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OZET

DAVRANISSAL EKONOMIi YAKLASIMLARININ TURISTIK URUN
SATIN ALMA DAVRANISLARI ACISINDAN INCELENMESI

Bireyler yasamlarmin her asamasinda karar verme durumunda kalmaktadirlar. Bu
baglamda geleneksel ekonomi modellerinin temel varsayimlarindan birisi de bireylerin her
zaman rasyonel (akilc1) davrandiklaridir. Fakat geleneksel ekonominin savundugu bu
varsayim, yasamda karsilastigimiz olaylarda karar alma ve satin alma asamalarinda

gosterdigimiz davraniglari agiklamakta yetersiz kalmaktadir.

Bireylerin karar verirken her zaman en iyisini aramadigini, anlik degisim gosteren
ruh halleri ile birlikte, rasyonel olmayan kararlar verdigini belirten davranigsal ekonomi,
geleneksel ekonominin rasyonel insan kavramini sorgulamaktadir. Davranigsal ekonomi
yaklasimlarinin turistik iiriin satin alma davraniglar1 ile aciklanmasi konusunda alan
yazinda bir bosluk goriilmektedir. Calismanin amaci, turistik {iriin satin alma tercihlerinin

davranigsal ekonomi yaklagimlar ile agiklanmasidir.

Calismanin sonucunda ise tiliketicilerin gelir diizeyleri, turizm egitimi almalari,
islerinin turizmle ilgili olmasi zihinsel muhasebe ve batik maliyet yanilgisi kavramlari
tizerinde Onemli derecede etkili oldugu belirlenmistir. Ayrica tiiketicilerin referans
fiyatlarinin ve satin almaya razi olacaklar1 fiyatlarin ayarlanabilir oldugu sonucuna

ulastlmistir.

Anahtar Kelimeler: Davranissal ekonomi, Senaryo ¢alismasi, Zihinsel Muhasebe, Batik

Maliyet Yanilgisi, Referans fiyat
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ABSTRACT

INVESTIGATION OF BEHAVIORAL ECONOMICS APPROACHES
IN TERMS OF TOURISM PRODUCT PURCHASE BEHAVIORS

People have to make their minds and take decision in daily life. One of the basic
assumptions of the traditional economics models is human is rational. However, the
assumption fails to staify to explain our decision processes and purchasing behaviors in
daily life. Behavioral economics argues that people do not always pursue the best thing in
their decision making process, and that they can take irrational decisions due to
experiencing changes in their mood. In other words, Behavioral Economics explores
traditional economics’ understanding of “homoeconomicus”. Little attention was devoted
in the literature on explaining the behavioral economics approaches in terms of the

purchasing touristic products.

The purpose of this study is try to explain touristics products demand from the
stand point of Behavioral Economics. Finding of the research are supported that customers
behaviour in tourism is not always rational and be explained by Behavioral Economics

approaches.

The results of the study showed that consumers’ income levels, their toursim
education, their jobs that are related to tourism have significant effects on the concepts of
mental accounting and sunk cost fallacy. Moreover, the results of the study indicated that

consumers’ reference prices and the prices that they are willing to pay can be adjustable.

Key Words: Behavioral Economics, Scenario Study, Mental Accounting, Sunk Cost

Fallacy, Reference Prices
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GIRIS

Insanoglu, diinyaya geldigi ilk giinden bu zamana kadar hep karar vermek durumun
da kalmistir. Dolayistyla, ilk ortaya ¢ikan bilim dallarindan biri oldugu sdylenebilecek olan
ekonomi bilimi de diger sosyal bilimler gibi bireylerin karar alirken nasil davrandiklarini
aragtirmis ve bu baglamda teoriler iiretmistir. Gelecegin belirsizligi, insanoglunun aldigi
kararlar1 risk veya belirsizlik ortaminda almalarina sebep olmustur. Bu durumda, karar
almaya yonelik teorilerin bazi varsayimlara dayanmasina neden olmustur. Ekonomi
biliminin tirettigi en temel teorilerin kabul edildigi varsayimlardan birisi de insanlarin
akilc1 davrandiklar1 (rasyonel olduklar1) varsayimidir. Rasyonel insan, karsisina g¢ikan
firsatlar1 kendisi i¢in en 1yi olacak sekilde degerlendiren ve buna gore karar veren insandir.
Geleneksel ekonominin de benimsedigi bu varsayim, yasamda karsilagilan baz1 anomalileri
aciklamakta yetersiz kalmaktadir. Zira literatiirde, belirsizlik ve risk altinda karar veren
bireylerin, her zaman yararlarini maksimize eden davraniglar sergilemedikleri
belirlenmistir. Dolayisiyla ekonominin temel varsayimi olan homoeconomicus (rasyonel
insan) kavraminin yeniden degerlendirilmesi gerektigi goriisii ortaya ¢ikmistir. Ekonomik
kararlara yon vermede en 6nemli faktor olan bireysel risk algilari, kisilerin anlik degisim

gosteren ruh halleri, rasyonel insan kavraminin sorgulanmasini hakli ¢ikarmaktadir (Sefil

ve Cilingiroglu 2011:249).

Kahneman ve Tversky (1979) "Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar Almanin
Analizi" adli ¢alismalarinda Beklenti Teorisi kavramini ortaya atarak, bireylerin belirsizlik
ve risk altinda rasyonel olmayan bir bicimde karar aldiklarimi (sezgisel, duygusal) ve
kazang s6z konusu oldugunda riskten kacinirken, kayip s6z konusu oldugunda risk
aldiklar diisiincesini savunmuslardir. Arastirmacilar, ayrica geleneksel ekonomi teorilerine
elestiri getirerek, karar alma durumlarinda beklenen riskin yerine, algilanan riskin dikkate
alinmasi gerektigini vurgulamislardir. Beklenti teorisi kavraminin ortaya ¢ikisindan sonra,
bireylerin karar alma davraniglarinda sistematik yaklagimlar1 oneren geleneksel ekonomi
modelleri sorgulanmaya baslanmistir. Bulugsal ve duygusal egilimler hakkinda
caligmalarin artis gostermesi ile "Davranigsal Ekonomi" c¢ergevesi olusturulmaya

baslanmustir.

Bireyler, geleneksel ekonomi modellerinde varsayildigi gibi rasyonel degillerse,
rasyonellik ortami1 ortadan kaldirildiginda bireylerin nasil davranacaklar1 diisiincesi

davranigsal finansin konusunu olusturmaktadir (Barberis ve Thaler 2002:2-3). Bireylerin



ekonomik faaliyetlerini incelerken sadece ekonomik modellerin yeterli olmayacagini
savunan davranigsal yaklasim, sosyolojik ve psikolojik unsurlart da ele alarak teori
olusturmasi gerektigini savunur (Kaynas 2012:4-5). Davranigsal ekonomi bireylerin ekonomik
kararlar verirken karmasik hesaplar yapmak yerine bir takim kestirme/sezgisel yontemler

(heuristics) kullandiklarini 6ne stirmektedir.

Bireylerin {iriin/hizmet satin alma ve karar davranislarinin anlasilmas: giiniimiizde
olduk¢a Onemli bir durumdur. Tiiketicilerin turistik iirlin satin alirken davranislarinin
anlagilabilmesi, turistik {triin satan turizm isletmelerinin, pazarlama karmasi ve
boliimlendirme yapmasini saglayacaktir. Ayrica davranigsal ekonomi anomalileri ile
aciklamaya calistigimiz bu unsurlar satig arttirma planlamalarinda da farkli bakis agisi

yaratabilir.

Bu baglamda ¢alismanin dncelikli amaci, turisk {iriin satin alan tiiketicilerin karar
verme davraniglarinin, bazi Davranigsal Ekonomi yaklasimlari ile (zihinsel muhasebe,
referansa baglilik, batik maliyet, ¢erceveleme etkisi ) agiklanmasidir. Davranigsal Ekonomi
yaklasimlarinin tiiketici davranisi ile agiklanmasi ile ilgili calismalar alan yazinda oldukca
azdir. Dolayisiyla ¢alismanin hem alanyazina hem de turistik {iriin satan firmalara farkli bir

bakis agis1 getirmesi beklenmektedir.

Bu calisma {i¢c boliimden olusmaktadir. Ik boliimde geleneksel ekonomiden yola
cikarak geleneksel ekonominin degisim siireclerine deginilerek, davranigsal ekonominin
ortaya ¢ikist ve tarihsel gelisimi incelenmistir. Daha sonra davranigsal ekonomi

yaklasimlari lizerinde durularak, alanyazin ¢caligmalarina yer verilmistir.

