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YEMIN METNI

Yiiksek Lisans Tezi olarak sundugum “Tiiketici Davraniglarini ve Satinalma Egilimlerini
Etkileyen Faktorler” adli ¢alismanin, tarafimdan, bilimsel ahlak ve geleneklere aykiri
diisecek bir yardima basvurmaksizin yazildigini ve yararlandigim eserlerin kaynakc¢ada
gosterilenlerden olustugunu, bunlara atif yapilarak yararlanilmis oldugunu belirtir ve

bunu onurumla dogrularim.

Zafer Diisiinmez

Imza



TESEKKUR

Tiiketici davraniglarini ve satin-alma egilimlerini etkileyen faktorler baslikli calismamda
destegini esirgemeyen ve biitiin siireglerde caligmalarimi daha derin bakis agisi ile
stirdirmemi saglayan danigsman hocam Sayin Prof. Dr. Tayfun Uzbay’a, yonlendirmeleri
ve tez caligmama gosterdigi destek icin Saymn Prof. Dr. Nazife Giingor’e ve tez
caligmamin biitlin siireglerinde desteklerini esirgemeyen degerli aileme ¢ok tesekkiir

ederim.

Zafer Diisiinmez
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ABSTRACT

Factors affecting consumer buying behaviour

Nowadays, consumer are faced with many alternatives when they purchase for any
product or service, and manufacturers or service providers offer many marketing
activities for consumers to choose their own products or services. Consumers are exposed
to thousands of advertisements during the day, whether they are aware or not, and
companies spend millions of euros in order to gain a certain place in consumer awareness.
In addition to the researches carried out in order to understand purchasing tendencies of
consumers, companies develop products or services on a daily basis in order to address

the demands of the consumers and spend long shifts for themg.

In this thesis, the factors affecting consumer purchasing behaviors and the rational
behavior of people in economic science are emphasized. The consumer does not only
make rational decisions to fulfill his wishes and desires, but many factors change the
purchasing tendency. Many factors, such as mood, social environement and income level
of the purchase affect the behaviors and the consumer is not aware of this in the most
cases. In this thesis, the factors that affect consumer behaviors are examined in detail and

the causes of the emergence of behavioral economics are examined.
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OZET

Tiiketici Davramislarim ve Satinalma Egilimlerini Etkileyen

Faktorler

Giiniimtiizde tiiketiciler herhangi bir iiriin veya hizmet i¢in satin alma yapacaklari
zaman karsilarina bircok alternatif c¢ikmakta ve iiretici veya hizmet saglayicilar
tilketicilerin kendi iirlin veya hizmetlerini se¢meleri icin bir¢ok pazarlama faaliyeti
sunmaktadir. Tiketiciler farkinda olarak ya da olmayarak giin i¢inde binlerce reklama
maruz kalmakta, firmalar tiiketicilerin bilincinde belli bir yer edilebilmek adina biiyiik
paralar harcamaktadir. Firmalar tiiketicilerin satin alma egilimlerini anlayabilmek adina
yaptig1 arastirmalarin yaninda, tiikketicinin taleplerine hitap edebilmek adina her giin yeri

iriin veya hizmet gelistirmekte, bunlar i¢in uzun mesailer harcamaktadir.

Bu tezde tiiketici satinalma davraniglarini etkileyen faktorler ve iktisat biliminde
insanlarin rasyonel davranis sergiledigi yaklami tizerine durulmustur. Tiiketici istek ve
arzularin1 yerine getirebilmek i¢in sadece rasyonel kararlar almamakta, bircok faktor
satinalma egilimini degistirmektedir. Satinalmanin gergeklestirdigi duygu durumu,
bulundugu sosyal ¢evre, gelir diizeyi gibi bircok etmen davranislarini etkilemekte ve
tilketici ¢ogu durumda bunun farkinda olmamaktadir. Bu tezde, detayli olarak tiiketici
davraniglarini etkileyen faktorler incelenmis ve davranigsal iktisatin dogusuna neden olan

sebepler degerlendirilmistir.
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1

Giris

Pazarlamada tiiketici denince, kendisinin ve ailesinin istek ve ihtiyaglarini
karsilamak i¢in satin alma eylemi i¢inde bulunan veya satin alma potensiyeli bulunan
kisilerdir. Miisteri ise belirli bir magaza veya diikkandan belirli iirtinleri alan kisilere
verilen isimdir. Tam tanimmiyla tiiketici; ihtiyaglar1 ve zevkleri olan, 6zgiirce se¢im
yapabilen, 6z kaynaklarini mal ve hizmet alim1 i¢in kullanabilen ve sonucunda belli bir

fayda elde ederek tatmine ulasan kisidir. (Bakirci, 1999:16)

Gilinlimiizde tiiketiciler herhangi bir iirlin veya hizmet i¢in satin alma yapacaklari
zaman karsilarina birgok alternatif c¢ikmakta ve tretici veya hizmet saglayicilar
tilketicilerin kendi iirlin veya hizmetlerini se¢meleri i¢in birgok pazarlama faaliyeti
sunmaktadir. Tiketiciler farkinda olarak ya da olmayarak giin icinde binlerce reklama
maruz kalmakta, firmalar tiiketicilerin bilincinde belli bir yer edilebilmek adina milyon
Euro seviyesinde paralar harcamaktadir. Firmalar tiiketicilerin satin alma egilimlerini
anlayabilmek adina yaptigi arastirmalarin yaninda, tiiketicinin taleplerine hitap
edebilmek adina her giin yeri iirlin veya hizmet gelistirmekte, bunlar i¢in uzun mesailer

harcamaktadir.

Gelisen diinyada degisen tiiketici taleplerine gore pazarlamada evrimlesmeye
baslayarak, iiret ve sat bakis acisindan sat ve liret bakis agisina dogru giincellenmistir.
Tiiketiciyi daha iyi anlayabilmek, satinalma kararlarin1 hangi sartlarda ve neden verdigini
Ogrenebilmek adina miisterilerle daha yakin temasta olmaya calisilmaktadir. Eski
pazarlama ve iletisim yontemlerinin yetersiz kaldig1 giiniimiizde, ndropazarlama gibi yeni
alanlarin dogusuyla tiiketicilerin davraniglar1 daha iy1 anlasilmaya baslanmistir. Klasik
ekonominide ekonomik birimlerin akilci (rasyonel) oldugu varsayimi vardir. Tiiketici bir
hizmet ya da iiriinii almak istediginde fayda maliyet sikalasinda rasyonel olarak analizini
yapar ve satin alma bu rasyonellik i¢inde ger¢eklestigini dngoriir. Fakat giiniimiizde satin-
alma nin irrasyonel oldugu iizerine bir¢ok ¢alisma vardir ve davranissal iktisat bu ¢cevrede

ortaya ¢ikmistir.



Davranissal iktisat, sosyal, kognitif ve duygusal faktorlerin, birey ve kuruluslar
tarafindan ekonomik karar kabul etmelerine etkisini ve bu etkinin pazar degisimine
(fiyatlar, menfaat, kaynaklarin ayrilmasi) etkilerini arastiran ekonominin bir alanidir.(

https://www.akademikkaynak.com/davranissal-iktisat-nedir.html), Erisim 25.07.2019

Bu calisma 7 boliimden olusmaktadir. Tiiketici ve tiiketici davranislari olarak
belirledigim ilk boliimderde tiiketici gesitlerini, tiiketici davranigini ve tiiketici davranig
modellerini agiklamaya ¢alistim. Devam eden boliimde tiiketici davranislarini etkileyen
faktorleri, karar verme mekanizmasini, beyin 6diil sistemini ve son olarakta davranigsal

finansi ve tiiketici davranigi ile beynimizin iligkisini agiklamaya ¢aligtim.


https://www.akademikkaynak.com/davranissal-iktisat-nedir.html
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Thketici Kavrami

Giinliik hayatimizda her giin siirekli olarak tiiketiyoruz. Giinliik besin ihtiyacimizi almak
icin yemek yiyoruz, su igiyoruz, esya, kitap gibi satinalmalar yapiyoruz. Dogamiz geregi siirekli
olarak birseylere ihtiyag duyuyoruz ve tiiketiyoruz. Bu bazi durumlarda gida driinleri gibi
tilkettigimiz Uriinlerin yok olmasi seklinde gerceklesirken, buzdolabi, camasir makinesi gibi
irlinler ¢cok defa kullanilabilen uzun Omiirlii Uriinlerdir. Asagidaki tabloda tiiketicilerin

satinaldig1 bazi mal ve hizmetler gosterilmistir.

