiler incelendiginde satin alma davranigina yonelik
gorislere katilimeilarin tiimiiniin cevap verdigi goriilmiistiir. Benzer sekilde, Tablo 28-
33 arasindaki katilimcilarin en yiiksek degerli ortalamayr “Uzman tavsiyeleri
onemlidir.” (Ort.=4.37) ifadesi ile sagladig ortaya ¢ikmistir. Ortalama degerden de
anlasilacagr tizere, katilimcilarin s6z konusu ifadeye yiiksek diizeyli bir katilim
sagladiklar1 ortaya ¢ikmistir. Yine, satin alma davranisina yonelik goriisler igerisinde
en diisiik ortalamanin ise, “Cok istedigim bir {iriinii almak i¢in 3 veya 4 giin Tek 6giinle
durmay1 (yar1 tok yar1 a¢ olmayi) goze alinm” ifadesine ait oldugu gorilmiistiir
(Ort=1.85). Ortalama degerden de anlasilacag1 lizere, katilimcilarin s6z konusu

ifadeye diisiik diizeyli bir katili sagladiklar1 ortaya ¢ikmustir.

Tablo 34.Psikolojik ve Sosyolojik Faktorlerin Genelinin Ortalama ve Standart Sapma Degerleri

Psikolojik Faktorlere Sosyolojik Faktorlere liskin

iliskin Goriisler Goriigler
Ortalama 3,39 3,49
Standart Sapma ,363 ,558

Katilimcilarin satin alma davranisimi etkileyen faktorlere iliskin elde edilen
sonuglarda sosyolojik faktorlere yonelik goriislere daha yiiksek diizeyli bir katilim

sagladiklar1 ortaya ¢ikmistir.
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Tablo 35. Meslek ile Para Harcama Hosnutlugu Arasindaki Iliskinin Ki-Kare Test Sonuglari

Para harcamak Hosuma gider Toplam X2 p
Hayir Evet

Mesleginiz Memur N 13 30 43
% 30,2% 69,8% 100,0%
Isci N 33 56 89

% 37,1% 62,9% 100,0% 11.913 10
Ogretmen N 35 135 170
% 20,6% 79,4% 100,0%
Akademisyen N 5 13 18
% 27,8% 72,2% 100,0%
Saglik Sektori N 8 18 26
Calisanlari % 30,8% 69,2% 100,0%
Mimar, Mithendis N 1 8 9
Vb.. % 11,1% 88,9% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 6 24 30
% 20,0% 80,0% 100,0%
Yardimce1 Gorevler N 2 13 15
Kadrosu % 13,3% 86,7% 100,0%
Toplam N 103 297 400
% 25,8% 74,3% 100,0%

Tablo 35’den anlasilacagi iizere, katilimcilarin meslekleri ile para harcamaktan
hosnut olmalar1 arasinda anlamli bir iliski olmadig1 ortaya ¢ikmistir. Katilimcilarin
%25,8’inin para harcamaktan hoslanmadiklari, %74,3’linlin para harcamaktan
hoslandiklar1 gozlemlenmis olup, Para harcamaktan hoslanan meslek gruplarina

dagilimima bakildiginda en yiliksek degerin %88,9 ile mimar, miithendis vb. meslek

grubunda ki en diisiik deger ise %62,9 ile isciler oldugu goriilmektedir.
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Tablo 36. Meslek Ile Yeni Bir Seyler Satin Almaktan Hosnut Olma Arasindaki liskinin Ki-Kare Test

Sonuglari
Yeni bir seyler satin Toplam X2 P
almaktan hoslanirim
Hayir Evet
Mesleginiz Memur N 16 27 43
% 37.2% 62,8% 100,0%
Isci N 30 59 89
% 33,7% 66,3% 100,0%
Ogretmen N 17 153 170
% 10,0% 90,0% 100,0% 33.008 .00
Akademisyen N 1 17 18
% 5,6% 94.,4% 100,0%
Saglik Sektorii N 4 22 26
Caliganlari % 15,4% 84,6% 100,0%
Mimar, Miihendis Vb.. N 2 7 9
% 22,2% 77,8% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 8 22 30
% 26,7% 73,3% 100,0%
Yardime: Gorevler N 2 13 15
Kadrosu % 13,3% 86,7% 100,0%
Toplam N 80 320 400
% 20,0% 80,0% 100,0%

Tablo 36’dan anlasilacag: tizere, katilimcilarin meslekleri ile yeni bir seyler
satin almaktan hosnut olmalar1 olmamalar1 arasinda anlamli bir iligki oldugu ortaya
cikmigtir. Katilimcilarin %20’sinin bir seyler almaktan hosnut olmadiklari, %80’inin
bir seyler satin almaktan hoslandiklar1 goézlemlenmis olup, Yeni bir seyler satin
almaktan en fazla hoslanan meslek grubunun %94.,4 ile akademisyenler, en az hoglanan

meslek grubunun ise %62,8 ile memurlar olarak goriilmektedir.
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Tablo 37.Meslek ile Moral Diizeltmede Bir seyler Satin Alma Arasindaki Iliskinin Ki-Kare Test

Sonuglari
Uzgiin oldugumda bir Toplam X2 P
seyler almak moralimi
diizeltmemde yardimci
olur
Hayir Evet
Mesleginiz Memur N 26 17 43
% 60,5% 39,5% 100,0%
sci N 64 25 89
% 71,9% 28,1% 100,0%
Ogretmen N 77 93 170
% 45.3% 54,7% 100,0% 27513 .00
Akademisyen N 7 11 18
% 38,9% 61,1% 100,0%
Saglik Sektorii N 13 13 26
Calisanlari % 50,0% 50,0% 100,0%
Mimar, Miihendis Vb.. N 6 3 9
% 66,7% 33,3% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 22 8 30
% 73,3% 26,7% 100,0%
Yardimer Gorevler N 12 3 15
Kadrosu % 80,0% 20,0% 100,0%
Toplam N 227 173 400
% 56,8% 43,3% 100,0%

Tablo 37°den anlasilacagi iizere, katilimcilarin meslekleri ile {izglin oldugunda
moralini diizeltmek i¢in bir seyler satin almak arasinda anlamli bir iligki oldugu ortaya
cikmistir. Katilimeilarin %43,3°i iizgiin olduklarinda bir seyler satin almanin
morallerini diizeltmede yardimci oldugunu belirtirken, %56,8’1 lizgilin olduklarinda bir
seyler satin almanin morallerini diizeltmede yardimci olmadigin1 belirtmistir. Uzgiin
oldugunda para harcamanin morallerini diizelttigini belirten insanlarin meslek
dagilimlarina bakildiginda en yiiksek oranin %61,1 ile akademisyenler, en diisiik
oranin ise %20 ile yardimci gorevler kadrosunda c¢alisan bireyler oldugu

gbzlemlenmistir.
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Tablo 38. Meslek ile Tasarruf Yapma Arasindaki Iliskinin Ki-Kare Test Sonuglar

Gelecegim i¢in tasarruf Toplam X2
yaparim
Hayir Evet

Mesleginiz Memur N 3 40 43

% 7,0% 93,0% 100,0%

isci N 14 75 89

% 15,7% 84,3% 100,0%

Ogretmen N 26 144 170
% 15,3% 84,7% 100,0% 10.741 A5

Akademisyen N 1 17 18

% 5,6% 94,4% 100,0%

Saglik Sektorii N 2 24 26

Caliganlari % 7,7% 92,3% 100,0%

Mimar, Miihendis N 3 6 9

Vb.. % 33,3% 66,7% 100,0%

Polis, Zabita Vb. N 1 29 30

% 3,3% 96,7% 100,0%

Yardimc1 Gérevler N 1 14 15

Kadrosu % 6,7% 93,3% 100,0%

Toplam N 51 349 400

% 12,8% 87,3% 100,0%

Tablo 38’den anlasilacagi iizere, katilimcilarin meslekleri ile tasarruf yapma

arasinda anlamli bir iligki olmadig1 ortaya cikmistir. Katilimcilarin %87,3°1 gelecegi

icin tasarruf yaptiklarini, %12,8’1 gelecekleri i¢in tasarruf yapmadiklarini belirtmistir.

Tasarruf yapanlarinin meslek gruplarina dagilimina bakildiginda en yiiksek diizeyde

tasarruf yapma egilimde olan meslek grubunun %96,7 ile polis, zabita vb. meslek

grubunda ¢alisanlar, en diisiik diizeyde tasarruf yapma egilimde olan meslek grubunun

%66,7 ile mimar, miihendis vb. meslek grubunda calisan bireyler oldugu

gozlemlenmistir.
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Tablo 39. Meslek ile Alinan Araglardan Sikdyetin Olmas1 Arasindaki liskinin Ki-Kare Test Sonuglari

Bugiine kadar aldigim Toplam X2 P
araglardan hicbir

sikdyetim olmadi

Hayir Evet
Mesleginiz Memur N 22 21 43
% 51,2% 48,8% 100,0%
Isei N 39 50 89
% 43,8% 56,2% 100,0%
Ogretmen N 68 102 170
% 40.0% 60,0% 100,0% 17.367 .01
Akademisyen N 4 14 18
% 22,2% 77,8% 100,0%
Saglik Sektorii N 17 9 26
Caliganlari % 65,4% 34,6% 100,0%
Mimar, Mithendis N 6 3 9
Vb.. % 66,7% 33,3% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 15 15 30
% 50,0% 50,0% 100,0%
Yardime1 Gorevler N 11 4 15
Kadrosu % 73,3% 26,7% 100,0%
Toplam N 182 218 400
% 45,5% 54,5% 100,0%