Ikinci bolimde ise turizmde tiiketici davranislari ve satin alma kararlar
aciklanmistir. Tiiketici karar verme yaklasimlarindan yola ¢ikilarak tiiketicilerin satin alma

davraniglar1 irdelenmistir.

Son olarak, turistik tiiketicinin davraniglarinin her zaman rasyonel olmadigi ve
davranigsal ekonomi yaklasimlar ile aciklanabildigi savindan yola ¢ikilarak, davranigsal
ekonomi yaklagimlart ile turistik {irlin satin alan tiiketici davraniglari agiklanmaya

calisiimustir.



BOLUM I

DAVRANISSAL EKONOMIi

1.1 Finansal Karar Belirsizlik ve Risk Kavramlari

Finans gereksinim duyulan kaynaklarin en uygun yerden, en uygun kosullarda
bulunmasi, en uygun yatirim yerlerine yatirilmast ve sonucun kontrol edilmesi siireci
olarak tanimlanir. Bunlara doniik alinacak kararlar, finansal karar olarak ele alinir (Tufan
2008:9). Isletmeler ya da bireylerin finansal kararlarinda gelecegi dngdrememeleri ve
secenekler arasinda tercih yapma durumlar1 risk ve belirsizlik kavramlarini ortaya

cikarmustir.

1.1.1 Finansal Karar Kavram ve Kapsami

Finans kavramini isletmelerin gereksinim duydugu fonlar1 en uygun kosullar ile
saglamak, bu fonlar1 korumak ve etkin olarak kullanilmasini saglamak seklinde
tanimlayabiliriz (Biiker vd. 2011:4). Bu baglamda alinacak kararlar finansal karar olarak
nitelendirilebilir. Finansal kararlar sadece ekonomik ve politik unsurlardan degil, ayni

zamanda sosyal, ¢evresel ve psikolojik unsurlardan da etkilenmektedirler.

1.1.2 Risk ve Belirsizlik Kavramlari

Gelecege yonelik finansal karar alma davraniglarinda, birden ¢ok secenek arasinda
tercih yapma bir sorundur. Belirsizligin igsel ve digsal olmak iizere iki kaynag: vardir. Igsel
belirsizlik bireylerin yasadiklart ortami tam olarak algilayamamasindan ve bilgi
eksikliginden kaynaklanir. Digsal belirsizlige ise tahmin ve kontrol edemeyecegimiz siyasi
ve dogal olaylar (savaslar, depremler, grev ve kriz durumlari) 6rnek verilebilir (Demir
Abaan 1998:78). Gelecegin belirsiz bir yapida olmasi ve birbirinden c¢ok farkli
seceneklerin olmasi, karar alma siirecinin riskli olmasina ve bu siirecin etkilenmesine
neden olmaktadir. Risk, bir olaymn gergeklesmesi istenilmeyen olasiligidir. Bireylerin karar
verme durumlarinda gelecegi Ongorememesi belirsizlik ve risk kavramlarini ortaya

cikarmaktadir (Ede 2007:4). Bireyler agisindan risk para kaybetmek ya da rahatsiz edici



bir sey yapmak/memnun olmamak olarak tanimlanmaktadir. Keynes'e gore risk ve
belirsizlik farkli kavramlardan olusmaktadir. Riskin oldugu durumlarda olaylarin
tekrarlanmas1 ve bu tekrar olasiliklarinin hesaplanmasi miimkiindiir. Fakat belirsizligin
oldugu durumlarda olaylarin tekrar etme olasiliklar1 bilinmediginden hesaplanmasi
miimkiin olmamaktadir (Fontana ve Gerrard 2004:626). Risk belirsizligin objektif ol¢iisii
olmakta ve gelecekteki beklentilerle ilgili hesaplamalar icermektedir (Ercan ve Ban
2010:178). Yapilan yatirim ya da alinan kararlarda risk arttik¢a, beklenen durumda da
artislar meydana gelmektedir. Knight'da (1921) c¢alismalarinda belirsizlik ve risk
kavramlarini birbirinden ayr tutarak, riski dlgiilebilir ve bir noktaya kadar kontrol altinda
tutulabilir bir unsur olarak goriirken belirsizlik kavramini ise Olciilemeyecek bir unsur

olarak nitelendirmistir.
1.2 Geleneksel (Standart) Ekonomi Teorileri

Yirminci yiizyilin ikinei yarisindan itibaren ayri bir iktisadi disiplin olarak ortaya
cikan geleneksel ekonomi modelleri, ekonomi tarihinde 6nemli yer tutan neo-klasik iktisat
temellerine dayanarak gelistirilmistir. Geleneksel ekonomi teorisinin dnde gelen isimleri
arasinda Adam Smith, David Ricardo, Jean Baptiste Say, Thomas Robert Maltus
gelmektedir (Egilmez 2009:33). ikinci diinya savasindan sonra piyasalar hizla biiyiimiis ve
getiriler ¢cok hizli degisim gostermistir. Bu donemde 6nemli ekonomik krizler meydana
gelmistir. 1997 Asya Krizi, 2001 (dotcom) krizi ve 11 Eyliil krizi ile 2008 kiiresel kriz bu
doneme damgasinit vurmustur. Bu kriz doneminde yapilan akademik ¢alismalar, ekonomi
alanina Onemli gelismeler saglamistir. Ekonomistlerin ve farkli diisiince okullarinin
birgogu Sanayi Devrimi ile ortaya c¢ikan ekonomik kosullari inceleyerek, bu olaylara
bilimsel aciklama getirmeye c¢alismiglardir. Bu ekonomik ve toplumsal olaylarin
dogrultusunda gelisen geleneksel ekonomi, Adam Smith'in 1776 yilinda yayinladigi
"Uluslarin Zenginliginin Nedenleri ve Yapisina ait Bir Aragtirma" adli ¢alismasi, bugiinkii
iktisadi diislinciilerin temelini olusturmus ve Smith, ekonomi biliminin kurucusu olarak

kabul edilmistir (Parasiz 2010:645).

Geleneksel ekonomi bir ¢ok katilimciya sahip, alict ve saticilarin bir araya gelerek
arz-talep iliskisiyle fiyatlarin belirlenerek piyasanin miikemmel oldugunu varsaymaktadir.
Farkli Neoklasik yaklasimlara ragmen ekonomistlerin {i¢ ana noktada ayni fikre sahip

oldugu sdylenebilir:



1. Insanlar deger tayin edebilecek sonuglar olan ekonomik olaylar konusunda, tercih
yaparlar.

2. Bireysel anlamda fayda, kurumsal anlamda kar maksimize edilmeye calisilir.

3. Insanlar ekonomide eksiksiz ve dogru bilgi temelinde bagimsiz bir sekilde rol

oynarlar (Tunay 2007:157).

Geleneksel ekonomi, bireylerin se¢im ve karar alma durumlar1 s6z konusu oldugunda
psikolojik ve c¢evresel unsurlardan etkilenmediklerini varsaymaktadir. Bunun yerine,
rasyonel ve tutarli davranislar sergileyerek kendisi i¢in en uygun segcenegi (en ¢ok yarar)
sececegini One siirmektedir. Rasyonel karar almaya gore, bireyler belirledikleri amaglara
gidecek her tiirlii yolu aragtirmali, bu yollarin her birinin maliyeti ve yarar1 konusunda bilgi
toplamali, cesitli alternatifleri sistematik bir bigimde birbiri ile kiyaslayarak en etkin
olabilecek yolu se¢mektedirler (Etzioni 2001:47). Geleneksel Ekonomi modelleri,
bireylerin rasyonel oldugunu savunarak, Beklenen Yarar Teorisine gore karar aldiklarini
belirtir ve yaptigimiz tercihlerin sonucunda elde edecegimiz yarar1 hesapladigimizi
varsayar. Rasyonel karar veren bireylerin, bulunduklar1 ¢evre ve yaptiklari tercihlerin
sonuclarini tam olarak bildikleri kabul edilir. Bunun sonucunda ise aldiklar1 kararin kesin
sonuglar1 olmast beklenir (Demir Abaan 1998:76). Geleneksel ekonomi modelleri, daha
cok rasyonel insan, Beklenen Yarar Teorisi, Etkin Piyasalar Hipotezi, Bayes¢i Ogrenme

Teorisi, Modern Portfoy Teorisi gibi kavramlarindan olugmaktadir.