Ana Gruplar Alt Gruptaki Mal ve Hizmetler

Et, Balik ve Klimes Hayvanlar Etleri, Sit ve Sit
Gida Maddeleri Uranleri, Meyve ve Sebzeler, Sigara, Alkolll ve
Alkolsiz trinler

Giyim Esyalari Erkek, Kadin ve Cocuk Giyim Esyalari

Elektrikli ve Elektriksiz ev aletleri, Ev bakim ve

Ev Esyalari temizleme maddeleri

Ev ve Hane Halki ile ilgili

Dis M K D
Bakim ve Hizmetler is Macunu, Krem, Deodorant

Saglik ilag, Krem vb.

Kisisel Bakim Deodorant, Tirnak Makasi vb.

Ulasim Sehir ici, Sehirlerarasi ve yurtdisi ulasim araglari
Haberlesme Telefon, Bilgisayar

Kljltur_ Egitim ve Sinema, Tiyatro, Konser biletleri

Eglence

Konut Ev Kirasi, Elektrik, Gaz, Su, Odun

Digerleri Yukaridaki gruplarda yer almayan mal ve hizmetler

Tablo.1(Arikan, R. ve Odabasi, Y. 1998)

Tiiketici denince ihtiyaglar1 ve zevkleri olan, bu ihtiya¢ ve zevklerini giderebilmek i¢in geliri
olan, ozgiirce tercih yapabilen maddi kaynaklarini bu tiiketim i¢in harcayabilen ve sonunda
fayda elde eden kisi veya kuruluslar olarak tanimlayabiliriz. Tiiketiciyi iki ana baslikta

inceleyebiliriz. Bunlar Nihai ve Ticari tiiketicilerdir.



2.1 Nihai Tiiketiciler

Mal ve hizmetleri kendi veya ailesinin ihtiyaglar1 i¢in alan kisilerdir. Satinalma sonrasinda
herhangi bir iiretim veya satis s6z konusu degildir. Dogrudan satinalinan iiriin veya hizmetten
kendileri ve aileleri yararlanmaktadir. Nihai tiiketicilerle ilgili pazarlamacilar asagidaki

ozellikleri arastirmaya 6nem vermektedirler.
e Tiiketicinin sayisi
e Tiiketicinin niifus dagilimi
¢ Cinsiyet dagilimi
e Yas dagilimi
e Mesleki dagilimi
e Sehir veya kentte yasama gore dagilimi

e Gelir durumu

2.2 Ticari Tiiketiciler

Ticari tiiketiciler, birbagkasinin istek ve arzularini yerine getirebilmek i¢in satinalma yapan
kisilerdir. Ticari tiiketiciler baskalarinin istek ve arzularini yerine getirirken bundan fayda

saglamaktadirlar.

2.3  Tiiketici davramslari genel modeli

Psikolog Kurt Lewin tarafindan tiiketici davranislarini agiklamak icin asagidaki model

gelistirilmistir.
D (Davranis) = f ( Kisisel etki) < C ( Cevre Faktorleri)

Formiilde de goriildiigii lizere davranis, kisisel faktorler ve cevre faktorleriyle iliskilidir. Boyle
bir yaklasim ve agiklamanin sunucu olarak “kara kutu” modeli ya da uyarici ve tepki modeli
aciklamalar1 getirilmistir (Odabas1 ve Baris, 2003: 47). Bu modelinin acgikladigina gore
tilketicilerin kararinda kisisel faktorler ve cevre faktorlerinin etkisi vardir. Bu etkilerden
dreticinin miisteriye sundugu hizmetin ¢esidi, fiyat vb. “pazarlama uyaricilar’” kontrol
edilebilir degiskenler olarak ge¢cmektedir. “Cevresel uyaricilar” ise {ireticinin kontrolii altinda

4



olmayan ve satinalmanin gerceklestigi andaki kisinin i¢inde bulundugu ¢evresel kosullar ifade
etmektedir. Bu ¢evresel etkilerde talebi etkileyen faktorlerden birisidir. (Karafakioglu, 2005:
89-90).

Uyarict kara kutu Kara Kutu ,
(etki) 7 > Tepki

Kara
Kutu Modeli( Odabasi ve Baris, 2003: 47)

Yukarida da belirtilen uyaricilarin etkisi altindaki tiiketicinin davranisi uyariciya bir tepkidir.
Tim bu modellerdeki ve yaklasimlardaki ortak nokta ise tiiketicinin etkilendigi bu
degiskenlerin gruplandirilmasidir. Bu degiskenler asagidaki gibidir (Odabasi ve Baris, 2003:
48-49):

o lIcses degiskenler ya da psikolojik etkiler,

e (Cevresel etkiler ya da sosyo-kiiltiirel belirleyiciler,

e Demografik yapi,

e Pazarlama ¢alismalari,

e Durumsal etkiler olarak tanimlanan etmenler



Pazarlama Cabalar
(iirtin, fiyat, dagitim ve tutundurma)

Psikolojik etkiler

f}gr-:nnw
Giidiilenme
Alzilama
Tutum
Kisilik

¢

Sosyvo-Kiiltiirel
etkiler

Damzma gruplan
Sosyal simf

Aile

Kigisel etkiler

Kiiltiir

Y

Demografik
etkiler

Yag

Cinsiyet

Egitim

Cografik yerlesim
Meslek

Gelir

Tiiketici Satin Alma Siireci

Sorunun belirlenmesi

Alternatiflerin belirlenmesi

Alternatiflerin degerlendirilmesi

Satin alma karan

Satin alma sonras1 degerleme

¥

Tatmin

Y

Tatmin
olmama

T

Durumsal etkiler
Fiziksel gcevre

Sosyal gevre

Zaman

Satin alma nedeni

Duy gusal ve finansal durum

Tablo 2. Genel Tiiketici Davranis1 Modeli (Odabasi ve Baris, 2003: 50)
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Tiiketici Karar Verme Davrams Modelleri

3.1  Klasik Davramis Modeli
3.1.1 Marshall’in Eonomik Modeli

Klasik iktisat¢ilara gore insan Klasik iktisat¢ilar insanlarin kendi ekonomilerini gézoniinde
tutarak, kararlarinda rasyonel hareket ettiklerini ongérmektedir ve satin alma davranislarinda
fayda/maliyet baglaminda rasyonel kararlar vermektedir. Tiiketici bir satin alma yaparken

maksimum tatmini alirken minimum maliyet harcayarak tatminini maksimize eder.

Marshall’in ekonomik modelinde kisinin ihtiyaglarinin nasil ve ne sekilde olustugunun
disinda, belirli bir kisinin kendi zevkleri i¢in belirli bir iiriine ne kadar 6deyebilecegi ve parasini
ne sekilde kullanacag: iizerinde durmaktadir. Buradaki en 6nemli nokta kisinin nasil fayda

maksimizasyonu sagladigidir.
Bu ekonomik model asagidaki varsayimlari kabul etmektedir. (Cubukcu, 1999: 79)
« Uriin fiyat1 diistiik¢e, satislar artmaktadir.
« Ikame {iriiniin fiyat: diistiigiinde, ikame {iriiniinde satig1 artmaktadur.

*Tamamlayict malin fiyat1 diistiikge, firmanin malinin ve/veya tamamlanan

malin Satis1 artar.
» Tiiketici geliri arttik¢a, mal giffen mal degilse, firmanin malinin satislar artar.
* Tutundurma giderleri arttikca satislarda artar.

* Hammadde fiyati artinca son {iriiniin fiyat1 da artar.




Marshall Modeli

+ Kilasik iktisatcilarin yaklasimina
gdre insan rasyonel ve

Es fayda egrisi ekonomik nedenlerle hareket
eder.
A mal1 .
* Marshall bu modele marjinal
S fayda kavramini eklemistir.
e \ + Es fayda egrileri (Allen-Hicks)
e ile tuketicinin nasil dengeye
i \ D gelebilecegini gostermiglerdir.
Al -------------------------- ;T\-\\\\_""< e
“_Biit¢e dogrusu
0 B B mali

Marshall Modeli
(http://content.Ims.sabis.sakarya.edu.tr/Uploads/66199/32417/pazarlama_ilkeleri 3. hafta.pdf) , Erisim
25.07.2019

3.1.2 Pavlov Ogrenme Modeli

20. yiizyilda Rus fizyolog Ivan P. Pavlov tarafindan gerceklestirilen klasik kosullanma deneyi
dénemin en énemli modelin ortaya ¢ikmasini saglamustir. Ilk zamanlarinda fizyolojik salgilar
iizerine calismalarini yapan fizyolog, ilerleyen donemlerde 6grenme konusuna derin ilgi
duymus ve calismalarini bu alanda siirdiirmiistiir. Pavlov’un bu c¢alismasi 6grenmenin
temellerini anlamak i¢in 6nemli bir ¢alisma olarak kabul edilmektedir. Bu katkilar genelleme,

ayirt etme, edinme ve sonme boyutlarinda kavramlastirilabilir(Aydin, 2009: 197-199).