Tablo 39’te anlasilacagi iizere, katilimcilarin meslekleri ile alinan araglardan
sikayetci olma arasinda anlamli bir iliski oldugu ortaya c¢ikmustir. Katilimeilarin
%54,5’1 bugiine kadar aldiklar1 araglardan higbir sikayetleri olmadiklarini belirtirken
%45,5’1 bugiine kadar aldiklar1 araglardan sikayetleri olduklarini belirtmistir. Alinan
aracglardan sikayeti olmadigini sdyleyenlerin meslek gruplari dagilimina bakildiginda
en yiksek degerin %77,8 ile akademisyenler, en diisiik degerin %26,7 ile yardimci

gorevler kadrosunda ¢alisan bireyler oldugu gozlemlenmis.
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Tablo 40. Meslek ile Cesitli Banka ve Finans Kurum ve Kuruluglarina Olan Bor¢ Durumu Arasindaki

[liskinin Ki-Kare Test Sonuglari

Cesitli banka ve finans Toplam X? p
kurum ve benzeri

kurulusglara borcunuz var

mi?
Hayir Evet
Mesleginiz Memur N 26 17 43
% 60,5% 39,5% 100,0%
Isci N 52 37 89
% 58,4% 41,6% 100,0%
Ogretmen N 83 87 170
% 48.8% 51.2%  100.0% 14713 .04
Akademisyen N 6 12 18
% 33,3% 66,7% 100,0%
Saglik Sektorii N 8 18 26
Calisanlari % 30,8% 69,2% 100,0%
Mimar, Miithendis N 4 5 9
Vb.. % 44,4% 55,6% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 21 9 30
% 70,0% 30,0% 100,0%
Yardime1 N 8 7 15
Gorevler Kadrosu % 53,3% 46,7% 100,0%
Toplam N 208 192 400
% 52,0% 48,0% 100,0%

Tablo 40°da anlasilacag: tizere, katilimcilarin meslekleri ile cesitli banka ve
finans kurum ve kuruluslarina borcun olmasi arasinda 0.05 diizeyinde anlamli bir iligki
oldugu ortaya ¢ikmistir. Katilimcilarin %48’inin ¢esitli banka ve finans kuruluglarina
borglar1 oldugunu belirtirken %52’si ¢esitli banka ve finans kuruluslarina borglarinin
olmadigint belirtmislerdir. Cesitli banka ve finans kuruluslarina bor¢lu olanlarin

meslek gruplar1 dagilimina bakildiginda en yiiksek oranin %69,2 ile saglk sektorii
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calisanlari, en diisik oranin %30 ile polis, zabita vb. meslek grubunda oldugu

gozlemlenmistir.

Tablo 41. Meslek ile Araba Satin Alirken Saglamliginin Onemli Bir Kriter Olarak Gériilmesi
Arasindaki Tliskinin Ki-Kare Test Sonuclar1

Saglamligi Toplam X2 p
Hayir Evet

Mesleginiz Memur N 1 34 35
% 2,9% 97,1% 100,0%
Isci N 7 72 79
% 8,9% 91,1% 100,0%
Ogretmen N 10 144 154

% 6.5% 93.5% 100,0% 7560 37
Akademisyen N 0 17 17
% 0,0% 100,0% 100,0%
Saglik Sektorii N 0 24 24
Calisanlari % 0,0% 100,0% 100,0%
Mimar, Miihendis N 0 7 7
Vb.. % 0,0% 100,0% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 0 19 19
% 0,0% 100,0% 100,0%
Yardimer Gorevler N 0 14 14
Kadrosu % 0,0% 100,0% 100,0%
Toplam N 18 331 349
% 5,2% 94,8% 100,0%

Tablo 41°de anlasilacag1 iizere, katilimcilarin meslekleri ile ara¢ alirken
saglamlik kriterinin 6nemli oldugunu diisiinme arasinda anlamli bir iliski olmadig
ortaya cikmistir. Katilimeilarin %94,8°1 ara¢ alirken saglamligin 6nemli bir kriter
oldugunu belirtirken %35,2’si saglamligin 6nemli bir kriter olmadigin1 belirtmistir. Arag
alirken saglamligin 6nemli bir kriter oldugunu sdyleyenlerin mesleki dagilimlarina
bakildiginda en yiiksek oranin %100 ile akademisyenler, saglik sektorii ¢alisanlari,

mimar, miithendis vb. meslek grubu c¢alisanlari, polis, zabita vb. meslek grubu
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calisanlari, yardime1 gorev kadrosunda caliganlarinin oldugu, en diisiik degerin ise

%91,1 ile isciler oldugu gézlemlenmistir.

Tablo 42. Meslek ile Araba Satin Alirken Prestijliginin Onemli Bir Kriter Olarak Goriilmesi

Arasindaki Iligkinin Ki-Kare Test Sonuglar

Prestijliligi Toplam X2
Hayir Evet
Mesleginiz Memur N 4 20 24
% 16,7% 83,3% 100,0%
Isci N 13 35 48
% 27,1% 72,9% 100,0%
Ogretmen N 36 88 124
% 29,0% 71,0% 100,0%
Akademisyen N 3 10 13 6.923 44
% 23,1% 76,9% 100,0%
Saglik Sektorii N 6 16 22
Caliganlari % 27,3% 72,7% 100,0%
Mimar, Miithendis N 0 4 4
Vb.. % 0,0% 100,0% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 4 8 12
% 33,3% 66,7% 100,0%
Yardimci Gorevler N 5 4 9
Kadrosu % 55,6% 44,4% 100,0%
Toplam N 71 185 256
% 27,7% 72,3% 100,0%

Tablo 42’den anlasilacagi iizere, katilimcilarin meslekleri ile ara¢ alirken

prestijlik kriterinin 6nemli oldugunu diisiinme arasinda anlamli bir iliski olmadigi

ortaya ¢ikmistir. Katilimeilarin %72,3°1 araba satin almalarinda prestijliligin 6nemli

oldugunu belirtirken, %27,7’si prestijliligi 6nemli gérmemektedir. Araba satin alirken

prestijliligi 6nemli gorenlerin meslek gruplari dagilimia bakildiginda en yiiksek

oranin %100 ile mimar, miithendis vb. meslek grubu calisanlari, en diisiik degerin ise

%44.,4 ile yardimci gorevler kadrosunda ¢alisanlarin oldugu gézlemlenmistir.



Tablo 43.Meslek ile Araba Satin Alirken Satis Sonras1 Masraflarinin Onemli Bir Kriter Olarak

Goriilmesi Arasindaki liskinin Ki-Kare Test Sonuclari

Satig Sonras1 Masraflari Toplam X2 P
Hayir Evet

Mesleginiz Memur N 3 20 23
% 13,0% 87,0% 100,0%
Isei N 11 45 56
% 19,6% 80,4% 100,0%
Ogretmen N 14 111 125

% 11,2% 88.8% 100.0% 17.348 01
Akademisyen N 2 11 13
% 15,4% 84,6% 100,0%
Saglik Sektorii N 1 18 19
Calisanlari % 5,3% 94,7% 100,0%
Mimar, Miihendis N 2 2 4
Vb.. % 50,0% 50,0% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 5 5 10
% 50,0% 50,0% 100,0%
Yardimc1 Gérevler N 1 8 9
Kadrosu % 11,1% 88,9% 100,0%
Toplam N 39 220 259
% 15,1% 84,9% 100,0%

Tablo 43’da anlasilacagi lizere, katilimcilarin meslekleri ile ara¢ alirken satis
sonras1 masraf ¢ikarma kriterinin 6nemli oldugunu diisiinme arasinda anlamli bir iligki
oldugu ortaya cikmistir. Katilimeilarin %84,9 satis sonrast masraflarin satin alma
stirecinde 6nemli bir kriter oldugunu belirtirken, %15,1°1 satis sonrast masraflarin satin
alma silirecinde Onemli bir kriter olmadigimi belirtmistir. Satis sonrast masraflarin
onemli bir kriter oldugunu belirten bireylerin meslek gruplari dagilimina bakildiginda
en yiiksek oranin %94,7 ile saglik sektorii calisanlari, en diislik oranin %50 ile polis,

zabita vb. meslek grubu calisanlar1 ve mimar, miihendis vb. oldugu gozlemlenmistir.
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Tablo 44. Meslek ile Araba Satin Alirken Fonksiyonelliginin Onemli Bir Kriter Olarak Gériilmesi
Arasindaki Tliskinin Ki-Kare Test Sonuclar1

Fonksiyonelligi Toplam X2
Hayir Evet
Mesleginiz Memur N 3 30 33
% 9,1% 90,9% 100,0%
Isei N 8 47 55
% 14,5% 85,5% 100,0%
Ogretmen N 7 135 142
% 4,9% 95,1% 100,0%
Akademisyen N 0 14 14
% 0,0% 100,0% 100,0% 9.600 21
Saglik Sektorii N 3 20 23
Calisanlari % 13,0% 87,0% 100,0%
Mimar, Miihendis Vb.. N 1 5 6
% 16,7% 83.3% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 1 19 20
% 5,0% 95,0% 100,0%
Yardimc1 Gérevler N 2 8 10
Kadrosu % 20,0% 80,0% 100,0%
Toplam N 25 278 303
% 8,3% 91,7% 100,0%

Tablo 44’den anlasilacag1 iizere, katilimcilarin meslekleri ile ara¢ alirken

fonksiyonellik kriterinin 6nemli oldugunu diisiinme arasinda anlamli bir iligki olmadig1

ortaya ¢cikmistir. Katilimcilarin %91,7’si araglarin fonksiyonelliginin 6énemli bir kriter

oldugunu belirtirken, %8,3’1i araclarin fonksiyonelliginin 6nemli bir kriter olmadigini

belirtmistir. Araglarin fonksiyonelliginin 6énemli oldugunu belirten bireylerin meslek

gruplart dagilimina bakildiginda en yiiksek oranin %100 ile akademisyenler, en diisiik

oranin ise %380 ile yardimci gorevler kadrosunda ¢alisanlar oldugu gozlemlenmistir.
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Tablo 45. Meslek ile Araba Satin Alirken Fiyatinin Onemli Bir Kriter Olarak Gériilmesi Arasindaki