1.2.1 Rasyonel insan (Homoeconomicus)

Klasik ve neo-klasik iktisadin temelini olusturan homoeconomicus elindeki imkanlar
cergevesinde yararini maksimize eden rasyonel (iktisadi) insan olarak tanimlanmaktadir
(Nyborg 2000:309). Rasyonellik, bireylerin kendi c¢ikarlarini koruma dogrultusunda
gosterdigi davranislar olarak tanimlanmaktadir. Neo klasik ekonomiye gore tam rekabet
piyasalarinda alicilar ve saticilar eksiksiz ve tam bilgiye sahiptir, piyasalar seffaftir, bilgiye
ulagsmak i¢in bireyler herhangi bir maliyetle karsilamazlar (Weintraub 1999:140). Bireyler
tam bilgiye sahiptir ve bilgiyi en etkin sekilde kullanilmaktadirlar. Piyasalar seffaf ve bilgi
asimetrisi yoktur. Dolayisiyla da hatalar yapilmamaktadir (Akalin ve Dilek 2007:34).
Rasyonel insan kavramini neo-klasik ekonomi temelinde degerlendirirsek One cikan iki
kavram yarar maksimizasyonu ve dengedir. Bu cercevede ele alinan birey, bagimsizdir

(atomizm), bencildir (egoizm) ve rasyoneldir. Bireyler akilc1 davranarak ellerinde bulunan



araclar ile en yiiksek yarar1 saglamayr ve gereksinimlerini en az masraf ile gidermek

isterler. Bu duruma rasyonellik ilkesi denir (Erdogan 2011:19).

1.2.2 Bayesci Ogrenme Teorisi

Bir durumun ortaya ¢ikmasinda birden fazla etkenin olmasi kosuluyla, olayin hangi
etken ile ortaya ¢iktigini gosteren bir teoremdir. Thoma Bayes'in 18. yiizyilda yaptigi
caligmada ortaya ¢ikan bu teorem, olasilik ve istatistikten yararlanarak gelecekteki
olaylarin bilgisi dahilinde, karar alma davranislarinda gelecegin belirsizlik sorununu
¢ozmeyi amaglamaktadir (Ede 2007:7). Bayes¢i 6grenme teorisine gore bireyler, gelecege
yonelik secimlerinde istatistiki hesaplar kullanmaktadir. Bir se¢imin sonucu onciil hesaplar
gerektirir ve o se¢im hakkinda yeni bilgi edinildiginde tekrardan bir istatistiki hesaplama
siirecinden gegirilir (Hatipoglu 2012:11). Bir baska tamima gére de Bayes¢i Ogrenme
Teorisi, bir durumun meydana gelme olasiliginin, duruma yonelik ek bilgi edinildiginde
nasil degisecegini hesaplar. S6z konusu sonucun hangi olasilikla hangi nedenden ortaya
ciktigimi belirtir ve geriye doniik analiz yapma imkam saglar (Burgay 2008:13). Karar
verme yontemlerinden biri olan Bayes¢i 6grenme teorisi kesin olmayan (olasilikli) bir

bilginin objektif bakis acisini1 temel alir (Demirel ve Bodur 2004:81).

1.2.3 Beklenen Yarar Teorisi

Mal ve hizmetlerin, bireylerin gereksinimlerini tatmin etme Ozelligine yarar denir.
Glinliik yasamda kullandigimiz yarar ve ekonomi bilimindeki yarar kavramlari birbirinden
farklidir. Yasantimizdaki yarar kavrami saglik agisindan yararli olup olmadigr ile ilgilidir.
Ekonomide ise mallarin, bireylerin gereksinimlerini tatmin etme Ozelligidir. Bir iirilin,
bireyin gereksinimlerini karsilayarak tatmin ediyorsa bu yarar olarak ifade edilir (Erdogan
2011:15). Ik olarak 1738 yilinda Bernoulli tarafindan ortaya atilan Beklenen Yarar
Teorisinde bireyler, risk ya da belirsizlik durumlarinda elde edecekleri yararlar
kararlastirarak secim yaparlar. Bernoulli, beklenen yararin nasil ol¢iilecegi hakkinda ve
beklentinin neden rasyonel olacagi konusunda somut bir 6rnek vermemistir (Demir Abaan
1998:125). Beklenen Yarar Teorisi, geleneksel ekonominin temellerinden biridir. Bireyler
belirsizlik ve risk durumlarinda her se¢imin getirecegi yarar durumlarini hesaplayarak, en
yiikksek toplama sahip secenegi sececek ve beklenen yararini en {ist diizeye cikartacaktir
(Yasar 2008:34). Yarar, bireylerin herhangi bir mal veya hizmeti satin almak istediginde,

aldiklar1 {iriin veya hizmetlerin tiiketiminden elde edecegi yarar1 gozeterek karar verdigi



varsayimina dayanmaktadir. Beklenen yarar yaklasimi ise bireyin herhangi bir mal veya
hizmeti satin almak istedigi andaki yarar yerine o mal veya hizmetten gelecekte elde

edecegi yarar1 gozeterek karar verdigi varsayimina dayanmaktadir (Sener 2015:38).

Beklenen yarar yaklasimi gelecegin getirecegi risk ve belirsizlik iizerine
kurulmustur. Belirsizlik ve risk altinda aldigimiz kararin sonucunda elde ettigimiz yararin,
ger¢eklesme olasiligr ile carpilmasindan elde edilen sonug¢ olarak da tanimlanmaktadir
(Sefil ve Cilingiroglu 2011:249). Bireyler yasadigi ¢evreden satin alacagi mal/hizmet
hakkinda bilgiler elde eder ve kendisi i¢in en c¢ok yarar saglayacag: {irlinii satin alir.
Beklenen Yarar Teorisine gore bireyler belirsizlik durumlarinda Bayes teoremini
kullanarak objektif olasiliklar tercih ederler. Ayrica bireyler belirsizlik durumuna iliskin
olasiliklar1 hesapladiktan sonra A segenegi B segenegine gore daha ¢ok yarar sagliyor ise
yapilan tercih A segenegi olacaktir (Bailey 2005:91-92). Belirsizlik ve risk durumu altinda
bireylerin tercihlerinin agiklanmasi konusunda Von Neumann ve Morgenstein'in
caligmalariyla birlikte beklenen yarar yaklasimi en yaygin model haline gelmistir. Fakat
beklenen yarar teorisinin savundugu bireylerin siirekli fayda maksimizasyonu ile karar
vermesi elestiriler almistir. En 6nemli elestiriye getiren Kahneman ve Tversky bireylerin
rasyonel olmayan tiiketim kararlarmma beklenen yarar yerine, beklenti teorisi kavramini
getirerek ekonomi bilimine yeni bir boyut kazandirmistir. Beklenen yarar teorisinin gergek
hayati kavramada yeterli olmadigin1 ve risk altinda alinan biitiin kararlar1 kapsamadiklarini

ortaya koymuslardir (Kahneman ve Tversky 1979: 263)
1.2.4 Etkin Piyasalar Hipotezi

Etkin Piyasalar Hipotezi 1960'larda Paul A. Samuelson ve Eugene Fama tarafindan
gelistirilmistir. Etkin Piyasalar Hipotezinde pazara ulasan menkul kiymet fiyatlarina,
herkes kolayca ulasabilir ve pazar tiim bilgileri yansitti§i i¢in piyasa her zaman
dengededir. Bu dengenin iizerinde getiri elde etmek miimkiin olmamaktadir (Johnsson vd.
2002:12). Piyasaya yeni gelen bir bilgi, piyasa tarafindan yorumlanarak, mal veya hizmetin
yeni fiyati olusturulur. Etkin Piyasalar Hipotezinde, bireyler/yatirnmcilar, elde ettikleri
bilgilere ayn1 anda ulasabilir ve piyasadaki varliklar1 rasyonel olarak degerlendirir.
Ornegin; bir sirket hakkinda piyasada olumlu bir bilgi duyuldugunda, rasyonel bir beklenti
yasanarak sirketin hisse senedi fiyatlarinda artis meydana gelecektir. Etkin piyasa
hipotezine gore de piyasa, hisse senedinin gercek fiyatini yansitmis olacaktir. Ciinkii

bireyler, elde edilen bilgileri ayni rasyonellikte degerlendirmektedirler (Bayrak 2012:9).