Pavlov yaptig1 deneyinde bir eliyle kopegine et verirken diger eliyle bir zil ¢almaktadir.
Kopek oncelerde farkinda olmasa da belli bir zaman sonra pavlov her zili ¢aldiginda kopek et
verilecegini sanmaktadir. Artik kopek zile karsi tepki vermektedir. Pavlov’un gozleminde

kopek zil ¢aldiginda et verilmis gibi salya salgilamaya basliyor. Ciinkii zil sesi ve et arasinda


http://content.lms.sabis.sakarya.edu.tr/Uploads/66199/32417/pazarlama_ilkeleri_3._hafta.pdf

bir baglant1 olusmustur. Burada Pavlov deneyinden de gordiigiimiiz iizere, baslangicta bir sey

ifade etmeyen eylemler kosullanma sonrasi canli igin bir anlam ifade etmektedir.

1. Kosullanmadan Once 2. Kosullanmadan Once
/)
- —
Et epKi Zil Tepki
Salya Salya yok
Kosulsuz Uyarici Kosulsuz Tepki |Notr Uyarici Koqu":kTepk'
3. Kosullama Siirecinde 4, Kosullanmadan Sonra
Pl
7
*
() i —>
\\y Tepki
Zil Et Salya Salya
Kosullu
Kosulsuz Tepki Uyaric Kosullu Tepki

Sekil3 Pavlov Ogrenme Modeli

(http://www.biyolojidersim.com/davranisci-ogrenme-kuramlari/), Erisim 25.07.2019

Pavlov 6grenme modelinde bes ana kavram tizerinde durulmaktadir.

A. Diirtii: Her bireyin tatmin edilmeyen i¢sel istek ve ihtiyaglari vardir. Diirtiiler, biitiin bu temel
ihtiyaglar1 gidermek i¢in gerekli gilice verilen addir. Bu diirtiiler, genellikle aclik, susuzluk,

cinsellik gibi temek ihtiyaglar1 kapsar.

B. Giidii: Kelime anlamt igsel olarak istemli veya istemsiz olarak belli bir davranisi yapma
arzusudur. Giidi belli bir gereksinimi ifade eder ve canlinin gereksinimlerini gidermek i¢in
kullanilmaktadir. Canlilarda giidiiler fizyolojik veya sosyal giidiiler olarak iki sekilde
gerceklesebilmektedir.

C. Uyarict: Uyaricilar her zaman istem disi1 tepkilere yol acabilmektedir. Insanlar1 bu veya

diger se¢imi yapmakta etkileyen uyaricilar, 6grenme modelinin esas yap1 taslarindan sayilir.

D. Tepki: Canlinin belirli bir uyariciya kars1 gosterdigi davranis tepki olarak adlandirilir. Birey,
ona sunulan segenekleri inceler ve bu incelemenin sonunda satin alma veya almama kararini

Verir.


http://www.biyolojidersim.com/davranisci-ogrenme-kuramlari/

E. Pekistirme: Belirli bir davranisin daha hizli 6grenilmesi ve gelecekte belirli bir uyariciyla
karsilagildiginda ayni davranisinin sergilenmesinin tekrarlanma olasiliginin arttirilmasidir.
Pazarlamacilar agisindan tiiketicinin sergiledigi satin alma davraniginin tekrarlanmasi biiyiik

onem tasir. Pekistirme sayesinde ayni tepkiler tekrarlandik¢a marka bagliligi saglanir.

3.1.3 Freud Psikaanalitik Modeli

Freud’un Psikaanalitik modeli bir kisilik modeli ve psikoterapi yontemidir. Modele gore her
bireyin derinlerinde bastirilmis bir dizi diirtiileri vardir ve bu diirtiiler se¢imlerinde bireyi
etkilemektedir. Freud kisiligi {i¢ ana kavram iizerinde ele almaktadir. Biling, biling Otesi ve
bilingalt1. Freud modelinde kisiligin ii¢ temel birim ile agiklamaktadir. Bunlar ID, ego ve siiper

egodur.

ID insan kisiliginin en kaba ve en ilkel diirtiilerden olusan kalitsal boliimiidiir. 1D
dogustan i¢gimizde bulunan ve insana ait bir enerji kaynagidir. Bunlar cinsellik, kendini koruma,

iireme, saldirganlik gibi duygulardir.

Stiper Ego, Kisiligin en son gelisen ticiincii boliimiidiir. Siiper ego kisiligin toplumsal
ahlak ve degerlerin temsilcileridir. Bireyin hissettigi vicdan azabi, asagilik duygusuna kapilma,
sucluluk duymasi gibi duygu durumlart siiper ego kaynaklidir. Bunun yaninda, bireyin kendiyle
gurur duymasi, vicdaninin rahatlamasi, kendini onaylamasi gibi olumlu durumlarda siiper ego

kaynaklidir.

Bu modelin gosterdigi ana etmen, tiiketici davranislarini incelerken bu kavramlarin
iizerinde durulmasi gerektigini ve tiiketici davraniglarinin giidii odakli olabilecegidir. Freud un
bu yaklasimi tiiketici davranisini onceden tahmin edilebilir ve anlasilir hale getirmedigi

sebebiyle elestirilmektedir.

3.1.4 Veblev Sosyo- Psikolojik Modeli

Veblev bireyin mensubu oldugu sosyal grup ya da toplumun normlarindan etkilendigini ve

davraniglarinda bu etkilerin bir sonucu olarak sergilendigini sdylemektedir. Kisinin sahip
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oldugu 6zellikleri ve mallar1 gosterise konu yapabilecegini modelinde agiklamaktadir. Veblev
insanin i¢inde yasadigi toplumun kiiltiirii, alt kiiltiiriin standartlarina uymaya calisacagini ve
buna gore hareket edecegini ongdrmektedir. Veblev calismasinda bireyi etkileyecek ana
etkenlerin kiiltiir, alt kiiltiir, sosyal smiflar, referans grubu ve yiiz yiize iliskide bulunulan

gruplar olarak siralanmaktadir.

Veblev biitiin bu sosyal faktorlerin yaninda kisinin tecriibesi, zihni ve hissi yapisi,

kisilik ve karakteristigi kisinin tutum ve davranislarini etkilemektedir.

3.2  Cagdas Davranis Modelleri
3.2.1 Nicosia Modeli

Nicosia Modeli iiretici ile potansiyel tiiketici arasindaki iliskiyi inceleyemeye ¢alismaktadir. Bu
Modelde Uretici potansiyel miisterisine iletmek istedigi mesaj iizerinden potansiyel
tiiketicileriyle iletisim kurarken, potansiyel tiiketiciler satin alma davranislartyla iiretici ile

iletisim kurmaktadir. Nicosia Modeli dort asamadan olusmaktadir.

[lk asamada potansiyel tiiketici heniiz reklami yapilmis iiriinden haberdar degildir.
Uretici potansiyel tiiketiciye iletmek istedigi mesajini reklam araciligiyla iletir. Bu mesaj ile
tiiketici lirtin veya hizmetten haberdar olmasi saglanmis olur. Eger tiiketici {iriin veya hizmetten

haberdar olmus veya etkilenmisse iletisim basarili olmustur.

Ikinci asamada tiiketici mesajda konu olan iiriin veya hizmetin degerlendirmesini
yapacak ve sorgulama asamasina gececektir. Bilgi i¢sel ve dissal olarak iki sekilde
aranabilmektedir. Eger tiiketici ilgisini ¢eken iirlin, marka yada iiretici hakkinda 6grenmek
istediklerini bilingli veya bilingsiz olarak kendi sosyo-psikolojij alanindan edinebilir. Diger
arama yoOnteminde ise kisi, kendi deneyimleri ve inanglart disinda diger kaynaklardan bilgi
edinmeye caligmaktadir. Kisi bu asamada alternatif iiriin,marka ve iireticileride incelemekte ve

gbzden gecirmektedir.

Ucgiincii agamada siirecin satin alma fiiline doniismektedir. Eger ikinci asamada yeterli
derecede gilidiileme yapilmissa, satin alma fiili gerceklesme olasilig1 yiiksektir. Bu agamada
rliniin bulunabilirligi, fiyati, satis elamani gibi faktorler satin almanin gergeklesmesinde

onemli rol oynamaktadir.
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FIRMA TUKETICI

Sekil 4 Nicosia Modeli

(http://www.tml.web.tr/download/ TUKETICI-DAVRANISLARI.pdf), Erisim 26.07.2019

3.2.2 Howard- Sheth Modeli

Howard Sheth Modeli dort énemli 6geden olugmaktadir. ilk olarak girdi degiskelenleri olarak
bilinen marka, iiriin, fiyat kalitedir. Ikinci degisken ise dikkat, algilama, tutum ve niyet olarak
belirtebilecegimiz ¢ikt1 degiskenleridir. Ugiincii 6ge ise davranigsal 6grenme siireci ve son

olarakta sosyal sinif, kiiltiir ve finansal durum olarak belirtebilecegimiz dis degiskenlerdir.