Tliskinin Ki-Kare Test Sonuclar1

Fiyati Toplam X2
Hayir Evet
Mesleginiz Memur N 2 32 34
% 5,9% 94,1% 100,0%
Isei N 4 68 72
% 5,6% 94,4% 100,0%
Ogretmen N 11 129 140
% 7,9% 92,1% 100,0%
Akademisyen N 1 14 15
% 6,7% 93,3% 100,0% 8.831 27
Saglik Sektorii N 0 25 25
Calisanlari % 0,0% 100,0% 100,0%
Mimar, Miihendis Vb.. N 2 5 7
% 28,6% 71,4% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 2 17 19
% 10,5% 89,5% 100,0%
Yardimc1 Gérevler N 0 12 12
Kadrosu % 0,0% 100,0% 100,0%
Toplam N 22 302 324
% 6,8% 93,2% 100,0%

Tablo 45°de anlasilacag: iizere, katilimcilarin meslekleri ile ara¢ alirken fiyat

kriterinin 6nemli oldugunu diisiinme arasinda anlamli bir iliski olmadigi ortaya

cikmistir. Katilimeilarin %93,2’sinin arag¢ fiyatlarinin satin alma siirecinde 6nemli

oldugunu belirtirken %6,8’inin arag fiyatlarinin satin alma siirecinde énemli bir kriter

olmadigini belirtmistir. Arag fiyatlarinin 6nemli bir kriter oldugunu belirten bireylerin

meslek grubu dagilimina bakildiginda en yiiksek oranmn %100 ile saglik sektorii

calisanlar1 ve yardimer gorevler kadrosu calisanlari, en diisiikk oranin ise %71,4 ile

mimar, mithendis vb. meslek grubu ¢alisanlar1 oldugu gézlemlenmistir.
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Tablo 46. Meslek ile Istenilen Arabay1 Almak I¢in Bor¢lanmay1 Géze Alma Arasidaki fliskinin Ki-

Kare Test Sonuglar1

Istedigim arabay1 satin almak Toplam X2 p
i¢in yliksek diizeyde

bor¢lanmay1 géze alabilirim.

Hayir Evet
Mesleginiz Memur N 40 3 43
% 93,0% 7,0% 100,0%
Isei N 81 8 89
% 91,0% 9,0% 100,0%
Ogretmen N 159 11 170
% 93.5% 6.5% 100,0% 5450 61
Akademisyen N 16 2 18
% 88,9% 11,1% 100,0%
Saglik Sektorii N 21 5 26
Calisanlari % 80,8% 19,2% 100,0%
Mimar, Mithendis N 8 1 9
Vb.. % 88,9% 11,1% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 28 2 30
% 93,3% 6,7% 100,0%
Yardime1 Gorevler N 14 1 15
Kadrosu % 93,3% 6,7% 100,0%
Toplam N 367 33 400
% 91,8% 8,3% 100,0%

Tablo 46’dan anlasilacag: iizere, katilimcilarin meslekleri ile istenilen arabayi
satin almak i¢in borglanma arasinda anlamli bir iligki olmadigi ortaya ¢ikmistir.
Katilimcilarin %91,8°1 ara¢ alirken yiliksek diizeyde bor¢lanmay1 goze alamamakta
olup, %8,3’1 ara¢ alirken yiiksek diizeyde borglanabilecekleri belirtmislerdir. Arag
alimlarinda yiiksek diizeyde bor¢lanmay1r goze alan bireylerin meslek gruplar
dagilimina bakildiginda en yiiksek oranin %19,2 ile saglik sektorii calisanlari, en diisiik

oranin %6,5 ile 6gretmenler oldugu gézlemlenmistir.
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Tablo 47. Meslek ile Biitgeye Uygun Arabayi Tercih Etme Arasindaki liskinin Ki-Kare Test

Sonuglari
Biitgeme uygun araba Toplam X2
almayu tercih ederim.
Hayir Evet
Mesleginiz Memur N 0 43 43
% 0,0% 100,0% 100,0%
Isci N 4 85 89
% 4,5% 95,5% 100,0%
Ogretmen N 8 162 170
% 4,7% 95.3% 100,0% 8.474 29
Akademisyen N 0 18 18
% 0,0% 100,0% 100,0%
Saglik Sektorii N 0 26 26
Calisanlar1 % 0,0% 100,0% 100,0%
Mimar, Miihendis N 1 8 9
Vb.. % 11,1% 88,9% 100,0%
Polis, Zabita Vb. N 2 28 30
% 6,7% 93,3% 100,0%
Yardimer Gorevler N 2 13 15
Kadrosu % 13,3% 86,7% 100,0%
Toplam N 17 383 400
% 4,3% 95,8% 100,0%

Tablo 47°de anlasilacag1 iizere, katilimcilarin meslekleri ile biit¢eye uygun

arabay1 tercih etme arasinda anlamli bir iliski olmadig1 ortaya ¢ikmistir. Katilimeilarin

%95,8’1 biitgelerine gore araba tercihinde bulunacaklarini, %4,3’1i ise biitgelerine gore

araba almayabileceklerini belirtmislerdir. Biit¢elerine gore arag¢ alim1 yapan bireylerin

meslek gruplart dagilimma bakildiginda en yiliksek oranin %100 ile memurlar,

akademisyenler ve saglik sektorii ¢alisanlart oldugu, en diisiik oranin ise %86,7 ile

yardime1 gorevler kadrosunda calisanlar oldugu gozlemlenmistir.
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Tablo 48. Gelir ile Para Harcama Hosnutlugu Arasindaki liskinin Ki-Kare Test Sonuglari

Para harcamak Hosuma Toplam X2 p
gider
Hayir Evet

Ailenizin toplam 0-3000 TL N 1 12 13
gelir diizeyi % 7,7% 92,3% 100,0%
3001 — 5000 TL N 47 102 149
% 31,5% 68,5% 100,0%
5001 — 7000 TL N 26 96 122

% 21,3% 78,7% 100,0% 14.726 02
7001 — 9000 TL N 9 52 61
% 14,8% 85,2% 100,0%
9001 —11.000 TL N 11 22 33
% 33,3% 66,7% 100,0%
11.001 — 13.000 TL N 3 7 10
% 30,0% 70,0% 100,0%
13.001 TL ve tizeri N 6 6 12
% 50,0% 50,0% 100,0%
Toplam N 103 297 400
% 25,8% 74,3% 100,0%

Tablo 48’de anlagilacagi iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile para

harcamaktan hosnut olmalar1 arasinda 0,05 diizeyinde anlamli bir iliski oldugu ortaya

cikmigtir. Katilimcilarin %74,3°li para harcamaktan hoslandiklarini, %25,8’1 para

harcamaktan hoslanmadiklarini belirtmislerdir. Para harcamaktan hoslananlarinin aile

gelir diizeylerine bakildiginda en yiiksek oranin %92,3 ile “0 — 3000 TL” arasinda gelir

diizeyine sahip olduklari, en diisiik oranin ise %50 ile “13.001 TL ve {izeri” gelir

diizeyine sahip olduklar1 gozlemlenmistir.
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Tablo 49. Gelir ile Yeni Bir seyler Satin Almaktan Hosnut Olma Arasindaki Iliskinin Ki-Kare Test

Sonuglari
Yeni bir seyler satin almaktan Toplam X2 p
hoslanirim
Hayir Evet
Ailenizin toplam 0-3000 TL N 2 11 13
gelir diizeyi % 15,4% 84,6% 100,0%
3001 — 5000 TL N 38 111 149
% 25,5% 74,5% 100,0%
5001-7000 TL _ N 29 93 122 12.501 05
% 23,8% 76,2% 100,0%
7001 — 9000 TL N 7 54 61
% 11,5% 88,5% 100,0%
9001 — 11.000 N 2 31 33
TL % 6,1% 93,9% 100,0%
11.001 — 13.000 N 1 9 10
TL % 10,0% 90,0% 100,0%
13.001 TL ve N 1 11 12
iizeri % 8,3% 91,7% 100,0%
Toplam N 80 320 400
% 20,0% 80,0% 100,0%

Tablo 49°da anlasilacag iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile yeni bir seyler

satin alma arasinda 0,05 diizeyinde anlamli bir iliski oldugu ortaya g¢ikmuistir.

Katilimcilarin %80°1 yeni bir seyler almaktan hoslandiklarini belirtirken, %20°’si yeni

bir seyler almaktan hoslanmadiklarini belirtmiglerdir. Yeni bir seyler almaktan

hoslandiklarini belirten bireylerin aile gelir diizeylerine bakildiginda en yiliksek oranin
%93.9 ile “9001 TL — 11.000 TL” arasinda gelir diizeyine sahip olduklari, en diisiik
oranin ise %74,5 ile “3.001 TL — 5.000 TL” arasinda gelir diizeyine sahip olduklari

gbzlemlenmistir.
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Tablo 50. Gelir ile Moral Diizeltmede Bir seyler Satin Alma Arasindaki {liskinin Ki-Kare Test

Sonuglari
Uzgiin oldugumda bir Toplam X2
seyler almak moralimi
diizeltmemde yardimci
olur
Hayir Evet
Ailenizin 0—-3000TL N 6 7 13
toplam gelir % 46,2% 53,8% 100,0%
diizeyi 3001 — 5000 TL N 89 60 149
% 59,7% 40,3% 100,0%
5001 —7000 TL N 73 49 122
% 59.8% 40.2% 100,0% 7.101 31
7001 — 9000 TL N 26 35 61
% 42,6% 57,4% 100,0%
9001 — 11.000 TL N 19 14 33
% 57,6% 42,4% 100,0%
11.001 —13.000TL N 6 4 10
% 60,0% 40,0% 100,0%
13.001 TL ve {izeri N 8 4 12
% 66,7% 33,3% 100,0%
Toplam N 227 173 400
% 56,8% 43,3% 100,0%

Tablo 50°de anlasilacagi iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile {izgiin

olundugunda moral diizeltmek icin bir seyler satin alma arasinda anlamli bir iligki

olmadigi ortaya ¢ikmistir. Katilimcilarin %43,3°1 bir seyler satin almanin morallerini

diizeltmede yardimc1 oldugunu belirtirken %56,8°1 bir seyler satin almanin morallerini

diizeltmede yardime1 olmadigini belirtmislerdir. Bir seyler satin almanin morallerini

diizeltmede yardimci oldugunu belirten bireylerin aile gelir diizeylerine bakildiginda
en ylksek oranin %57,4 ile “7.001 TL —9.000 TL” oldugu, en diisiik oranin ise %33,3

ile “13.001 ve tizeri” gelir diizeyinde olduklart gézlemlenmistir.

