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OZET

DAVRANISSAL iKTiSAT UZERINE BiR UYGULAMA:
MUZiGIiN TUKETIM UZERINDEKIi ETKiSi

Bans CETINKAYA

Yiiksek Lisans Tezi
Iktisat Anabilim Dah
Damsman: Dog. Dr. Aytekin GUVEN
Agustos 2019, 73 +xiii Sayfa

Davranigsal iktisat, psikoloji ve geleneksel iktisadin birlesim noktasi olarak,
tiikketiciler ve diger iktisadi ajanlarin karar verme siireclerini inceleyen, klasik iktisadin
rasyonel birey varsayiminin aksine insanlarin sinirli rasyonellik yetenegine sahip
oldugunu goz Oniinde bulunduran bir yaklasimdir. Bu yOniiyle davranigsal iktisat,
iktisadin sadece sayisal yontemlerle analiz yapmasimin sakincalari iizerinde durarak,
psikoloji ve sosyolojinin de ©nemini belirtir. Bu yaklasim tiiketici teorisinde de
psikolojik unsurlarin tiiketici davraniglar1 iizerindeki onemine dikkat ceker. Bu tez
calismasinin amaci1 davranigsal iktisat yaklasimi cercevesinde miizigin tiiketici
davraniglart iizerindeki etkisini bir uygulama ile incelemektedir. Bu yOniiyle tez,
Tiirkiye’de heniiz ¢ok fazla calisilmayan uygulamali davranigsal iktisat alanina katki
yapmay1 hedeflemektedir. Calismada ilk olarak davranigsal iktisadin tarihsel siireci,
daha sonraki boliimde tiiketici davranislarini etkileyen ic¢sel ve digsal faktorlerin neler
oldugu incelenmistir. Son boliimde ilgili literatiire deginilmis ve klasik miizik, pop
miizik ve miizigin olmadig1 durumlarin bireyin tiiketim kararini nasil etkilendigi iizerine
bir saha aragtirmasina yer verilmistir. Saha arastirmasindan elde edilen veriler Kruskal
Wallis Testi ile analiz edilmistir. Test sonuglart matematiksel olarak, klasik miizigin
secilen tiim Uriinlerde kisi basina diisen siparis miktarini arttirdigimi gostermektedir.

Elde edilen bu sonuclarin ilgili literatiirle ile tutarli oldugu gézlenmistir.
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ABSTRACT

AN APPLICATION ON BEHAVIORAL ECONOMICS:
THE EFFECT OF MUSIC ON CONSUMPTION

Bans CETINKAYA

Master Thesis
Department of Economics
Advisor: Assoc. Prof. Dr. Aytekin GUVEN
August 2019, 73 +xiii Pages

Behavioral economics is an approach that examines the decision-making
processes of consumers and other economic agents as the junction of psychology and
traditional economics, considering that people have limited rationality ability in contrast
to the rational individual assumption of classical economics. In this respect, behavioral
economics emphasizes the drawbacks of economics using only numerical methods and
emphasizes the importance of psychology and sociology. This approach draws attention
to the importance of psychological elements on consumer behavior in consumer theory.
The aim of this thesis is to examine the effect of music on consumer behavior within the
framework of behavioral economics approach with an application. This thesis aspect,
have not yet been studied much in Turkey aims to contribute to the applied behavioral
economics. In this study, firstly, the historical process of behavioral economics, in the
following section, the internal and external factors affecting consumer behavior are
examined. In the last section, the related literature is mentioned and a field research on
classical music, pop music and how the absence of music affects the individual's
consumption decision is given. The data obtained from the field research were analyzed
by Kruskal Wallis Test. Mathematically, the test results show that classical music
increases the amount of orders per person in all selected products. These results are

consistent with the relevant literature.
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GIRIS

Iktisat biliminde bireyin tiiketim karar1 alirken rasyonel davramp davranmadig
her zaman tartismaya sebep olmustur. Klasik iktisat yaklasiminda bireyin tiiketim karar1
alma asamasinda rasyonel davrandigi varsayilmaktadir. Bu konuda Klasik iktisat
akimina kars1 ortaya ¢ikan Davranigsal iktisat akimi, iktisat literatiiriinde 6nemli bir yer
teskil etmektedir. Davranigsal iktisat akimimnin savundugu tez, bireyin iktisadi kararlar
alma asamasinda rasyonel davranmadig varsayim iizerine sekillenmistir. Bu yaklasim
iktisadin psikoloji, sosyoloji ve bircok sosyal bilim ile i¢ ice olmasi gerektigini, bireyin

icsel ve digsal faktorlerden etkilenerek iktisadi kararlar aldiklarini ileri stirmektedir.

Davranigsal iktisat akiminin baslangici 1750’11 yillara kadar dayansa da, 1980’11
yillara kadar iktisat bilimi icerisinde gerekli ilgiyi géorememistir. Bunun sebebi, iktisadin
o dénemde matematik ile olan yakinlig1 olmustur. Neoklasik Iktisat yaklasimi ile
beraber iktisat uzun siire matematigin icinde kaybolmustur. Tiim iktisadi analizlerin
matematik formiillerine dayandirilmasi, bireylerin iktisadi davraniglarin1 analiz etmede
yeterli basar1 saglayamamistir. Son donemde ortaya ¢ikan davranigsal iktisat akiminin
temsilcileri iktisad1 sosyoloji, psikoloji gibi sosyal bilimler ile i¢ ice gecirerek analizler
yapmiglardir. Bu analizler sonucunda bireyin iktisadi karar asamasinda rasyonel

davranmadig yoniinde bulgular ileri stirmiislerdir.

Iktisat literatiirinde davramissal iktisat yaklasimina ilk olarak Adam Smith ve
Jeremy Bentham’in caligmalarinda rastlanmaktadir. Adam Smith’in “Ahlaki Duygular
Kuram1” ile “Uluslarin Zenginligi” eseri ve Jeremy Bentham’m “Ahlak ve Yasama
Ilkelerine Giris” adli eserlerinde psikolojik faktorlerin bireyin tiiketim kararlari
tizerindeki etkileri incelenmistir. Adam Smith “Ahlaki Duygular Kurami” ile “Uluslarin
Zenginligi” eserinde insani anlatirken farkli kavramlar kullanimistir. Kullanmidigi bu
kavramlar iki eserde insanin tanimlanma seklinde farkliliklar meydana getirmistir. Bu

celigskiye caligmalarin farkli amaglar i¢in yazilmis olmasi sebep olmusg olabilir.



Davranigsal iktisat erken ve yakin donem davranigsal iktisat olarak ikiye
ayrilabilir. Erken donem davranigsal iktisat akimina Herbert Alenxander Simon (1955),
George Katona (1951), D.M. Lamberton ve Peter Earl katki saglamislardir. Erken
donem davranissal iktisat¢ilar davranigsal psikolojide tizerine durulan “uvyar1” ve “tepki
kavramlarinin bireyin karar alma siirecindeki etkisi iizerine yogunlagsmislardir. Yakin
donem davranigsal iktisat akimi ise kendisini 1970’lerden sonra gostermeye baslamistir.
Paul Solvic ve Richard Thaler bu donemin onemli isimleri olarak gosterilmektedir.
Bunlarin disinda Duncon Luce ve John B. Watson, davranigsal psikolog olan Clark
Leonard Hull, Daniel Kahneman ve Amos Tversky bu alanda 6nemli calismalar yaparak

yakin donem davranigsal iktisat akimina katki saglayan diger bilim insanlaridir.

Davranigsal iktisat 1980’1i yillardan sonra kurumsallasmaya baglamis, 1990’
yillardan itibaren iktisat literatiiriinde yerini giiclendirmistir. 2002 yilinda Daniel
Kahneman ve Vernon Smith’in psikolojinin iktisat bilimi icerisine dahil edilmesi ve risk
altinda bireylerin tiiketim kararlarinin incelenmesi temelli ¢alismalar1 Nobel Ekonomi

odiiliine layik goriilmiistiir.

Giliniimiize kadar iktisat¢ilar tarafindan tiiketici davraniglar iizerine bircok teori
ortaya atilmistir. Kurt Lewin tarafindan ortaya atilan “Kara Kutu Modeli” tiiketici
davraniglarini agiklayan teorilerin temelini olusturmustur. Klasik iktisatcilar tarafindan
olusturulan “Ekonomik Model”, Hicks ve Allen tarafindan 1930’larda ortaya atilan
“Mikro Ekonomik Model”, insanlarin her zaman kars1 ¢ikamadigi duygulara sahip
oldugunu diistinerek Freud tarafindan olusturulan “Freudian Model”, psikoloji
literatiiriine 6nemli katki saglayan Pavlov’un ‘“Pavlovian Model”i ve son olarak birey
icin ayrintili analiz yapan Veblen’ in “Toplumsal Model”1 diger bazi onemli tiiketici

davranislar1 teorileridir.

Bireyin yasi, ekonomik durumu, hayat tarzi, meslegi, kisiligi, aile yapisi,
kiiltiirii, psikolojik durumu ve inanci tiikketim kararlarinmi etkileyen temel unsurlardir. Bu
etkenler dogrultusunda bireyin tiikketim karar1 aninda rasyonel davranmasi oldukca

zordur.



Bu tez calismasinin amaci davranmigsal iktisat yaklasimi ¢ercevesinde miizigin
tiikketici davranislar1 iizerindeki etkisini bir uygulama ile incelemektedir. Bu yoniiyle
tez, Tiirkiye’de heniiz ¢cok fazla calisilmayan uygulamali davranmigsal iktisat alanina
katki yapmayr hedeflemektedir. Tezimizin referans aldigi makale Adrian C. North,
Amber Shilcock ve David J. Hargreaves’in “The Effect of Musical Style on Restaurant
Customers’ Spending” adli calismasidir'. Bu eser refereans alinarak bir saha calismast
yapilmigtir. Saha aragtirmasindan elde edilen veriler Kruskal Wallis testi ile analiz
edilmistir. Test sonuglar1 klasik miizigin secilen tiim iiriinlerde kisi bagina diisen siparis
miktarn arttirdigini gostermektedir. Elde edilen bu sonuglarin referans alinan makale

ile tutarli oldugu gozlenmistir.

Calismamizin bundan sonraki boliimleri Ozetle soyledir: birinci boliimde
davranigsal iktisat yaklasimi incelenecektir. Ikinci boliimde tiiketici davramislarini
etkileyen icsel ve digsal faktorlerin neler oldugu ele alinacaktir. Ugiincii boliimde ise
ilgili literatiire deginilecek ve klasik miizik, pop miizik ve miizigin olmadigi durumlarin
bireyin tiiketim kararini nasil etkilendigi {izerine bir saha arastirmasina yer verilecektir.

Calisma sonug ve Oneriler kismi ile tamamlanacaktir.

! North, A. C., Shilcock, A. ve David J. Hargreaves, D. J. (2003) “The Effect of Musical Style on
Restaurant Customers' Spending”, Environment and Behavior, 35(5), 712-718.



1. BOLUM

1. DAVRANISSAL iKTiSAT VE TARIHSEL SURECI

1.1. Davranissal iktisat

1.1.1. Davranissal Iktisadin Tanimi, Amaci ve Temsilcileri

Davranigsal iktisat, psikoloji ve geleneksel iktisadin birlesim noktast olarak
tilketiciler ve diger iktisadi ajanlarin karar verme siireglerini inceleyen, klasik iktisadin
rasyonel birey varsayiminin aksine insanlarin sinirli rasyonellik yetenegine sahip
oldugunu goz oniinde bulundurarak calismalarini ele alan bir alandir (OFT 2010: 5).
Alanin asil amaci ise, hakim iktisadi modelleri ortadan kaldirmak degil, bu modeller
cercevesinde temel alinan bazi varsayimlarin icini insan davramislarina yonelik
bulgularla doldurarak yeni ve somut modeller kurgulamak, iktisadi analizlerin
sonuglarinin daha kesin ve dogru ¢ikmasini saglamaktir (Yigit 2018: 166). Davranissal
iktisat, Klasik iktisat Ogretisinin insana atfettigi “rasyonel insan” varsayimina karsi
cikmaktadir. Davranigsal iktisat akimina gore bireyler iktisadi tercihlerini belirlerken
rasyonel davranmamaktadir. Sosyal, kiiltiirel, psikolojik ve kisisel faktorlerden
etkilenerek iktisadi kararlarin1  almaktadirlar. Bu yOniiyle birey rasyonel

davranmamaktadir.

Davranigsal iktisadin ortaya cikisi, iktisat literatiiriinde erken ve yakin donem
olarak ikiye ayrilmaktadir. Erken donem davramigsal iktisat¢ilar; George Katona,
Herbert Alexander Simon, D. Mcleon Lamberton, James Duesenberry, Tibor Scitovsky,
Richard A. Easterlin, Harvey Leibenstein ve Peter Earl’ diir. Yakin dénem davranigsal

iktisat¢ilar ise; Paul Slovic, Sarah Lichtenstein, Daniel Kahneman, Vernon Smith,



Amos Tversky, Richard Thaler, Duncan Luce, John B. Watson, Clark Leonard Hull, B.

F. Skinner, Edwin Ray Guthrie, Matthew Rabin ve George Loewenstein’dir.

Davranigsal iktisada katki saglayan bu isimlerin yaptiklari calismalar ile
geleneksel iktisat modelleri onemli 6l¢iide sorgulanmaya baslanmistir. Cevresel ve i¢sel
etmenler iktisadi analizlerde etkili olmaya baslayarak, iktisadin sosyal bilimler ile tekrar

bir arada olmas1 gerektigi diisiincesi 6nem kazanmaistir.

Davranigsal iktisadin daha iyi anlasilabilirligi acisindan erken ve yakin dénem

davranigsal iktisat daha ayrintili incelenmelidir.

1.2. Davranissal Iktisadin Tarihsel Asamalar1 ve Ortaya Cikis Siireci

Davranigsal iktisadin ortaya ¢ikisi 1750’leri takip eden yillara kadar dayansa da
asil gelisme siirecini 1980’lerden sonra yasamistir. Davramigsal iktisadin erken donem
ve yakin donem ayrimi yapildigi yillara kadar gecen siirecte Onemli caligmalar
yapilmistir. Yapilan ¢alismalarda icsel ve dissal faktorlere yer verilmis olsa da donem
kosullarindan kaynakli olarak iktisat sosyal bir bilim olarak goriilmemistir. Davranigsal
iktisadin giiniimiize kadar geldigi noktada gecirdigi tarihsel asamalar olduk¢a 6nemlidir.
Tarihsel olarak, 1950-1970 yillar1 aras1 Erken Donem Davranigsal Iktisat, 1970 ve
giiniimiize kadar olan dénem Yakin Dénem Davranigsal Iktisat olarak incelenmeye

baglanmustir.

Iktisat ve psikoloji biliminin birlikteliginin 1980 ve sonrasindaki tarihsel siiregte
daha etkin oldugunu sdylemek miimkiindiir. Ancak iktisat biliminin tarihsel siirecinde
psikolojinin iktisat ile i¢ ice olmasi bizi Adam Smith donemine kadar gotiirmektedir. Bu
donemde Adam Smith (1759), Jeremy Bentham (1789) gibi onemli iktisat¢ilarin

caligsmalarinda psikolojinin 6n planda oldugu goriilmektedir.

Adam Smith'in “Ahlaki Duygular Kurami” eserinde insan davraniglarinin

belirleyici ilkesi “sempati” dir. Yani insanin, diger insanlara ait olan sevin¢ ve acilarina



ortak olma, diger insanlar1 da sahip olduklar1 seving ve acilara ortak etme egilimidir.
Ayrica Adam Smith, insan psikolojisini agiklayan diger unsurun “kendini sevme” ilkesi
oldugunu belirtmistir. Insanlar baska insanlar goziinden nasil goriindiiklerini merak
eden varliklardir. Bu nedenle “kendini sevme” ilkesi ve “sempati” ilkesi birbirinin
tamamlayicist niteligindedir (Bugra 2003: 97). Bu noktada onemli olan, Adam Smith'in
“sempati” ve “kendini sevme” ilkelerini, ekonomik faaliyetleri aciklamada kullanmig
olmasidir. Smith'e gore zenginligimizi gosterip, yoksullugumuzu gizlememiz, insanlarin
acimizdan ¢ok sevincimize karsi iyimser bir tutum sergilemesinden kaynaklanir. Bu
nedenle insanlar zenginliklerini sergilerken, diger insanlarin ilgisinin kendi iizerinde
oldugunu diisiinmektedir. Yoksulluklarim1 gizlemediklerinde diger insanlar tarafindan

kotii duygulara maruz kalacaklardir (Ruben ve Dumludag 2015: 5).

Adam Smith “Uluslarin Zenginligi” adli eserinde ise insami agiklayan temel
unsurlarin ¢ikar iligkileri, takas ve miibadele egilimi oldugunu sdylemistir (Ruben ve
Dumludag 2015: 58). Yani insan sadece ¢ikari i¢in hareket eden bir varlik degil,
cikarina ulasmak icin diger insanlarla deg8isim yaparak, ¢ikarini elde edebilen bir

varliktir (Bugra 2003: 100-102).

Adam Smith'in iki farkli eserinde insan farkli acilardan ele alinmustir. Insan
psikolojisini aciklamakta kullandigi temel ilkeler birbiri ile c¢elismektedir. ‘“Ahlaki
Duygular Kuram1” eserinde “sempati” ve “kendini sevme” ilkelerine bagli olarak insan
davraniglarinin ortaya ¢iktigimi vurgularken, “ Uluslarin Zenginligi” adli eserinde insani
tamamen c¢ikar1 i¢in hareket eden bir varlik olarak tanimlanmaktadir. Bu ¢eligkinin
sebebi eserlerin farkli konularda yazilmis olmasinda kaynaklanmaktadir. Adam Smith,
“Ahlaki Duygular Kurami”nda tamamen insanin psikolojik unsurlar ile verecegi
kararlar1 agiklamaya yonelirken, “Uluslarin Zenginligi” adli ederinde kapitalizmin
diinya genelinde yayilmaya basladig1 bir donemde devletlerin nasil zenginlesebilecegine
yonelik bir tutum sergilemeye yonelmistir. Bu nedenle insani agiklama seklinde

degisiklikler meydana gelmistir (Ruben ve Dumludag 2015: 59).