Bir mal ve se¢im kritelerinin 6grenme 6gesinin tiliketici davranigini etkilerken etkili
olacaginin ve bu 6gelerin modelde en 6nemli unsurlar oldugu sdylenmektedir. Belirli bir {iriin
veya markayr ilk defa satinalma ve tekrar satinalma arasindaki farkliligin {izerine duran
yazarlar; tiiketici kararlarin1 sorun ¢6zme ve otomatik satinalma davraniglart olarak

ayirmaktadir. (Karabulut, 1981:17)

Bu modelde, girdi degisklenleri olarak belirtilen marka, iiriin fiyat vb. 6geler pazarlama
bilesenlerine iliskin olarak anlam ve sembolik 6zellikleri yoniinden ayr1 tutmakta ve bu girdilere
sosyal degiskenkeri de eklemektedirler. Girdiler, modelde en onemli 6ge olan kavrama ve
ogrenme Ogelerinden farkli olarak incelenmistir ve ¢ikt1 degiskleri ise satinalma davranisini
olusturan 6gelerdir. Bu modeldeki dis etkiler kisitlayc1 6geler olarak sisteme dahil edilmistir.

(Cubukcu, 1999: 81-82).
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Sekil 5. Howard-

howard-sheth (hs) modeli

girdiler

anlamh uyaricilar

nitelik

iistiinlitk Grinin
fiyat fiziksel
hizmet Bzellikleri
dagitim

simgesel uyaricilar

toplumsal cevre

algisal degiskenler

€= arastirma

Sheth Modeli

satin alma davranisini etkileyen yedi dissal
: m i
. 1.satin almanin énemi 2. kiiltir 3. sosyal sinif
4. kisilik 5. sosyal ve orgiitsel durum 6.zaman |

7. para
ogrenme degiskenleri ~ cktilar
[ satin %
. alma

tutum €
| segim . markaya | markaya.
_ kriterleri | baghhk | baghlk
1‘ . e :
algisal .

tatminsizlik

kosullama

(https://slideplayer.biz.tr/slide/2025432/), Erisim 22.07.2019

3.2.3 Andreasan Modeli

Andreasen “tutumun olusmas1” ve “tutumun degismesi” lizerine durarak tiiketici karar verme

siirecinin bilgi isleme dongilisii olarak gelismesine katki saglamistir. Andreasan modeli,

tutumdaki degisimlerin bilgiye maruz kalarak degistigini gostermistir. Modelde, tutum ve

bilginin iligkisi incelenmis ve tutumlarin degismesinde ve yeni tutumlarin ortaya ¢ikmasinda

tikketicinin bilgilenmesiyle beklentilerinin, kisiliginin etkilendigini iddia etmektedir.
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Tutumlarin ortaya ¢ikmasi, iirtinle ilgili belirli bir tepkinin olusmasina sebep olmaktadir. Bu
modele gelen iki 6nemli elestiri vardir. {lk olarak modelde tiiketicinin tekrarlayan davranislari
gdz Oniine alinmayarak bir kere ger¢eklesen davranislarin incelenmesidir. ikinci elestiri ise,
tiketicinin tutumlarimi etkileyen bilgilenme sadece tliketicinin tutumlarim1 etkileyen

etmenlerden sadece birisidir ve diger etmenler incelenmemistir.(Graham, P, 1998)

3.2.4 Engel - Kollat - Blackwell Modeli

Bu Modelde de tiiketici davranis1 bir karar verme islemi olarak ele alinmistir ve karar vermenin
dort boliimden olustugu sdylenmektedir. Bunlar, girdiler, bilgi isleme, merkez kontrol birimi ve karar

islemi ¢iktisidir.

Modelin girdisi tiiketicinin aldiladigi uyaricilardir ve bu uyaricilar sonucunda tiiketcinin
gosterdigi davranig modelin ¢iktis1 olarak goriilmektedir. Girdiler sosyal ve fiziksel olarak ikiye
ayrilmaktadir ve bu girdiler duyu organlar1 aracilifiyla merke kontrol iinitesinden ge¢mektedir. Bu
asamada girdiler bilgi, tecriibe, inan¢ gibi etmenlerin etkisinde karsilastirilarak algilanirlar. Algilama
sonrasinda karar iglemi bes asamada gerceklesmektedir. Bunlar sirasiyla problemin tanimlanmasi,
alternatiflerin arastirilmasi, alternatiflerin degerlendirilmesi, satin alma karari, satin alma karar
sonuclaridir. Tiiketici sadece ihtiyaci kapsamindaki uyarilart dikkate almakta ve kendi ihtiyaci dusindaki

uyaricilar1 gormezden gelmektedir. (Poyraz, O, 2014)
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Tiiketici Davramisimi etkileyen faktorler

Tiiketicilerinin farkli markalar arasindaki se¢iminin, neden a markasi degil de b markas1
oldugunu anlamak konusunda pazarlamacilar i¢in hala netlik kazanmayan bir béliimdiir. Neden
belirli iiriinleri belirli yerlerden almak istiyor? X rengini degil de y rengini segmek istiyor? Bu
sorular hala pazarlama yoneticilerin aradig1 ve pazarlama harcamalarini optimum ve dogru
kullanmak i¢in iizerine c¢aligtiklar1 alanlardan biridir. Tiiketicilerin satin alma davranislarini
etkileyen faktorlerden birkagt asagidaki gibidir:

o Kisisel Faktorler
e Sosyo-Kiiltiirel Faktorler
e Ekonomik Faktorler

e Psikolojik Faktorler

4.1  Tiiketici Davramsim Etkileyen Kisisel Faktorler
4.1.1 Yasve Yasam Dongiisii

Tiiketiciler her satin alma eyleminde farkli davranislar sergilemektedir. Se¢imlerinin birgogu
yaglartyla ilintilidir. Yapmak istedikleri aktiviteden, yedikleri yemeklere kadar bir¢ok se¢im
yasin ilerlemesiyle degismekte ve yillar onceki se¢imlerimize doniip baktigimizda kendi
yaptigimiz se¢imlere bile sasirmaktayiz. Satin alma davranisi olgunlasmanin getirdigi seviye
degisikligi ve aile yasam dongiisiiyle sekillenmektedir. Pazarlama boliimleri ¢alismalarini
yaparken bunlar1 g6z oniine alarak, geng¢-bekar, evli- cocuklu, ¢ocuksuz ¢iftler, gengler-yaslilar

gibi kesimleri farkli degerlendirerek farkli pazarlama stratejileri olusturmaktadir.
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4.1.2 Cinsiyet

Cinsiyet pazarlama igeriklerinin olusturulmasinda kullanilan en 6nemli etkenlerden biridir.
Bazi {iriinler kadin tiiketiciler tarafindan ilgi odagiyken, bazi iiriinler erkek tiiketicilerin
odagindadir. Firmalar pazarlama stratejilerini yaparken iletmek istedikleri mesajlar1 dogru
kitleye iletmek zorundadir. Ornegin, saglikli ped iiretimi yapan bir firmanin pazarlama

stratejisinin onemli odag1 kadinlar olmalidir.

Gelisen ve degisen diinyamizda bazi alanlarda pazarlama biitgelerini daha verimli
kullanabilmek, iiretim maliyetlerini azaltabilmek adina iireticiler “unisex” olarak tanimlanan
iirlinler ¢ikartmiglardir. Bu sayede cinsiyet farkindan bagimsiz olarak her kitleye ayni mesaji

iletebilmektedir.

4.1.3 Meslek

Kisinin meslegi de diger etmenler gibi satin alma davranislarini etkilemektedir. Masa basi
calisan bir beyaz yakali1 kisi kiyafet se¢cimlerinde daha resmi kiyafetler segcerken, mavi yakali
bir ¢alisan daha spor secimler yapabilmektedir. Ayrica bazi iriinler sadece bazi meslek
gruplarina hitap etmekte ve pazarlama boliimleri ¢aligmalarini bu meslek grubunu diisiinerek
yapmaktadir. Ornegin, muhasebeciler icin gelistirilmis bir yazilim programinin odag sadece

muhasebe isi yapanlar ve muhasebecilerdir.