Piyasadan elde ettikleri bu bilgileri de fiyatlara yansitirlar. Elde edilen bu bilgiler olumlu
ise fiyatlar artis gosterecek, olumsuz ise fiyatlarda diisme meydana gelecektir (Shleifer
2000:2). Baz1 yatirnmcilar ortalama pazar getirisinin lizerinde getiri elde etmek

istemektedirler. Bu durumda, bir takim sorulara cevap aranmaktadir (Karan 2011:275).

e Gegmisteki fiyat hareketlerinden yola c¢ikilarak gelecekteki fiyatlar hakkinda
tahmin yiiriittlebilir mi?

e Sirketlerin bilgilerini ve finansal tablolarin1 inceleyerek hisse senetleri fiyatlari
tahmin edilebilir mi?

e Iceriden bilgi almarak yatirim yapmak karlt midir?

e Bir yatirimci ortalama pazar portfoyi lizerinde getiri elde edebilir mi?

Bu sorularin yanit1 ilk defa Etkin piyasalar hipotezi kavramu ile agiklanmaya caligilmigtir.
Ayrica bu hipotez pazarin isleyisi, pazarda fiyat olusumu ve yatirnmer davranist ile ilgili

varsayimlara da dayanmaktadir (Atakan 2008:99).

1.2.5 Modern Portfoy Analizi

Modern Portfdy Analizi, Harry Markowitz tarafindan 1952 yilinda gelistirilmistir.
Modern Portfdy Analizi, portfoydeki menkul kiymetlerin belirli risk seviyesinde en yiiksek
getiriyi nasil elde edecegini, finansal varliklarin beklenen getiri ve riskinin c¢esitli
varsayimlar altinda hesaplanmasi varsayimina dayanir. Portfoy analizinin temelinde

rasyonel birey yatmaktadir (Miller 2000:11).

Bireyler aymi risk durumunda daha fazla getiri saglayacak portfoyleri tercih
etmektedirler. Menkul kiymetlerin risk ve getirilerini hesaplamak yerine, bu varliklarin
portfoylere dahil edildiginde risk ve getirilerde nasil degisiklikler olacagini belirlemek
onemlidir (Rubinstein 2002:1042). Modern portfoy yonetiminin temelinde, portfoy
cesitlendirmesi yapilarak riskin azalmayacagi diislincesi yatmaktadir ¢linkli portfoyde

bulunan menkul kiymetlerin, ayni ya da zit yonde hareket ettikleri diisiiniilmektedir.

Modern Portfoy Teorisine gore yatirimeilar, riski belirli olan finansal varliklar
arasinda getirisi en yiiksek olani tercih ederek yarar fonksiyonunu maksimize etmektedir.
Yatirimcilar menkul kiymetlerin beklenen getirileri, standart sapmalar1 ve korelasyonuna

iliskin ayn1 bilgiye sahiptirler (Ercan ve Ban 2010:190).



1.3 Davranissal Ekonominin Tanim ve Tarihcesi

Ekonomi teorilerinin ortaya ¢ikisi Eski Yunanlilardan onceki ¢aglara kadar uzanir.
Ancak bugiinkii ekonomi diisiincelerin temelleri, Onciiliigiinii Adam Smith ‘in yaptig
Klasik Ekonomistler tarafindan ortaya atilmistir. Bu akimin ortaya ¢ikmasinda en énemli
etken sanayi devrimidir. 1776 yilinda Adam Smith’in bazi iilkelerin neden zengin bazi
ilkelerin neden yoksul kaldiklarini sorgulayan iinlii "Uluslarin Zenginligi" adli eserinin
yaymlanmasindan dogan klasik diisliince bazi ekonomistler tarafindan zenginlestirilmistir.
Ancak ekonomiyi bir bilim haline getiren Adam Smith'dir. Smith'e gore piyasalarin
miimkiin oldugunca genis olmasi igin serbest ticaretin i¢ ve dis engellerinin ortadan
kaldirilmast gereklidir. Yine Smith'e gore bireyler, en iyi ekonomik tercihlerde
bulunurlarsa "goériinmez el" biitiin toplum i¢in en iyi sonucun elde edilmesini saglayacaktir

(Parasiz 2010:22).

1930'lu yillara kadar "goriinmez el" olarak adlandirilan sistemin, piyasalardaki
ekonomik sorunlarinin, devlet miidahalesine gerek olmadan tekrardan dengeyi saglayacagi
ekonomistler arasinda yaygin bir diisiinceydi. Geleneksel ekonomi bireyleri, yasadigi
problemleri duygularindan etkilenmeksizin ¢ozebilen, yararlarin1 en {ist diizeye ¢ikartan,
rasyonel varliklar olarak tanimlamaktadir (Ertan 2007:1). Bu varsayimlar, geleneksel
ekonomi teorisinin yapitaslar1 olan Modern Portfoy Teorisi, Bayes¢i Ogrenme Teorisi,
Etkin Piyasalar Hipotezi gibi modellerin olusturulmasini kolaylasgtirmistir. Fakat 1929
yilinda ABD Hisse senetleri piyasasinda diisiislerin yasanmasi, sermaye piyasasinin
¢Okmesi, iliretimin yavaglamasi, igsizligin artmasi ile "Biiyiilk Buhran" olarak adlandirilan
krizin biitlin sanayilesmis lilkelere yayilmasi ve bunlarla birlikte nasyonal sosyalizmin
yayginlagarak, barig imidinin ortadan kalkmasi ile mevcut analitik cergeveler gozden
gecirilmeye baslanmis ve belirsizlik kavrami ekonomiye girmistir (Bulus ve Kabaklarli
2010:2). Yasanan biiylik olumsuz gelismelerle birlikte geleneksel ekonominin savundugu
gibi bireylerin rasyonel karar vermedikleri ve piyasadaki anomalilerin rasyonel sebeplerle
aciklanamayacagini savunan davranigsal ekonomi yaklasimi 6nem kazanmaya baglamistir

(Korkmaz ve Ceylan 2006:609).

Geleneksel ekonomide bireylerin belirsizlik ve risk altinda karar verme durumu,
Beklenen Yarar modeline gore agiklanmaktadir. Fakat yapilan ampirik c¢alismalarda
bireylerin karar alma ve tercihlerinin sonucu Beklenen Yarar Teorisinden farklilik

gostermektedir. Ekonomi bilimi, bir¢ok teorisyene gore diinyanin gerceklerini ve karmasik
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yapisini anlayabilmek i¢in matematik disinda farkli dallarda kullanmalidir. Farkl: kiiltiir ve
tarihsel gelismelere sahip toplumlarin ekonomik davraniglarini incelerken, psikoloji,
sosyoloji ve antropoloji gibi bilimlerden yararlanmak geleneksel ekonomi modellerinden
uzaklagtiracaktir. Bu disiplinler arasi yaklasim, ekonomi biliminin topluma daha da

yakinlasmasini saglayacaktir (Can 2012:93).

1960'l1 yillarda Allais, Ellsberg ve Simon yaptig1 arastirmalarda, geleneksel ekonomi
modellerine elestiri getirmislerdir. Keynes, Irving Fisher ve Vilfredo Pareto gibi
ekonomistlerinde c¢aligmalarinda psikoloji  kavramlarina yer vermelerine ragmen,
caligmalarin teorik olmasi nedeniyle bu disiplin yirminci ylizyilin ortasina kadar kabul
gormemistir (Cornicello 2004:23). Smith, bir¢ok konuda psikoloji bakis agisini kullanmig
ve Davranigsal Ekonomi alaninda yakin zamanda gerceklesen birgok gelisme hakkinda,
ozellikle karar almada duygularm rolii ile iliskilendirerek, imalarda bulunmustur. Ornegin
Adam Smith daha iyi bir durumdan daha kotii duruma distiiglimiizde daha kot bir
durumdan daha 1iy1 bir duruma yiikseldigimiz zaman yasadigimiz mutluluktan daha fazla
tiziiltirtiz seklinde yorum yapmustir. ki, bu durum davramigsal ekonominin zarardan

kacinma yaklasimini ifade etmektedir (Camerer ve Loewenstein 2004:5).