Adam Smith “Ahlaki Duygular Kurami”nda insan davraniglarin1 agiklamada

kullandig1 “sempati” ilkesini, Bernard Mandeville'nin 1714 yilinda yazdig “Arilar



Masali” adli hikayesinden esinlenerek eserinde yer vermistir. Bernard Mandeville' ye
gore insan akilciligi ile bencilliginden kurtulabilmektedir (Ruben ve Dumludag 2015:
5).

1789 yilinda Jeremy Bentham “Ahlak ve Yasama ilkelerine Giris” kitabini
yazmistir. Insam1 faydacilik felsefesi ile ele alarak aciklamaya calismistir. “Faydacilik”
felsefesi psikolojik hazcilik temeline dayanmakta ve psikolojik hazciliga gore insanlar
hazlarinin pesine diiserek yaptiklar1 ve yapacaklar1 eylemlerdeki hazlarini maksimize

etmeye calismaktadirlar (Ruben ve Dumludag 2015: 6).

Geleneksel iktisat teorisinde de insana atfedilen “rasyonellik” kavrami psikolojik
hazciliga dayanmaktadir. Geleneksel iktisat teorisine gore; insan faydasini her zaman en
iist diizeye cikarma egilimde olacaktir. Insanin faydasi en iist diizeye ¢iktiginda ise
toplumun faydasi da iist diizeye ¢ikmis olacaktir. Bentham'in “Ahlak ve Yasama
Ilkelerine Giris” eserinde insan1 bu sekilde anlatmasiyla, Geleneksel iktisat teorisinde

insan “akilc1” bir konuma gelmektedir (Ruben ve Dumludag 2015: 6).

Klasik iktisat doneminden Neoklasik iktisat donemine gecilmeye baslanmasiyla
psikoloji ve iktisat arasindaki iliskinin belirli bir donem devam ettigi ancak belli bir siire
sonra koptugunu soylemek gerekmektedir. Psikoloji ve iktisat biliminin arasindaki
bagin kopma nedeni, iktisadin iktisat¢ilar tarafindan pozitif bir bilim olmasimi
istemelerinden kaynaklanmaktadir. Neoklasik iktisadin ilk donemlerinde psikolojik
unsurlarin iktisadi davranislari agiklamadaki payr oldukca fazladir. Ayrica Neoklasik
iktisadin en Onemli bulgusu “marjinal fayda” kavramidir. Marjinal fayda kanununa
gore; ilk orijinal diirtii ne kadar giiclii olursa, ortaya ¢ikan tepkinin artmasi icin bir

sonraki diirtiiniin daha yogun olmas1 gerektigi gozlemlenmistir (Zafirovski 2001: 437).

Neoklasik iktisadin onemli iktisatcilart William Stenley Jevons (1835-1882),
Leon Walras (1934-1910) ve Carl Menger (1840-1925)'dir. Bu ii¢ iktisat¢inin 6nemi,
farkli iilkelerde Jeremy Bentham'in fayda yaklagimi {izerine yenilikler getirerek

“Marjinal Fayda” kavramini ortaya koymus olmalaridir. Yaptiklart c¢alismalarda



degisim degerinin belirleyicisi marjinal faydadir ve teorileri psikolojik temeller tizerine

kuruludur.

Neoklasik iktisatta matematiksel analizlerin ¢cok olmasindan dolay1 iktisat pozitif
bir bilim olarak goriilmeye baslanmistir. Neoklasik iktisat¢ilardan Jevons da matematigi
analizlerinde cokc¢a kullanmis ancak faydanin matematiksel yontemler ile dogru bir
sekilde analiz edilemeyecegini soylemistir. Bireylerin davranislarinin gézlemlenmesi ve
yapmis oldugu tercihlerin listelenmesi ile analizlerin daha gercekci olacagini
belirtmistir. Jevons (1871)'a gore; fayda kisinin zevki ve Onlenemeyen acilarinin bir

araya gelmesinden olusmaktadir (Matsuyama 2009: 4).

Carl Menger (1871) ise teorisini fayda kavrami iizerine insa etmistir. Carl
Menger, Freidrich von Wieser (1851-1926), Bohm Bawerk (1851-1914), John Bates
Clark (1847-1938) iktisadi analizlerde psikolojik faktorlerin goz ardi edilmemesi
gerektigini savunmuslardir (Acar 2005: 3).

Neoklasik iktisat¢cilardan Francis Edgeworth (1815-1926) iktisadi analizlerde
psikolojik unsularin etkisi olduguna dikkat ¢cekmistir. Kisinin ve kisilerin haz miktarinin
Olciilebildigini soylemis ve bunu ortaya attigi “intibak kanunu” ile ag¢iklamaya
calismustir. Intibak kanununa gore; kisinin belirli bir siire icerisinde elde ettigi fayda, bir
maldan tiiketmis oldugu miktara ve bu miktarin referans noktalan ile ilgili miktara

baglidir (Bruni ve Sugden 2007: 151-152).

1890 yilinda “Iktisadin Ilkeleri” adli eseri ile Alfred Marshall hazzi 6lgmeye
yonelmistir. Ancak, bireylerin haz miktarin1 6l¢cmenin ¢cok miimkiin olmadigini 6ne
stirmiistiir. Bunun nedenini ise insan psikolojisinin ¢ok karmagik olmasindan dolay:

oldugunu belirtmistir (Marshall 2013: 12-23).

Irving Fisher (1930)'da psikolojik faktorlerin iktisadi faaliyetleri etkileyen bir
etken oldugunu diisiinmektedir. Iktisat literatiiriine kattigi ‘“Zamanlar aras1 Tercih
Teorisi’nde, gelirin yaninda, alisgkanliklarin beklentilerin ve kendine hakim olabilme

gibi insana 0zgii faktorlerin iktisadi kararlarda etkili oldugunu belirtmistir.



Psikolojinin iktisat iizerindeki etkisi 19301ardan 1950'lili yillara kadar bir
azalma trendi igerisine girmistir. Bunun sebebi, bu donemde matematik iktisat bilimi
icin bir arac¢ halinde degil, bir amag haline gelmis olmasidir. insanin iktisadi kararlar1 ve
davraniglart tamamen matematiksel formiiller ile Ol¢iilmeye, analiz edilmeye
baslanmistir. 1940'l1 yillara gelindiginde iktisat¢cilar matematiksel modellere daha c¢ok
onem vermislerdir. 1950'lerde ise iktisat matematik i¢inde kaybolmustur (Ruben ve

Dumludag 2015: 8).

Paul Samuelson (1948), Roy George Allen (1934) ve Vilfredo Pareto, rasyonel
insan rasyonel karar alir diisiincesini temel alarak iktisadi analizler yapmaya
baslamiglardir. “Rasyonellik” kavraminin temel alinmasi ile psikolojik tiim faktorler

iktisatta goz ardi edilmistir (Bruni ve Sugden 2007: 146).

1929 buhran1 ile Keynes psikolojik temelli iktisadi analizler yapmaya
baslamistir. Ancak donemin iktisatgilarinin psikolojiye karsi Onyargili olmalarindan
dolay1 psikoloji iktisattan tamamen uzak bir konuma gelmistir. 1950'li yillarda genel

olarak “risk, belirsizlik” kavramlar tizerinde durularak iktisadi analizler yapilmistir.

19601 yillara gelindiginde ise bireyin rasyonelligi sinanmaya baglanmis ve
bireyin rasyonel davranmadigi noktasina dikkat ¢ekilmistir. 1930'lu yillarda psikolojik
faktorlerin ekonomik kararlarda etkili oldugu diisiincesi, tekrar giin yiiziine ¢ikmaya
baslamistir. Tarihsel perspektiften bakildiginda Neoklasik iktisadin psikolojik unsurlari

g6z ard1 ederek iktisadi analizler yapmasina kars1 duran kurumsal iktisatcilardir.

Kurumsal iktisat¢ilar, psikoloji ile iktisadin bir arada olmasi gerektigini
savunmuslardir. Bu sayede iktisadi analizlerin daha saglikli olabilecegi diisiincesi
hakimdir. Thorstein B. Veblen, Wesley C. Mitchell ve Carleton Parker psikolojideki
icgiidii teorisini temel alarak bireylerin iktisadi davraniglar tizerinde agiklama yapmaya
calismiglardir (Lewin 1996: 1300). Bireyler dogustan kazanim sagladiklar i¢giidiilere
sahiplerdir. Olaylar karsisinda alacaklari kararlari icgiidiisel olarak alabilmektedirler.
Bunun sonucunda da birey her zaman rasyonel davranamayacaktir. Icgiidiilere

psikolojik faktorler ile i¢ icedir ve bireyin kararlari iizerinde etkilidir.
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1980l yillara kadar psikolojinin iktisat ile bir arada olmasi diizensiz bir seyir
izlemesine ragmen, 1980 yilindan sonra bireyin rasyonelligi daha kati bir sekilde
elestirilmeye baslanmustir. Iktisat teorileri temel alinarak yapilan psikolojik temelli
arastirmalarda analizlerin agiklama giiciiniin daha 1yi oldugu gozlemlenmistir. Klasik
iktisat teorilerinin, iktisadi analizleri aciklama giiciiniin yetersizliginden dolay1 ortaya
cikan ve iktisat yazininda yer eden Davranigsal iktisat erken ve yakin donem davranigsal

iktisat donemi olarak incelenmeye baslanmistir.

1.2.1. Erken Dénem Davranissal Iktisat

20. ylizyihin ortalarina kadar iktisat ve psikoloji arasindaki bagin olusumu
ozellikle iktisat¢ilarin soylemleri ve kararlar1 yiiziinden olumsuz yonde etkilenmistir.
Ancak psikoloji biliminde ortaya c¢ikan gelismeler sonucunda iktisat ve psikoloji
arasindaki iliski olumlu yonde etkilenerek giiclenmeye baslamistir. 1950-1970 yillar
arasindaki donemde davranissal iktisatcilar tarafindan elestiriye maruz kalan klasik ve
neoklasik iktisat teorilerine yonelik psikolojik temelli alternatif modeller olusturulmaya

baslanmistir.

Davranigsal iktisadin gecirdigi tarihsel siire¢ erken ve yakin dénem davranissal
iktisat olarak ayrilmistir. Erken donem davranigsal iktisada katkida bulunan iktisatcilar
Herbert Alexander Simon (1955) ,George Katona (1951), D.M. Lamberton ve Peter
Earl'diir.

Erken donem davranigsal iktisat, davranigsal psikolojinin iizerinde durdugu
“uyar1” ve “tepki” kavramlarinin insan davranislar tizerindeki belirleyici faktor oldugu
konusuna odaklanmiglardir. “Uyar1” ve “tepki” arasinda gerceklesen tiim bilissel
siirecler “kara kutu” olarak nitelendirilmis ve bu biligsel siire¢ler goz ard1 edilerek, insan
davraniglar1 analiz edilmeye baslanmistir. Yani erken donem davranmigsal iktisat insan
davraniglarinda go6zlemlenebilir seylere odaklanmis ve gozlemlenemeyen akil ve
zekanin insan davraniglar1 {izerindeki etkisini gormezden gelmistir (Ruben ve

Dumludag 2015: 41).
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Psikoloji bilimindeki gelismeler ve oOzellikle II. Diinya Savasi sonrasinda
insanlar iizerinde yapilan deneylerde kullanilan farkli yontemler sayesinde zihinsel

siirecler incelenmeye baslanmistir.

Bir¢ok iiniversiteden 6nemli akademisyenler davramigsal iktisat alaninda cok
onemli calismalara imza atmuslardir. Carnegie Mellon Universitesi, Michigan
Universitesi ve Oxford Universitesinde bulunan bilim insanlar1 davranissal iktisat
alaninda ©Onemli calismalar yaparak katkilarimi sunmuslardir. Bilim insanlarinin
davranigsal iktisada dair farkli alanlarda calismalari, davranigsal iktisadin gelisimini
olumlu yonde etkilemistir. Oxford Universitesinden D. M. Lamberton (1984),
belirsizlik ve koordinasyon iizerine, Michigan Universitesi'nden James Duesenberry
(1949) Makroekonomik sorunlarda psikolojik faktorlerin etkilerinin ne oranda etkili
oldugu ve tiiketici davramislarinin belirleyicilerinin neler oldugu iizerine caligmalar
yapmuslardir. Son olarak Carnegie Mellon Universitesi'nden Herbert Simon (1955) ise
sinirlt rasyonellik, simiilasyonlar, karar alma siirecleri ve firma davramislar {izerinde
psikolojik faktorlerin etkilerini arastirarak davranigsal iktisada onemli katkilarda
bulunmuslardir (Eser ve Toigonbaeva 2011: 296). Ayrica George Katona (1974) iktisadi
kararlar da psikolojik faktorlerin etkili oldugu yoniinde aragtirmalarini yapmistir. Tibor
Scitovsky (1988)'de “Psychological Foundations of Economic Behavior” (Ekonomik
Davranisin Psikolojik Temelleri) adli kitabinda psikolojik faktorlerin ekonomik
davraniglar iizerinde goz ardi edilemez bir etkisi oldugunu belirtmistir. Richard A.
Easterlin (1974), Harvey Leibenstein (1966), ve Peter Earl (2005) davranigsal iktisat

icin Onemli calismalar yapmuglardir.

Davranigsal iktisadin en Onemli temsilcilerinden birisi olan Herbert Simon
bireyin rasyonelligi ile ilgili elestirilerde bulunmustur. Simon (1955) geleneksel
iktisadin insana atfettigi ozellikler iizerinde durmustur. Simon {izerinde durdugu bu
varsayimlarin  gerceklikten uzak oldugunu vurgulamistir. Simon'un makalesinde
geleneksel iktisattaki insan anlayist su sekilde anlatilmistir:  “Geleneksel iktisat
teorisine gore, insan rasyonel olarak davranmaktadir. Rasyonel davranan insan

cevresinde olup bitenler hakkinda fazlaca bilgiye sahip olabilmektedir. Yine geleneksel
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iktisat insanin aldigi kararlarda faydasini en coklastiracak kararlart almak icin her

zaman dogru se¢imler yapacagini varsaynustir” (Simon 1955: 99 ).

Insanlarin klasik iktisat teorisinde bahsedilen rasyonel davramislarin tersine
(piyasa hakkinda bilgi sahibi olamama, sadece kendi cikari i¢in kararlar alamama,
ekonomik karar siirecinde her olasilig1 hesaplayamama) davranmalar1 sinirli rasyonellik

olarak tanimlanabilir.

Sinirhi rasyonellik tizerine yaptigi psikoloji temelli arastirmalarla 1978 yilinda
Nobel 6diiliine layik goriilen Herbert Simon'a gore bireyler rasyonel degildir. “Sinirli
rasyonellik” kavramini ele alan Simon, smirli rasyonelligin nedenlerine dikkat
cekmistir. Insanin alacag: iktisadi kararlarda ileriyi gorebilme yeteneginin cok giiclii
olmamasi, insanin riskten kagman bir yapisinin olmasi ve insanin g¢evresinde olup
bitenler hakkinda tam bilgiye sahip olmasinin olanaksiz olmasindan dolay:r insan
rasyonel davranmamaktadir. Geleneksel iktisat teorisini tam olarak bu noktada elestiren
Herbert Simon, iktisadi analizlerde psikolojinin onemine vurgu yapmis ve iktisat ile

psikolojinin bir arada olmasi gerektigini savunmustur.

Herbert Simon'a gore simirli rasyonelligin diger bir nedeni ise, iktisadi
eylemlerin zamana dayanmasi ve insanin karar alirken sonsuz sayida karar ve tercihi tek
tek analiz edebilecek yetenege sahip olamamasidir. Ayrica insanlarin 6grenme yetenegi,
deneyimleri hakkinda hafiza kaybina neden olmaktadir. Birey karar alma agamasinda
daha once elde ettigi deneyimleri, yeni iktisadi karar asamasinda hatirlayamayacaktir.
Bu neden birey iktisadi karar alma asamasinda rasyonel davranamayacaktir (Frantz ve

Leeson 2013: 16-17).

Simon'un calismalarinin  en temelini bireyin karar alma faaliyetleri
olusturmaktadir. Herbert Simon “Tatminler Kurami”ni1 gelistirmis ve insan zihninin
belirli smirlar icerisinde oldugunu soylemistir. Bu nedenle bireyin rasyonel

davranamadigim belirtmistir (Onder 2004: 56).
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Katona (1951)'nin davranigsal iktisat hakkinda ortaya koydugu temel varsayim,
ekonomik olusumlar, insan davramslari sonucunda ortaya cikmaktadir. Insan
davraniglarinin da psikolojik, sosyolojik faktorler ile etkilesimi vardir. Bu nedenle
George Katona sosyal psikoloji ve biitiinliik psikolojisini 6n planda tutarak analizlerini

yapmustir (Tomer 2007: 470-471).

Harvey Leibenstein X-etkinsizligi yaklasimiyla, firma diizeyinde bireylerin karar
alma siirecleri dogrultusunda ortaya c¢ikabilecek etkinsizliklerin, ekonomideki
yansimalarinin olumsuz yonde olacag iizerine durmustur. X-etkinsizligi yaklasimina
gore iktisadi karar alma siirecinin asil belirleyicisi bireydir. Yani ekonomide iiretime ait
karar1 birey almaktadir. Bireyin karar alma siirecinde etkili olan faktorler dogrultusunda
firmalar etkin olmayan bir yapida faaliyetlerine devam etmektedirler (Leibenstein 1966:

397-407).

1970 yilinda ise mutluluk iktisadi kavrami giindeme gelmistir. Bu alanda
arastirmalar yapan ve erken davranigsal iktisat donemine katkida bulunan diger iki
onemli isim ise Richard A. Easterlin ve Tibor Scitovsky'dir. Scitovsky ve Easterlin'in
calismalarinda 6nemli olan nokta iilkelerin ekonomik anlamda biiylimesinin insanlarin
refah1 iizerinde nasil bir etkisi oldugudur. Easterlin paradoksuna gore, ekonomik
bliylime insanlarin ihtiyaglarin1 karsilamakta ve bunun o&tesinde bir mutluluk
saglamamaktadir, yani iilkelerin ekonomik anlamda biiyiimeleri ile iilkede ikamet eden

insanlarin mutluluk seviyeleri arasinda bir uyum yoktur (Easterlin 1974: 97-110).