4.1.4 Gelir Diizeyi

Tiiketici satin alma davranisini etkileyen belki de en 6nemli etkenlerden birisi gelir diizeyidir.
Tiiketici se¢imlerini yaparken cogunlukla secimlerini fayda/maliyet ekseninde yapmaktadir.
Burada gelir diizeyi kisinin segimlerine limit getirebilmekte ve se¢imlerini yonlendirmektedir.
Asgari lcretli olarak c¢alisan iki cocuk babasi bir birey, aile olarak disarida yiyecekleri
yemeklerinde uygun fiyath restoran se¢gmeye dikkat edecek aile biitgesini dengede tutmaya

gayret edecektir.
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4.2  Tiiketici Davramisimi Etkileyen Sosyo Kiiltiirel Faktorler
421 Aile

Tiiketici pazarinin ekonomik birimi genellikle ailedir. Burada 6nemli olan aile i¢inde
satin alma kararlarin1 kimin aldigidir. Ailenin yapisi, ¢ocuk sayisi, yerlesim yeri vb. faktorler
tilkketici secimlerini etkilemektedir. Geleneksel aile yapisinda mutfak ara¢ gerecleri igin
yapilacak pazarlama caligmalarinda hedef anne iken, ara¢ aliminda genellikle babadir. Satin
alma davranislar1 incelenirken genelleme yapmak oldukga zordur. Aileden aileye kisiden kisiye

degismekte ve her {irlin veya hizmet i¢in aile yapisi detayli olarak incelenmelidir.

4.2.2 Sosyal Simf

Her toplumda farkli normlarda sosyal yapilar mevcuttur. Sosyal siniflar benzer degerleri olan,
ortak ilgi alanlart olabilen ve benzer davraniglar1 gosteren ve birbirleriyle iliski i¢inde olan
gruplardir. Bazi sosyal simiflarin se¢imleri yasadiklart yer, kiyafetlerindeki segimler,

kullandiklar1 aksesuar gibi 6zelliklerle toplumun diger sosyal siniflarindan ayrilmaktadir.

4.2.3 Gruplar

Kisinin davranislar1 bir¢ok kiigiik ve biiyiik gruptan etkilenmektedir. Bir gruba veya cemaate
iiye olan kisiler o grubun normlarini kabul eder ve davraniglarini ona gore sekillendirir. Gruplar
tiiketicilerin se¢imlerini etkileyebilecek bir giice sahiptir. Dini bir gruba mensup bir tiiketicinin

secimleri diger grup tiyelerine benzer sekilde olacaktir.

4.2.4 Kiiltiir

Kiiltiir, kisinin istek ve davramiglarmin en temel kaynagidir. Bu sebeple kisi yasadigi
toplumdaki kiiltiirii gorerek yetisir ve o kiiltiirii yansitmaya baslamaktadir. Kiiltlirlerin satin
alma davranislan farklilik gosterdigi igin pazarlamacilar caligmalarinda kiiltlir faktoriine
dikkat etmek zorundadir. Bir kiiltiir i¢in pozitif bir mesaj ileten bir icerik, baska bir kiiltiir
icin olumsuz etki yaratabilmektedir. Bu sebeple pazarlamacilar her kiiltiir ve alt kiiltiirii

inceleyerek caligmalarini yapmalidir.

17



4.3  Tiiketici Davramislarim1 Etkileyen Psikolojik Faktorler
4.3.1 Giidiillenme

Davranigin yoniinii, giliciinii ve kararliligimi etkileyen onemli faktorlerden birisi
giidiilenmedir. Giidiilenme, bir hedefe kars1 davranisi tetikleyen ve yonlendiren gii¢ olarak
tanimlanabilmektedir. Beslenme, barinma, iireme istegi gibi giidiiler se¢imlerimizi etkilemekte
ve degistirmektedir. A¢ bir kisinin market aligverisinde aglik gilidiisii sebebiyle yaptigi aligveris,
tok bir kisinin yaptig1 aligveristen farklidir.

4.3.2 Akilc Giidiilenme

Belirli bir nedene ve mantiga dayali olarak ortaya ¢ikan giidiilerdir. Bunlar ucuzluk,
dayaniklilik, kullanimda kolaylik gibi sebepler olabilir. Kisi se¢imini yaparken uzun siire
kullanabilecegi, digerine gore ayni 6zellikleri olmasina ragmen ucuz olan iirlinii almak istemesi

akile1 giidiileri sayesindedir.
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5

Satinalma Karar Siireci

Tiiketici satinalma kararlar1 biiyiik Ol¢lide rasyonel ve bilingli olarak ortaya cikar.

Tiiketici istek ve arzularina gore tiiketici gereksinim duydugu {iirlin veya hizmet icin gerekli

arastirmayi1 yapar ve kendisi igin yapacagi eylemin fayda/maliyetini analiz eder. Arastirmalara

gore tliketici satinalma kararinda bes ana siirecten gecer; (Durmaz, s.85)

Ihtiyacin ortaya cikist

Alternatiflerin belirlenmesi

Alternatiflerin degerlendirilmesi

Satinalma karariin verilmesi ve satin alma

Satinalma sonrasinda tiiketimin degerlendirilmesi

Satinalma siirecinde, tiiketici bir ihtiyacinin oldugunun ya farkina varir ya da treticiler

tarafindan reklam vb iletisim araglariyla farkina vardilir. Satinalma stirecinin ilk asamasi bu

sekilde baslamis olur. Tiiketicinin istek veya arzusu problem olarak tanimlanabilir ve kisi bu

problemi ¢6zmek icin arayisa girmektedir. Pazarlamacilar, tiiketicilerin ihtiyaglarinin veya

problemlerinin ortaya ¢ikmasi sonrasinda bir iirline beya alternatiflerine hangi yolla ulagiyorlari

anlamaya ¢aligmakta ve bununla ilgili stratejiler gelistirmektedirler.

Ihtiyacin belirlenmesi sonrasinda kisi arayisa girer. Bu siiregte dncelikle tiiketici kendi

tecriibe ve deneyimleriyle bir arayistatir. Eger kisi kendi i¢sel olarak alternatiflere ulasamazsa

dis kaynaklar araciligiyla alternatiflere ulasmaya ¢aligir. Bunlar;

Kisisel kaynaklar: Aile, Arkadas, Yakin ¢evre

Medya kaynaklari: Televizyon, Radyo, Sosyal Medya

Pazarlama kaynaklari: Reklam,

Deneysel kaynaklar: tiiketicinin {iriinii deneyimlemesi (dokunma, koklama,

tatma)
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Alternatiflerin belirlenmesi sonrasindaki en 6nemli asama alternatiflerin degerlendirilmesidir.
Buradaki en énemli unsur, zaman kavramidir. Thtiyacin ne kadar acil oldugudur. Degerlendirme
genellikle rakip markalar ve ikame fiiriinlerin kiyaslanmasi lizerinde ge¢gmektedir. Buradaki

onemli diger etken fiyattir.

Bu asamadan sonra tiiketici satinalma eylemine gecer. Nereden ve ne zaman alacagina,
hangi iiriinii, hangi sekilde alacagina tiiketicinin alternatifleri ¢evresinde karar verir. Tiiketici
burda eskiden deneyimledigi iiriin, marka vb. deneyimlerine olumlu olmasi durumunda 6ncelik

verecektir.

Satinalma asamasindan sonra tiiketici {lirtinii ve aldig1 hizmeti degerlendirme asamasina
geemistir. Burada tiiketici aldigi lirtinle probleminin ¢6zlimiindeki tatminine ve derecesine gore
iiretici veya marka ile derin bir bag kurabilmektedir. Pazarlamacilar tiiketicinin memnun olmast
ile sadik bir miisteriye ve satin almay1 gergeklestiren miisterinin ¢evresindeki potensiyel

miisterilere ulasmak i¢in ¢ok onemli bir firsat edinmis olurlar.

Thtiyaglarin fark edilmesi

Bilgi aragtirmasi

Sekil

6. Alternatiflerin degerlendirilmesi Karar
Verme

Siireci

Satin alma karari

Satin alma sonrasi davranis

(http://ders-not-ozet.blogspot.com/2014/04/tuketici-satn-alma-karar-verme-sureci.html),Erisim25.07.2019
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6
Davramssal iktisat

6.1 Ekonomi yaklasiminda tiiketici kavram

Mikro ve makroekonomiye gore tliketici kavrami farkli olarak ele alinmaktadir. Bu sebeple

ekonomik agidan tiiketici kavrami incelerken her iki yaklasima bakmak faydali olacaktir.