20.ylizy1lda ekonomistler, ekonominin dogal bilim olabilirligini tartigirken psikoloji
gelismekte olan ve bilimsel olarak bakilmayan bir konuydu. Psikoloji bilimi, ekonominin
ilk zamanlarindan beri ortaya ¢ikmis olsaydi belki de daha fazla ekonomi teorilerinde
yerini alacakti (Can 2012:94). Simon (1956) yaptig1 "A Behavioral Model of Rational
Choice" ¢alismasinda, bireylerin karar verme davranislar1 sadece matematiksel hesaplarla
degil, bireylerin psikolojileri ile de ilgilidir diisiincesi ile "sinirli rasyonellik" kavramini
ortaya atmistir. Davranigsal Ekonominin temellerinden biride smirli rasyonellik
kavramidir. Arastirmaci bireylerin risk ve belirsizlik durumlarinda sorunlarla kars1 karsiya
geldiklerinde rasyonel ¢oziimler getirmek yerine, bilissel kisa yollar1 kullandiklarini ve bu
yiizden de sistematik hatalarin meydana gelebilecegini belirtmistir (Mullainathan ve Thaler
2000:1). Kahneman ve Tversky'nin (1979) Beklenen Yarar Teorisi yerine, Beklenti Teorisi
kavramini ortaya atarak bireylerin kazan¢ ve kayiplarina gore davranis sergilediklerini,
karar alma s6z konusu oldugunda beklenen risk yerine, algilanan riske dnem verilmesi
gerektigini vurgulamislardir. Beklenti Teorisi kavraminin olusmasindan sonra, bireylerin
yatirim ve karar alma davranislarini etkileyen biligsel ve duygusal egilimler hakkinda

calismalar yapilarak "Davranigsal Ekonomi" c¢ergevesi olusturulmustur. Davranigsal
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Ekonomi, geleneksel ekonomi teorilerinin agiklama getiremedigi piyasa anomalileriyle
ilgilenen ve bireylerin karar alma siireglerinde nasil davrandiklarini inceleyen bir
disiplindir (Sefil ve Cilingiroglu 2011:252). Davranigsal ekonomi, temelini inang
olusturan, psikolojik temellere dayali bir ekonomik analizdir. Ornek olaylarda daha iyi
tahmin yapmay1 saglayarak teorik bakis acisi saglar ve daha iyi diisiindliren politikadir
(Camerer ve Loewenstein 2004:2). Bu disiplin, bireylere 6zgii olan motivasyon, mutluluk,
korku, riskten kaginma gibi duygularin ekonomik kararlar1 nasil sekillendirebilecegini
inceler (Can 2012:97). Bireylerin/yatirimcilarin karar verme durumlari séz konusu
oldugunda, bireyleri oldugu gibi kabul ederek nasil bir siire¢ izlediklerini analiz eder ve
daha ger¢ekei modeller sunar. Bireyler, belirsizlik ve risk altinda karar verme asamasinda
sececekleri tercihler hakkinda bilgilere ulagsma ve dogru sekilde yorumlamada zorlanirlar.
Davranigsal Ekonomi, bireylerin bu karmasik durumlarda karar alirken, karmasik

matematiksel hesaplamalar yapmak yerine zihinsel kisa yollar kullandigini 6ne siirer.

Geleneksel ekonomi modelleri bireyleri karmagik hesaplar yapabilen, duygu ve
diistincelerinden, yasadig1 cevreden etkilenmeyen bir mekanizma olarak goriir. Fakat
Davranigsal Ekonomi bu modelin tam tersini savunarak bireyleri oldugu gibi, gergek
diinyaya uygun olarak ele alir. Her ne kadar Davranissal Ekonomi yeni bir alan gibi
goziikse de temelleri eskiye dayanmaktadir. Adam Smith "Ahlaki Duygular Kurami1"
kitabinda bireylerin ekonomik karar alma siireglerinde psikolojik faktorlerinde var
oldugunu belirtmistir (Karan 2011:701). Gabriel Terde 1881 yilinda psikoloji ve ekonomi
terimlerini ilk kez bir arada kullanarak bu konuda bir kitap yaymlamistir. O dénemde ki
bazi1 sosyologlar da "Ekonomistler psikolojiyi gormezden gelebilirler fakat insanin
dogasimi goz ardi etmek imkansizdir” diyerek Gabriel Terde'nin diisiincelerini
desteklemislerdir (Tufan ve Sarigigek 2013:161). Yeni bir yaklasim olan davranisgilik

kavramu ise ilk kez John D.Watson tarafindan 1913 yilinda kullanilmastir.

Geleneksel ekonomi modelleri insan psikolojisinin duygusal ve biligsel zayifliklarini
goz ard1 eder ve bireylerin her zaman rasyonel karar verdigini varsayar (Baker ve
Nofsinger 2002:97). Fakat piyasalarda meydana gelen anomalilerin agiklanamamasi ve
bireylerin karar alirken Beklenen Yarar Hipotezine gére davranmadiklar1 zaman igerisinde
gozlemlenmistir. Glinlimiizde bireylerin sanildig1 kadar akilci davranip davranmadiklar
tartisilmaktadir. Fakat akil dis1 davramislarimizin rastgele ve anlamsiz olmadiklarin

belirten bilim adamlari, bu durumun sistematik ve defalarca tekrarlandigini, 6ngoriilebilir
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bir davramis oldugunu belirtmislerdir (Ariely 2009:25). Insanoglu pozitif bilimlerle
aciklanamayacak kadar karmagik bir yapiya ve davranislara sahiptir. Bu nedenle ekonomik
kararlarin ve piyasada meydana gelen anomalilerin sadece pozitif bilimlerle agiklanmaya
calisilmasi yeterli olmayacaktir (Kurtoglu ve Firat 2014:37). Biligsel psikolojinin ortaya
cikistylada agiklanamayan bu sorunlarin ¢éziime kavusmasi Davranigsal Ekonomi alaninin
gelismesine katki saglamistir. Davranigsal Ekonomi ayrica geleneksel ekonominin
benimsedigi degismeyen risk algisi diislincesinin tersine, riskin farkli birey ve toplumlarda,
medeni durum, yas, cinsiyet gibi faktorlerde degisebilecegini savunur (Giimiis ve Kog
2013:76). Ornegin; Asya iilkeleri, Bat1 kiiltiirlerine gore daha ortak degerlere sahiptir.
Biiyiik bir risk yada olumsuz durum ile karsilagildiginda Asya kiiltiiriindeki aile ya da diger
grup lyeleri yardimci olmak i¢in devreye girecektir. Bati kiiltiirlerinde ise bireyin aldig1
kararlar kendi 6zel hayatidir ve olumsuz sonuglarina katlanilmasi beklenir. Yikici bir
olayin etkisi Asya ve Bat1 kiiltiirleri arasinda farkli oldugu i¢in, bireylerdeki risk algis1 da

farkli olabilmektedir (Chen vd. 2007:5-6).

Davranigsal Ekonomi, ekonomi alanina psikolojik ve sosyolojik bulgular1 da katarak
piyasada olusan davranis bigimlerini gdzlemler. Bu davranis bicimlerini agiklayan
modeller olusturmaya calisarak, bireylerin gercek hayatta nasil davrandiklarini inceler.
Bireyler karar alma siirecinde ekonomik gostergelerden, sahip olduklar1 bilgi ve
deneyimlerinin yan1 sira igerisinde bulundugu sosyal ¢evreden de etkilenerek karar alirlar
(Hobikoglu 2013:57). Davranigsal Ekonomi bireylerin etkilendikleri duygu ve ruh
hallerinin yani sira biligsel yanlhiliklarinin da oldugunu belirtir. Dolayisiyla kisilerin karar
alirken yararlarin1 maksimize etmek yerine kendilerini tatmin eden tercihler yaptiklarini
savunur (Bostanci 2003:13). Davranigsal ekonomi, bireylerin motivasyonlarini, tutumlar
ve beklentileri gibi davranislar etkileyen psikolojik faktorlerde dahil olmak tlizere yatirim,
fiyat belirleme, tasarruf ve harcama siireclerini analiz ederek insan davranislarini inceler.
(Katona 1978: 14). Bireyler "rasyonel insan" kavramina uymayarak, duygularinin, sosyal
cevresinin ve bulundugu statiisiiniin etkisi altinda kalarak birtakim kararlar alabilmektedir.
Bu alanda yapilan arastirmalar bireylerin bilgiyi elde etme ve degerlendirme siirecinde
karmagik analizlerle ugrasmak yerine, birtakim zihinsel kisa yollar kullandiklarin1 ve bu
kisa yollar sonucunda da biligsel yanliliklara maruz kaldiklarin1 ortaya koymaktadir
(Tomak 2009:147; Giimiis ve Ko¢ 2013:73). Zihinsel kisa yollar, bireylere karar alma
siirecinde zamandan tasarruf saglarken, bu silirecte zihinsel/sezgisel hatalara sebep

olabilmektedir (Ertan 2007:2). Zihinsel kisa yollara bagvurma sirasinda biligsel egilimler,
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duygusal egilimler ve sosyal egilimler meydana gelmektedir. Biligsel egilimler bireylerin
karar alma siireclerinde kisa yollara bagvurmasi sonucunda olusurken, duygusal egilimler
temelinde bireylerin karar alirken zarardan ve pismanliktan kaginma istekleri ile olusur

(Sefil ve Cilingiroglu 2011:255).