Tibor Scitovsky (1976) tiikketim ve insan mutlulugu arasindaki iliskiyi
incelemistir. ABD'de yiiksek refahin bireyleri neden tatmin etmedigini arastiran
Scitovsky, bireylerin tiikketim icin alacaklar1 karar asamasinda onyargili ve kendileri icin

yanlig alternatifleri se¢ebilme ihtimallerinin oldugunu séylemistir (Pugno 2014: 287).

Erken donem davramgsal iktisatcilar, geleneksel iktisadin varsayimlarinin
iktisadi olaylarin aciklamasinda yetersiz kalacagin1 ve bu nedenle psikolojik faktorlerin
analizlere dahil edilmesi gerektigi iizerinde durarak, alternatif modeller olusturmayi

amaclamislardir. Geleneksel iktisat¢ilar fayda ve kar maksimizasyonu ile rasyonelite
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tizerinde analiz ve incelemeler yaparken erken donem davramigsal iktisatcilar klasik
iktisat teorisi varsayimlarinin i¢indeki gercek birey davranislarini analiz etmislerdir.
Erken donem davranigsal iktisat¢ilar fayda fonksiyonunun igerigi ve sekli hakkinda
ampirik delilleri ele almislardir. Bu sekilde iktisadi analizlerin agiklama giiciiniin daha
saglikli ve daha giiclii olabilmesi i¢in, bireyin rasyonel degil sinirli rasyonel oldugu

gercegi lizerine odaklanmiglardir.

1970'li yillara kadar psikolojinin iktisat ile i¢ ice olmasi1 gerektigi vurgusu bir¢cok
iktisatci tarafindan yapilmis olsa da erken donem davranigsal iktisatta psikoloji temelli
arastirmalar istenildigi diizeyde etki yaratamamistir. 1970-1980 yillar1 arasi1 yakin
donem davranigsal iktisadin gelisme yillar1 olmus, 1980 yilindan sonra yakin donem

davranissal iktisat donemi baslamistir.

1.2.2. Yakin Dénem Davranissal iktisat

Yakin donem davranigsal iktisadin doniim noktasi 1970'lerden sonra baglamistir.
19701erin basinda Lichtenstein ve calisma arkadaslar ile Slovic tarafindan bireylerin
tilketim kararlarinin kisa donemde i¢sel ve digsal faktorlerin etkisinde degisebildigini
anlatan c¢alismalar1 yakin donem davranigsal iktisadin  Onciisii  durumunda
sayilabilmektedir. Yakin donem davranigsal iktisat¢ilar klasik iktisat teorilerine
alternatifler tiretmek yerine var olan teoriyi revize etmeye calismislardir. Olusturmaya

calistiklar alternatif teoriler icin geleneksel teorileri temel almislardir.

Yakin donem davramigsal iktisadin gelismesine katki saglayan diger Oonemli
davranigsal iktisatcilar Paul Solvic ve Richard Thaler'dir. Ayrica Duncan Luce’un 1984
yilinda yaptig1 arastirmalar yakin donem davramigsal iktisat doneminin Onemli
adimlarindan bir tanesidir. Duncan Luce (1984) birey davramislarinin incelenmesi ve
analiz edilmesi gerektigini savunmustur. Bireyin karar alma siirecine etki eden
faktorlerin incelenmesinin zor oldugunu ancak yapilacak olan analizin gercekliginin
olmas1 agisindan gozlemin dogru oldugunu savunmustur. Watson (1924) ile ortaya
cikan “Behaviorism” akimi gozlenebilir ve Olgiilebilir davraniglarin incelenmesi

gerektigini sOylemistir. Davranigsal psikolog olan Clark Leonard Hull (1943) birey
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davraniglarinda etkili olan icsel ve digsal etmenlerin varhigina deginmistir. Colin
Camerer, Matthew Rabin, George Loewenstein ve Richard Thaler ise davranissal

iktisada katkida bulunan diger 6nemli iktisat¢1 ve psikologlardandir.

Ayrica 1974 yilinda Science dergisinde, 1979 yilinda Tversky ve Kahneman'in
iktisat alaninda onemli bir konumda olan dergilerinden Econometrica'da yayinlanan
“Prospect Theory: Decision Making Under Risk” makalelerinde Beklenti Teorisi'nin
eksikliklerine deginmisler ve bu sikintilarin ¢oziimii icin psikolojik faktorlerin dahil
edilerek analiz yapilmasi gerektigi lizerine durmuslardir (Ruben ve Dumludag 2015:
44). Rasyonellik kavramini temel alarak psikolojik unsurlarin iktisada dahil olmasi
gerektigini savunmuslardir. Geleneksel iktisat teorilerinin eksikliklerine karsi alternatif
teoriler olusturmaktansa, geleneksel teorileri temel alarak rasyonelligi modelleme
imkan1 bulmuslardir. Kahneman ve Tversky'nin davranigsal iktisat ile ilgili calismalari
siniflandirarak incelemek daha faydali olmaktadir. Uc temel kisma ayrilmakta olan
caligmanin ilk kisminda insanlarin belirsizlikler altinda karar almalarinda etkili olan
zihinsel siiregleri analiz edilmistir. Ikinci kistmda ise beklenti teorisinin eksikliklerini
inceleyerek gelistirmisler ve bireylerin secimlerinin belirsizlikler {izerine kurulu
oldugunu ifade edilmistir. Sonuncu kisim olan temel kisimda ise, ¢erceveleme etkisinin
insanlarin iktisadi kararlarinda etkili oldugu konusudur (Kahneman 2003: 1449).
Cerceveleme etkisi; bireylerin almaya karar verecekleri mal ve hizmetlerin, bireylere
farkli sekillerde sunulmasi sonucunda nasil tepki vereceklerini acgiklamaktadir.
Cerceveleme etkisine gore; bireyler elde etmek istedikleri mal ve hizmetler icin farkl

sunus sekilleri ile kars1 karsiya kaldiklarinda farkl: iktisadi kararlar vermektedir.

198011 yillarin basindan itibaren davranigsal iktisadin kurumsallasmaya
basladigi, yeni dergilerin yayina baslamalari, davranmigsal iktisat ile ilgili olarak
konferanslarin  baslatilmasi, bir¢ok iktisatc1 tarafindan kitap ve makalelerin
yazilmasindan anlasilabilmektedir. 1981 yilinda “Journal of Economic Behavior and
Organization” ve 1982 yilinda “Journal of Economic Psycholog” dergilerinin yayina
baglamis, 1982 yilinda Davramssal Iktisat Gelisimi Toplulugu (Society of the
Advancement of Behavioral Economics) kurulmustur. 1985 yilinda “The Behavioral

Foundations of Economic Theory” isimli konferans serisine baglanmistir. Yine 1985
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yilinda Thaler'm yazdigi makalesinde bireylerin karar alma esnasinda hislerin etkili
oldugunu belirtmistir. 1986 ve 1987 yillarinda davranigsal iktisat i¢in yazilan iki 6nemli
kitap vardir. Buinlar; 1986 yilinda yazilan Glaid ve Kaish'in “Handbook of Behavioral
Economics” adli kitap ile 1987 yilinda Colin F. Camerer, George Leowenstein ve
Matthew Rabin tarafindan yazilan “Advances in Behavioral Economics” kitabidir (Sent

2004: 744).

Thaler’in davranigsal iktisat yazinina asil katkisi 1980 yilinda yayinlanan
“Toward a Positive Theory of Consumer Choise” adli caligmasidir. Ayrica 1985 yilinda
“Mental Occounting and Consumer Choise” adli caligmasi ile karar alma esnasinda
bireylerin farkli faktorlerden etkilendigini savunmustur. Thaler “beklenti teorisi” ile
“zihinsel muhasebe” kavramini bir araya getirmis ve insanlarin belli kaliplardan disar
cikarak olaylarin sonuclarini diisiinmeden karar verdiklerini savunmustur (Pesendorfer

2006: 712-721).

1980'li yillarda George Akerlof etkin iicret teorisi ile ilgili yazina onciiliik etmis
ve psikolojik faktorlerin etkin iicret teorisinin isleyisinde etkili oldugunu savunmustur.
Ayrica makro iktisadin davranigsal iktisat {izerine kurulmasi gerektigini de
savunmustur. 2001 yilinda Joseph Stiglitz, Michael Spence ve George Akerlof asimetrik
bilgilerin etkisi altinda piyasalarin nasil isledigine dair Ongoriilerini “Markets with
Asymmetric Information” adli ¢alismalarinda savunmuslardir. Yapilan bu calismada
asimetrik bilgi altinda olumsuz yonde etkilenen piyasalarin sorunlari tizerine durulmus

ve analizler yapilmistir.

1997 yilina gelindiginde ise “Quarterly Journal of Economics” adli dergi
davranigsal iktisada ©zel bir sayr cikarmustir. 1998 yilinda ise Matthew Rabin'in
“Journal of Economic Literature” isimli dergide psikoloji ve iktisadin baglantili olmasi
gerektigini savunmustur. Ayrica iktisadi analizlerde psikolojik faktorlerin dikkate
alinarak analiz yapilmasi1 gerektigini de anlattigi, “Psychology and Economics” adli
makalesi yaymlanmistir (Rabin 1998: 11-46). Ayrica Matthew Rabin 2002 yilinda
yapmis oldugu “Understanding Social Preferences with Simple Test” adli ¢alismasina

gore yakin donem davramissal iktisatcilar klasik iktisadin temel varsayimlarini yok
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saymamislardir. Klasik iktisadin varsayimlarim1 temel alarak, basit ve aciklayict
modeller olusturmuslardir (Bruni ve Sugden 2007: 150). Ayrica ¢alisma psikolojik

unsurlarin bireysel karar alma siirecinde etkili oldugu savunulmustur.

2002 yilinda psikolojinin iktisat icerisine dahil edilmesi ve risk altinda bireylerin
tilketim kararlarinin incelenmesi konusunda Daniel Kahneman ve Vernon Smith Nobel
odiiliine layik goriilmiistiir. Daniel Kahneman ve Vernon Smith belirsizlikler altinda

karar alma siireclerinin psikolojik sebeplerini iktisat ile entegre etmislerdir.

1.2.3. Tiirkiye'de Davranigsal iktisat

Tiirkiye'de davranigsal iktisat {izerine caligmalar ¢ok kisa bir siiredir yapilmaya
baslanmistir. Yurt disinda oldugu gibi iktisat camiasinda kendini ortaya ¢ikaramamistir.

Davranigsal iktisat 2000'li yillardan sonra Tiirkiye' de kendini gostermeye baslamistir.

Tiirkiye'de ilk kez davramigsal iktisat dersi veren ve bu alana Oncii olan
akademisyen Gokhan Karabulut olmustur. Gokhan Karabulutun énciiliigiinde Istanbul
Universitesi himayesinde “Davranigsal Iktisat ve Tiiketici Arastrma Merkezi”
kurulmustur (Akin ve Urhan 2010: 10). Ayrica davranigsal iktisat alaninda yapilacak
olan caligmalarin deneysel asamalarin1 yiiriitilmek adina Ayca Ebru Giritligil

onciiliigiinde Bilgi Universitesine bagli BELIS adl1 laboratuvar kurulmustur.

Tiirkiye'de davramssal iktisat alaninda yapilan ilk ¢alisma TUBITAK destekli
bir ¢alisma olmustur. Zafer Akin ve Kevin Hasker tarafindan yapilan ilk deneysel
calisma Bilkent Universitesi'nde gerceklestirilmistir. Ayrica Devrim Dumludag, Seda
Ertag, Miiriivvet Biiyilkkboyaci, Ozge Gokdemir, Emre Soyer, Serkan Kiiciiksenel,
Begiim Giiney davranigsal iktisat alaninda Tiirkiye'de Oncii isimler arasindadir

(Dumludag vd. 2015).

Gokhan Karabulut Alpaslan Akay ve Peter Martinsson 2012 yilinda dini

bayramlarin cezalandirma ve igbirligi iizerindeki etkilerini arastiran deneysel bir ¢calisma
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yapmiglardir. Belirledikleri zaman dilimi ise “Ramazan ay1” olmustur. Yaptiklar
caligmanin sonucu, oru¢ tutan kisilerin is birligine daha yatkin olduklar1 analiz
edilmistir. Oru¢ tutmayanlarin ya da diizenli olarak tutmayan insanlarin cezalandirma
oranlarinin orug tutanlara gére daha az oldugu gozlemlenmistir. Ayca Ebru Giritligil ise,
kolektif karar alma ve sosyal tercihler {izerine bir ¢alisma yapmistir. Tiirkiye'de ayrica
davranigsal iktisat {izerine yazilan en 6nemli kaynak ise Devrim Dumludag ile bircok
yazarin ortaklasa derledikleri “Iktisatta Davranissal Yaklasimlar” kitab: tek Tiirkce

kaynaktir.

Zafer Ak ve Kevin Hasker ise “Oyuncular Ogrenmeyi Ogreniyorlar ni?
Degisen Sayida Hareketli Sabit-Toplam Oyunlarindan Ornekler” adli ¢alismalarinda
insanlarin belirli ortamlarda ©Ogrenme davranmiglari analiz etmeye calismislardir.
Calismalarinda Ogrenebilme sekillerini tespit ederek diger yandan yeni Ogrenme
teknikleri bulmayr amaclamislardir. Bu analizi yapabilmek i¢in deneklere sabit-toplamli
ve karmagik yapida oyunlar oynatmislardir. Deneklerin bu siirecte oyun ve rakipleri
hakkinda diistinceleri kayit altina alarak analiz basarili bir sekilde yiiriitiilmiistiir (Akin

ve Urhan 2010: 11).



II. BOLUM

2. TUKETiCi DAVRANISLARI

2.1. Tiiketici Davranislar1 ve Ozellikleri

Tiiketici, ihtiyaglar ile donatilmig, zevklerine gore tercih yapabilen, mal ve
hizmetleri satin almak amaci ile iktisadi kaynaklari kullanan ve sonrasinda bu durumdan
fayda elde ederek belirli bir haz seviyesine ulasan birey olarak tanimlanmistir

(Karabulut 1989: 11).

Tiiketici mal veya hizmeti satin alan ve kullanan kisidir (Ivanovic 2003: 55)

Tiiketici davranmisi, bireyler ile gruplar arasindaki degisimleri inceleyen;
hizmetlere, deneyimlere ve mallara sahip olunmasi, tiikketilmesi ve yok edilmesi lizerine

yogunlasilan bir alandir (Karalar 2005: 4).

Tiiketici davranislar1 karmasik ve sonlanmadan devam eden bir siirectir. Tiiketici
davranis1 kapsaminda, tiiketicinin satin alma Oncesince ki siirecte, satin alma
esnasindaki siirecte ve satin alma Oncesindeki siirecte karsilasacagi tiim faktorler yer
almaktadir. Tiiketici satin alma islemini gerceklestirmeden, gerceklestirdigi esnada ve
gerceklestirdikten sonra tatmin olma seviyesini kendi icerisinde kiyaslayacaktir. Tatmin
olma seviyesi, tiiketicinin satin aldig1 mal veya hizmete ihtiyaci olup olmadig1 kararini
vermesi ya da satin aldig1 mal ve hizmetin iyi olup olmadig1 kararini vermesi ile dogru
orantilidir. Tiiketici ihtiyaci oldugunu diisiinerek mal ve hizmeti satin almaya
yoneldikten sonra o mal ve hizmetin iyi oldugunu diisiiniiyorsa, tatmin olma seviyesi

yiiksek olacaktir. Fakat tiiketicinin satin aldig1t mal ve hizmete ihtiyac1t olmadigini
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diisiiniiyorsa ve o mal ve hizmetin satin alma sonunda beklentilerini karsilamayacagina

karar vermis ise tatmin olma seviyesi diisiik olacaktir.

Bu dogrultuda tiiketici davranmiglarinin temel ozelliklerini bir araya getirip
incelemek 6nemlidir.

- Tiiketici davraniglari her tiirlii iirtin ve hizmeti kapsamaktadir.

- Tiketici davraniglar1 akilc1 ve 6nceden planlanmis olmayabilir.

- Tiiketici davraniglart aliskanliklarin etkisi altinda kalabilir.

- Tiiketici davramiglar1 sadece bireylerin degil gruplarin da davranislarini

kapsamaktadir (Karalar 2005: 7).

Belirtilen tiiketici davranislarinin ortaya ¢ikmasi bireysel ve cevresel etkenlerden
kaynakhidir. Bireysel faktorler; yas, ekonomik durum, yasam tarzi, meslek, kisilik,
algilama, 6grenme, giidiilenme, tutum ve inanglardir. Bu faktorler tiiketicinin tiiketim
karar1 esnasinda alacagi kararlar etkileyen icsel unsurlardir ve incelenmesi 6nemlidir.
Karmagik bir yapiya sahip olan icsel faktorler kadar cevresel faktorlerde karmasik bir
yaprya sahiptir. Cevresel faktorler ise; aile, referans gruplari, toplumsal roller ve
statiiler, kiiltiir, alt kiiltir ve sosyal simiflar olarak siralanabilir. Igsel faktorler gibi
karmasik bir yapida olan ¢evresel faktorler bireyin tiiketim karar1 alirken etkili olan

onemli faktorlerdir.

Tiiketici davraniglarinin bireysel ve cevresel faktorlerin etkisi ile nasil ortaya
ciktigin1 anlamak icin yapilan arastirmalarda goz ardi edilmemesi gereken psikolojik,
sosyolojik olusumlar vardir. Tiiketici davraniglar1 karmasik oldugundan tam olarak

tahmin edilemese de ortaya atilan bir takim modeller ile tahmin edilmesi miimkiindiir.

Tiiketici  davranislarina, sosyo-psikolojik, mikro-ekonomik, sosyolojik,

demografik ve antropolojik hipotezler ile aciklamalar getirilmistir.