95



Tablo 51. Gelir ile Tasarruf Yapma Arasindaki Iliskinin Ki-Kare Test Sonuglari

Gelecegim i¢in tasarruf Toplam X2 P
yaparim
Hayir Evet

Ailenizin toplam 0-3000 TL N 3 10 13
gelir diizeyi % 23,1% 76,9% 100,0%
3001 — 5000 TL N 17 132 149
% 11,4% 88,6% 100,0%
5001 — 7000 TL N 20 102 122
% 16,4% 83,6% 100,0%

7001 -9000 TL N 7 54 61 6.068 42
% 11,5% 88,5% 100,0%
9001 — 11.000 N 1 32 33
TL % 3,0% 97,0% 100,0%
11.001 — 13.000 N 1 9 10
TL % 10,0% 90,0% 100,0%
13.001 TL ve N 2 10 12
iizeri % 16,7% 83,3% 100,0%
Toplam N 51 349 400
% 12,8% 87,3% 100,0%

Tablo 51°de anlagilacagi iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile tasarruf yapma

arasinda anlamli bir iliski olmadig1 ortaya ¢ikmistir. Katilimcilarin %87,3’i gelecekleri

icin tasarruf yapmadiklarini belirtirken, %12,8’1 tasarruf yapmadiklarini belirtmistir.

Gelecegi i¢in tasarruf yapan bireylerin aile gelir diizeylerine bakildiginda en yiiksek

oranin %97 ile “9.001 TL — 11.000 TL” gelir diizeyinde oldugu, en diisiik oranin ise

%83,3 ile “13.001 TL ve tizeri” gelir diizeyinde olduklar1 gézlemlenmistir.
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Tablo 52. Gelir fle Alinan Araglardan Sikdyetin Olmas1 Arasindaki fliskinin Ki-Kare Test Sonuglari

Bugiine kadar aldigim Toplam X2 p
araglardan hicbir
sikdyetim olmadi
Hayir Evet

Ailenizin toplam 0-3000 TL N 4 9 13
gelir diizeyi % 30,8% 69,2% 100,0%
3001 — 5000 TL N 70 79 149
% 47,0% 53,0% 100,0%
5001 — 7000 TL N 52 70 122
% 42,6% 57,4% 100,0%

7001 -9000 TL N 30 31 61 6.644 36
% 49,2% 50,8% 100,0%
9001 — 11.000 N 19 14 33
TL % 57,6% 42 4% 100,0%
11.001 — 13.000 N 2 8 10
TL % 20,0% 80,0% 100,0%
13.001 TL ve N 5 7 12
lizeri % 41,7% 58,3% 100,0%
Toplam N 182 218 400
% 45,5% 54,5% 100,0%

Tablo 52’de anlasilacagi iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile alinan

araglardan sikayet¢i olma durumu arasinda anlamli bir iliski olmadigi ortaya ¢ikmustir.

Katilimeilarin %54,5°1 satin aldiklar araglardan sikayetlerinin olmadigini belirtirken,

%45,5’1 satin aldiklar1 araglardan sikayetleri oldugunu belirtmistir. Satin aldiklari

aracglardan sikayeti olmadigin belirten bireylerin aile gelir diizeylerine bakildiginda en
yiiksek oranin %80 ile “11.001 TL — 13.000 TL” arasinda gelir diizeyine sahip
olduklari, en diisiik oranin ise %42.4 ile “9.001 TL — 11.000 TL” gelir diizeyinde

olduklar1 gézlemlenmistir.
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Tablo 53. Gelir ile Cesitli Banka ve Finans Kurum ve Kuruluslarina Olan Bor¢ Durumu Arasindaki

Tliskinin Ki-Kare Test Sonugclar1

Borg Borg Toplam X2
Yok var
Ailenizin toplam 0-3000 TL N 8 5 13
gelir diizeyi % 61,5% 38,5% 100,0%
3001 — 5000 TL N 90 59 149
% 60,4% 39,6% 100,0%
5001 — 7000 TL N 52 70 122
% 42,6% 57,4% 100,0%
7001 — 9000 TL N 29 32 61
% 475%  52,5% 100,0% 9.684 14
9001 —11.000 N 17 16 33
TL % 51,5% 48,5% 100,0%
11.001 —13.000 N 5 5 10
TL % 50,0%  50,0% 100,0%
13.001 TL ve N 7 5 12
tizeri % 58,3% 41,7% 100,0%
Toplam N 208 192 400
% 52,0% 48,0% 100,0%

Tablo 53’°da anlasilacag: iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile g¢esitli banka

ve finans kurum ve kuruluslarina bor¢lanma durumlar1 arasinda anlamli bir iliski

olmadig1 ortaya ¢ikmistir. Katilimcilarin %48’1 ¢esitli banka ve finans kuruluslarina

borcu oldugunu belirtirken, %52’si ¢esitli banka ve finans kuruluslarina borglarinin

olmadigimi belirtmistir. Bor¢lu oldugunu belirten bireylerin aile gelir diizeylerine
bakildiginda en yiiksek oranin %57,4 ile “5.001 TL — 7.000 TL” gelir diizeyinde
oldugu, en diisiik oranin ise %38,5 ile “0 — 3.000 TL” arasinda gelir diizeyine sahip

olduklar1 gézlemlenmistir.
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Tablo 54. Gelir ile Araba Satin Alirken Saglamliginin Onemli Bir Kriter Olarak Goriilmesi Arasindaki

Tliskinin Ki-Kare Test Sonugclar1

Saglamligi Toplam X2
Hayir Evet
Ailenizin toplam 0-3000 TL N 1 12 13
gelir diizeyi % 7,7% 92,3% 100,0%
3001 — 5000 TL N 8 123 131
% 6,1% 93,9% 100,0%
5001 — 7000 TL N 5 98 103
% 4,9% 95,1% 100,0%
7001 — 9000 TL N 3 49 52 3126 19
% 5,8% 94,2% 100,0%
9001 — 11.000 TL N 0 28 28
% 0,0% 100,0 100,0%
%
11.001 —13.000 TL N 1 9 10
% 10,0% 90,0% 100,0%
13.001 TL ve iizeri N 0 12 12
% 0,0% 100,0 100,0%
%
Toplam N 18 331 349
% 5,2% 94,8% 100,0%

Tablo 54’de anlasilacag {izere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile arac alirken

saglamlik kriterinin 6nemli oldugunu diisiinme arasinda anlamli bir iliski olmadig

ortaya cikmistir. Katilimecilarin %94,8°1 araba satin alirken saglamligin 6nemli bir

kriter oldugunu belirtirken, %5,2°si araba satin alirken saglamligin 6nemli bir kriter

olmadigini belirtmistir. Araba satin alirken saglamligin 6nemli bir kriter oldugunu

belirten bireylerin aile gelir diizeylerine bakildiginda en yiiksek oranin %100 ile “9.001

TL—11.000 TL”, “13.001 TL ve tizeri” gelir diizeyine sahip olduklari, en diisiik oranin

%90 ile “11.001 TL — 13.000 TL” gelir diizeyine sahip olduklar1 gézlemlenmistir.
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Tablo 55. Gelir fle Araba Satin Alirken Prestijliginin Onemli Bir Kriter Olarak Gériilmesi Arasindaki

Tliskinin Ki-Kare Test Sonugclar1

Prestijliligi Toplam X2 p
Hayir Evet

Ailenizin toplam 0-—3000 TL N 1 8 9
gelir diizeyi % 11,1% 88,9% 100,0%
3001 — 5000 TL N 25 70 95
% 26,3% 73,7% 100,0%
5001 — 7000 TL N 23 42 65

% 35.4% 64.6% 100,0% 7.819 25
7001 — 9000 TL N 14 30 44
% 31,8% 68,2% 100,0%
9001 — 11.000 TL N 7 19 26
% 26,9% 73,1% 100,0%
11.001 — 13.000 TL N 0 6 6
% 0,0% 100,0% 100,0%
13.001 TL ve tizeri N 1 10 11
% 9,1% 90,9% 100,0%
Toplam N 71 185 256
% 27,7% 72,3% 100,0%

Tablo 55’de anlasilacag: iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile arag alirken

prestijlik kriterinin 6nemli oldugunu diisiinme arasinda anlamli bir iliski olmadig:

ortaya ¢cikmistir. Katilimcilarin %72,3°1 araba satin alirken prestijliligin 6nemli bir

kriter oldugunu belirtirken, %27,7’si prestijliligin 6nemli bir kriter olmadigini

belirtmistir. Araba satin alirken prestijliligin 6nemli bir kriter oldugunu belirten

bireylerin aile gelir diizeylerine bakildiginda en yiiksek oranin % 100 ile “11.001 TL —
13.000 TL” gelir diizeyinde oldugu, en diisiik oranin ise % 64,6 ile “5.001 TL — 7.000

TL” gelir diizeyinde oldugu gézlemlenmistir.
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Tablo 56. Gelir ile Araba Satin Alirken Satis Sonras1 Masraflarinm Onemli Bir Kriter Olarak