6.1.1 Mikro Ekonomik Yaklasim

19.yy’in klasik ekonomistleri olarak adlandirilan yaklasimcilar tiiketici motivasyonu ve
davranis1 hakkinda bir goriisii 6n gercek olarak kabul etmistir. Bu goriis esas itibariyla
degistirilmis olmasina karsin bugiin halen kullanilmakta olan bir yaklasimdir. Bu yaklasim
tiiketicinin isteklerinin ve arzularinin farkinda oldugunu varsaymaktadir. Kendi istek ve arzulari
icin ne tiir araclarinin oldugu ve kullaniminda 6zgiir oldugu gercegi iizerinde durmaktadir. Bu
baglamda birey tercihlerinde hicbir sinirlama i¢inde degildir. Kisi biitcesini ihtiyaclarini
maksimize edecek sekilde kullanmaktadir. Buradaki en 6nemli konu, biit¢enin siirli olmasi
sebebiyle yarart maksimize etme g¢abasidir. Bu sekilde tiiketici her se¢iminde her se¢imini
degerlendirerek, rasyonel olarak davranmaktadir. Yararin maksimizasyonu davranis igin
giidiiniin tek oldugu hipotezine dayanir. Sonug kesindir ve birincil talep olusur. Gelir ile tiiketim
arasindaki iligki glivenilir aragtirmalar sonucu elde edilen verilere bagli olarak degismektedir
ve bu da mikroekonomik teorinin ne kadar uzak olabildigine en giizel 6rnegidir.( Uzun, E,
2018)

6.1.2 Makroekonomik Teori

Makroekenomik teorilerde ekonomistler genel olarak direkt satinalma secgenekleri lizerine
caligmazlar. Bunun yaninda genis gruplara odaklanarak zaman zaman nasil se¢imler yaptiklar
iizerine daha ¢ok odaklanirlar. Toplumun ilgi alanlari, gelirin nasil dagildigy, liiks tiriinlere veya
mallara yapilan yatirimlar 6nemli 6rnekler olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Pazarlama agisindan
baktigimizda makro ekonomistlerin ¢aligmalar1 genellikle gelir ya da yas gibi ¢esitli
degiskenler ile satin alma arasindaki istatistiki iliskinin izole edilmesi {izerinedir. (Uzun, E,

2018)
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6.2 Davramgsal iktisat

Basit anlamda karar alma, varolan secenekler arasinda tercih yapmak davranisidir.
Giinliik hayatimizda, farkinda olarak ya da olmayarak bir¢cok karar aliyor ve aldigimiz bu
kararlarin en dogru ve olmasi gerektigi kararlar olduguna inamiyoruz. Kahvaltida ne
yiyecegimizden, aligverisi nerede yapacagimiza, kacta uyanacagimizdan, ne giyecegimize
kadar {izerinde ¢okta diisiinmedigimiz birgok karari aliyoruz. Se¢imlerimiz biraz daha 6nemli
ve maliyetli olmaya basladiginda, karar vermeye biraz daha fazla dikkat ve zaman ayirdigimiz
bir gercektir. Bir araba almaya karar verdigimizde, glinlerce belki aylarca iki aracin tiim
ozelliklerini kiyasliyor, tiim ulasabildigimiz bilgileri topluyor, c¢evremizdeki insanlara
soruyoruz. Topladigimiz biitiin bilgileri kafamizda fayda maliyet kapsaminda degerlendirip, en

mantikli se¢imi yaptigimizi diisiindiigiimiiz an bir sey oluyor ve diger secenegi secebiliyoruz.

Ekonomiyle ilgili takip ettigimiz yayinlarda insanlarin rasyonel olarak se¢imler yaptigi,
her zaman kendi ¢ikarlarimi disiindiiglinic ve fayda-maliyet ekseninde analiz yaptigini
goriiyoruz. Ekonomik modellerin ¢ogundan insana Homo Economicus yada “ekonomik insan”
denmektedir. Bu kavram bireyin kararlarindan her zaman ve oOncelikle kendi iyiligini
diisiiniidiigii ve her zaman kendi cikarlarim1 toplumun c¢ikarlarindan 6nde tuttugunu
varsaymaktadir. Kisiler en kisa zamanda, en az emegi harcayarak maksimum fayda elde etme
yolunu segmektedir ve bu varsayim ilk defa 1776 yilinda Adam Smith’in Uluslarin Zenginligi

adli eserinde ifade edilmistir. (http:/rasyonelvarlik.blogspot.com.tr/2015/10/17-ekonomik-insan-homo-

economicus.html), Erigim 25.07.2019

Artik bircok bilimsel ¢alisma ve makale gosteriyor ki, insan kararlarinda tamamen
rasyonel davranmiyor ve insanlari ekonomik karar alma siireglerinde etkileyen birgok sosyal,
zihni ve duygusal dnyargilarinin etkiledigi goriilmiistiir. iktisat biliminde psikolojinin roliiniin
animsanamayacak kadar fazla oldugunu, son déonemlerde ekonomi dalinda Nobel 6diiliinii alan
Daniel Kahneman ve Richard Thaler gibi profesorlerin ¢alismalarindan da anlamaktayiz. Karar

alma davranisimizi etkileyen bazi bazi duygusal temelli faktorlerin bazilar1 agagidaki gibidir.

BAGLAM IiCINDE ALGILAMAK Diger tiiketicilerden etkilenmekteyiz ve diger
tiketicilerin kullandig1 triinleri secmemiz daha kolaydir. Baglam icinde olan {iriinlerin

secimleri diger tirlinlere gore daha da kolaydir.
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IZAFIYET Bireyler karsilastirabilecegi iiriinler iizerinde daha ¢ok odaklanirlar.
Tiiketici karsilastirabilecegi iiriinlerinde kendisini daha iyi hisseder ve se¢imlerini daha kolay

bir sekilde yapacaktir.

KAYBETME VE SAHIPLIK ETKIiSI Kaybetme duygusu ve korkusu satinalma
davranigini harekete gegiren 6nemli etkenlerden ve sahiplenme duygusunu atesleyen en 6nemli

etmenlerden birisidir.

TUZAK ETKISI Baz1 durumlarda iyi bir tercih olarak bize sunulan iiriin veya hizmet,

firmalar tarafindan bizi etkileyerek kotii tercihler yapmamiza neden olabilmektedir.

IMPRINTING ETKIiSI Kaz yavrularminda karsilastiklar ilk hareketli nesneye
odaklanmalar1 impriting etkisi olarak ge¢mektedir. insanda ilk izlenimleri ve deneyimleri
imprinting etkisi olarak goziikmektedir. Tiiketici davranislarinida ¢ipa  olarak

sOyleyebilecegimiz ilk etki yonlendirmektedir.

RASTLANTISAL TUTARLILIK Ureticiler tarafindan belirlenen ilk fiyatlar tiiketici
zihninde belirli bir yer etmekte ve mevcut fiyat ve gelecekte olusabilecek fiyatlar igin
tiiketicinin kiyaslama yapmasina sebep olmaktadir. ilk fiyat gelecekte olusabilecek fiyatlarida
etkileyen onemli bir etkendir. Bir fiyat tiiketici zihninde olustugunda, artik tiiketici 6deyecegi
veya Odeeye niyetli oldugu rakami belirlemis demektir. Yeni bir sehire yada eve taginan
kisilerin ev i¢in O0deyebilecekleri fiyat hali hazirda 6dedikleri fiyati ¢ipa olarak aldiklari

gozlemlenmistir.

CIPA YONLENDIRME Baz iiriin veya hizmetler tiiketici icin mutluluk yaratmakta
veya fark olusturmaktadir. Buda tiiketicinin daha fazla para vererek yeni bir tiiketim egrisine

¢ikmasina neden olmaktadir.

SIFIR FIYAT ETKISI Bedava iiriin veya hizmet tiiketiciyi se¢im yapmayacag
iriinlere bile ¢ekmektedir. Tiiketici licret 6demeden deneyimleyeci iiriinlere hizli bir sekilde
yonelmektedir. Bedava olgusu alinan hizmetin ya da iiriiniin olumsuz etkilerini sifirlamakta ve
tilkketici se¢cimini bu dogrultuda yapmasina neden olmaktadir. Bedava hizmet veya {irlin
sonucunda tliketicinin tatmin olmamasi durumunda, harcanan zaman ve dogru {riine

yonlenmke i¢in kagirdig firsat bedava olgusunun risklerinden birisidir.

SOSYAL NORMLARIN MALIYETI Sosyal normal insanlarin birbirileriyle iliskili

oldugu ve birbirlerini etkiledigi ve davraniglarini sekillendirdigi etmenlerden biridir. Sosyal
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normlar sebebiyle tiiketicinin 6demek zorunda kaldig1 ticret tiiketiciyi mutlu etmemektedir. Bu
asamada paranin yerine hediye kullanilmasi, sosyal degis tokus normlar1 iginde tutan bir degis
tokus yontemidir. (http://www.iktisatvetoplum.com/wp-content/uploads/2017/10/ester-Ruben-
Devrim-Dumludag-Davranissal-58.pdf), Erisim 25.07.2019

Sonug olarak, insan kararlarinda her zaman rasyonel davranmiyor. Psikolojimiz kararlarimizda

onemli bir etken ve davranigsal ekonomi giiniimiizde 6nemli bir aragtirma alan1 olmay1 bagardi.