Sosyo-psikolojik acidan baktigimizda, psikoloji bireylerin satin alma ve tiikketme
sirecinin daha i¢sel boyutlari ile ilgilenmektedir. Kisinin psikolojik durumu ile tiiketim

kararini nasil aldig1 psikoloji i¢in 6nemli bir durumdur.
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Bireylerin yasadiklar toplumda meydana gelen her tiirlii olusum ve degisimler
etkisinde tiiketim kararlarin1 nasil aldiklar1 konusu sosyolojinin inceleme alanina

girmektedir.

Toplumsal gruplar, gelenekler ve gorenekler bireyin tiikketim karari iizerinde bir

etkiye sahiptir. Bu ise antropolojinin inceleme alanidir.

Tiiketici davraniglar1 bireysel ve c¢evresel faktorlerden etkilenerek ortaya
cikmaktadir. Tiiketici davranislarinin anlasilabilmesi i¢in ortaya atilmis bircok tiiketici
davranis modelleri bulunmaktadir. Modellerin incelenmesi tiiketici davraniglarini

anlamak ve dogru analiz edebilmek icin 6nemlidir.

2.2. Tiiketici Davraniglarin1 Ac¢iklayan Modeller

Islamoglu (2003, 9)’na gore, model, bir olayin ortaya cikis siirecini ya da olaylar

arasindaki iligkileri mantik gercevesinde gosteren diisiince yoludur.

Yine Islamoglu (2003: 9)’na gore, tiiketici davranis modelleri, tiiketicinin satin
alma faaliyetlerini nasil yiiriittiiklerini ve bunlarin ortaya ¢ikis bicimini tanimlayan ya

da agiklayan mantik yolu olarak tanimlayabilir.

Tiiketici davranig modelleri, bireyin iktisadi karar alma asamasinin Oncesini,
karar alma anim1 ve sonrasimi acgiklamaya calisir. Ayrica bireyin iktisadi karar alma
asamalarin1 etkileyen faktorlerinde analizini yaparak, iktisadi karar alma agamasinin
oncesinde, karar alma aninda ve sonrasinda analiz ettigi faktorlerin ortaya cikardigi

sonuglar1 degerlendirir.

Tiiketici davraniglart agiklayici ve tanimlayici olmak iizere ikiye ayrilmaktadir.
Aciklayic1 modeller; Ekonomik model, Mikro Ekonomik model Freudin model,
Pavlovian model ve Veblen modelidir. Tanimlayici modeller ise; Asseal modeli,

Howard-Sheth modeli, Nicosia modeli ve Engel-Blackwell-Miniard modelidir.
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Tiiketici davranis modellerinin en temeli olan Kara Kutu modelini incelemek

diger modellerin anlasilabilirligi agisindan onem arz etmektedir.

2.2.1. Kara- Kutu Modeli

Kara kutu modeli agiklayici ve tanimlayici tiiketici davraniglari modellerinin en
temelini olusturmaktadir. Psikolog Kurt Lewin tarafindan ortaya atilan Kara Kutu
modelinde bireylerin davraniglarinin igsel ve ¢evresel faktorlerden etkilenerek ortaya

ciktigr ve bu sekilde tiikketim karari aldiklar iizerinde durulmustur.

Tablo 2.1: Kara Kutu Modeli

UYARANLAR TUKETICI KARA TUKETICI
Pazarlama Diger KUTUSU TEPKIiSi
Uyaranlar Uyaranlar Satin alma tutum ve
* Uriin * Tktisadi Tiiketici Ozellikleri Tercihleri
* Fiyat * Teknolojik Satin Alma Davranist:
* Dagitim * Kiiltiirel Karar Siireci Ne, Ne Zaman,
* Pazarlama Tletisimi * Sosyal Nereden, Ne kadar?

Kaynak: (Kotler ve Amstrong 2010: 161).

Modelde hem pazarlama uyaranlarina hem de diger uyaranlara tepki veren
tilketiciler ve tiiketicilerin kara kutusu olarak belirtilen zihinleri temel cikis noktasidir.
Tablo 1’de goriildiigii gibi pazarlama uyaranlar ile birlikte tiiketicinin icinde yer aldigi
teknolojik, Kkiiltiirel, sosyal ve iktisadi uyaranlar, tiiketicinin zihninde yani kara
kutusunda etkilesime girmektedir. Bunun sonucunda ise tiiketicinin satin alma tutum ve
davraniglart neyi ne zaman, nereden ve ne kadara aldigi gibi tepkileri ortaya

cikarmaktadir (Kotler ve Amstrong 2010: 160).

2.2.2. Aciklayict Modeller

Aciklayict modeller, bireyin giidiileri ile aldigi tiiketim kararlar1 iizerinde
yogunlasan modellerdir. Tiiketici davranislar: iizerine ortaya atilan acgiklayic1 modeller;
Ekonomik Model, Mikro Ekonomik Model, Freudian Model, Pavlovian Model ve
Veblen’in Toplumsal modelidir. Modeller bireylerin tiiketim iizerine aldiklar1 kararlari

farkli varsayimlar iizerinden ele alarak incelemislerdir.
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2.2.2.1. Ekonomik Model

Klasik iktisatgilara gore tiiketici davramislarini belirleyen en temel ozellik
bireylerin rasyonel olusudur. Klasik iktisat¢ilarin bu varsayimlari dogrultusunda, birey
tiketim kararini verirken her an 6lcme ve hesaplama iginde olarak en biiyiik tatmin
seviyesine ulasacak ve tiiketim kararim1 verecektir. Modele gore, birey sinirli biit¢esini
elde edebilecegi maksimum fayda diizeyine gore boliistiirecektir. “Marjinal Fayda”
kavrami Alfred Marshall ile, Klasik iktisat¢ilarin bu yaklagimina yeni bir boyut
kazandirmistir. Marjinal fayda ile birey, iki malin fiyati ayn1 oldugunda kendisine daha
fazla fayda getirecek olan mali satin alacaktir. Ekonomik modele gore, 6rnegin bireyin
et ya da balik almaya karar verdigini diisiiniirsek, yarim kilogram etten saglayacagi
fayda ile bir kilogram baliktan saglayacagi fayda diizeyi ayn1 ise birey iki mal arasinda
karar vermekte zorlanacaktir. Eger yarim kilogram etten saglayacagi fayda bir kilogram
baliktan saglayacagi faydadan daha fazla ise, birey et almay: tercih edecektir. Ayni
sekilde bireyin bir kilogram baliktan saglayacagi fayda yarim kilogram etten

saglayacagl faydadan fazla ise bir kilogram balik almayi tercih edecektir.

2.2.2.2. Mikro Ekonomik Model

1930’1u yillarda Hicks ve Allen tarafinda ortaya atilan ve marjinal fayda
yaklasgimina alternatif olmaya calisan model, tiiketici dengesini hedef almistir. Tiiketici
dengesini Hicks ve Allen, farksizlik egrileri ile Mikro Ekonomik modelde anlatmay:
amaclamislardir. Modele gore tiiketici tam bilgiye sahip olup, hesaplamalar

dogrultusunda tiiketim karar1 vermektedir.
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Et a

Es fayda egrisi

Biitce dogrusu

z

O b B Balik
Kaynak: (islamoglu 2003: 11).
Grafik 2.1: Tiiketici Dengesi

Tiiketici OT kadar et, OB kadar balik alabilmek i¢in tiim biitcesini ayirmak
zorundadir. Ancak sadece et aldig1 durumda balik satin alamayacak, sadece balik aldig1
durumda da et satin alamayacaktir. Grafik 1’de goriindiigii gibi es fayda egrisinin biitce
dogrusuna teget oldugu noktada iki maldan da alabilecektir. Teget oldugu noktada Ob
kadar balik Ot kadar da et satin alabilecek olan tiiketici faydasini maksimize eder

duruma ulasacaktir.

Model sadece tiiketicinin tam bilgiye sahip olmasi, hesaplamalar yaparak
tilketim karar1 almasi varsayimlarindan dolay1 elestirilmistir. Tiiketim karar1 alinirken
etkili olan diger (i¢sel ve cevresel) faktorlerin goz ardi edilmis olmast modelin eksik bir

yani olarak kalmugtir.

Modelin test edilmesi amaci ile yapilan ¢alismalar; %25 oraninda dayaniksiz
mallara kars1 tiiketicilerin  Mikro ekonomik yaklasima gore davrandiklari
gozlemlenmigstir. Mallar dayanikli mal oldugunda bu oranin azalmaya basladig:

calismalar ile belirlenmistir (Muller 1954: 36-87, Aktaran: Islamoglu 2003: 11).

2.2.2.3. Freudian Model

Freud insanin her zaman karst ¢ikamadigi duygulara sahip oldugunu

savunmustur. Insanin yas1 ilerledikce karmagik duygulara sahip oldugunu ve bu nedenle
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kisiliginin iic degisik birimden meydana geldigini savunmustur. Bu birimler; Id, ego ve

siiper egodur. Bu ii¢ birimin kesigsmesi sonucunda da kisilik meydana gelmektedir.

Kisiligin olugmasinit saglayan bu ii¢ temel birimden birisi olan id, insan
kisiliginin en ilkel diirtiilerinden meydana gelen kalitimsal bir boliimdiir. Cinsiyet ve
saldirganlik bu ilkel diirtiilerin en baskin olan iki tanesidir. Id, insanda var olan istek

arzusunun biran 6nce olmasini isteyen birimdir. Kisaca id, kisiligin en tehlikeli birimidir

(Karalar 2005: 109-110).

Kisiligin olusmasinda rol oynayan ikinci birim ise egodur. Ego, kisinin kendi
benligidir. Idin ani isteklerini gercek¢i bir bicimde doyuma ulastirma cabasi
icerisindedir. Ego, gerceklik ilkesi altinda islevini siirdiiriir. Gergeklik ilkesi altinda
hareket eden ego kisinin davranislarin da asiriliklari Onleyerek normal olmasina

yardimc1 olmaktadir (Karalar 2005: 109-110).

Kisiligin iiclincii birimi ise siiper egodur. Siiper ego, ahlak ve degerlerin
temsilciligini yapmaktadir. Kisinin toplumsal yasama uygun olarak hareket etmesine
yardimci olmaktadir. Kisinin aldig kararlarda iyi ya da kotii duygulara kapilmasi siiper
ego tarafindan gerceklesir. Bakildiginda id ile tamamen zit olan siiper ego insanin

icindeki zitlagsmalarin ¢oziime kavusmasini saglayan kisilik birimidir.

Freudian model cercevesinde bakildiginda birey tiiketim karar1 alirken,
psikolojik etmenlerin (kisilik birimlerinin) etkisi ile sabit ve siirekli bir karardan ziyade
farklilik gosterecek kararlar alabilecektir. Freudian modeline gore bireylerin tiiketim
kararlarinda degiskenligin ortaya cikma sebebi, psikolojik olarak tatmin seviyelerinin
farklilik gOstermesidir. Birey satin almasi gereken bir ihtiyacim1 “id”inin etkisinde
kalarak tatmin seviyesini yiikseltecek bagka bir ihtiyacina yonelebilir. Freudian model
de birey id, ego ve siiper egosu arasindaki denge ile titketim karar1 alacaktir. Ornegin bir
kisi araba satin almak istemektedir. Kalabalik bir ailesi oldugu i¢in biiyiik ve genis bir
araba almak dogru bir tiiketim karar1 olacaktir. Ancak kisi kararin1 son anda degistirerek
kiiciik bir araba almayi tercih etmistir. Kisiye neden biiyiik araba almadigi soruldugu

zaman, daha az yakit harcadigi, estetik olarak daha giizel durdugu gibi bir¢ok farkl
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cevap alinabilir. Bunun sebebi bireyin id, ego ve siiper egosu arasindaki dengenin

kurulmasindan kaynaklanmaktadir (Yiiriik 2017: 40).

2.2.2.4. Pavlovian Model

Model, Ivan Pavlov’un “Sartlandirilmis Ogrenme” kuramina dayanilarak
gelistirilmistir. “Sartlandirilmis Ogrenme” kuramina gore birbirinden tamamen farkls iki
olay, nesne veya fikir yardimi ile o6diill araciligiyla birbiri ile baglantili hale

getirilmektedir (Yiiriik 2017: 41).

Ivan Pavlov “Sartlandirilmis Ogrenme” kuramim kopekler iizerinde bir deneyle
ortaya atmistir. Yapilan bu deney iki asama halinde yapilmistir. Kopeklere ilk dnce zil
sesi dinletilmis ve zil sesi kopeklerin zihnine islenmistir. Zil sesi dinlettikten sonra
kopeklere yemek verilmistir. Zil sesi dinlettikten sonra yemek verilme eylemi bir siire
devam etmistir. Bu sayede kopekler zil sesi caldiktan sonra yemek verilecegi durumuna
kendilerini sartlamislardir. Belirli bir zaman gectikten sonra zil sesi dinletildikten sonra
kopeklere yemek verilmemistir. Ancak kopekler yemek verilecek zannederek tepki
gostermiglerdir. Kopekler deneyin ilk asamasinda zil sesine sartlanarak yemek
gelecegini 0grenmislerdir. Deneyin ikinci asamasinda ise kopekler kotii bir havada
denize atilmis ve kendi ¢abalari ile kurtulmuslardir. Biraz zaman gectikten sonra zil sesi
kopeklere tekrar dinletilmis ve bu sefer kopekler yemek icin bir hamlede
bulunmamigslardir. Kopekler sartlandirilarak  6grendikleri eylemi unutmuslardir.
“Sartlandirilmis Ogrenme” kuramu ise; istek, uyarici, tepki ve pekisme kavramlarina

dayandirilarak olusturulmustur (islamoglu 2003: 12).

Pavlovian modeline gore ise tiiketicinin tiikketim karari almasinda 6nemli olan
nokta ogrenmektir. Birey alacagi mala dair bilgi toplar ve tercihini yapar. Ayrica birey
reklamlar araciligiyla, tiikketime tesvik edici farkli yontemler ile tiiketim karar1 almaya

baslayacaktir.

Ozellikle reklamlar birey iizerinde tiiketime tesvik edici bir yere sahiptir. Bu

konuda yapilan bir deneyde katilimcilarin bir boliimiine giizel, diger boliimiine ise kotii
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miizik dinletilmistir. Dinletildigi esnada ise bir tilkkenmez kalem reklami yapilmistir.
Reklami yapilmamig olan bir bagka kalem ise kisilere reklami yapilan kaleme karsi
ikinci secenek olarak sunulmustur ve iki kalem arasinda bir tercih yapmalar1 istenmistir.
Deneyin sonunda reklam yapildig1 esnada giizel miizik dinleyenlerin yarisindan fazlasi
reklami yapilan kalemi tercih etmistir. Kotii miizik dinleyenlerin ¢ok az bir kismi
reklami yapilan kalemi tercih ederken geri kalani reklami yapilmayan kalemi tercih

etmislerdir (Gorn 1982: 97-98).

2.2.2.5. Veblen’in Toplumsal Tiiketim Modeli

Veblen (1899)’da “gosteris amacgh tiikketim” kavramimi kullanmistir. Bu
caligmasinda en Onemli nokta, calismayan sinifin yani aristokrat sinifin toplumdaki
ekonomik yeri olmustur. Gosteris amach tiikketimin aristokrat smifin  sosyal
davraniglarinda etkili oldugunu savunan Veblen, bireysel olarak ortaya c¢ikan
davraniglarin kiiltiirel yap1 ile baglantili oldugunu da savunmustur (Veblen 1899,
http://xroads.virginia.edu/~HYPER/VEBLEN/ veblenhp.html., 13 Mayis 2019’da
erisildi).

Calismanin esas iizerinde durdugu nokta, tikketim davraniglarinin sosyal statiiyii
isaret belirten bir faktér olmasidir. Insanlarin tiiketim kararlarinin sonucunda goreceli
olarak daha zengin goziikmeye calismasi, asil ihtiyaglart olan mallar1 satin almaktan

uzaklastirarak farkli tiikketim mallarina yonelmelerine sebep olacaktir.

Veblen “gosteris amach tiikketim” ve “gosterisci israf” kavramlarini incelemeye
almistir. Veblen’e gore sadece aristokrat simif degil diger simiflarda gosteris amaclh
tiikketim yapmaktadir. Insanlar1 ikiye ayiran Veblen, emegi ile birlikte iiretime katkida
bulunan insanlara iyi, emegi ile katkida bulunan insanlar tizerinden kazang saglayan ve
tiretime katkis1 olmayan insanlar1 kotii olarak smiflandirmistir (Ag¢ikalin ve Erdogan

2004: 8).

Veblen (1899)’da aristokrat sinif gosteris amach tiiketimi daha ¢cok yapmaktadir.

Ancak alt siniflarin ise aristokrat siniflara benzemek istemelerinden dolay1 bu tiir
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harcamalar da yapmaktadir. Bu tiiketim sekli géz ardi1 edilmeyecek derecede dnemlidir.
Ayrica Veblen’e gore aristokrat ailelerde c¢alismayan ev hanimlarinin ve bu ev
hanimlarina hizmet eden insanlarin varligi aristokrat ailelerdeki ev hanimlarin1 gosteris
amaclh tiiketime yOnelmektedir. Veblen calismamalari halinde ev hanimlarinin
yaptiklar: tiiketimleri ve hizmetcileri kullanmalarimi bosa giden degeler olarak

nitelendirmistir.

Veblen calismalarinda daha ¢ok zengin sinifa yiiklenmeyi tercih etmistir.
Uzerinde durdugu aristokrat yani burjuva sinifi ¢aligmadan, artik degerler ile geginen
gruptur. Bu gruplarin olusmasini saglayan unsur, toplumlar icin gerekli olan mal
miktarindan fazla iiretim yapilmasidir. Bu sekilde ortaya 6zel miilk ¢ikmaktadir. Ozel
miilkiin varhig1 ise statiiyli dogurmaktadir. Statii olgusunun biiyiimesiyle hiyerarsi
olusmus ve yoneten ile yonetilen insanlar olarak ayrim meydana gelmistir. Ozel miilkii
fazla olan statii olarak daha yiiksekte yer alirken 6zel miilkii az olan ve 6zel miilke sahip

olamayan statii olarak daha diisiik bir noktadadir.