Goriilmesi Arasindaki liskinin Ki-Kare Test Sonuclar

Satig Sonras1 Masraflari Toplam X2
Hayir Evet
Ailenizin toplam 0-3000 TL N 2 10 12
gelir diizeyi % 16,7% 83,3% 100,0%
3001 — 5000 TL N 13 81 94
% 13,8% 86,2% 100,0%
5001 — 7000 TL N 13 59 72
% 18,1% 81,9% 100,0%
7001 — 9000 TL N 6 31 37 2.578 -86
% 16,2% 83,8% 100,0%
9001 —11.000 TL N 2 23 25
% 8,0% 92,0% 100,0%
11.001 — 13.000 N 2 6 8
TL % 25,0% 75,0% 100,0%
13.001 TL ve N 1 10 11
lizeri % 9,1% 90,9% 100,0%
Toplam N 39 220 259
% 15,1% 84,9% 100,0%

Tablo 56’da anlasilacag: iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile arag alirken

satig sonras1 masraflarin olup olmamasi kriterinin 6nemli oldugunu diisiinme arasinda

anlaml bir iligki olmadig1 ortaya ¢cikmistir. Katilimcilarin %84,9’u arag satin almada

satig sonrast masraflarin dnemli bir kriter oldugunu belirtirken, %15,1°1 satig sonrasi

masraflarin 6nemli bir kriter olmadigin1 belirtmistir. Arag satin alirken satig sonrasi

masraflarin 6nemli bir kriter oldugunu belirten bireylerin aile gelir diizeylerine
bakildiginda en ytiksek oranin %92 ile “9.001 TL — 11.000 TL” gelir diizeyinde oldugu,
en diisik oranin ise %75 ile “11.001 TL — 13.000 TL” gelir diizeyinde oldugu

gozlemlenmistir.
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Tablo 57. Gelir ile Araba Satin Alirken Fonksiyonelliginin Onemli Bir Kriter Olarak Goriilmesi
Arasindaki Tliskinin Ki-Kare Test Sonuclar1

Fonksiyonelligi Toplam X? p
Hayir Evet

Ailenizin toplam 0-3000 TL N 0 11 11
gelir diizeyi % 0,0% 100,0% 100,0%
3001 — 5000 TL N 7 103 110
% 6,4% 93,6% 100,0%
5001 — 7000 TL N 13 74 87

% 14,9% 85.1% 100,0% 11177 08
7001 — 9000 TL N 5 43 48
%  10,4% 89,6% 100,0%
9001 — 11.000 TL N 0 30 30
% 0,0% 100,0% 100,0%
11.001 —13.000 TL N 0 6 6
% 0,0% 100,0% 100,0%
13.001 TL ve tizeri N 0 11 11
% 0,0% 100,0% 100,0%
Toplam N 25 278 303
% 8,3% 91,7% 100,0%

Tablo 57°de anlasilacag: iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile arag alirken
fonksiyonellik kriterinin 6nemli oldugunu diisiinme arasinda anlamli bir iliski olmadig1
ortaya ¢ikmistir. Katilimeilarin %91,7’s1 arag satin alirken fonksiyonelligin 6nemli bir
kriter oldugunu belirtirken, %38,3’li fonksiyonelligin 6nemli bir kriter olmadigini
belirtmistir. Arag¢ satin alirken fonksiyonelligin énemli bir kriter oldugunu belirten
bireylerin aile gelir diizeylerine bakildiginda en yiiksek oranin %100 ile “0 — 3.000
TL”, “9.001 TL — 11.000 TL”, “11.001 TL — 13.000 TL”, “13.001 TL ve tizeri” gelir
diizeylerine sahip oldugu, en diisiik oranin ise % 85,1 ile “5.001 TL — 7.000 TL” gelir

diizeyinde oldugu gozlemlenmistir.
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Tablo 58. Gelir ile Araba Satin Alirken Fiyatinin Onemli Bir Kriter Olarak Goriilmesi Arasindaki

Tliskinin Ki-Kare Test Sonuclar1

Fiyati Toplam X2
Hayir Evet
Ailenizin toplam 0-3000 TL N 1 10 11
gelir diizeyi % 9,1% 90,9% 100,0%
3001 — 5000 TL N 9 114 123
% 7,3% 92,7% 100,0%
5001 — 7000 TL N 8 83 91
% 8,8% 91.2% 100,0% 2.780 84
7001 — 9000 TL N 3 46 49
% 6,1% 93,9% 100,0%
9001 — 11.000 TL N 1 29 30
% 3,3% 96,7% 100,0%
11.001 —13.000 TL N 0 8 8
% 0,0% 100,0% 100,0%
13.001 TL ve tizeri N 0 12 12
% 0,0% 100,0% 100,0%
Toplam N 22 302 324
% 6,8% 93,2% 100,0%

Tablo 58’de anlasilacag: iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile arag alirken

fiyat kriterinin 6nemli oldugunu diisiinme arasinda anlamli bir iligski olmadig1 ortaya

cikmistir. Katilimcilarin %93,2°s1 araba satin alirken fiyatin 6nemli bir kriter oldugunu

belirtirken, %6,8’1 araba alirken fiyatin 6nemli bir kriter olmadigini belirtmistir. Araba

satin alirken fiyatin 6nemli bir kriter oldugunu belirten bireylerin aile gelir diizeylerine
bakildiginda en yiiksek oranin %100 ile “11.001 TL — 13.000 TL”, “13.001 TL ve
tizeri” gelir diizeylerinde en diisiik oranin %90,9 ile “0 — 3000 TL” gelir diizeyinde

oldugu gozlemlenmistir.
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Tablo 59. Gelir ile Istenilen Arabayr Almak I¢in Borglanmay1 Géze Alma Arasindaki Iliskinin Ki-

Kare Test Sonuglar1

Istedigim arabay satin Toplam X2 p
almak i¢in yiiksek
diizeyde borglanmay1
goze alabilirim.
Hayir Evet

Ailenizin toplam 0-3000 TL N 11 2 13
gelir diizeyi % 84,6% 15,4% 100,0%
3001 — 5000 TL N 134 15 149
% 89,9% 10,1% 100,0%
5001 — 7000 TL N 112 10 122

% 91.8% 8.2% 100,0%  3-766 .71
7001 — 9000 TL N 59 2 61
% 96,7% 3,3% 100,0%
9001 —11.000 TL N 31 2 33
% 93,9% 6,1% 100,0%
11.001 — 13.000 TL N 9 1 10
% 90,0% 10,0% 100,0%
13.001 TL ve tizeri N 11 1 12
% 91,7% 8,3% 100,0%
Toplam N 367 33 400
% 91,8% 8,3% 100,0%

Tablo 59°de anlasilacag: iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile istenilen

arabayi satin almada bor¢lanmay1 géze alma arasinda anlamli bir iliski olmadig1 ortaya

cikmistir. Katilimcilarin %8,3’1i istenilen araba i¢in yliksek diizeyde bor¢lanmay1 goze

alirken, %91,8’1 yiiksek diizeyde bor¢lanmak istememektedir. Araba satin alirken

yiiksek diizeyde bor¢lanmay1 gbze alan bireylerin aile gelir diizeylerine bakildiginda

en yiiksek oranin %15,4 ile “0 — 3.000 TL” gelir diizeyinde oldugu, en diisiik oranin
ise %3,3 ile “7.001 TL — 9.000 TL” gelir diizeyinde oldugu gdzlemlenmistir.
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Tablo 60. Gelir ile Biitceye Uygun Arabay1 Tercih Etme Arasindaki Iliskinin Ki-Kare Test Sonuglari

X2

Biitgeme uygun araba Toplam P
almayi tercih ederim.
Hayir Evet
Ailenizin toplam 0-3000 TL N 1 12 13
gelir diizeyi % 7,7% 92,3% 100,0%
3001 — 5000 TL N 9 140 149
% 6,0% 94,0% 100,0%
5001 — 7000 TL N 5 117 122
% 4.1%  95.9% 100,0% 5.390 30
7001 — 9000 TL N 1 60 61
% 1,6% 98,4% 100,0%
9001 — 11.000 TL N 0 33 33
% 0,0% 100,0% 100,0%
11.001 — 13.000 TL N 1 9 10
% 10,0% 90,0% 100,0%
13.001 TL ve {izeri N 0 12 12
% 0,0% 100,0% 100,0%
Toplam N 17 383 400
% 4,3% 95,8% 100,0%

Tablo 60’da anlasilacag: iizere, katilimcilarin aile gelir diizeyi ile biitceye uygun

arabayi tercih etme arasinda anlamli bir iliski olmadig1 ortaya ¢cikmistir. Katilimeilarin

%95,8’1 biitgelerine uygun araba alimi1 yapacaklarini belirtirken, %4,3°li araba alimi

yaparken biitcelerinin 6nemli olmadigini belirtmistir. Biit¢elerine gore araba alimi

yapacaklarini belirten bireylerin aile gelir diizeylerine bakildiginda en yiiksek oranin
%100 ile “9.001 TL — 11.000 TL”, “13.001 TL ve iizeri” gelir diizeyinde olduklari, en
diisiik oranin ise %90 ile “11.001 TL — 13.000 TL” gelir diizeyinde olduklar1

gozlemlenmistir.
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3.6.4. Hipotezlerin Test Edilmesi

Aragtirmanin bu kisminda, katilimcilarin satin alma davraniglarini etkileyen
psikolojik ve sosyolojik faktorlere iliskin goriisler ile meslek ve aile gelir diizeyi
arasinda anlamli bir farkliligin olup olmadiginin sonuglar1 yer almaktadir. Buna gore
astirmaya katilanlarin psikolojik ve sosyolojik faktorlere iliskin goriiglerinin
karsilastirilmasinda ikiden fazla secenege sahip sorularda tek yonlii varyans (Anova)
analizi uygulanmustir. Arastirmada kullanilan Anova analizlerinin
degerlendirilmesinde anlamlilik diizeyi 0.05 olarak kabul edilmistir. Arastirmada
Anova sonucu ortaya ¢ikan farklilik durumda, farkliligin kaynaginin tespitinde Post

Hoc coklu karsilastirtma testlerinden Tukey testi uygulanmustir.