1.4. Davramissal Ekonomi Yaklasimlari

Davranigsal ekonomi yaklagimlari, geleneksel ekonomi modellerinin agiklama
getiremedigi bireylerin davranislarini agiklamak tizere gelistirilmistir. Davranigsal ekonomi

yaklagimlarin1 asagidaki gibi agiklamak miimkiindiir.

1.4.1 Belirsizlik Altinda Karar Alma

Yasamimizda aldigimiz bazi kararlar kolaydir ve se¢im yapmakta zorlanmayiz.
Ornegin, New York'tan San Francisco'ya en ucuz fiyata ugmak istiyorsaniz, en ucuz
havayolunu bulur ve gidip biletinizi oradan alirsiniz. Tek bir amaciniz vardir, o nedenle de
tek bir kiyaslama yapmak zorundasinizdir. Fakat alacagimiz kararlar her zaman tek bir
amagh degildir. Ugak biletinizi hem ucuz, hem de uygun bir kalkis saati isteyebilir ya da
aktarmasiz ve koridor kenar1 bir seyahat isteyebilirsiniz. Bunlar gibi bir ¢ok unsur bir araya
geldiginde tercihiniz artik karmasik bir yapidadir (Hammond vd.1998:3). Bir zamanlar
ideal olan rasyonel karar alma bir sorunun her bir yonii hakkinda kapsamli bir bilgi
gerektirir. Fakat glinimiizde fazla bilgi edinecek kadar zamanimiz olmamaktadir. Diinya
sadece artan bir hizl1 gelisip karmasiklasmak ve belirsizlesmekle kalmiyor, rasyonel karar
alma modeli de islemez haline geliyor (Etzioni 2001:45). Birbirinden bu kadar farkli seyler
arasinda insan nasil bir dengelenim kurabilir? Bu durumda diger tercihlerden vazge¢gmek
zorunda kalacaksimz. Ornegin, bilet fiyatinda 50$ lik bir indirim karsiliginda kag sik ugucu
milinden vazgecebilirsiniz? Koridor yani bir koltuk karsiliginda kalkis saatinizi kag saat
ertelemeye razisiniz. Bu tiirden deger yargilarinda bulununca, farkli 6l¢iim sistemlerinin
cesitliligi sizin i¢in bir anlam tasimaya baslar (Hammond vd.1998:3). Gelecegin belirsiz
bir yapida olmasi ve birden fazla segcenegin bulunmasi, karar alma siirecini riskli bir hale
getirmektedir. Ayni1 zamanda bireylerin edindikleri bilgiler, ge¢mis deneyimleri,
pismanliktan ka¢inma, korku, hirs, asir1 giiven gibi giidiiler de karar alma stirecinde etkili

olmaktadir.



14

1.4.1.1 Smirh Rasyonellik

Karar alma hi¢ bir zaman geleneksel ekonomi modellerinin savundugu gibi kolay bir
durum degildir. Psikologlara goére bugilin kars1 karsiya oldugumuz sorunlar olmadan
oncede, insan zihni 6nemli kararlarin karmagik yapisi ile bas edecek diizeyde olmamistir.
Ciinkii insan zihni her zaman oldukca smirli bir diisiinceye sahip olmustur (Etzioni
2001:48). Simon tarafindan 1955 yilinda ortaya atilan smirli rasyonellik kavrami,
bireylerin karar alma siireclerinde bilgi eksikligi ve degerlendirme asamasinda rasyonel
davranig yerine, sinirli rasyonel davranis sergilediklerini belirtir. Bu kavrama gore bireyler,
belirsiz olan durumlarda yatirim ya da karar alma siirecinde gereken bilgilerin tamamina
ulagmazlar ya da elde ettikleri bilgileri yeterli goriirler. Simon’a gore evrensel rasyonellik
mimkiin degildir c¢ilinkii organizmanin kendi bilgi ve yetenekleri rasyonelligi
siirlayacaktir. Kendi deyimiyle Simon, ‘evrensel’ rasyonellik modelleri ile degil ‘siurlt’
akilcilik modelleri ile ilgilenmektedir (Simon 1955:112-113). Bu yaklasim bireylerin sinirh
bir bakis acisina, akilciliga sahip oldugunu savunarak kisilerin rasyonel davranislar
sergilemek yerine, duygularindan, zihinsel kisa yollardan ve c¢evresel faktdrlerden
etkilenerek secim yapmakta oldugunu belirtir. Simon, karmagik problemin hesaplanmasi
ve ¢oziilmesinde bireylerin kapasitesinin sinirli kaldigini1 vurgular (Eser ve Taigonbaeva

2011:296).

Bireyler bilgi toplama agamasinda tam bilgiye ulagmadan bilgi edinmeyi birakarak
karar alma asamasina gegerler. Dolayisiyla alman kararlar irrasyonel ve duygusal
kararlardan olusur (Tiirkmen vd. 2012:5). Bu asamada bireyler en ¢ok yarari saglamak
yerine, tatmin olacagi tercihleri secerler. Bireylerin belirsizlik ve risk durumlarinda
karsilastiklar1 karmasik durumlarda hesap yapma giicleri sinirlidir (Callebaut 2007:77).
Davranigsal Ekonomi "sinirli rasyonellik", "sinirli irade" kavramlari ile daha "gercekei

insan" davranislarini ele alir (Colander 2004:9-10).

1.4.1.2 Beklenti Teorisi

Kahneman ve Tversky 1979 yilinda Beklenen Yarar Teorisine karsi, karar verme
modeli olan Beklenti Teorisini ortaya atmislardir. Beklenti Teorisi, bireylerin karar alirken
kendilerine en ¢ok yarar saglayan secenegi se¢mek yerine, bazi psikolojik ve duygusal
faktorlere gore karar aldiklarini savunur. Beklenti Teorisine gore bireyler yarart degil,

deger fonksiyonunu kullanmaktadirlar (Davut 1997:172). Bireyler sonucunda kazang olan
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tercihlerde riskten kacginma, sonucunda kayip olan tercihlerde ise risk alma egilimi
gosterirler (Duman Kurt 2011:15). Bu durumu daha iyi agiklamak gerekirse Kahneman ve
Tversky bir dizi senaryolar hazirlayarak, bireylerin kazan¢ ve kayip durumlarinda

tercihlerini grenmek igin bir calisma yapmuslardir. Ornegin; (Kahneman 2011:323)

Hangisini Segerdiniz?
Problem 1: Kesin 9008 elde etmeyi mi ? Yoksa %90 olasilikla 1.000 $ elde etmeyi mi?
Problem 2: Kesin 900$ kaybetmeyi mi ? Yoksa %90 olasilikla 1.0008 kaybetmeyi mi?"

Problem 1'de eger tercihiniz kesin 9008 elde etmek ise insanlarim biiyiik bir
cogunlugu gibi risk almaktan kagindiniz. Kesin olan 900 $ 6znel degeri, kesin olmayan
1.000 $dan fazladir. Problem 2'de ise durum daha farklidir. Eger se¢iminiz %90 olasilikla
1.0008 kaybetmek ise kumari sectiniz. Bireyler kazan¢ durumunda kesin olasilikli segenegi
tercih ederken, kayip durumunda riskli segenegi tercih etmektedirler. Kayip alternatifleri
arasindaki tercihler, kazan¢ alternatifleri arasindaki tercihlerin ayna goriintiisiidiir
(Wilkinson ve Klaes 2012:168). Kahneman ve Tversky bu durumu yansima etkisi olarak
adlandirmistir. Kahneman ve Tversky'nin bir diger bir calismasi ise riske kars1 birbiri ile
celisen tutumlarin olumlu ve olumsuz beklentilerini gdrmektir. Ornegin;

Problem 3: Sahip oldugunuz varliga ek olarak 1.000$ verilmistir. Bu durumda;
o %50 olasilikla 1.000 $ elde etmek
o %100 olasilik ile 500 $ elde etmek

Problem 4: Sahip oldugunuz varliga ek olarak 2.000 $ verilmistir. Bu durumda;
o %50 olasilikla 1.0008 kaybetmek
o %100 olasilikla 500 § kaybetmek