Statii olarak iist tabakada olan insanlarin gosteris amagli tiikketim yapmasi
israftan gecmektedir. Yiiksek statiiye sahip olduklarimi ya hi¢bir sey yapmadan, ya da
oldukca liikks olan mallar tiiketerek gosterirler. Bakildiginda ortaya ¢ikan kaynak israfi
ya zaman israfi ile ya da satin alinan malin israfi ile ortaya ¢ikar (Agikalin ve Erdogan
2004: 10). Veblen sosyal statii ve zenginlik arasindaki iliskiye onem vermistir. Statii
kazanmak icin zenginligin ortaya sunulmasmna yonelik iki tiiketim modelinden
bahsetmistir. Bunlardan ilki mal ve hizmet tiiketimi, ikincisi ise zamanin bos olarak

tiketilmesidir.

Yani Veblen’e gore insanlarin statii kazanmak icin yaptiklar: tiikketim sekli,
yapilmasi gereken tiiketim sekli ile uyusmamaktadir. Insanlar 6zenme, statii yiikseltme
cabalan yiiziinde nasil ihtiyaci olan tiiketimden uzaklagmaktadir. Bireysel olarak alinan
tiikketim kararlar1 birbiri ile etkilesim halindedir. Ornegin; diinya iizerinde moda olan her
unsur insanlar tarafindan biranda satin alinabiliyor. Statii olarak hangi sinifta oldugunun
onemi olmadan her sinif tarafindan moda olan mal ve hizmet satin alinmakta ve bu

sekilde “gosteris amagh tiiketim” kavrami anlamina kavugmaktadir.
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2.2.3. Tanimlayict Modeller

Tanimlayic1 tiiketici davranis modelleri, bireyin tiiketim karar1 alma asamasi
tizerinde durmustur. Tiiketim kararmni i¢ ve dis faktorler etkisi altinda aldigim

savunmaktadir.

Tanimlayic tiiketici modelleri; Asseal Modeli, Howard-Sheth modeli, Nicosia

Modeli ve Engel- Blackwell- Miniars Modelidir.

2.2.3.1.Asseal Modeli

Henry Asseal modeli, bireyin satin alma kararinin rutin mi yoksa karmasik bir
karar m1 oldugunu analiz eder. Model, tiiketicinin satin alacagi mal veya hizmete karsi
duydugu ilgi seviyesiyle de ilgilenmektedir.

Yapilan analiz sonucunda bireyin satin alma karar1 karmasik ise, birey satin

alacagl mal ve hizmet icin bilgi toplayacak, arastirma yapacak ve bir degerlendirmede

bulunacaktir (Islamoglu ve Altunigik 2008: 33).

Tablo 2.2: Assael Modeli

Markalar Arasi Tiiketici Ilgisi Tiiketici Ilgisi
Fark DUSUK YUKSEK
Miizmin Satin Alma Uyumsuzlugu Azaltma
AZ S1v1 yag, tuz,1slak mendil Sigara gibi alisiimis
gibi genel titketim iirtinleri marka tirlinler satin alma
Degisiklik Arama Karmasik Satin Alma
FAZLA Kahve, cay gibi sik stk marka Ev gibi pahali ve az siklikta
degistirilebilen iiriinler satin alinan iiriinler

Kaynak: (Assael 1987: 67)

Assael modeline gore, karmasik satin alma davranisina tiiketici biiyiik ilgi
gostermektedir. Karmasik yapili tiiketim karari genel olarak pahali olan ve siklikla
alinamayan mallarda kendisini gostermektedir. Tiiketici alisilmis mallar1 satin alirken,
bu mallar arasindaki farklihiklar ¢ok olmadiginda satin alma Kkararini
degistirebilmektedir. Genel tiiketim mallar1 arasindaki farklilhiklar cok farkli

olmadigindan tiiketicinin bu tarz mallara olan 1lgisi de dusiiktiir. Kahve, cay gibi sik sik
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markas1 degistirilebilen iirlinlerde ise tiiketici ilgisi azdir (Paul ve Ganesan 2005: 104-

105).

2.2.3.2. Howard-Sheth Modeli

1960’11 yillarda John Howard tarafindan gelistirilen model Jagdish Sheth’in
katkilar1 ile ortaya c¢ikmistir. Modele gore ii¢ satin alma karari vardir. Ik asama
otomatik satin alma asamasidir. ikinci asama, sinirli sorun ¢6zme ve sonuncu asama ise

sinirsiz sorun ¢dzme asamasidir (Islamoglu 2003: 17).

Otomatik satin alma davranisi bilgiye ihtiya¢ duyulmayan ve kisa bir siire
icerisinde satin alma eyleminin yapildig1 durumdur. Pecete, su gibi genel ihtiyaclarimiz

gibi mallarin satin alinmasi otomatik satin alma davranigina 6rnek olarak gosterilebilir.

Sinirlt sorun ¢ozme davranisinda, birey satin alacagi iiriiniin farkli markalar
arasindan bir tanesi hakkinda bilgi sahibidir. Ayn1 zamanda diger markalar hakkinda da
bilgi sahibi olmak istemektedir. Bu asamada kisinin verecegi tiikketim karar1 tutarl

degildir (islamoglu 2003: 16).

Sinirsiz sorun ¢6zme davramisinda birey tiiketim karar1 vermekte aceleci
degildir. Bu nedenle satin almak istedigi mal ve hizmet ile ilgili derinlemesine bir
arastirma yapmak bilgi sahibi olmak isteyecektir. Bu nedenle bu davranis bi¢ciminde
elde edilecek bilgi olduk¢a onemlidir. Birey 6grendigi bilgiler dogrultusunda tiiketim

kararin1 verecektir.



31

Otomatik Karar Sinirli Sorun Cozme Sinirsiz Sorun C6zme
Verme

l l l

Sorunu Tanimlama Sorunu Tanimlama ( Sorunu Tanimlama )
Secici Nispeten Kapsamli Kapsamli

! l l

Bilgi aragtirmasi ) Bilgi Arastirmast Bilgi Arastirmast )
Iceriden Stnirlt Iceriden ve disaridan Iceriden ve disaridan

I I 1

Alternatif az sayida Y ( Alternatif cok sayida ) Satin Alma
Kolay karar verme . Zor karar verme .
J J J
Satin Alma \ Satin Alma
Satin alma sonras1 sinirli ( Satin alma sonrasi 1 ( Satin alma sonrasi )
Degerlendirme tam degerlendirme tam degerlendirme

Kaynak: (islamoglu 2003: 17)
Sekil 2.1: Howard-Sheth Modeli Satin Alma Davranislari

2.2.3.3. Nicosia Modeli

Nicosia modeli isletmeler ile tiiketiciler arasindaki iletisimi agiklama ¢alisan bir
modeldir. Modelde, isletmeler ve tiiketiciler arasinda ortaya cikan iligkilere Oonem
verilmesi, tiiketicilerin tiiketim kararlarinin, bu iligkilere ve tiiketicilerin 6zelliklerine
bagli olarak belirlenmesi varsayim iizerinde durulmaktadir. Satin alma siirecleri diger

modellerden farkli olarak dort asamada aciklanmistir (islamoglu 2003: 220).

Satin alma siirecindeki ilk asama, isletmenin c¢evresi ile olan iliskilerini
kapsamaktadir. Bu asama iki degiskenden meydana gelir. ik degisken isletmenin sahip
oldugu nitelikler, ikinci degisken ise tiiketimin sahip oldugu niteliklerdir. Bu iki
degisken birbiri ile baglantihidir. Eger isletmeler tarafindan ortaya cikan fikirler

tiikketiciler tarafindan kabul edilirse birinci ve ikinci de8isken arasindaki ortaya cikacak
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tutum olumlu yonde olacaktir. Ancak isletmeler tarafindan ortaya atilan fikirler
tiikketiciler tarafindan kabul edilmez ise birinci ve ikinci deg8isken arasindaki ortaya

cikan tutum olumsuz yonde etkilenecektir.

Satin alma siirecindeki ikinci asama ise arastirma, degerlendirme ve
karsilastirma siirecinden olusmaktadir. Isletmeler tarafindan ortaya cikan fikirlere
karsilik tiiketici arastirma egilimine girecektir. Arastirmalar sonucunda elde ettigi

bilgileri degerlendiren tiiketici satin alma kararin belirleyecektir (Yiiriik 2017: 47).

Satin alma siirecindeki ii¢lincii agsamada tiiketici buldugu bilgiler dogrultusunda
karsilastirma yaptiktan sonra, isletmelerin fikirlerine olumlu yonde cevap verirse
tilketim karar1 olumlu yonde etkilenecektir. Bu noktada tiiketici satin alma kararini
almis olacaktir. Eger tiiketici karsilastirma yaptiktan sonra isletmelerin fikirlerine karsi
olumsuz bir tavir takinirsa satin alma karari olumsuz yonde etkilenecektir. Bu noktada
olumsuz yonde etkilenmis olan tiiketici satin alma kararindan vazgecmis olacaktir

(Yirtik 2017: 47).

Satin alma siirecindeki son asamada tiiketici satin alma kararindan sonra satin
aldig1 mal veya hizmet i¢in fikir beyan edecektir. Bu fikir isletmeler icin onemli bir yere
sahip olup iiretim ve tiiketim kararlarin1 olumlu veya olumsuz etkileyecektir (Yiiriik

2017: 47).
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1. Alt Bolim g Mesaja  wp 2. Alt Bolim

1.ASAMA )

Isletmenin maruz Tiiketicinin
Ozellikleri birakma Ozellikleri I
\_ Y, Tutlum
2. ASAMA
4. ASAMA Deneyim I
Geri Bildirim I Giidiilenme
Tiketim
KARAR
3. ASAMA I
Satin Alma
] Davrams1 I

Kaynak: (islamoglu 2003: 217)

Sekil 2.2: Nicosia Modeli Satin Alma Davranislari

2.2.3.4. Engel -Blackwell-Miniard Modeli

Model ilk olarak 1968 yilinda F. Engel, David Kollat ve Roger D. Blackwell

tarafindan ortaya atilmistir. 1973 ve 1978 yillarinda yenilenmis, 1995 yilinda ise son

halini almistir. Modelde tiiketici davranmisina, karar alma islemi olarak bakilmis ve

analiz edilmistir. Diger tiiketim karar alma modellerinden farkli olarak EBM modelinde

karar alma iglemi bes ayr1 boliime ayrilmistir (Yiiriik 2017: 48).

Ik bolim girdiler boliimii olarak belirlenmistir. Ikinci boliim bilgi isleme

boliimiidiir. Takip eden boliim ise merkez kontrol birimi boliimiidiir. Dordiincii boliim

kararin verildigi karar islemi boliimiidiir. Besinci ve son asama ise kisinin satin aldigi

mal ve hizmetten aldig1 haz ve fayda diizeyinin belirlendigi boliimdiir.
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Karar alma isleminin bdliimlerini ayrica agiklamak modelin anlasilabilirligi
acisindan 6nemlidir. Ik asama olan girdiler, fiziki ve sosyal ogelerdir. Tiiketici bilgi
isleme asamasinda bilgi toplama ve arastirma yapmaktadir. Topladigr bilgileri
degerlendirmeye alan tiiketici i¢sel ve digsal faktorler etkisi altinda kalmakta ve bu
durum tiiketim karar1 i¢in oldukca ©Onemli bir durumdur. Merkez kontrol birimi
boliimiinde ise tiiketici yaptig1 degerlendirmeler sonucunda tek bir mal veya hizmete
baghh kalmamak adina alternatif tiiketim kararlarin1 diisiinmeye baglamaktadir. Bu
asamalardan gectikten sonra kararin1 veren tiiketici satin alma siirecine ge¢mis
bulunmaktadir. Satin aldigi mal ve hizmetin degerlendirmesini son asamada yapan
tilkketici elde ettigi haz ve faydayir degerlendirmektedir. Degerlendirmesi sonucu haz
seviyesi yiiksek olan tiiketici, satin aldigi mal veya hizmeti tekrar satin almak
isteyecektir. Eger satin alma islemi gerceklestikten sonra tiiketicinin, elde ettigi haz

seviyesi diisiik ise satin aldig1 mal veya hizmeti bir daha almayi tercih etmeyecektir.

Model test edilebilirliginin zor olmasi nedeniyle elestirilere maruz kalmstir.
Ayrica tiikketim kararinin olumlu veya olumsuz sartlar altinda verecegi sonuclarin

analizinin modelde yapilmamis olmasi bir baska elestiridir (Islamoglu 2003: 220).
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Bilgi Siireci
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]
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Kabul ]4—

]
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I Digsal Arastirma l

;{Tmmin Olmama

Karar Siireci

Problem Tanimlama

[Igsel Arastlrma]_ Arastirma
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¥
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Degiskenler
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Karakteristikler

- Gudiiler

-Yasam tarzi
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\_ - Aile W,
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J

Kaynak: (Schiffman ve Kanuk 1994: 580)

Sekil 2.3: Engel-Blackwell-Miniard Modeli
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2.3. Tiketici Davranislarin Etkileyen Faktorler

Bireyin tiiketim karar1 almasinda kisisel, sosyal, psikolojik ve kiiltiirel faktorler
onemli rol oynamaktadir. Bireyin yasi, ekonomik durumu, yasam tarzi, sahip oldugu
meslegi ve karakteristik ozellikleri kisisel faktorler olarak karsimiza c¢ikmaktadir.
Bireyin Kkiiltiirli, toplumdaki statiisli, ailesi ve referans gruplar1 alacagi tiiketim
kararlarinin sekillenmesinde etkili olan sosyal faktorlerdir. Bunun disinda bireyin
O0grenme siireci, algilama hizi, inanc1 ve giidiileri ise tiiketim karar1 almasinda etkili olan
psikolojik faktorlerdir. Son olarak bireyin ait oldugu kiiltiirii ve yasadigi toplumdaki

statiisii ise tiikketim karar1 almasinda etkili olan kiiltiirel faktorlerdir.

2.3.1. Kisisel Faktorler

Kisisel faktorler durumsal ve demografik faktorler olarak ikiye ayrilmaktadir.
Durumsal faktorler bireyin satin alma kararini verdigi anda i¢inde bulundugu imkanlar
ve sartlardir. Durumsal faktorler satin alma kararini bireyin miidahalesine izin vermeden
aniden gerceklesebilmektedir. Bu nedenle satin alma kararlarinda durumsal faktorleri
gdz Oniinde bulundurarak yapilacak olan analizler kesin bilgiye ulasmamizi
kisitlayacaktir. Demografik faktorler olarak adlandirdigimiz yasi, ekonomik durumu,
yasam tarzi, sahip oldugu meslegi ve karakteristik 6zellikleri dikkate alinarak yapilacak
olan tiiketim davraniglart analizlerinde daha kesin sonuclar ortaya c¢ikarmamiza

yardimci olacaktir.

2.3.1.1. Yas Ve Yas Donemi

Bireyin yas1 ve yas donemi tiiketmek isteyecegi farkli iirlin ve hizmetlere
yonelmesine sebep olacaktir. Birey yasami boyunca ayni iiriin ve hizmetlere ihtiyag
duymayacaktir. Bu durum ise bireyin her yas doneminde farkli {iriin ve hizmetlere
yonelmesine neden olacaktir. Ornegin, birey cocukluk doneminde daha renkli kiyafetler
almayi tercih ederken, yasi ilerledik¢e daha klasik tarzda kiyafetler almak isteyecektir.
Bir baska ornek vermek gerekirse, birey ¢ocukluk doneminde oyuncak bir otomobil

almak isterken, genclik doneminde spor araba ve ilerleyen yaslarinda spor olmayan
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daha klasik bir araba satin almay1 tercih edebilecektir. Donemsel olarak yasin ilerlemesi
ile bireylerin tercihlerinde farkliliklar meydana gelecektir. Bu nedenle bireylerin yas ve
yas donemleri aldiklar1 tiikketim kararlarinda onemli bir etken olmaktadir (Comert ve

Durmaz 2006: 354).

2.3.1.2. Ekonomik Durum

Bireyin sahip oldugu birikimleri, harcanabilir geliri, kredi giicii gibi etmenler
ekonomik durumunu olusturmaktadir. Ayrica bireyin harcamaya karsi olan tutumu,
elindeki maddi kaynaklar1 arasinda yaptig1 tercihler de ekonomik durumunu belirleyen
kosullardir. Birey bu etmenlere bagli olarak satin alacagi {iiriin veya hizmetleri
belirlemektedir. Bireyin bu tutumu iireticiler ve saticilar tarafindan iyi bir sekilde analiz
edilmektedir. Bunun sonucunda iilkelerde bolgesel olarak gelir durumlarina gore iiretim
yapilmaktadir. Uriin ve hizmetler gelir durumu baz alinarak pazarlara konmakta ve

satis1 yapilmaktadir (Comert ve Durmaz 2006: 354-355).

2.3.1.3. Yasam Tarz1

Bireyin yasama bicimi gelir diizeyi, yasi, egitim durumu ve kisiliginin etkilesimi
sonucunda olusmaktadir. Birey sahip oldugu maddi geliri ile sahip oldugu zamani
arasinda tercih yaparak yasam bic¢imini belirler. Yapacagi secim dogrultusunda ise
fayda diizeyini en yiiksege cikartmayir arzular. Bu dogrultuda kendini iyi hissettigi ve
icinde bulundugu topluluklara gore de hayatini bicimlendirebilir (Comert ve Durmaz
2006: 355). Sonu¢ olarak birey yasam tarzina gore mal ve hizmet satin almaya

yonelecektir.

2.3.1.4. Meslek

Bireyin sahip oldugu meslek ile toplum igerisindeki statiisii ve elde edecegi
maddi giic dogru orantili olarak etkilesim igerisinde olacaktir. Meslegi sayesinde
kazandig1r maddi giicii ile ihtiyaclarim belirleyecektir. Satin alacagi mal ve hizmetlerin

kalitesini ve miktarim1 yine mesleginin kendisine getirisi kadar belirleyecektir. Ayrica
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mesleginin sagladigl statii avantaji veya dezavantaji dogrultusunda zorunlu olarak
alacagi mal ve hizmetleri satin almaktan vazgecemeyecektir (Comert ve Durmaz 2006:

354).