Hi: Katilimcilarin psikolojik faktorlere iliskin goriisleri ile meslekleri arasinda

anlaml bir farklilik vardir.

Tablo 61. Meslek ile Psikolojik Faktorler Arasinda Anlamli Farkliliga iliskin Tek Yonlii Varyans

(Anova) Analizi Sonuglar1

N Ortalama Standart Sapma F p
Memur 43 3,26 ,362
isgi 89 3,33 ,456
Ogretmen 170 3,44 342
Akademisyen 18 3,59 ,322
Saglik Sektdrii Calisanlari 26 3,46 ,296 3.025 .00
Mimar, Mihendis Vb.. 9 3,44 ,235
Polis, Zabita Vb. 30 3,31 ,166
Yardimci Gorevler Kadrosu 15 3,38 ,260
Total 400 3,39 ,363

Tablo 61°de katilimcilarin gruplandiklart mesleklerine gore, psikolojik
faktorlere iligkin goriisleri arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit edilmistir. S6z
konusu farkliligin hangi gruplar arasinda oldugunun tespit edilmesinde Tukey test

sonugclar1 ortaya konmus olup asagidaki tabloda gosterilmistir.
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Tablo 62. Meslege Gore Psikolojik Faktorlere Tliskin Goriislerin Coklu Karsilastirma Sonuglari

Mesleginiz Alt Gruplar Ortalamalar p
Farki
Memur Ogretmen ,186 ,049
Akademisyen ,336 ,020

Tablo 62’de anlasilacagl lizere, memur olanlarla 68retmen ve akademisyen

olanlar arasinda farklilik oldugu ortaya ¢ikmuistir.

H»: Katilimcilarin sosyolojik faktorlere iliskin goriisleri ile meslekleri arasinda

anlaml bir farklilik vardir.

Tablo 63. Meslek ile Sosyolojik Faktorler Arasinda Anlamli Farkliliga iliskin Tek Yonlii Varyans

(Anova) Analizi Sonuglari

N Ortalama Standart Sapma F p
Memur 43 3,42 ,549
isgi 89 3,42 ,545
Ogretmen 170 3,51 ,585
Akademisyen 18 3,94 514 2.568 .01
Saglik Sektori Caliganlari 26 3,47 ,501
Mimar, Mihendis Vb.. 9 3,40 473
Polis, Zabita Vb. 30 3,57 ,408
Yardimci Gorevler Kadrosu 15 3,28 ,588
Total 400 3,49 ,558

Tablo 63’da katilimcilarin gruplandiklart mesleklerine goére, sosyolojik
faktorlere iliskin goriisleri arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit edilmistir. S6z
konusu farkliligin hangi gruplar arasinda oldugunun tespit edilmesinde Tukey test

sonugclar1 ortaya konmus olup asagidaki tabloda gosterilmistir.
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Tablo 64. Meslege Gore Sosyolojik Faktorlere Iliskin Goriislerin Coklu Karsilastirma Sonuglari

Mesleginiz Alt Gruplar Ortalamalar Farki p

Akademisyen Memur ,529 ,016
isci ,527 ,006
Ogretmen 434 ,033
Yardimci Gorevler Kadrosu ,668 ,013

Tablo 64’de anlasilacagi lizere, akademisyen olanlarla, memur, is¢i, 6gretmen ve

yardimci gorevler kadrosunda ¢alisanlar arasinda farklilik oldugu ortaya ¢ikmustir.

Hs: Katilimeilarin psikolojik faktorlere iliskin goriisleri ile aile gelir diizeyi

arasinda anlaml bir farklilik vardir.

Tablo 65. Aile Gelir Diizeyi Ile Psikolojik Faktorler Arasinda Anlamli Farkliliga iliskin Tek Yonlii

Varyans (Anova) Analizi Sonuglar1

N Ortalama Standart Sapma F p
0—3000 TL 13 3,15 ,633
3001 — 5000 TL 149 3,40 ,392
5001 — 7000 TL 122 3,35 ,344 1.976 .07
7001 —9000 TL 61 3,43 ,265
9001 — 11.000 TL 33 3,50 ,300
11.001 — 13.000 TL 10 3,48 ,317
13.001 TL ve Uzeri 12 3,42 ,307
Total 400 3,39 ,363

Tablo 65°de katilimcilarin gruplandiklart aile gelir diizeyine gore, psikolojik
faktorlere iligkin goriisleri arasinda anlamli bir farklilik olmadigi tespit edilmistir.
Ha: Katilimceilarin sosyolojik faktorlere iliskin goriisleri ile aile gelir diizeyi

arasinda anlaml bir farklilik vardir.
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Tablo 66. Aile Gelir Diizeyi ile Sosyolojik Faktorler Arasinda Anlamli Farklihga iliskin Tek Yonlii

Varyans (Anova) Analizi Sonuglar1

N Ortalama Standart Sapma F p
0—3000 TL 13 3,26 ,827
3001 — 5000 TL 149 3,49 ,600
5001 — 7000 TL 122 3,44 ,496 1.048 .39
7001 — 9000 TL 61 3,59 ,376
9001 —11.000 TL 33 3,49 ,617
11.001 — 13.000 TL 10 3,61 ,828
13.001 TL ve Gzeri 12 3,61 ,628
Total 400 3,49 ,558

Tablo 66°da katilimeilarin gruplandiklar aile gelir diizeyine gore, sosyolojik

faktorlere iligkin goriisleri arasinda anlamli bir farklilik olmadigi tespit edilmistir.
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SONUC VE DEGERLENDIRME

Tiiketicilerin satin alma kararlarinda etkili olan faktdrlerin neler oldugunu
deneysel yontemlerle ortaya koyan davranigsal iktisat, tiiketici davraniglarinin
psikolojik yoniinii aciklayan bir bilim dalidir. Ekonomik kararlar alinirken tiiketicileri
bu kararlara yonlendiren etkenlerin karmasikligi, davranigsal iktisadin yaklagimlariyla
tespit edilmeye calisilmaktadir. Neoklasik iktisat teorileri, tiiketicilerin satin alma
kararinda rasyonel davranig varsayimina dayanmaktadir. Oysa zamanla yapilan
arastirmalarda, tiiketicilerin her zaman rasyonel davranmadiklar1 tespit edilmistir.
Davranigsal iktisat alaninda yapilan bir¢ok arastirmada, deney sonuglariyla klasik
iktisada dayali teorilerin Ortiismedigi belirlenmis ve sonuclar dogrultusunda
davraniglar1 agiklamakta yetersiz kalan iktisadin eksikligi psikoloji ve sosyoloji gibi
disiplinlerden destek alarak giderilmeye ¢alisilmistir. Psikoloji ve sosyoloji
disiplinlerinden alinan destekler, iktisat bilimine derinlik kazandirmistir. Dolayisiyla
bu iki disiplinin yontemlerinden faydalanilarak olusturulan davranigsal iktisat,
tiikketicilerin ekonomik tercihlerindeki farkli boyutlarin 6nemini ortaya koymustur. Bu
baglamda davranigsal iktisat ¢ercevesinde incelenen tiiketici davranislarini; sosyal ve

psikolojik etkenlerin belirledigi sdylenebilir.

Caligmamizda, satin alma davraniglarin1 etkileyen sosyolojik ve psikolojik
faktorlere yonelik sorular sorulmus ve cevaplart dogrultusunda analiz yapilmistir.
Tiiketicilerin satin alma davranislar1 incelenerek fiyati yiiksek iiriinlerde satin alma
davraniglarindaki psikolojik ve sosyolojik etmenler ile meslekleri ve ailesel gelir

gruplar1 degiskenleri arasinda anlamli bir farklilik olup olmadig arastirilmistir.

Iktisadi insan (homo economicus) kendi ¢ikarlarmi diisinen ve fayda
maksimizasyonunu hedefleyen bireydir. Insanlarin kazandiklar1 paray1 harcama veya
tasarruf etmek imkanlar1 vardir. Bu cercevede geleceklerini glivence altina almak
isteyen insan tasarruf yapmak icin biitce kisitlart icinde kendilerine en yiiksek fayday1
saglayacak mal/hizmeti almak isteyeceklerdir. Fayda ise sadece ihtiyaglarla
aciklanamaz, isteklerde faydayla iliskilidir. Insanlarn faydalarini maksimize etme

cabalar1 ise maksimizasyon sorunu ortaya ¢ikmaktadir.



Bu calismada is garantileri olan, iicretleri diizenli 6denen ve emekli olduklarinda
toplu para alma imkanlar1 gibi Ozelliklere sahip olan kamu calisanlar1 G6rnegi
secilmistir. Bu imkanlara sahip olmasi, 6rneklemin gelecek i¢in tasarruf yapma
egilimin az olmasin neden olabilir. Buna ragmen emeklilik sonrasi diisiik iicret ve
toplumun emekli oldugunda belli bir birikim olmali diisiincesinin insanlar1 tasarrufa

yonlendirmesi de gézoniinde bulundurulmalidir.

Calismamizda genel olarak katilimcilarin tiikketim davranislari, maddi durumlari,
otomobil alim davranislar1 incelenmistir. Bu davranislarin sosyolojik ve psikolojik
etkileri iizerinde durulmustur. Katilimcilarin genel olarak para harcama egilimde
olduklari, tasarruf yapmak istedikleri ama yapamadiklari, bunun yanm sira diisiik

borglanma ya da borglanmak istemedikleri belirlenmistir.

Genel tiiketim davraniglarina bakildiginda bazi mallarin diger mallara gore “daha
saglam, prestijli vb.” oldugu, malin fiyatinin malin kalitesini etkiledigi diisiincesi,
otomobil 6zelinde tam ve eksiksiz bilgi sahibi olmadiklari, alim kararlarini etkileyen
faktorlerin baginda uzman tavsiyelerinin oldugunu gézoniine alindiginda insanlarin

eksik ya da yanlis bildi sahibi olabilecekleri sonucuna varilabilir.