Problem 3'de deneye katilan bireylerin %84 ‘0 %100 olasilikla 5008 elde etmek
secenegini tercih etmislerdir. Her iki durumda da beklenen yarar ayni iken bireyler sonucu
kesin olan durumu tercih etmislerdir. Problem 4'de ise durum kayip agisindan verilmistir.
Tercihlerin %69'u %50 olasilik ile 1.0008 kaybetmek olmustur. Bireyler kayip durumunda
risk almayi tercih etmislerdir. Eger dnemli olan tercihlerin yarari ise, esdeger ifadeler ayn
secimlere yol agmalidir. Beklenti Teorisinde, Beklenen Fayda hipotezinden farkli olarak
referans noktasina gereksinim duyariz .Problem 3'de referans noktasi 1.000$ iken, problem
4'de 2.0008dir. Bu dort problem, Bernoulli'nin Beklenen Fayda hipotezinin zayifligini

gostermektedir.
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1.4.1.3 Cift Siire¢ Teorisi

Cift Siire¢ Teorisi ilk olarak William James tarafindan ortaya atilmistir. Karar verme
stirecleri, is modelleri, gegmis deneyimler ve farkinda olmadigimiz bir ¢ok unsur (goriintii,
renk) ¢ikarim yapmamizi saglar (Seker 2014:1). Daniel Kahneman rasyonellik kavramina
uymayan davraniglarimizi agiklamak i¢in 1990 yilinda bilissel ve sosyal psikolojiye
dayanarak ¢ift stire¢ teorisini kullanmistir (Samson 2014:4). Bu siirecte Sistem 1 ve Sistem
2 kavramlarina yer verilir. Sistem 1, diisiince, deneyim ve bilingsiz diistinme siireclerinden

meydana gelir. Burada zihinsel igeriklerden yararlanilir ve kararlara kolayca erisilebilir.

Sistem 1 (tepkisel sistem) o kadar hizli ¢alisir ki Sistem 2 daha devreye girmeden
karar verme siirecini tamamlamis olur. Karar verme siireglerinde ilk akla gelen ¢6ziim
kaynag1 Sistem 1'den kaynaklanmaktadir. Cevremizde olup bitenleri once sezgilerimizle
anlamaya caligir; yetersiz kaldigi durumlarda da sistem 2'yi (analitik diisiince) devreye
sokariz  (Kahneman 2011:27). Korku, sekilsel tanimlamalar, kayip-kazang
degerlendirmeleri, ilk karsilastigimiz kisilerin karakteri ile diisiincelerimiz vb. karmasik
problemlerin ¢6ziim stireci Sistem 1'de gerceklesir. Tiim bu asamalarin ortak noktasi hizli,
otomatik ve bilingdis1 olmasidir (Zweig 2011:30). Yiirliylis yaparken ya da dis fircalarken
ayni anda bagka seyler diisiinmemize, o esnada farkli gelen durumlar algilamamiza izin
verir (Kahneman 2011:52). Sistem 1'in tek basina g¢ozemeyecegi sorunlar meydana
geldiginde Sistem 2 devreye girmektedir. Sistem 2 ise yansitici, kontrollii ve analitik

diisiinceden olusur (Samson 2014:4).

Sekil 1.1: Hangi dogru daha uzun?

y4 N
N\ /
N ’
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Miller-Lyer illiizyonunda iistteki ok, alttaki oktan daha kisaymis gibi goériiniiyor. Bir
cetvel kullanarak aslinda ikisinin de aymi uzunlukta oldugu gorebilirsiniz. Fakat bazi
durumlarda Sistem 1, Sistem 2'ye agir basmaktadir (Zweig 2011:32). Algimnizin size oyun
oynadigini fark etmenize ragmen, yine de alttaki okun daha uzun olduguna inaniyorsunuz.

Finansal kararlarn cogunda aslinda her iki sistem de siirekli aktiftir. Ornegin, araba
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kullanmay1 6grenirken Sistem 2 devrededir. Sistem 2 dikkati, karmasik hesaplar dahil,
caba isteyen zihinsel iglemlere yoneltir. 2. Sistem'in isleyisi siklikla eylem, se¢im ve

yogunlasmaya iligkin 6znel deyimlerle iliskilendirilir (Kahneman 2011:27).

1.4.1.4 Cerceveleme Etkisi

Bireylerin diistincelerine dayanarak, ayni degerde olan tercihler arasinda farkliliklar
olarak tamimlanabilir. Ayni olan segenekleri farkli sekilde sunarak bireylerin karar
almalarimi degistirmek miimkiindiir. Cogu tiiketici, bir {lriinii "bir alana bir bedava"
seklinde almay1, ayni tirlin %50 oraninda indirime girdiginde almayi tercih eder. Bu durum
bireylerin degisiklikleri degerlendirme bigimi, olasilik ve olay Orgiisii, problemin ifade
edilis bicimi ile degisiklik gosterebilir (Duman Kurt ve Tanyeri 2013:25). Bir karar
almanin ilk adimi sorunun c¢ergevesini olusturmaktir. Bir sorunun c¢er¢evesinin nasil
olusturuldugu yapacagimiz tercihleri dogrudan etkileyecektir. Cerceve etkisi farkli
bicimlerde ortaya c¢ikabilmektedir. Cerceveleme bir statilko olusturabilir veya bir ¢ipa
halini alabilir. Batik maliyeti 6ne cikartabilir veya bireyleri ikna edecek kanitlara
yoneltebilir. Karar siireclerini inceleyen arastirmacilar, karar almayi belirli bir siklikla
carpitan iki cergeve tiiriinii belgelemislerdir (Hammond vd.1998:7). Bunlardan ilki
cergeveleme etkisini en iyi anlatan ve ilk deneylerden biri olan "Kazanca-Kayba yol acan
cergeve" olarak adlandirilan "Asya hastaligi problemi" su sekildedir (Tversky ve
Kahneman 1981:453).

Problem 1: "ABD'nin, 600 kisiyi 6ldiirmesi beklenen bir Asya salginina yakalandigini

diistiniin bu hastaliktan kurtulmak icin iki alternatifiniz bulunmaktadir".

Program A : 200 kisi kurtulacak.

Problem B: 1/3 olasilikla 600 kisi kurtulacak, 2/3 olasilikla kimse kurtulmayacak.
Katilimceilarin %72'si Program A'y1 B secenegine tercih etmektedirler. Bu olumlu gerceve
sekliyle olusturulan tercihlerdir. Diger taraftan ayni sorulari, olumsuz cerceveleme sekli ile
soralim.

Program C : 400 kisi 6lecek

Program D: 1/3 olasilikla kimse 6lmeyecek, 2/3 olasilikla 600 kisi 6lecektir.

A ve C programlariin sonuglari tamamen aynidir. B ve D sonuglar1 da ayni sekildedir.
Bireylerin cogu (%78) Program D'yi secerek risk almayi tercih etmislerdir. Iki cerceve
modeli de Beklentiler Teorisine uymaktadir. Gergeklesme olasilig1 az olsa da, hi¢ kimsenin

Olmeyecek olmasi, ¢ogu kisinin 6lmesinin kesin oldugu duruma goére daha tercih edilir bir
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secenektir. Duygusal agidan en kolay secim oldugu i¢in, D plani tercih edilmektedir.
Tercihler olumlu oldugunda bireyler, kazanilmasi kesin olan tercihi secerek riskten
kacinmaktadirlar. Her iki tercih de olumsuz oldugunda risk pesinde kosmayi tercih
etmektedirler. Diger bir ¢ergeve ise Referans Noktalarina gore ¢ergeve etkisidir.Diyelim ki,
bankadaki hesabinizda 2.000 dolariniz var ve size su soru soruluyor: (Hammond
vd.1998:7)

Secenek 1: 300 dolar kaybetmekle 500 dolar kazanma sansiniz yiizde 50 yiizde 50 dir.
Boyle bir bahsi kabul eder misiniz?

Secenek 2: Banka hesabinizdaki 2.000 dolar1 korumayr mi tercih edersiniz? Yoksa yine
yiizde 50 yiizde 50 olasilikla bu hesabin 1.700 dolara inme ya da 2.500 dolara ¢ikma

sansin1 denemeyi mi tercih edersiniz?