2.3.1.5. Kisilik

Kisilik bireyin psikolojik ve biyolojik Ozelliklerinin bir araya gelmis halidir.
Kisiligin olusmasinda etkili olan tiim faktorler sayesinde birey karmasik bir yapida
bulunmaktadir. Kisilik icsel ve cevresel faktorlerden etkilenerek olusmakta ve tiiketim
karar1 agsamasinda 6nemli bir rol oynamaktadir. Her bireyin kisiligi farkli oldugundan
dolay1 ihtiya¢ duydugu mal ve hizmetlerde degiskenlik gostermektedir. Birey kisiligine
gore hayatindaki mal ve hizmet ihtiyaci belirlemekte ve bu dogrultuda tiiketim kararini

almaktadir (Comert ve Durmaz 2006: 355).

2.3.2. Sosyal Faktorler

Tiiketim davranislarinda etkili olan sosyal faktorler; Referans gruplari, aile,
roller ve statiilerdir. Bireyin igerisinde bulundugu referans gruplari, yasaminm
sirdiirdiigii  ailesi ve toplumdaki statiisii tiiketim davramiglarina etki eden

faktorlerdendir.

2.3.2.1. Referans Gruplari

Birey yasami boyunca bir ¢ok sosyal gruplara dahil olmaktadir. Dahil oldugu
gruplar birey iizerinde etkiler yaratmaktadir. Referans gruplan birey iizerinde yarattig1
etki ile bireyin tiiketim davranislarinda 6nemli bir rol oynar. Referans gruplari, bireyin
ailesi, yakin cevresi ilgili oldugu kisi ve kuruluglardir. Ayrica bireyin herhangi bir
baglantis1 olmadan kararlarinda etkili olan toplumda iinlii statiisiinde olan kisiler ve
kuruluslar da bireyin tercihlerinde etkili olmaktadirlar. Uriin veya hizmetlerin
alinmasinda bireylerin gosterdigi tepkilerde referans gruplart cok onemli bir yere

sahiptir (Comert ve Durmaz 2006: 356).
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2.3.2.2. Aile

Bireylerin tiiketim kararlarinda aile iiyelerinin etkisi biiyiiktiir. Birey yasam
tarzini, kiiltiirel degerlerini ve tiikketim aliskanliklarini1 ailede 6grenir ve bu sekilde
hayata atilir. Ailenin maddi durumu, kag kisiden olustugu, ihtiyaclarini nasil belirledigi,
belirledikten sonra ihtiyaglarina erisebilme imkaninin nasil oldugu, kir veya kentte
yastyor yasaniyor olusu, ailede kag¢ kisinin calistigi gibi bir ¢cok farkli etken bireyin
kiiciikliigiinden itibaren tiiketim kararlarinin sekillenmesinde etkili olmaktadir (Olug

1991: 21).

2.3.2.3. Roller ve Statiiler

Birey toplum igerisinde farkli roller statiiler igerisinde yer alabilmektedir.
Bireyin katildig1 dernek, aile v.b gruplarin her birinde yer aldig1 konumu farklidir. Bu
gruplar icerisindeki bulundugu konumunun da farkli olmasi1 yapacagi tiiketim
tercihlerinin farkliliklar gostermesine sebep olacaktir. icinde bulundugu her farkli rol ise

bireye farkli bir statii kazandiracaktir (Tek 1997: 203).

Bireyin yasantisinda yer aldigi arkadas gruplari, ogrencilik donemi, aile
iliskilerindeki konumu gibi farkli yasam alanlarinda sahip oldugu rol ve statiisii, tiiketim

davranislari tizerinde 6nemli etkiler yaratmistir.

2.3.3. Kiiltiirel Faktorler

Kiiltiirel faktorler, bireyin tiikketim davraniglarinin belirlenmesinde etkili olan en
onemli faktorlerdir. Kiiltiirel faktorler insamin biitiin hayati boyunca yasamaya ve
etkilerini gostermeye devam etmektedir. Tiiketim kararlarinin alinmasinda etkili olan
kiiltiirel faktorler, kiltiir, alt kiiltiir ve sosyal smiftir (Devrez 2000, https://www.
researchgate.net/publication/285057211_Tuketici_Davranislarini_Etkileyen_Faktorler,

8 Temmuz 2019'da erisildi).
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2.3.3.1. Kiltiir

Kiiltiir, sanat1, bilgiyi, orf ve adetleri, bireyin toplum icerisinde kazandigi ve
sahip oldugu becerileri ve aligkanliklari icinde barindiran bir biitiindiir (Kayaalp 2002:
121). Birey yasadig1 toplumun gelenek ve goreneklerine farkinda olarak ya da farkinda
olmadan yetisir. Bu nedenle biiyiik bir olusum olan kiiltiir bireyin yasamina yon verdigi

gibi tiikketim aligkanliklar tizerinde de etkili olmaktadir.

2.3.3.2. Alt Kiiltiir

Alt kiiltiir dinler, 1rki gruplar, milletler, aym1 cografi bolgede yasayan azinlik
gruplarnidir. Kiiltiir ise alt kiiltiirlerden beslenmektedir. Bireyin i¢inde bulundugu alt
kiiltiirii ise ihtiyaclarinin ve isteklerinin sekillenmesinde etkili olmaktadir. Alt kiiltiir
etkisi ile farkli cografyalarda yasayan insanlarin tiikketim aliskanliklart farklilik
gostermektedir (Devrez 2000, https://www.researchgate.net/publication/285057211_

Tuketici_Davranislarini_Etkileyen_Faktorler, 8 Temmuz 2019'da erisildi).

2.3.3.3. Sosyal Sinif

Bir hiyerarsiye gore insanlarin siniflandirilmasi sosyal siniflar1 olusturmaktadir.
Bu smiflandirma bireyin tiiketim kararimm1 almasinda etkili olan meslegi, statiisii, gelir
diizeyi, kiiltiirli ve yasam tarzina gore belirlenebilmektedir (Tokol 1994: 78). Belirlenen
bu simiflar arasinda kesin smirlar yoktur. Toplumsal siniflar1 olusturan bireyler
icerisinde yer aldiklar1 sinif1 degistirmezler ya da alt sinifta yer alan bireyler {ist sinifa

gecmeye calisirlar (Cemalcilar 1998: 77).

2.3.4. Psikolojik Faktorler

Bireyin tiikketim karar1 vermesinde etkili olan temel psikolojik faktorler,

algilama, Ogrenme, motivasyon, tutum ve inanglaridir. Bu faktorler kisinin

psikolojisinin olugsmasinda 6nemli yere sahiptir (Devrez 2000, https://www.
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researchgate.net/publication/285057211_Tuketici_Davranislarini_Etkileyen_Faktorler,
8 Temmuz 2019'da erisildi).

2.3.4.1. Algilama

Algilama, bireyin ¢evresindeki bilgileri secebilme, olaylar hakkinda yorum
yapabilme, 6grendigi bilgileri kavrayarak diizenleyebilme sonucunda yorumlayabilme
stirecidir (Paksoy ve Acar 1996: 32). Algilamay1 etkileyen faktorler vardir. Bireylerin
deneyimleri, sahip olduklar1 inanc¢lar1 ve 6grenme yetenekleri gibi faktorler bunlardan
bir kacidir (Smith 1994: 78). Algilamay: etkileyen faktorler bireyin kararlarinda etkili

olmaktadir.

2.3.4.2. Ogrenme

Ogrenme deneyimlerin sebep oldugu davranis bicimidir (Tenekecioglu 2003:
184). Insan davranislarinin sekillenmesinde 6grenme onemli bir faktor olarak karsimiza
cikmaktadir. Ayrica 6grenmenin sekli, icerigi ve insani nasil etkiledigi de onemli bir
durumdur. Ayrica O0grenme faaliyeti tekrarlamalar sonrasinda olusabilir. Yani birey
tizerinde belirli bir uyariciyr diizenli olarak tekrarlarsak birey bu uyariciya karsi
odaklanacak ve oOgrenme faaliyetini gerceklestirebilecektir. Bu sayede bireylerin

tilketime kars: aldiklar kararlar ortaya ¢ikacaktir.

2.3.4.3. Motivasyon (Giidiilenme)

Motivasyon, harekete gecirmek, etki altina almak, belirli bir seye tesvik etmek
gibi anlamlarda kullanilmaktadir. Bireyin belirli bir hedefe yonelik attigi adimlar
motivasyon olarak tanimlanabilir.  Bireyin benliginin geri planinda yatan giidii ve
motiv etkenleri oldukca onemlidir. Giidiiler, bireyi harekete geciren faktorlerdir.
Giidiiler biyolojik ve psikolojik olarak ikiye ayrilir. Insanin en temel ihtiyaci olan
fizyolojik gerekliliklerin eksikligi biyolojik giidiileri ortaya cikarmaktadir. Duygu
temelleri insan ihtiyaclarinin eksikligi ise psikolojik giidiilerin ortaya ¢ikmasinda

etkilidir (Yiiriik 2017: 28).
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Moslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi giidillenmeyi iyi bir sekilde anlatmuastir.
Moslow insan ihtiyaclarim1 Oncelik sirasina gore diizenlemis ve bir piramit
olusturmustur. Piramidin en altinda bireyin fizyolojik ihtiyaclar1 sonrasinda giivenlik
ihtiyaci, ait olma ve sevgi ihtiyaci, saygi ihtiyact ve en tepesinde basarma ihtiyaci
bulunmaktadir. Moslow’un “ihtiyaclar hiyerarsisi” teorisine gore fizyolojik ihtiyaglar
asamas1 tamamlanmadan giivenlik ihtiyact asamasma gecilemez. Ulkedeki refah
seviyesi arttifi zaman ve insanlarin alim giiciinde iyilesme meydana geldiginde
piramide gore diger ihtiyaclar sirasiyla ortaya c¢ikacaktir. Yani sosyal ve ekonomik
kosullar insanlarin ihtiyaclarini sekillendirmektedir. Bu sayede bireyler tiiketim

davraniglarina yon verebileceklerdir (Yiiriik 2017: 28-29).

2.3.4.4. Tutum Ve Inanclar

Bireyin bir duruma veya diisiinceye kars1 olan tutumu inanclarini etkilemektedir.
Inanglar bireylerin herhangi bir durum ya da diisiinceye karsi olan tamamlayici
diisiinceleridir. Tutumlar ise bireylerin somut ve soyut seylere karsi savunuculugunu

yapmalar1 ya da yapmamalaridir (Kili¢ ve Goksel 2004: 62).

2.4. Psikolojik Bir Uyarict Olan Miizigin Tiiketim Davranislari Uzerindeki
Etkisi

Miizik, zaman algilamasini, ruh halini, {iriin sec¢imini, satic1 ve tiiketiciler
arasindaki etkilesimi, tiiketim siiresinin uzunlugunu ve satin alinan iiriin ya da

hizmetlerin miktarini etkileyen bir uyaricidir (Spangenberg vd. 2005: 1584).

Miizik, eski ¢aglardan giiniimiize kadar insanlarin kendilerini ifade etmelerini
saglayan en onemli araclardan bir tanesi olmustur. insanlarin giinliik yasantisinda aldig
bircok karara digsal bir faktor olarak etki eden miizik, tiiketim kararlarinin alinmasinda

da etki eden 6nemli bir faktor olarak kendini gostermektedir.

Miizigin tiiketiciler lizerindeki etkileri su sekildedir (Arslan 2011: 139-141):

* Tiiketicilerde farkli duygusal durumlarin olugmasini saglamak,
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* Tiiketim kararini direk etkilemek,

* Zaman algisim etkilemek,

* Tiiketicinin daha ¢ok tiiketime yonelmesini saglamak,
* Miisteri sirkiilasyonunu etkilemek,

* Miisterinin bulundugu ortama adaptasyonunu saglamaktir.

Tiiketici iizerinde miizigin etkisi {i¢ sekilde meydana gelmektedir. Bunlar,
davranigsal faktorler, duygusal faktorler ve biligsel faktorlerdir (Oakes 2000: 539).
Duygusal faktorler, miisterilerin anlik psikolojik durumlart ile ilgilidir. Miizigin
temposu, tarzi, ses yiiksekligi gibi etkenler miisteriler {izerinde farkli etkiler
yaratmaktadir. Bilincaltina isleyen miizik ise miisterilerin ruh halini etkileyerek tiiketim

kararinda degismelere sebep olmaktadir.

Biligsel faktorler, miisterilerin beklentileri ve algilanma siiresini ifade etmektedir
(Karkin ve Akkus 2009: 311). Zaman olgusunun miisteriler tarafindan algilanmasi
miizigin tarzi, temposu ve ses yiiksekligine gore farklilik gostermektedir. Beklentiler,
miisterilerin bulunduklar1 ortamin fiziki 6zelliklerine gore bir degerlendirme yapmasi
sonucunda ortaya ¢ikmaktadir. Bu beklentiler dogrultusunda ise bulunduklar1 ortamda

alacaklar tikketim kararlan etkilenmektedir.

Davranigsal faktorler, yaklasma davranisi, tiiketim hizi ve ortamda kalma
zamanina iliskin davranislar ile satin alma davranisi olarak ii¢ grupta incelenmektedir
(Oakes 2000: 539). Davranigsal faktorlerden olan yaklagsma davranigimi agiklamak icin
Mehrabian ve Russel bir model olusturmuslardir. Bu modele gore, insanlar ¢evresel
uyaricilar etkisinde farkli duygu durumlarina biiriinerek bir tepki vermektedirler.

Verdikleri tepkiler olumlu ise yaklasma, olumsuz ise kaginma seklinde olmaktadir.
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* HEYECANLANMAK
* MEMNUN OLMAK

CEVRESEL - * FARKLI DUYGUSAL
UYARICILAR DURUMLAR

KACINMA

* BASKI ALTINDA
OLMAK YAKLASMA

Kaynak: (Donovan ve Rossiter 1982: 42)
Sekil 2.4: Mehrabian-Russell Modeli

Sekil 2.4’te de goriildiigii gibi insan cevresel uyaricilarin etkisinde bircok
psikolojik ruh haline biiriinerek tiiketim kararindan kag¢inmakta ya da tiiketim karari
tizerine yonelmektedir. Kaginma ya da yaklagsma davranisinin uygulanmasini, tiiketimi

etkileyen i¢sel ve digsal faktorlerin degiskenligi belirlemektedir.

Tiiketim cephesinden bakildiginda Herrington ve Capella (1996) miizigin iki
ozelligine dikkat cekmislerdir. Miizik duygusal ve yapisal olarak iki 6zellige sahiptir.
Yapisal ozellikleri miizigin temposu, tarzi, armonisi, ritmi ve ses diizeyi olarak
belirtilmistir. Miizigin duygusal 6zellikleri ise, bireyin miizige kars1 gosterdigi begeni
olarak tanimlanmistir. Duygusal 6zellikler icerisinde yapisal 6zelliklerinde bulunmasina
karsilik, bireyin yasi, miizigi ne oranda bilip bilmedigi ve kiiltiirel olarak alt yapisinin

da oldugu belirtilmistir.

Magazalarda, restoranlarda, kafe ve daha bircok yerde arka planda calan miizik
“atmosferik miizik” olarak tanimlanmaktadir. Kotler tarafindan “atmosferik” kavrami
ilk olarak 1973-74 yillarinda ortaya atilmistir. Atmosferik kelimesi, toplam iiriinlerin en
onemli unsurunun satin alindig1 ve tiiketildigi yer olarak tanimlanmistir (Karkin ve

Akkus 2009: 304).

Arka plan miizigi magazalar, restoranlar, kafeler ve benzeri yerlerde miisteri

potansiyelini, tiiketim miktarini arttiric1 etkilere sahiptir. Ayrica arka plan miiziginin
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caldigi isletmede calisan insanlarin ruh hallerini etkiledigi gibi calisma
performanslarinin olumlu veya olumsuz yonde etkilenmesine sebep olmaktadir.
Isletmenin konseptine ve miisteri profiline uygun olarak secilen miiziklerin her zaman,

miisteri agisindan pozitif bir etkisi oldugu bilinmektedir (Smith ve Curnow 1966: 255).

Magazada calan miizigin temposunun miisteri davraniglar iizerindeki etkisinin
nasil oldugunun incelendigi bir arastirmada hizli tempolu miizigin miisteri
sirkiilasyonunu hizlandirdigi, yavas tempolu miizigin ise miisteri sirkiilasyonunu
yavaslattigi sonucuna ulasilmistir (Milliman 1982: 86). Ayni sekilde magaza yerine
restoran ya da kafede miizigin temposunun miisteri davramislarina olan etkisi
arastirildiginda, elde edilecek veriler farksiz olmayacaktir. Bu nedenle miisteri trafiginin
yiiksek ivmeye ulagmasi ic¢in hizli tempolu miizikler tercih edilmelidir (Odabasi ve

Baris 2016: 145).

Arka plan miizigi her kosulda miisteriyi olumlu yonde etkilememektedir.
Isletmede tercih edilen miiziklerin atmosfere ve miisteri profiline uymamasi durumunda

miisteriler tarafindan alinacak tiikketim kararlar1 olumsuz yonde etkilenmektedir.

Herrington ve Capella (1996) yanlis calinan arka plan miiziginin miisteriler
iizerinde olumsuz etkileri oldugunu ifade etmislerdir. Ornek olarak Hint miiziklerinin
bir Hint restoraninda olumlu etkileri olurken, farkl tilkelere ait miisteriler i¢in olumsuz

etkileri olabilecektir seklinde ifade etmislerdir (Herrington ve Capella 1996: 37).

Isletmelerin arka plan miizigi secerken dikkat etmeleri gereken belli hususlar
vardir (Karkin ve Akkus 2009: 313-314):

* Migsterileri arka plan miizigi ile bulunduklari ortama adapte edebilmek
gerekmektedir. Bu sayede miisteriler bulunduklar1 ortamda kendilerini rahat
hissedecekler ve gecirdikleri zamanda artis meydana gelecektir. Bunun i¢in
giiniin belirli saatlerindeki miisteri profiline gore, havanin anlik durumuna
veya ani degisimlerine gore arka plan miiziginin degistirilmesi gerekmektedir.
Bu sayede miisterilerin ruh hali etkilenerek tiiketim karar iizerinde etki

yaratilmis olunacaktir.
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* Arka plan miizigi ile miisterilerin bulunduklar: ortama dair begenisi arttirmak
gerekmektedir.