7

Karar Vermenin Fizyolojisi
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7.1 Insan Beyni yapisi

Insanlik uzun yillardir beynin nasil ¢alistigini, viicudumuzdaki gérevinin tam olarak ne
oldugunu ve nasil karar verdigimizi anlamaya caligmaktadir. Bilim insanlar1 yillarini insan
beynini anlamaya adamis ve suan beynimizi anlamaya biraz daha yakin oldugumuzu
gorebiliyoruz. M.O 450-335 yillar1 arasinda Hipokrat beyni su sekilde tanimliyor; insanlar sunu
bilmelidir ki tiim mutlulugumuz, sevinglerimiz ve nesemiz gibi; kederlerimiz, acilarimiz,
endiselerimiz ve gozyaslarimiz da yalnizca beynimizden kaynaklanmaktadir. Bu organimiz
sayesinde diisiiniiyor, goriiyor, isitiyor ve ¢irkinle giizeli ayirt ediyoruz. Ayni organ ile deliriyor
ya da kendimizden geciyoruz ve korkulara, panige kapiliyor, uykusuzluk g¢ekiyor, uykuda

yiriiyoruz. Beyin suyu arttiginda delilik, azaldiginda buna gergeklesir. (Uzbay, T, 2018)

Platon zihinsel islevlerin merkezini beyin olarak tanimlarken, Aristo Beynin gorevini,
viicut 1s1s1m1 diisiirmekten ibaret organ olarak tanimliyor. M.O 170 yillarma gelindiginde,
Bergamal1 Galenos beynin iradeyi, kognitif iglevleri ve hafizay1 kontrol ettigini one siiriiyor.
Dokunma, tat alma, koklama, gérme ve isitmenin merkezinin beyin oldugunu sdylerken,
Aristo’nun aksine ruhun merkezinin kalp degil beyin oldugunu yazmistir. 1649 Yilinda Rene
Descartes beyni, “kafatasindaki suyu viicudu pompalayarak hareketi saglar” diyerek beyni
tanimlamistir. Giintimiize geldigimizde gelisen teknoloji ve beyin arastirmalari iizerine bir¢ok

ilerleme kaydedilmis, beyin yapis1 ve isleyisi 6nemli dl¢lide anlagiimstir.

Insan beyni, Sinirler ve Omurilik sayesinde merkezi sinir sistemini kontrol ederken,
cevresel sinir sistemini yonetir ve hemen hemen insanin tiim islevlerini diizenler. Kalp atisi,
soluk alma, sindirim gibi istemsiz eylemleri otonom sinir sistemi yardimiyla farkinda varmadan
beyin tarafindan yonetilir. Bunun yaninda diistinme, mantik, soyutlama gibi karmasik zihinsel
eylemler yine beynimiz tarafindan bilingli olarak yonetilir.

(http://tr.wikipedia.org/wiki/insan_beyni)
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Insan beyni kafatasinda bulunan, merkezi sinir sistemi ve c¢evresel sinir sistemini
yoneten, yumusak, girinti ¢ikintili, i¢inde milyarlarca néron bulunduran neredeyse tiim
viicidumuzu ydneten bir organdir. Sag ve sol olmak iizere iki yarim kiireye ayrilmistir. Beyin
ve kafatasi arasinda bir zar bulunmaktadir ve bu zar beyni darbelerden ve sarsintilardan
korumaktadir. insan beyni ortalama 1,5 kg agirliginda jolemsi kivamdadir. Beyin 4 lobdan
olusmaktadir. Bunlar arka lob (Occipital), On (Frontal), yan (parietal) ve sakak(temporal)
lobdur. On lob kafanin 6n bdliimde bulunup problem ¢dzme, karar verme gibi karisik eylemleri
yonetirken, yan kafa lobu algilama ve dil islevlerini yerine getirmektedir. Sakak lobu duyma,
hafiza ve dilden sorumlu bélgedir. Arka lob gérmeden sorumlu beyin lobudur. (Baltas, A. 2011,

Kararin néroanatomisi)

Insan

Beyninde Karar verme siireci

Karar verme davranisi kisinin ge¢mis deneyimleri araciligiyla kazandig: bilgilerini,
belirli bir andaki duygusal ve emosyonel bilgi ile biitiinlestirdigi, kar/zarar analizi, sonuglari
ongorme gibi farkl biligsel siirecleri de gerceklestirdigi ve olasi tepkiler arasindan uygun olani

sectigi karmasik bir islevdir. (Sandor, S, 2018;21:290-300)

Giin icinde bilingli ya da degil ylizlerce karar veriyoruz. Uyanacagimiz saatten,

giyecegimiz kiyafete, yiyecegimiz yemekten, gidecegimiz yola kadar bir¢ok basit ve karmagsik
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karar1 beynimiz ile aliyoruz. Verdigimiz biitiin kararlar1 beynimizle aldigimizi biliyoruz, fakat
bu kararlarin hepsi rasyonel olarak aldigimiz kararlar mi1? Veya aldigimiz bu karar en dogru
karar m1? Giyecegimiz kiyafete hizli bir sekilde karar verirken, alacagimiz bir ev ya da arabada
neden daha fazla diisiinliyoruz? Karar bilimi {izerine uzun yillardir yapilan ¢alismalar gosteriyor
ki, insanlar tiim kararlarinda rasyonel olarak hareket etmiyor. Demem o ki, aldigimiz tiim
kararlar1 fayda-maliyet ekseninde inceledigimizde bir¢ok kararimizin bize zarari oldugunu

goriiyoruz ya da deneyimledikten sonra fark ediyoruz.

Karar verme davranisinin 6zellikle beynimizin prefrontal korteksi i¢indeki Orbitofrontal
kortex (OFC), Anterior Cingulate kortex (ACC) ve Dorsolateral prefrontal kortex tarafindan
yonlendirildigi diisiiniilmektedir. Ayrica karar verme davranist limbik sistem ve beyin 6diil

sistemi ile de yakindan iliskilidir.

Beynimizin bdliimlerine baktigimizda en ge¢ gelisen bolim prefrontal kortekstir. Bu
bolge beden islevlerini yiirlitmesinin yaninda duygudaslik, sezgi, plan, mantik, problem ¢6zme
gibi 6nemli gorevleri yerine getirir. Insan1 diger canlilardan ayiran en dnemli beyin bdlgesi
prefrontal kortekstir. Kararlarimizi beynimizin bu boliimiiyle aliriz. Insan beyni farkh
seviyelerde karar almak {izere evrimlesmistir ve prefrontal kortex 3 ana bdliimden
olugsmaktadir. Bunlar Orbitofrontal Kortex (OFC), Anterior cingulate Kortex (ACC), ve
dorsolateral profrontal kortextir. Bu bdlgeler birbirleriyle etkilesim i¢inde olmasinin yaninda,
kararlarimiz1 etkilemek {izere basal ganglia, talamus ve cerebellum ile etkilesim icindedir.
Orbitofrontal kortex bolge limbik baglantilarla zengindir ve 6diil ve duygusal karar verme i¢in
kritik bir bolgedir. Dorsalateral prefrontal kortex ve Anterior cingulate kortex hafiza ve neden

tizerinden kararlarimizda etkilidir. (Rosenbloom,M. Schmahmann, J. Price, B. 2012)

Orbitofrontal kortex beyinde frontal lobda bulunan ve beynin en az anlasilmis
boliimlerinden biridir. Bu bdlge duyu entegrasyonunda, duygusal degerlerin temsil
edilmesinde, karar verme siireglerinde aktif rol oynadig1 diigiiniilmektedir. Anterior Cingulate
Kortex beynimizdeki kii¢iik bir boliimdiir. Frontal loba yakin iligki i¢indedir. Genellikle limbik
lobun bir yapisi olarak kabul edilir. Kan basinci ve nabiz gibi otonom sinir sistemine ait islevleri
yerine getirmesinin yaninda asil gorevi empati, diirtiilerin kontrol edilmesi, karar verme
stirecleri ve duygular1 diizenlemektir. Dorsolateral prefrontal kortex insan beyninin en geg
evrimlesen bolgelerinden biridir. Talamus, bazal ganglia, hipokampiis ve serebral kortexin
cesitli alanlariyla siirekli iletisim halindedir. Karar verme, kognitif esneklik, planlama gibi idari
isleri yonetmektedir. (http://sinirbilim.org/dorsolateral-prefrontal-korteks), Erisim 25.07.2019
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Sekil 8. Insan beyninde karar verme

7.3 Beyin odiil sistemi

Insan beyni tiim karmasikligina ragmen, kararlarimiz1 alirken énceden deneyimledigi

ve haz aldig1 aktiviteleri yapmaya daha egilimlidir. Hosumuza giden bir yemegi tekrar yeme

istegi, begendigimiz seylerin daha iyi hatirlanmasi beyin 6diil sistemiyle ilgilidir. Beynimiz

sadece olumlu aksiyonlar1 hatiralart degil, olumsuz deneyimlerimizin de diin gibi hatirlanmasi

beynimizdeki bu iglevden kaynaklanmaktadir. Kararlarimizi verirken beynin haz aldigi bu

davranislara olan egilimi ve kararlarimiza olan etkisi iizerine bir¢ok bilimsel ¢alisma mevcuttur.