Katilimeilarin ekonomik durumlart incelendiginde; %71,1°1 aile gelir diizeyi
7.000 TL ve alt1 oldugu, %16,1’inin bor¢luluk oranlarinin 25.001 TL {istii oldugu ve
%19,1’inin tasarruflarinin ise 25.001 TL ve st oldugu belirlenmistir. Katilimcilarin
gorece yiiksek bor¢luluk ve tasarruf seviyelerinde olmadigi, araba aliminda ise
bor¢lanmak istemedikleri, her ne kadar fiyat unsurundan daha 6nemli seylerin var
oldugunu belirtseler de fiyat unsurunun alinacak mal {izerinde direkt etki ettigi

gozlemlenmistir.

Betimsel tarama yontemi kullanilan arastirmada, ii¢ béliimden olusan anketlerin
ilk boliimii; katilimcilarin  demografik bilgileri, ikinci boliimde; satin alma
davraniglarina yonelik sorulara, tigiincii boliimde de katilimcilarin satin alma
davraniglarini etkileyen psikolojik ve sosyolojik faktorlere iliskin goriislerini ortaya

koyacaklar1 sorulara yer verilmistir.
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Istanbul ilinde gorev yapmakta olan kamu ¢alisanlarmdan 400 kisiye uygulanan

anketlerden elde edilen veriler analiz edilerek calismanin baslangicinda olusturulan

hipotezlerin her birinde analiz sonuglarinin psikolojik ve sosyolojik yonden anlamli bir

farklilik olusturup olusturmadigi belirlenmistir.

Aragtirma bulgularina gore;

Katilimcilarin gruplandiklart mesleklerine gore, psikolojik faktorlere
iliskin goriisleri arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit edilmistir.
Tukey test sonucglarina gore, memur, Ogretmen ve akademisyen
gorevlerinde c¢alisanlar arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir.

Katilimcilarin gruplandiklart mesleklerine gore, sosyolojik faktorlere
iliskin goriisleri arasinda anlaml bir farklilik oldugu tespit edilmistir.
Tukey test sonuglarina gére, memur, is¢i, 6gretmen ve yardimci gorev
kadrosunda ¢alisanlar arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir.

Katilimeilarin - gruplandiklart aile gelir diizeyine gore, psikolojik
faktorlere iligkin goriigleri arasinda anlaml bir farklilik olmadig: tespit
edilmistir.

Katilimcilarin - gruplandiklar1 aile gelir diizeyine gore, sosyolojik
faktorlere iligkin goriigleri arasinda anlaml bir farklilik olmadig: tespit

edilmistir.

Aragtirmada yararlanilan 6lgme aracindaki sorular, tiiketicilerde satin alma

davraniginda sosyolojik ve psikolojik etkenlerin etkili olup olmadigini irdelemektedir.

Katilimeilarin i gilivencelerinin olmasma ragmen borg¢lanmak istemedikleri, bu

sebeple otomobil alma davramiglarinda fiyatin 6nemli bir kriter oldugu ortaya

cikmaktadir. Ayrica katilimcilarin yil icinde kampanyalar1 bilingli veya bilingsiz

sekilde takip ettikleri ve satin alma davraniglarim1 kis ve yaz aylarinda yaptiklar
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goriilmiistiir. Genel olarak borglanma egilimden olmayan katilimecilarin ¢ogunun

tasarruflarinin olmadigi tespit edilmistir.

Elde edilen verilere gore bir degerlendirme yapildiginda, etkisi incelenen
degiskenle sergilenen davranis arasinda anlamli bir farklilik oldugu anlagilmaktadir.
Tiiketicilerin otomobil tercih ederken satin alma kararin1 vermeden Once rasyonel
diisiindiikleri ancak satin alma davranisi gerceklestirdiklerinde ¢esitlik sapmalarinin
olabildigi belirlenmistir. Dolayisiyla tiiketicilerin satin alma davraniglarini agiklarken
neoklasik iktisat yaklagimindaki rasyonellik iizerine kurulan teorilerin zayif kaldig:
anlagilmistir. Tiiketicilerin satin alma davranisiyla sosyolojik ve psikolojik etkenler
arasinda anlamli bir farklilik olugsmustur. Arastirma sonucuna gore, tiiketicilerin satin
alma davraniglarinin sebeplerini irdelemek icin temeli deneysel yonteme dayanan

davranigsal iktisat baglaminda daha agiklayici sonuglara ulasilacagi tespit edilmistir.
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EK: ANKET FORMU
Asagida yer alan anket formu, Do¢. Dr. Seval MUTLU CAMOGLU
danmismanliginda gergeklestirilecek olan ve yiiksek lisans 6grencisi Cemal Firat SEN
tarafindan hazirlanan “Davranissal lktisat Cercevesinde Otomobil Satin Alma
Davramislari: Kamu Calisanlart Ornegi” isimli tez proje ¢alismasi i¢in hazirlanmustir.
Anket sorularinda katilimcilarin ad ve soyadlan talep edilmemektedir. Arastirmaya

verdiginiz katkidan dolay1 tesekkiir ederiz.
Yasmnz ;

Mesleginiz 5

Cinsiyetiniz  ;
Kadin; [ Erkeks ]

Egitim Durumunuz;

Ik Ogretim (ilkokul — Lisans

Orta okul)
Lise Yiiksek Lisans
On Lisans Doktora

Medeni Durumunuz;
Evii [ Hi¢ Evlenmedi [ ] Aynlmis [
Cocugunuz var mi?

Evet; [ Hayr; [

, (Evet ise; Kag Tane)
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Para harcamak hosuma gider? Hayir Evet
Yeni bir seyler satin almaktan hoslanirim. Hayir Evet
Uzgiin oldugumda bir seyler almak moralimi diizeltmemde yardimec1 olur Hayir Evet
Gelecegim i¢in tasarruf yaparim. Hayir Evet
Aracimi ortalama ....... yilda degistiririm.
Yeni bir araba almak i¢in kag yil taksit 6demeyi diisiiniirsiiniiz?
Arac alirken ........ yil kadar kullanmay1 diisiiniirim
Aracimi ...... Mevsimde almayi tercih ederim
Bugiine kadar aldigim araglardan higbir sikdyetim olmadi Hayir Evet
Cesitli banka ve finans kurum vb.. kuruluslara borcunuz var mi? Hayir Evet
Arag alirken en 6nemli kriterler :
. . Hayir Evet
e Saglamhig
ceqeqeo- Hayir Evet
e Prestijliligi
Hayir Evet
e Satis sonrasi1 masraflari
. e Hayir Evet
e Fonksiyonelligi
Hayir Evet

e Fiyati
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Bu boliimiinde yer alan anket sorular1 katilimcilarin aligveris aliskanliklari,

egilimleri ve otomobil alimi esnasinda onlar1 etkileyen faktorlerle ilgili

g £
5 g g
sorulara yer verilmistir. Sag tarafta yer alan; kesinlikle katilmiyorum, | = g § : E
katilmiyorum, kismen katiliyorum, katiliyorum, kesinlikle katiliyorum % E é é‘ 'E
= |5 |8 |3 |=
seceneklerinden her bir ifade i¢in aligkanliklarimiza ve goriisiiniize en uygun | £ | * é “ 2
. . - Y, K
olanindan yalnizca bir tanesini isaretleyiniz.
Arag alirken; araca neden ihtiyacim oldugunu bilip degerlendirmeyi Cols s s S
ona gore yaparim
Arag alirken; yeni ¢ikan teknolojileri bilirim 1|2 |3 |4 5
Arag alirken; Yeni ¢ikan modelleri bilirim 1 2 30 |4 5
Arag alirken; yeni ¢ikacak modelleri bilir ve 6nemli farklar mevcutsa
12 |3 |4 5
alim kararimi ertelerim
Ihtiyacimi karsilayabilecek tiim marka/modeller hakkinda teknik
1|2 |3 |4 5
bilgilere ulagirim ve degerlendirme yaparim
Ihtiyacim1 karsilayabilecek tiim marka/modeller hakkinda fiyat
12 |3 |4 5
bilgisine ulasirim ve degerlendirme yaparim
Ihtiyacim olmadig1 halde bazi dzelliklerin aracimda olmasini isterim
12 |3 |4 5
ve ciizi bir fiyat farki verebilirim.
Almak istedigim aracin bakim maliyetleri — yakit verileri — yedek
12 |3 |4 5
parca fiyatlar1 vb.. satig sonras1 masraflarini bilirim.
Almay1 diistindiiglim marka / modelin ikinci el fiyatlar1 benim i¢in
12 |3 |4 5
Oonem arz etmektedir
Satin sonrasi1 masraflari, satin alma kararimi etkiler. 1 2 3 4 5
Satin alacagim aracin tiim 6zelliklerini bilirim. 1|2 |3 |4 5
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Satin almak istedigim aract hemen almam, kampanyalarini takip edip

en uygun zamanda alirim.

Bazi araba markalar digerlerine gore daha saglamdir. 1|2 |3 |4 5
Bazi araba markalar1 digerlerine gore daha uzun 6miirliidiir. 1|2 |3 |4 5
Aldigim mal/hizmetlerde her zaman en dogru karar1 veririm. 1 2 30 |4 5
Aldigim mal/hizmetlerde arada sirada yanilirim. 1|2 |3 |4 5
Aldigim mal/hizmetlerde her zaman yanilirim. 1|2 |3 |4 5
Aldigim mallarin kullanim stireleri benim i¢in ¢ok dnemlidir. 1 2 3 4 5
g £
S l: | f :
Elz |28 |£
2 |2 |5 | B =
Aldigim mallarin Sosyal ¢evrem (Her tiirlii arkadaglar) tarafindan
12 |3 |4 5
takdir edilmesi benim i¢in 6nemlidir.
Fiyat1 diisiik arabalar konforsuzdur. 1|2 |3 |4 5
Fiyat1 diisiik arabalar saglam degildir. 1 2 30 |4 5
Fiyat1 diislik arabalar satig sonrasi ¢ok masraf ¢ikartir. 1 2 3 4 5
Mal/hizmet ihtiyacimda segecegim iiriin i¢in;
a| Ailemin tavsiyesi 6nemlidir 1 2 30 |4 5
b| Arkadaslarimin tavsiyesi 6nemlidir. 1 2 30 |4 5
Bagli bulundugum grup/dernek vb.. sosyal gruplarin tavsiyesi
12 |3 |4 5

Onemlidir.
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Taraftar1 oldugum kuliip 6nerileri ve sponsorluklart nemlidir.