* Arka plan miiziginin dogru secilmesi isletmede calisan personelin
performansinda arttiric1 bir etki yaratmaktadir. Bu sayede calisan personelin
motivasyon ve performansinin artmasi sonucunda miisteriler ile calisanlar
arasindaki olusacak bag olumlu yonde etkilenecektir.

* sletmede tiiketim hizinin artmasi, miisteri sirkiilasyonunun artmasi, yapilan
harcama miktarinin artmasi i¢in miisteriye yonelik miizik tiirii ve temposunun
belirlenmesi gerekmektedir.

* Miisterilere bulunduklar1 ortamda rahatsizlik verecek olan sesleri en az
seviyeye indirmek gerekmektedir. Onemli olan miisterinin dikkatini

dagitmadan arka planda calan miizik ile etkilesime ge¢mesini saglamaktir.



III. BOLUM

3. DAVRANISSAL iKTiSAT UZERINE BiR UYGULAMA: MUZIiGIiN
TUKETIM UZERINDEKI ETKIiSi

3.1. Miizigin Tiiketim Uzerine Etkilerini inceleyen Uygulamali Caligmalar

Psikolojik bir uyarici olan miizigin tiiketim kararlar1 iizerindeki etkisini test
etmek icin 1980'lerden sonra dnemli ¢alismalar yapilmistir. Atmosferik miizik tizerine
yapilan ¢alismalarda miizigin farkli unsurlarina dikkat ¢ekilmistir. Miizigin temposu,
armoni ve uyumu, ses yiiksekligi ve miizigin tarzinin bireyin harcamasi ve harcama hizi

tizerinde nasil etki ettigi konusu bir¢ok aragtirmanin konusu olmustur.

Smith ve Curnow (1966) tiiketicilerin bulunduklar: ortamda arka plan miiziginin
etkilerini incelemislerdir. Birbiri ile denk olan iki siipermarkette yiiksek ve diisiik sesle
miizik calinmistir. Calismanin sonucunda insanlarin genellikle yiiksek sesli miizik
caldig1 zamanlarda bulunduklar1 ortami diisiik sesli miizigin caldig1 ana gore daha hizli

terk ettikleri gozlemlenmistir.(Smith ve Curnow 1966: 255).

Milliman (1982) yavas ve hizli tempolu miizik ile miizigin olmadig durumda
insanlarin tiiketim miktarlarinin nasil etkilendigi incelemistir. Bu calismada miizigin
bulunulan ortamda bir farklilik yaratmadigi, ancak insanlarin yavas tempolu miizik
calindig1 zaman araliginda daha cok tiiketime yoneldikleri gézlemlenmistir. Ayrica hizl
tempolu miizik ¢alindig1 zaman magazada insan sirkiilasyonunun fazla oldugu yavas

tempolu miizikte az oldugu sonucu analiz edilmistir (Milliman 1982: 86-90).
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Milliman bir diger calismasinda (1986) calinan miizigin yavas ve hizli tempoda
olmast durumunda insanlarin mekanda kaldiklar1 siire, siparis miktarlar1 ve hicbir sey
almadan giden miisteri sayis1 analiz edilmistir. Yavas tempolu miizik ile alkolli icki
tiketiminin arttigl tespit edilmistir. Ayrica miizigin hizli ¢alindigr zaman insanlarin
daha kisa siire mekanda bulunduklari ve bu nedenle daha az tiikketim yaptiklar

gozlemlenmistir (Milliman 1986: 286-288).

Yalch ve Spangerberg (1990) tarafindan yapilan calismada miisterilerin
bildikleri miizigin calindigt zaman bulunduklar1 yerden daha erken ayrildiklar
gozlemlenmistir. Bilinmeyen bir miizikte ise miisteriler bulunduklar1 ortamda daha fazla
zaman gec¢irmektedir (Yalch ve Spangerberg 1990: 31). Benzer sekilde Kellaris ve Kent
ise (1992) begenilen ve begenilmeyen miizigin mekanda gecirilen siire iizerindeki
etkilerini arastirmiglardir. Insanlarin begenilen miizik calindigi zaman bulunduklar:
ortamda daha uzun vakit gecirdikleri ve bu sayede daha cok tiiketime yoOneldikleri,
begenilmeyen miizigin oldugu durumda ise bulunduklar1 ortamda daha az vakit

harcadiklar1 sonucuna ulasilmistir (Kellaris ve Kent 1992: 365-372).

Areni ve Kim (1993) tarafindan bir sarap diikkaninda calinan popiiler ve klasik
miizigin etkileri incelenmistir. Arastirma sonuclarina gore, klasik miizik c¢alindigi
zaman araliginda pahali olan saraplarin daha ¢ok satildigr gézlemlenmistir (Areni ve
Kim 1993: 337). Herrington ve Capella (1996) ise bir siipermarkette calan hizli ve
yavas tempolu miizigin tiiketici harcamalar1 ilizerindeki etkilerini incelemislerdir.
Calismadan elde edilen bulgular tempo ve sesin harcama tutar1 {izerinde etkili
olmadigini, ancak begeni diizeyine gore harcamalarda artis oldugunu gostermistir
(Herrington ve Capella 1996: 26-38). M. Hui, L. Dube ve C.J. Chebat (1997) insanlarin
bulunduklar1 ortamda sevilen miizige magruz kaldiklarinda tiiketim davranislarinin,
beklentilerinin nasil olacagi {izerine yaptiklar1 bir arastirmada, insanlarin sevdikleri
miiziklerin ¢alinmasi ile bulunduklar1 ortama karsi olumlu beklentiler olusturduklarini

gozlemlemislerdir (Hui vd. 1997: 97).

Nort ve Hardgreaves (1999) miizigin oldugu ve miizigin olmadigi durumda

tilketim davramiglarini incelemislerdir. Arastirma sonucuna gore klasik miizik ve pop
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miizik caldig esnada tiiketicilerin daha ¢ok tiikketime yoneldikleri gézlemlenmistir (Nort

ve Hardgreaves 1999: 2254).

Atmosferik miizik iizerine yapilan 6nemli caligmalardan biriside Sweeney ve
Wyber’a (2002) aittir. Arastirmadan elde edilen veriler sonucunda klasik miizigin, pop
miizigin, yavas tempoda calan miizigin ve hizli tempoda c¢alan miizigin tiiketiciler
tizerinde magaza hizmetine yonelik pozitif bir memnuniyetin oldugu goézlemlenmistir.
Olusan pozitif memnuniyet ile miisteriler bulunduklar1 magazada kendilerini rahat

hissederek tiiketim miktarlarimi arttirmaya baslamislardir (Sweeny ve Wyber 2002: 51).

Calismamizin referans aldigi makale North vd.’de (2003) klasik miizik, pop
miizik ve miizigin olmadigr durumlarda tiiketicilerin harcama davraniglar1 analiz
edilmistir. 76 dakikalik klasik ve pop miizik sarkilarindan olusan iki CD hazirlanmistir.
Sarkilar belirlenirken bilinen ve bireylerin asina olduklart sarkilar secilmistir.
Miisterilerin arastirmadan haberdar olmamasi saglanmistir. Calisma ii¢ hafta boyunca
haftanin her giinii uygulanmistir. Secilen miiziklerin dinletilmesi aksam 19:00 ile 23:00
arasinda gerceklestirilmistir. Bu calismada ana yemekler, tath iiriinleri, kahve, bar
ickileri ve sarap i¢in yapilan siparisler incelenmistir. Elde edilen veriler ¢cok degiskenli
kovaryans analizi ile test edilmistir. Calisma sonucunda klasik miizigin miisterilerin
verdikleri siparis toplaminda pop miizik ve miizigin olmadigi duruma gore daha fazla

etkiye sahip oldugu tespit edilmistir (North vd. 2003: 714-715).

Wilson (2003) bir restoranda miizigin tiiketim iizerindeki etkisini arastirmistir.
Aragtirma siiresince restoranda klasik miizik, caz miizik ve popiiler miizik ve miisterileri
rahatsiz etmeyecek tarzda olan farkli miizikler calinmistir. Klasik miizigin ortama
uygun bulunmadigi ve alkol tiiketiminde olumsuz etkiye sahip oldugunu analiz

edilmistir (Wilson 2003: 102-103).

Garlin ve Owen (2006) tarafindan arka planda calan miizigin tiiketicilerin
tiketim kararin1 nasil etkiledigi analiz edilmistir. Meta analizi ile tiiketicilerin
memnuniyet seviyeleri, satin alma davraniglari, bulunduklar1 magazaya adapte olup

olmadiklar1 analiz edilmistir. Arastirma sonuglarina gore, miizigin etkisi magazaya
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gelen siirekli miisteriler iizerinde begeni duygusunu pozitif yonde etkilenmektedir. Hizli
tempolu ve yiiksek sesli miizigin ¢alindig1 zaman miisterilerin zamani algilama siiresi
artmaktadir. Ayrica miizigin temposunun miisterilerin tiikketim iizerine uyarilmasinda en
biiylik etkiye sahip oldugu bu calismadan elde edilen diger sonugtur (Garlin ve Owen

2006: 761, Aktaran: Basdegirmen ve Tunca 2018: 1319).

Jacob (2006) bir barda ¢alan farkli miizik tiirlerinin tiiketim iizerindeki etkisini
arastirmistir. Arastirmanin sonucuna gore bar miiziklerinin diger miizik tiirlerine gore
miisterilerin kalis siiresini ve harcama miktarim1 daha cok arttirdigr gozlemlenmistir

(Jacob 2006: 717).

Morin vd. (2007) tarafindan arka plan miiziginin, parekende satis yapan
isletmelerde tiiketicilerin tiiketim kararini nasil etkiledigi analiz edilmis, dogru secilen
arka plan miiziginin tiiketim {izerinde olumlu bir etkiye sahip oldugu anlasilmigtir

(Morin vd. 2007: 115).

Magnini ve Parker (2008) miizigin isyerinde ¢alisanlarin verimliligini, miisteriler
ile saticilar arasinda olusacak bagin giiclinii, miisterilerin bekleme anindaki ruhsal
durumlarin1  ve miisterilerin tiiketim harcamalar1 {izerindeki etkilerinin nasil
etkilendigini incelemislerdir. Arastirmanin sonuglarina gore, secilen dogru miizigin
calisan verimliligini arttirdigl, miisteriler ile saticilar arasinda olusan bagi
kuvvetlendirdigi ve miisterilerin bulunduklar1 ortama kars1 beklentileri ile ruh hallerinin

olumlu yonde etkilendigi sonucuna ulasilmistir (Maggini ve Parker 2009: 53).

Singh (2018) yaptig1 calismasinda, dogru secilen arka plan miizigi ile
miisterilerin tekrardan ayni siipermarkete geldigi ve keyifli bir sekilde aligveris yaptigi

sonucuna ulagmistir (Singh 2018: 205).

Tiirkiye'de yapilan uygulamali calisma sayist ise olduk¢a smnirhidir. Bu
calismalardan bira tanesini yapan Kutlay (2007) miizigin tiiketicileri satin alma aninda
algisal, davranigsal ve duygusal olarak nasil etkiledigini incelemis ve miizigin tiiketim

karar1 aninda pozitif etkilerinin oldugunu gézlemlemistir. (Kutlay 2007: 1-4).
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Cinar (2011) teknomarketler ve siipermarketlerde miizigin tiiketiciler tizerindeki
etkilerini  karsilagtirmali  sekilde arastirmistir. Calismanin  bulgularina  gore
siipermarketlerde yavas tempolu miizikler tiiketimi arttiric1 etki yaratirken,
teknomarketlerde hizli tempolu miiziklerin tiiketimi arttirdigt sonucuna ulagmistir

(Cmar 2011: 1-10).

Kirkbir vd. (2013) tarafindan yapilan ¢alismada yiiksek sesli miizigin olumsuz
etki yarattigl, ancak yiiksek sesli olmayan ve bilinen miiziklerin tiiketicilerin tiiketim

karar tizerinde olumlu etki yarattig1 sonucuna ulasiimistir (Kirkbir vd. 2013: 46).

Fettahlioglu (2014) magaza ici faktorlerin erkek ve kadinlar1 benzer oranda
etkiledigi gozlemlemistir. Bu calismada ayrica magazada calinan miizigin kadinlarin
satin alma davranisini erkeklerin satin alma davranisina gore daha cok etkiledigi ortaya

cikmustir. (Fettahlioglu 2014: 37-38).

Basdegirmen ve Tunca (2018) tarafindan arka plan miizik tiiriiniin, temposunun
ve ses yiiksekliginin miisterilerin satin alma davranmiglarint ve begenilerini nasil
etkiledigi incelenmistir. Arastirma sonucunda arka plan miiziginin miisterin begenileri
ve satin alma davraniglarinda etkili oldugu sonucuna ulasilmistir (Basdegirmen ve

Tunca 2018: 192-196).

3.2. Uygulama

3.2.1. Materyaller

Bu calismanun uygulama kismi Bolu ilinde, Esas 14 Burada Aligveris
Merkezi’'nde yer alan Giince Kitabevi/Kafe’de gerceklestirilmistir. Arastirmanin
yapilabilmesi icin isletme sahibinden yazili izin alinmustir. Isletme, taze hazirlanmis
icecek ve yiyecek hizmeti sunmakta, orta ve list sinif miisterileri hedef almakta ve Bolu

ilindeki diger isletmelere gore yiiksek kalitede hizmet vermeyi amaclamaktadir.
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Materyal olarak, her miizik kosulu icin 76’sar dakikalik sarki listeleri
olusturulmustur. Sarki listeleri isletmenin ses sisteminden belirlenen saatler aralifinda
diizenli olarak ¢alinmistir. Her miizik kosulu i¢in sarki listeleri olusturulurken bilindik

sarkilarin olmasina dikkat edilmistir.

Uygulama ii¢ hafta boyunca isletmenin en yogun oldugu giinler olan Cuma,
Cumartesi ve Pazar giinleri saat 18:30 ile 21:30 arasinda yapilmistir. Arastirmaci,
arastirmay1 yaparken isletmede barista olarak ¢alismistir. Toplam katilimc1 sayist 490
kisidir. Katilimcilar arastirmadan haberdar olmamislardir. Katilimcilarin 162 tanesi
Klasik miizige, 157 tanesi Pop miizige ve 171 tanesi de miizigin olmadigr duruma
maruz kalmiglardir. Arastirma 2019 yilinin Ocak ayimin son iki haftasinin Cuma,
Cumartesi ve Pazar giinlerini ve 2019 yilinin Subat ayinin da ilk Cuma, Cumartesi ve
Pazar giinlerini kapsamaktadir. Katilimcilarin her biri miizik tiirlerinden sadece bir
tanesine maruz birakilmistir. Her bir miizik durumu ii¢ giin slirmiistiir. Restoranin
aydinlatma, dekorasyon, sicaklik ve menii gibi diger tiim yonleri arastirma boyunca
sabit tutulmustur. Arastirma siiresince tatli iriinler, tuzlu iiriinler, espresso bazlh

kahveler ve Tiirk kahvesi i¢in yapilan toplam siparis miktarlarinin kayd: tutulmustur.

Tablo 3.1: Uc Kosullu Sunum Sirasi

1. HAFTA 2. HAFTA 3. HAFTA
GUN 18-20.01.2019 25-27.01.2019 01-03.02.2019
CUMA Klasik Miizik Pop Miizik Miizik Yok
CUMARTESI Pop Miizik Miizik Yok Klasik Miizik
PAZAR Miizik Yok Klasik Miizik Pop Miizik

3.2.2. Yontem

Saha calismasindan elde edilen verilere Kruskal Wallis (H) testi uygulanm1§t1r2.
Kruskal Wallis analizi tek yonlii Anova analizinin parametrik olmayan alternatif bir
yontemidir. Bu analizinin se¢ilmesinin nedeni normal dagilim gostermeyen gruplarda
ic veya daha fazla sayida grubun ortalamalar1 arasindaki farkliligin anlamliligini test
etmek amaciyla kullamilan bir teknik olmasidir. Ayrica Kruskal Wallis analizinde

gercek gozlem degerleri yerine siralama puanlart verilmektedir. Skor, puanlar gibi

? Arastirma verileri analizi icin IBM SPSS Statistics 24 ve Excel 2016 programi kullanilmustir.
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siirekli olmayan yapay degiskenlerin iki veya daha fazla bagimsiz kiyaslamasi icin
kullanilmaktadir. Kruskal Wallis testi, birbirinden bagimsiz olan degiskenlerin ya da
orneklemin bagimli bir degiskene karst bagimliligini karsilastirmaktadir. Bunun
sonucunda ise degiskenlerin ya da drneklemlerin degerlendirmeleri arasindaki farklarin
anlamli olup olmadigini analiz etmektedir. Paremetrik olmayan Kruskal Wallis testinde,
orneklemlere ait olan analizlerde aritmetik ortalama degil medyan yani ortanca deger
esas alinmaktadir. Eger analiz icin elde edilen veriler siireli bir veri degil ise (yasayan,
dogan vs.), analizde denek sayis1 yeteri kadar yok ise, denek sayisi yeterli oldugu halde
analiz i¢in elde edilen veriler yapilacak olan analizin varsayimlarini karsilamiyor ise
“Tek Yonli Varyans Analizi (ANOVA)” yerine Kruskal Wallis testi uygulanmaktadir.
(Karako¢ 2018, https://ozlemkarakocblog.wordpress.com/2018/06/13/spss-egitimleri-
22-kruskal-wallis-h-testi-kruskal-willis-h-test/, 8 Temmuz 2019°da erisildi).

Kruskal Wallis analizinin matematiksel formiilasyonu asagidaki gibi

gosterilebilir;

KW = [ - J—3(N+1) (3.1)

(3.1) "N" gruplardaki toplum kisi sayisini yani gozlem sayisini, "n" her bir
gruptaki kisi sayisini, R ise grup sira ortalamalarini ifade etmektedir. Formiil ile elde
edilen sonuglar belirlenen gruplar arasinda sira ortalamasinin birbirinden farkli olup
olmadig1 test edilmektedir (Akyildiz 2009, http://www.istatistik.gen.tr/?p=45., 8
Temmuz 2019°da erisildi).