Beyin 6diil sistemi denince ilk olarak karsimiza c¢alisma 1953 yilinda James olds ve

Peter Milner tarafindan fareler {izerinde yapilmis deneydir. Fare beynine yerlestirilen bir

elektrotla fare kafesi i¢inde birakiliyor. Fare kafesin i¢inde belirli bir bolgeye gittiginde fareye

elektrotla uyar1 veriliyor. James Olds ve Peter Milner gézlemlerine gore fare belirli bir siire
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sonra kafesin o boliimiine daha cok gitmeye basliyor ve hatta daha sonralar1 kafesin o
boliimiinden hi¢ ayrilmiyor. Bunun iizerine James olds ve Peter Milner deney diizenegini
degistirerek, farenin beynine verilen uyariy1 kafes icinde bir pedala bagladilar. Fare pedala
bastiginda elektrot vasitasiyla uyar1 farenin beynine verilecektir. Fare kafeste dolasirken
rastgele pedala basar ve pedala basma siklig1 gitgide artar. Oyle ki 6niine yiyecek konulsada
yemek yemek yerine yorgunluktan halsiz diisene kadar pedala basmay1 siirdiirdii. Bu deneyde

gosteriyor ki, beynin elektrot yerlestirilen bolimii beynin 6diil merkezidir.

&7 Suspending
elastic band

Lever press
activates
stimulator

Stimulator

Sekil 9. James Olds — Peter Milner Deneyi

(https://leahdunnrealestategroup.wordpress.com/tag/windows/) , Erisim 25.07.2019

Insanda merkezi sinir sistemi i¢inde bulunan ventral tegmental alan (VTA) 6diil sisteminin
baslangi¢ noktasidir. Burdan ndronlarla iki ana bolgeye uyar1 gider. Bunlardan ilki insanda
bilingli kararlarin alindig1 ve yiiksek zeka iglevlerinin gerceklestirildigi prefrontal kortekstir.
Diger bolge ise nucleus accumbens (NAcc) adindaki beynin ortasinda bulunan bdlgedir.
Ventral tegmental alandan buralara uzanan yola “mesokortikolimbik dopamin yolu”

denilmektedir.

Bu yola “mesokortikolimbik dopamin yolu” denir. VTA’dan NAcc’e gelen ndronlar burayi

dopamin aracilif1 ile uyararak pozitif pekistirmeye yol acarlar. Bu sistema bagimliliklarin
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kaynagi olarak adlandirilabilir. Bu bolgeye disaridan yapilacak herhangi bir miidahale ile asir1
uyartlma gergeklesir ve davraniglarin tekrarlanmasina neden olur. Viicut bu gidiiniin
olugmasini engellemek igin birtakim dnlemler alir. Alinacak ilk énlem de dopaminin burada
baglanarak uyariy1 iletecek reseptorlerinin sayisinin, boylece de etkisinin azaltilmasi olur.
Davranis ya daha sik ya da daha siddetli yerine getirilerek bu etkinin 6niine gegilir ve bagimlilik

baslamis olur. (http://www.acikbilim.com/2015/03/incelemeler/nasil-bagimli-oluyoruz.html)
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8

Sonuc¢

Tiiketim toplumunda bireylerin davramiglarin hizli bir sekilde degismesi,
pazarlama yoneticilerininde degisime ayak uydurmasi, tiiketici davranislarini
etkileyen faktorleri daha detayli olarak incelemeye ve her asamasina i¢in daha etkili
stratejiler gelismesine sebep olmustur. Rekabetin her gegen giin arttigi, her giin
yeni bir iirlin ve hizmetin ¢iktig1 giinlimiizde tiiketicilerin oniinde bir¢ok alternatif
mevcuttur. Gelisen teknolojininde destegiyle tiiketiciler iiriinleri hizli bir sekilde
kiyaslayabilmekte, bir iirlin veya hizmet ile ilgili olumsuz yorum ¢ok hizli bir
sekilde kulaktan kulaga yayilmaktadir. Buda iirlinlerina yasam siirelerinin

kisalmasina sebep olmaktadir.

Birey giin i¢inde bilingli ya da bilingsiz olarak bir¢ok mesaja maruz kalmakta
ve markalar pazarlama stratejileriyle tiiketicilerin bilinglerinde yer edinmeye
caligmaktadir. Reklamlar, billboardlar, el brosiirleri gibi pazarlama araclariyla
iireticiler daha genis kitlelere ulagsmak ve markalar icin tiiketicinin ihtiyaci oldugu

hissini yaratmaya gayret etmektedirler.

Sosyal medya ve internetin her kesim tarafindan kullanilmasi, toplumdaki
kisilerin birbirinden gérmesi sebebiyle tiikketim hizli bir sekilde artmis, ¢ok hizl
tilketilen triinlerin sayisida artmistir. Gelisen teknolojiyle, Netflix, Digiplay gibi
platformlar hayatimiza girdi ve tiiketici minimum reklam maruz kalarak izlemek
istediklerini izleyebiliyorlar. Sosyal medya gibi artar dijital platformlar insanlarin
duygusal diirtiileri iizerine hitap ederek, baskasinda varsa bende de olsun arzusu

yaratarak tiiketime sevk etmektedir.

Klasik pazarlama yontemleri ve ¢alismalari tiiketici satin alma davranislari
iizerinde etkisi azalmis ve noropazarlama gibi yeni pazarlama alanlar1 ortaya
cikmistir. Noropazarlama alaninda noropazarlama ekipmanlart kullanilarak,
tilketicinin beyninde hangi bolgelerin aktif oldugu anlagilmaya calisilmis ve
pazarlama yoneticileri ve igerik iireticiler insan beyninin ilgili boliimiinii uyarmak

icin stratejiler liretmeye calismaktadir. Bir¢ok ajans tarafinda milyarlarca liraya
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iiretilen reklamlar, tiiketiciler {izerindeki etkisini anlayabilmek i¢in néropazarlama

tekniklerini kullanmaya baglamiglardir.

Noropazarlama caligmalartyla ilgili en 6nemli elestiri, insanlarin beyinlerini
etkilemeye calistigini ve insanlarin beyinlerindeki satinalma diigmesini kesfederek,
tilkketicileri manipiile ettigi iizerinedir. Fakat bilimsel ¢alismalarda gosteriyorki,
insan beyninde satinalma diigmesi gibi bir durum yoktur. Yukaridaki calismamdada
goriildiigli tizere insanlarin davranislarini etkileyen beyin 6diil sistemi icinde,
tilkketicilerin eylemleri sonucunda olumlu deneyimlerine daha yatkin olduklar1
gorlilmektedir. Tiiketici yedigi bir hamburger sonrasinda haz aldiysa, beynin ilgili
bolimii hamburger reklami gordiigiinde yeniden uyarilacak ve tliketim igin bir
diirtii olusturacaktir. Burada en 6nemli etken bazi kotii davraniglarin haz almak

adina bagimliliga sebep oldugu ve insan yasamini olumsuz etkiledigidir.

Bunun yanisira, ekonomistlerin tiiketicilerinin  se¢imlerini  yaparken
fayda/maliyet eksenininde rasyonel olarak se¢im yaptiklari iizerine caligmalar
yiriitmesidir. Dan airely, Richard Thaler, Daniel Kahneman gibi bilim insanlar1
ekonomik davraniglarinda insan psikolojisinden etkilendigi {lizerine arastirmalar
yapmis ve Richard Thaler ekonomi alaninda Nobel 6diilii kazanmistir. Insan beyni
hala karmasikligin1 korumakla beraber, giiniimiizde teknolojininde gelismesiyle
beynin birgok alan1 kesfedilmis ve gelecegimize 151k tutmustur. Insan beyni {izerine
yapilan arastirmalar, yapay zeka arastirmalart icin iilkeler 6nemli biitgeler

ayirmakta ve bilim insanlarini bu alanlarda ¢aligmaya sevk etmektedirler.

Amerikada eski bagkan Obama zamaninda BRAIN INITIATIVE adinda yeni
bir girisim baglatilmig, 2014 yil1 i¢in 110 milyon Amerikan dolar1 biit¢e ayrilmistir.
Gilinimiizde de, noropazarlama yontemi son yillarda bir¢cok kurulus ve kurum
tarafindan kullanilmaktadir. Noropazarlama c¢alismalarinin sonuglari, marka
yaratma ve satig artirmak i¢in kullanilmakta ve her gecen giin gelisen bir alan olarak
hayatimizda yerini almaktadir. Diinyada ndropazarlama ve sinirbilim alaninda
caligmalar 10 yillar oncesine dayanmakla birlikle, {ilkemizde Uskiidar
tiniversitesinde 2014 yilinda agilan noropazarlama yiiksek lisans programiylada
tilke gelisimine destek saglamigtir. Noropazarlama yiiksek lisanst araciligiyla

bir¢ok igerik, makale liretilmis, pazarlamaya yeni bir bakis agis1 getirmistir.
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