Internet ve sosyal medya yorumlar1 dnemlidir.

Uzman tavsiyeleri dnemlidir.

Ihtiyacim olmadig1 halde mal/hizmet almishigim vardir.

Kendimi mutlu etmek i¢in mal/hizmet almighigim vardir

Sahibi oldugum iiriinlerin yenisini almaktansa tamir ettirmeyi
diistiniirtim.

Fiyati diisiik iirinlerde arastirma yapmam alirim, {riin
ihtiyaclarima cevap vermiyorsa baska marka tiriin alirim.

Fiyat1 yiiksek iirinlerde arastirma yapmam alirim, {iriin
ihtiyaglarima cevap vermiyorsa baska marka iirtin alirnm

Kendime hediye alirim

lleri ki zamanlarda ihtiyacom olacagim  diisiindiigiim
mal/hizmetleri fiyatlar1 uygun oldugu i¢in bugiinden almighigim
vardir

Bazi araba markalar1 digerlerine gore daha prestijlidir

Diisiik fiyatli Mal/hizmet alim1 yaparken ayni faydayi saglayan
tiim mal/hizmetlerin fiyatlarini bilirim

Yiiksek fiyathh Mal/hizmet alimi1 yaparken ayni faydayr saglayan
tiim mal/hizmetlerin fiyatlarini bilirim

Kaliteli tiriinler pahalidir

Ihtiyacim olan mal/hizmeti alirken kampanyalar takip ederim

Gelirim artarsa su anda kullandigim mal/hizmetlerden daha iyi
olan mal/hizmetleri kullanirim

Takdir edilmek ve kabul gormek icin mal/hizmet almisligim
vardir.
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Cok istedigim bir iirlinii almak icin 3 veya 4 giin Tek ogiinle

1 2 |3 4 5
durmayi (yar1 tok yar1 a¢ olmay1) goze alirnm
Gelirim artarsa aracimi degistiririm 1 2 |3 4 5
: :
o = 2
] : 2
E £ | 2 g
A 2 El g i
o s | E 2 o
=4 = = o =
= Elg |z |=
8 5| 2 Gl g
Y, 2| . Y,
Arag alirken taksitli olarak almay1 pesin almaya tercih ederim 1 2 |3 4 5
Arag alirken fark verip taksit segenegi ile almay1 tercih ederim 1 2 |3 4 5
Arag alirken sorularimi tam ve eksiksiz cevaplayabilecek personeli
1 2 |3 4 5
olan markalar1 tercih ederim
Arag alirken fiyattan ¢ok daha 6nemli unsurlar vardir 1 2 |3 4 5
Malin tyisini bilmiyorsan fiyatina bak s6zii dogrudur 1 2 |3 4 5
Bazi markalarin tiriinlerini almam 1 2 |3 4 5
Bazi markalarin iriinlerini almak istemem ama mecbur kalirsam
1 2 |3 4 5
alirim
Gelirim yiikseldikce alacagim mal/hizmetler degisir 1 2 |3 4 5
Bazi pahali tiriinler prestij (sayginlik - itibar) simgesidir 1 2 |3 4 5
Aldigim arag¢ ihtiyaglarima cevap vermediginde degistirmeyi
1 2 |3 4 5
diistintirim
Herhangi bir zor durum igin biriktirdiginiz paranizi ara¢ almak i¢in
1 2 |3 4 5

harcar misiniz?
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Ustiin 6zellikli {iriinler digerlerine gére pahalidir. 1 2 |3 4

Taksitli mal/hizmet almak pesin almaktan daha caziptir. 1 2 |3 4

Bazi1 araba markalarini/modellerini almam 1 2 |3 4

Kisisel Gelir Diizeyiniz S e TL/ay
Ailenizin toplam gelir diizeyi e TL/ay
Toplam borcunuz AT TL
Toplam tasarrufunuz B e TL
Bir Araca verebileceginiz en yiiksek iicret ne kadardir? S TL
Ne kadarlik kismini_pesin 6demek istersin? | TL
Ne kadarlik kismini bor¢lanarak 6demek istersin? | ... TL
Istedigim arabay: satin almak icin yiiksek diizeyde bor¢lanmayr | Hayir Evet
goze alabilirim.

Biitgeme uygun araba almayi tercih ederim. Hayir Evet

129



OZGECMIS

Kisisel bilgiler

Ad1 Soyadr:

Cemal Firat SEN

Dogum Yeri ve Tarihi:

Samsun — 02/12/1982

Egitim Durumu

Lisans Ogrenimi:

Adnan Menderes Universitesi Nazilli I.IL.B.F. Isletme
Bolimii

Yiiksek Lisans | Ordu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii iktisat Bilim
Ogrenimi Dali
Bildigi Yabanci Diller: | Ingilizce

Is Deneyimi

Calistig1 Kurum: Ordu Universitesi
Tletisim

Elektronik Posta | cemalfiratsen(@gmail.com
Adresi:

130




	ÖNSÖZ
	İÇİNDEKİLER
	ÖZET
	ABSTRACT
	KISALTMALAR VE SİMGELER
	TABLOLAR LİSTESİ
	ŞEKİLLER LİSTESİ
	GİRİŞ
	BİRİNCİ BÖLÜM
	1.1.  DAVRANIŞSAL İKTİSAT KAVRAMI
	1.2.  DAVRANIŞSAL İKTİSADIN GELİŞİM SÜRECİ
	1.2.1. Klasik İktisat Dönemi
	1.2.2. Erken Neo Klasik İktisat Dönemi
	1.2.3. Neo-Klasik Dönem
	1.2.4. Davranışsal İktisat Dönemi
	1.2.4.1. Birinci Nesil Davranışsal İktisat
	1.2.4.2. İkinci Nesil Davranışsal İktisat


	1.3. DAVRANIŞSAL İKTİSADIN PSİKOLOJİ VE DİĞER BİLİMLERLE YAKIN İLİŞKİSİ
	1.3.1. Psikoloji Bilimi ve Davranışsal İktisat
	1.3.2. Diğer Bilimler ve Davranışsal İktisat

	1.4. DAVRANIŞSAL İKTİSADIN GÜNLÜK YAŞAMIMIZDAKİ YERİ
	1.4.1. Özbenlik Kontrolü
	1.4.2. Hedonik Uyarlama
	1.4.3. Sahiplik (Statüko) Yanlılığı
	1.4.4. Bedavanın Etkisi
	1.4.5. Ödeme Sancısı
	1.4.6. Batık Maliyet Anlayışı
	1.4.7. Sosyal Kurallar ve Piyasa Etkisi


	İKİNCİ BÖLÜM
	2. TÜKETİCİ VE TÜKETİCİ DAVRANIŞLARI
	2.1.TÜKETİCİ, DAVRANIŞ VE TÜKETİCİ DAVRANIŞI KAVRAMLARI
	2.2. SATIN ALMADA TÜKETİCİ DAVRANIŞLARINI ETKİLEYEN UNSURLAR
	2.2.1. Psikolojik Unsurlar
	2.2.2. Sosyal Unsurlar
	2.2.3. Kişisel Unsurlar

	2.3. TÜKETİCİ DAVRANIŞ MODELLERİ
	2.3.1. Klasik Tüketici Davranış Modelleri
	2.3.1.1. Marshall’ın Ekonomik Modeli
	2.3.1.2. Pavlov’un Öğrenme Modeli
	2.3.1.3. Freud’un Psiko-Analitik Modeli
	2.3.1.4. Veblen’in Toplumsal (Ruhsal) Modeli

	2.3.2. Tanımlayıcı Tüketici Davranış Modelleri
	2.3.2.1. Engel-Kolat-Blackwell (EKB) Modeli
	2.3.2.2. Nicosia Modeli
	2.3.2.3. Howard - Sheth Modeli


	2.4. ALAN ÜZERİNE YAPILAN LİTERATÜR ÇALIŞMALARI

	ÜÇÜNCÜ BÖLÜM
	3.DAVRANIŞSAL İKTİSAT ÇERÇEVESİNDE BİREYLERİN OTOMOBİL ALMA DAVRANIŞLARININ İNCELENMESİ: KAMU ÇALIŞANLARI ÖRNEĞİ
	3.1. ARAŞTIRMANIN AMACI
	3.2. ARAŞTIRMANIN MODELİ
	3.3. VERİLERİN TOPLANMASI
	3.3.1. Birinci Bölüm
	3.3.2. İkinci Bölüm
	3.3.3. Üçüncü Bölüm

	3.4. ARAŞTIRMANIN SINIRLILIKLARI ve VARSAYIMLARI
	3.5. ARAŞTIRMANIN EVRENİ VE ÖRNEKLEMİ
	3.6. ARAŞTIRMANIN BULGULARI
	3.6.1. Güvenilirlik Katsayısı
	3.6.2. Katılımcılara Ait Genel Betimsel İstatistikler
	3.6.3. Satın Alma Davranışını Etkileyen Faktörlere Yönelik Elde Edilen İstatistikler
	3.6.4. Hipotezlerin Test Edilmesi


	SONUÇ VE DEĞERLENDİRME
	KAYNAKÇA
	EK: ANKET FORMU
	ÖZGEÇMİŞ