Ancak Kruskal-Wallis testinin formiilasyonundan elde edilen deger tek basina
bir anlam ifade etmemektedir. Grup sayisi, kisi sayisi gibi 6zelliklere sahip olan
orneklemler icin Kruskal-Wallis tabosuna bakilir. Tabloda bulunan deger ile Kruskal-
Wallis formiilasyonunda elde edilen deger karsilastirilir. Karsilastirma sonunda elde
edilen Kruskal-Wallis degeri tablo degerinden biiyiikse gruplar arasinda denetim odagi
bakimindan anlamli farklilik vardir. Eger elde edilen Kruskal-Wallis degeri tablo
degerinden kiiciik ise gruplar arasinda denetim odagi bakimindan anlamli farkin

olmadig1 sonucuna ulasilmaktadir. Ancak Kruskal-Wallis testi gruplar1 ayr1 ayri ele
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almadan analiz ettigi icin, elde edilen Kruskal-Wallis degeri tablo degerinden biiyiik
olmast durumunda secilmis tiim gruplar arasinda anlamli farklilik oldugu sonucuna
ulasilmamaktadir. Kruskal-Wallis testi iki ya da daha fazla grup varsa, bu gruplar
arasindaki anlamli farkliligr belirtir (Akyildiz 2009, http://www.istatistik.gen.tr/?7p=45.,
8 Temmuz 2019).

Kruskal-Wallis testine uygun olarak bu ¢alismanin hipotezleri;

Tatl iirtinler i¢in;

Hy : Farkli miizik tarzlan etkisinde kisi basina diisen tathi iiriinlerin siparis
miktarlar1 arasindaki fark anlamli degildir.

H, : Farkli miizik tarzlann etkisinde kisi basina diisen tath iiriinlerin siparis
miktarlar arasindaki fark anlamlhidir.

Tuzlu iiriinler icin;

Hy : Farkli miizik tarzlar etkisinde kisi basina diisen tuzlu iiriinlerin siparis
miktarlar arasindaki fark anlaml degildir.

H, : Farkli miizik tarzlari etkisinde kisi basina diisen tuzlu iiriinlerin siparis
miktarlar arasindaki fark anlamlhidir.

Tiirk kahvesi i¢in;

Hy : Farkli miizik tarzlan etkisinde kisi basina diisen Tiirk kahvesi siparis
miktar1 arasindaki fark anlaml degildir.

Hy : Farkhi miizik tarzlan etkisinde kisi basina diisen Tiirk kahvesi siparis
miktar arasindaki fark anlamlidir.

Espresso bazli kahveler icin;

Hy : Farkli miizik tarzlan etkisinde kisi basina diisen Espresso bazli kahvelerin
siparis miktarlar arasindaki fark anlamli degildir.

H, : Farklh miizik tarzlan etkisinde kisi basina diisen Espresso bazli kahvelerin
siparis miktarlar1 arasindaki fark anlamlidir.

Toplam siparisler icin;

Ha : Farkli miizik tarzlar etkisinde kisi basina diisen siparis miktarlar
arasindaki fark anlamli degildir.

Hy; : Farkhi miizik tarzlann etkisinde Kkisi basina diisen siparis miktarlar
arasindaki fark anlamlidir.

seklinde olusturulmustur.
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3.2.3. Aragtirmanin Sonuclari

Yapilan ii¢ haftalik arastirma sonrasinda ortaya ¢ikan veriler miizigin bireylerin
tilketim harcamalarn {izerinde farklilik oldugunu gostermektedir. Asagida her bir iiriin

grubuna dair analizler ve toplam iiriinlerin tiiketiminin miizik tiirii ile olan iligkileri yer

almaktadir.
Tablo 3.2: Tiirk Kahvesi Siparis Analizi
Uc Giinliik Ortalama Miisteri Kisi Bag1 Ortalama
Toplam Siparis  Siparis/Giin Sayisi Siparis Sayis1

Pop Miizik 75 25 157 0,47

Klasik Miizik 91 30,3 162 0,55

Miizik Yok 91 30,3 171 0,51
Kruskal Wallis Testi

(P Degeri) 0,735 0,561

Arastirmada ii¢ farkli giinde ii¢ farkli miizik tiiriiniin etkisi altinda mekana gelen
miisterilerin Tiirk kahvesi tiikketim miktarina baktigimizda, kisi basina diisen Tiirk
kahvesi siparis miktarinin en cok Klasik miizigin calindifi zaman oldugu ortaya
cikmigtir. Bu durumu sirasiyla miizigin ¢alinmadig ve Pop miizigin calindifi zaman
takip etmistir. Matematiksel olarak Klasik miizigin kisi basina diisen siparis miktarini
arttirdi@1 goriinse de, Kruskal Wallis testine gore %5 anlamlilik diizeyinde anlaml

farklilik ortaya ¢ikmamustir.

Tablo 3.3: Espresso Bazli Kahvelerin Siparis Analizi

Uc Giinliik Ortalama Miisteri Kisi Bas1 Ortalama
Toplam Siparis  Siparis/Giin Sayis1 Siparis Sayisi
Pop Miizik 59 19,7 157 0,37
Klasik Miizik 96 32,0 162 0,58
Miizik Yok 85 28,3 171 0,49
Kruskal Wallis Testi
(P Degeri) 0,151 0,148

Tiirk kahvesine benzer sekilde espresso bazli kahvelerin tiiketiminde de kisi
basimna diisen ortalama sipariy miktar1 Klasik miizigin caldigi zaman en yiiksek
cikmigtir. Miizigin ¢alinmadigi zaman aralifinda espresso bazli kahvelerin miktarsal
olarak en ¢ok ikinci sirada tercih edildigi gozlemlenmistir. Espresso bazli kahvelerin en

az tercih edildigi zaman araligl ise Pop miizigin caldig1 zaman olarak belirlenmistir.



56

Kruskal Wallis testine gore ise hem ortalama siparis miktari hem de kisi basina ortalama
siparis miktar1 arasinda %5 anlamlilik diizeyinde anlamli farklilik ¢ikmamistir. Bu

nedenle ortaya atilan hipotez reddedilmistir.

Tablo 3.4: Tath Uriinlerin Siparis Analizi

Uc Giinliik Ortalama Miisteri Kisi Bas1 Ortalama
Toplam Siparis  Siparig/Giin Sayist Siparis Sayisi
Pop Miizik 92 30,7 157 0,58
Klasik Miizik 118 39,3 162 0,72
Miizik Yok 110 36,7 171 0,63
Kruskal Wallis Testi
(P Degeri) 0,361 0,079

Tath iirlinlerin tiikketiminde kisi basina diisen ortalama siparis miktar1 en ¢ok
Espresso bazli kahveler ve Tiirk kahvesinde oldugu gibi Klasik miizigin ¢alindig1 zaman
olmustur. Bu durumu miizigin ¢almadig1 zaman takip etmistir. Tath {iriinlerin en az
tercih edildigi zaman aralig1 ise pop miizigin calindig1 zaman olmustur. Kruskal Wallis
testine gore kisi basina diisen ortalama siparis miktart %10 anlamlilik diizeyinde
anlaml farklilik gostermistir. Buna gore tath iirlinlerde en fazla ortalama siparisin

klasik miizikte en az ise pop miizikte oldugu istatistiksel olarak dogrulanmustir.

Tablo 3.5: Tuzlu Uriinlerin Siparis Analizi

Uc Giinliik Ortalama Miisteri Kisi Bas1 Ortalama
Toplam Siparis  Siparis/Giin Sayis1 Siparis Sayisi
Pop Miizik 82 27,3 157 0,51
Klasik Miizik 118 39,3 162 0,72
Miizik Yok 110 36,7 171 0,63
Kruskal Wallis Testi
(P Degeri) 0,27 0,058

Tuzlu {iriinlerin tiikketimine baktigimizda kisi basina diisen ortalama siparis
miktar1 en ¢ok diger {ic farkli iiriinde oldugu gibi Klasik miizigin ¢alindig1 zaman
olmustur. Bunu sirasiyla miizigin calmadigr zaman ve pop miizigin calindigi zaman
takip etmistir. Matematiksel olarak klasik miizigin diger miizik tiirlerine gore tuzlu
iiriinlerin tiiketiminde en ¢ok etkiye sahip oldugu goriilmiistiir. Tuzlu iiriinlerde kisi bast
ortalama siparis miktarinda ise Kruskal Wallis testine gore %10 anlamlilik diizeyinde
anlaml farklilik ¢ikmistir. Buna gore tuzlu iiritinlerde kisi basina ortalama siparisin en

cok klasik miizikte gerceklestigi istatistiksel olarak gecerlidir.
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Tablo 3.6: Toplam Siparis Analizi

Uc Giinliik Ortalama Miisteri Kisi Bas1 Ortalama
Toplam Siparis  Siparis/Giin Sayis1 Siparis Sayisi
Pop Miizik 303 101 157 1,93
Klasik Miizik 409 136 162 2,51
Miizik Yok 367 122 171 2,13
Kruskal Wallis Testi
(P Degeri) 0,148 0,148

Dort farkl iiriin kaleminin toplam siparis analizlerine bakildiginda ise en ¢ok
siparis miktarinin klasik miizigin caldig1 zaman aralifinda verildigi goriilmektedir.
Klasik miizikten sonra, miizigin ¢almadigr zaman araliginda ve en az siparis pop

miizigin ¢alindig1 zaman araliginda verilmistir.

Elde edilen verileri 6zetlemek gerekirse, klasik miizik belirlenen dort farkli {iriin
icin en cok siparisin verilmesine neden olan miizik tiiriidiir. Aym sekilde klasik
miizikten sonra miizigin olmadigr durumda ise tiim iiriinlerde miisteriler pop miizige
gore daha ¢ok siparis verirlerken, en az siparisin verildigi zaman aralig1 ise pop miizigin
calindigr zaman olarak belirlenmistir. Tath ve tuzlu iiriinlerin kisi basina diisen siparis
miktar1 arasindaki fark %10 anlamlilik diizeyinde anlamli ¢ikmistir. Ancak bu verilerin
istatistiksel olarak karsiliklarina baktigimizda Kruskal Wallis testine gore %5 anlamlilik
diizeyinde hipotez anlamli ¢ikmamustir. Buna gore s6z konusu farkliliklar istatistiksel

olarak anlaml degildir.

Bu tez calismada elde edilen sonuglar Milliman (1982; 1986), Areni ve Kim
(1993), Wilson (2003), Nort ve Hardgreaves (1999) ve North vd. (2003)’ile benzer,
Wilson (2003) ile tezattir.



IV. BOLUM

4. SONUC VE ONERILER

Davranigsal iktisat yaklasimi, ikisat biliminin icine psikolojik unsurlar1 ilave
etmek iizerine kurulu bir yaklasimdir. Diger bir deyisle psikolojik faktorlerin bireylerin
iktisadi davraniglarini nasil sekillendirdigi konusuna odaklanir. Bu yaklasim rasyonel
birey varsayimina da elestiriler getirerek, bireyin rasyonel davranmasin1 engelleyen

sosyal, kiiltiirel, kisisel ve psikolojik faktorler tizerinde durur.

Literatiirde davranigsal iktisadi erken ve yakin donem davranigsal iktisat olarak
incelemek son derece yaygin bir yaklasimdir. Erken donem davramigsal iktisatgilar
“uyar’” ve “tepki” kavramlarimin bireyin karar alma siirecindeki etkisi iizerine
yogunlagsmigslardir. Herbert Alenxander Simon, George Katona, D.M. Lamberton ve
Peter Earl erken donem davranigsal iktisat akimina katki saglayan onemli isimlerdir.
Yakin donem davranigsal iktisat akimi ise rasyonellik kavramini sorgulayarak psikolojik
unsurlarin iktisada dahil edilmesi gerektigini savunmuslardir. Paul Solvic, Richard
Thaler, Duncon Luce, John B. Watson ve Clark Leonard Hull, Kahneman ve Tversky

bu donemin onemli isimleridir.

Tiiketici davramiglarin1 acgiklamaya yonelik teoriler de iktisat bilimi icinde
onemli yer tutar. Kara-kutu modeli, ekonomik model, mikro ekonomik model, Freudian
model, Pavlovian model, Veblen’ in modeli gibi agiklayici modeller ile Asseal modeli
Howard-Sheth modeli, Nicosia modeli ve Engel-Blackwell-Miniars modeli gibi
tanimlayict modeller bu modellerden en onemlileridir. Ayrica kisisel, sosyal, kiiltiirel ve
psikolojik faktorler tiiketici davranislar tizerinde etkili olan 6nemli unsurlardir. Bu
faktorlere ilave olarak psikolojik bir uyarici olan miizigin de tiiketim {izerinde etkileri

vardir.
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Literatiirde miizigin tiiketim kararlar iizerindeki etkileri etkileyen ¢ok sayida
calisma olmasina ragmen, Tiirkiye i¢in bu tiir uygulamali caligmalar sinirli sayidadir.
Bu calismanin amaci, Tiirkiye’deki sz konusu ac¢ig1 kapatmaya katki saglamak iizere,
bir saha caligmasi ile farkli miizik tiirlerinin tiiketim harcamalarini nasil etkiledigini
arastirmaktir. Saha arastirmasindan elde edilen veriler Kruskal Wallis testi ile analiz
edilmistir. Test sonuglar1 klasik miizigin matematiksel olarak secilen tiim iiriinlerde kisi
basina diisen siparis miktarini arttirdigini gostermektedir. Elde edilen bu sonuglarin

literatiirdeki calismalarla tutarli oldugu gézlenmistir.

Calismamizin baz1 kisitlar1 da vardir. Saha arastirmast i¢in secilen il yogun
niifusa sahip olmayan bir ildir. Sectigimiz il yerine daha biiyiik bir il se¢ilmesi
sonucunda yapilacak olan analizin detaylandirilmast muhtemeldir. Arastirmanin
yapildig: tarih araligi, arastirmanin yapildig: ilde niifus yogunlugunun en ¢ok oldugu
doneme denk gelmesinden dolay: secilmistir. Oncelikle saha arastirmas: kiigiik clgekte
bir isletmede yapilmistir. Daha biiyiik bir isletmede yapilacak benzer bir ¢alisma hem
veri, hem de gozlem sayis1 agisindan daha ayrintili sonuglar verebilir. Uriin cesitliligi,
miizik tilirleri arttirilabilir. Miizik tiirlerinin belirlenmesinde Tiirkge miizik yerine
yabanci miizigin se¢ilmesinin nedeni, kitabevi/kafe tarzi isletmelere gelen miisterilerin
yabanct miizige karsi daha duyarli olmasindan dolayidir. Daha fazlasi restoranin
konsepti, mekanin kokusu, menii icerikleri ve bir ¢cok digsal faktoriiniin géz Oniinde

bulunduruldugu detayl analizler yapilabilir.
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Ek 1: Arastirmada Calinacak Sarki Listeleri

Liste 1 (Pop Miizik)

1. George Michael- Careless Whisper (The Final albiimii)

2. Culture Club — The War Song (Waking Up With The House On Fire
albiimii)

3. Beatles- Love Me Do (Please Please Me albiimii)

4. Scorpions- Wind Of Change (Crazy World albiimii)

5. Bryan Adams- (Everything I Do) I Do It For You (Waking Up The
Neighbours)

6. Madonna- La Isla Bonita (Celebration albiimii)

7. Sandra- Maria Magdalena (18 Greatest Hits albiimii)

8. Micheal Jackson- Billie Jean (Single Version) (Thriller Albiimii)

9. Laura Branigan- Self Control (Self Control albiimii)

10. Gloria Gaynor- I Will Survive- Extended Version (Music For Seventies
albiimii)

11. Modern Talking- Brother Louie (Ready For Romance)

12. Billy Ocean- Caribbean Queen (Here You Are: The Best Of Billy Ocean
albiimii)

13. Ricky Martin- Livin’ la Vida Loca (Ricky Martin albiimii)

14. Micheal Jackson- Beat It - Single Version (Micheal Jackson’ s This Is It
albiimii)

15. Vaya Con Dios- Nah Neh Nah (Night Owls albiimii)

16. Britney Spears- Toxic (In The Zone albiimii)

17. The Beatles- Hey Jude (Please Please Me albiimii)

18. Culture Club- Karma Chamelean (Colour By Numbers albiimii)

Liste 2 (Klasik Miizik)
1. Beethoven- Fur Elise (Romantic Classical Music- Moment For For albiimii)



10.

1.

12.
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Mozart- Turkish March (Best Of Piano For Babies: Beethoven,
Bach,Mozart albiimii)

Antonio Vivaldi- Trio Sonato In D Minor, op.1 No:12,RV 63, La Follia
(Vivaldi: “ La Follia”, Sonate A Due Violini albiimii)

Johann Sebastian Bach- Erbarme Dich (Matthauspassion, BWV 244
albiimii)

London Symphony Orchestra- Bolero (Ravel) (Ravel: Bolero/Daphnis Et
Chloe albiimii)

George Frideric Handel- Handel: Sarabande From Suite Noll (Piano
Express- From Bach to Satie albiimii)

The City of Praque Philharmonic Chamber Group- Four Seasons Spring I
Allegro feat. Vlastimil Kobrie ( Vivaldi For Seasons albiimii)

Glenn Morrison- Beethoven Moonlight Sonata (Classical Piano Pieces
albiimii)

Mozart Festival Orkestrasi- Senfoni No. 40 in G Major, KV 550: 1. Molto
Allegro (Mozart: Sonfoni Nos. 40&41 albiimii)

Wolfgang Amadeus Mozart- Fantasia in D Minor, K. 397 (Mozart: Piano
Sonatas, Voll)

Johann Sebastian Bach- Choral ¢ Jesu, meine Freude” de la Cantate
Herz und Mund Tat und Leben” en sol majeur (Bach: Contemplation
albiimii)

Carlos Ambros, Gabriel Garcia Tello- Bethoven’ s Silence (Piano

Collection albiimii)
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Ek 2: Saha Arastirmasi I¢cin Isletme Sahibinin izin Belgesi

“Davranigsal Tktisat Uzerine Bir Uygulama: Miizigin Tiiketim Uzerindeki Etkisi” adl
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