Burada her iki soruda aslinda ayni soruyu sormaktadir. Bireyler rasyonel karar
alsalardr bu iki sorunun yanitlarinin ayni olmasi gerekirdi. Fakat ¢ikan sonuglar bircok
insanin birinci secenekteki yiizde 50 ylizde 50 'lik bahsi kabul etmeyip, ikinci se¢enegi
kabul ettigini gostermektedir. Yanitlardaki farklilik, iki c¢ercevenin farkli referans
noktalarina sahip olmasindan ileri gelmektedir. Referans noktas: 0 olan birinci cergeve
kiigiik bir kazanca ya da kayba vurgu yapmaktadir. Referans noktasi 2.000 dolar olan
ikinci ¢erceve ise, verilecek kararin gercek ekonomik sonucuna vurgu yaparak, tercihleri
bir c¢erceve i¢ine yerlestirmektedir. Beklenen Yarar Teorisinde, tiim secenekler nasil
sunulursa sunulsun, segilen tercihin her zaman ayni olacagi one siiriiliir. Fakat Davranigsal
Ekonomi modelleri tercihlerin degismemekle birlikte, ifade edilis bigimlerine gore

bireylerin tercihlerinde degisiklikler oldugunu belirtmektedir (Tomak 2009:150).

Yine bagka bir Ornek ile aciklayacak olursak oliimciil bir kaza durumunda
Ingiltere'de organ bagis1 oram %15 iken, Belgika' da bu oran %95'in iizerindedir. Olas1 bir
kaza durumunda Ingiltere stiriicli lisans sOzlesmesinde "organlarimi
bagislamiyorum"seklinde yazinin olmasi, bireyleri olumsuz diisiinceye yonlendirir.
Belgika'da ise bu yazi "organlarimi bagisliyorum" seklindedir. Bu durum bireyleri olumlu
disiinceye yonlendirir (Bondt vd. 2008:3). Cerceveleme etkisini belirlemeye yonelik
yapilan bir diger calismada deneklere biftegin %75 oraninda yagsiz oldugu ve diger
biftegin %25 oraninda yagl olduguna dair iki farkli senaryo verilmis ve hangisini tercih
ettikleri tespit edilmistir. Calisma sonucunda, denekler biftegin %75 yagsiz oldugu iiriinii

daha fazla tercih ettikleri ortaya ¢ikmistir (Levin ve Gaeth 1988: 375).
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Genel olarak cergeveleme etkisi, olaylarin dogru bir sekilde yorumlanmamasindan
kaynaklanir. Bu durumu onlemek igin olaylar1 belirten unsurlarin dogru algilanmasini

saglayabilecek bir ¢ergeveye oturtulmast gerekmektedir (Tufan ve Sarigicek 2013:173).

1.4.1.5 Zihinsel Muhasebe

Zihinsel muhasebe ilk olarak Richard Thaler tarafindan 1980 yilinda ortaya
atilmistir. Iinsanlar bazen birbiri ile baglantil1 olan konular birbirinden bagimsiz olarak ele
alabilmektedirler. Bireyler paranin nereden geldigini, nereye nasil harcanacagini, nasil
korunmas1 gerektigini, kategorize etme ve degerlendirme egilimindedirler (Hayta
2014:338). Bireylerin elde ettikleri paralar maag, ikramiye, sans oyunlari, miras gibi
geldikleri yere gore kodlanir. Calisarak kazanilan para ile sans eseri kazanilan paranin
harcanma big¢imleri farklidir (Aren vd. 2014:44). Harcanacak paramiz, egitim masraflari,
acil durum paras1 gibi ayr1 siniflandirmalar mevcuttur. Nofsinger (2001), yaptig1 ¢caligmada
katilimcilara 6 ay sonrasi i¢in 1 haftaligina tatil planladiklarin1 ve bu tatilin maliyetinin
toplamda 1200$ oldugunu, 6deme kosullar1 konusunda ise secenckleri su sekilde

varsaymalarini istemistir.

A.Tatil baglamadan 6nce 6 ay boyunca 200$ 6demeli
B.Tatilden dondiikten sonra 6 ay boyunca 200$ 6demeli

Her iki segenege bakildiginda ddenilecek tutarin ayni oldugu 6deme seceneklerinde
farkliliklar vardir. Aslinda temel fark tatilin yararmin kisa siire icerisinde tiiketilecek
olmasidir. Katilimeilarin %601 A secenegini tercih etmislerdir. Oysa geleneksel ekonomi
modelleri paranin zaman degeri diisiiniildiigiinde B se¢enegi daha ucuza denk geldigi igin
daha uygun goriilmektedir. Fakat davranigsal ekonomiye gore eger mal ve hizmetin yarari

cabuk tiiketiliyorsa bireyler borgtan kaginma egilimindedir (Gazel 2014:49).

1.4.1.6 Belirsizlikten Kacinma

Bireylerin, olasiliklar1 bilinen tercihleri, olasiliklar1 bilinmeyen tercihlere gére daha
¢ok sectikleri belirtilmistir. Sonuglar tam olarak kesin olmasada, olasiliklar1 bilinen
tercihler, olasiliklar1 bilinmeyen tercihlere gore daha giivenilir gelmektedir. Belirsizlikten
kacinmada olaylarin olas1 sonuglarina iliskin bir hesaplama s6z konusu degildir. Bireylerin
sonuclarint  bilmedikleri durumlardan uzaklagmasi belirsizlikten kaginma olarak

tanimlanmaktadir (Gazel 2014:30). Daniel Ellsberg tarafindan 1961 yilinda ortaya atilan
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bu kavram Ellsberg Paradoksu olarak da bilinmektedir. Elsberg (1961:650-651)

caligsmasinda belirsizlikten kaginmay1 soyle bir 6rnek ile anlatmaktadir.

Icerisinde kirmizi ve siyah toplar bulunan iki torba vardir. Her birinden rastgele
olarak birer top secilecektir. Birinci torbada toplamda 100 kirmizi ve siyah top vardir ve
torbada kag tane kirmizi, kag tane siyah top oldugu bilinmemektedir. Ikinci torbada ise 50
adet kirmizi, 50 adet siyah top bulunmaktadir. Bu durumda bireylere iki farkli se¢enek
sunulmus ve segilen topun rengine gore 100$'lik bir 6diil veya higbir kazancin

olmayacagindan bahsedilmistir.

Secenek 1:

A) Top birinci torbadan ¢ekilmistir. Cikan top kirmizi ise bireyler 100$ kazanacaklar,
siyah ise hi¢cbir kazanclar1 olmayacaktir.

B) Top ikinci torbadan ¢ekilmistir. Eger top kirmizi ise bireyler 100$ kazanacaklar, siyah
ise hi¢bir kazanglar1 olmayacaktir.

Secenek 2:

C) Top birinci torbadan ¢ekilmistir. Eger top kirmizi ise bireyler higbir sey
kazanamayacaklar. Siyah ise 100$ kazanacaklardir.

D) Top ikinci torbadan c¢ekilmistir. Eger top kirmizi ise bireyler 6diil kazanamayacak,

siyah ise 100$ kazanacaklardir.

Bireylerin ¢ogunun yanitlar1 incelendiginde secenek 1'de B secenegini, secenek 2'de
ise D secenegi tercih edilmistir. Bireyler tercihlerini olasilik dagilimlarini bildigi ikinci

torbadan yana kullanmislardir.

1.4.1.7 Donanim EtKisi

Bireylerin sahip olduklar1 bir nesneye, sahip olma firsatlarinin oldugu ayni mallara
gore daha fazla deger verme durumudur. Geleneksel ekonomi teorisinde bir nesneye sahip
olmanin o nesnenin degerini degistirmeyecegi sdylemektedir (Gazel 2014:32.) Bir kisi bir
nesneye sahip oldugunda, nesneyi kaybetme acisi, ayni nesneyi kazanmanin verdigi
sevingten ¢ok daha fazladir. Sahiplik siiresi arttitkga bu durumun etkisinin de arttig1
bilinmektedir (McMahon 2005:27). Ornek: Mr. R bir sarap koleksiyoncusudur. Onun igin
0zel bir sarabin degeri yaklasik 50 dolardir. Bir tiiccar Mr. R'den 100 dolar karsiliginda bir
sise sarap satin almak istemistir. Kendisi ayni kalitedeki bir sise saraba 35 dolardan fazla

vermemektedir. Fakat Mr. R bu teklifi reddetmistir (Thaler 1980:44). Mr. R i¢in 6zel bir
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sise sarabin degeri 50 dolar ise, 50 dolar {izerindeki herhangi bir fiyat kar sayilacag igin
teklifi kabul etmesi beklenirdi. Bir sise kaliteli saraptan vazge¢me durumu, kazanacagi

paradan agir basmaktadir.

1.4.2 Olasihikh Yargilama

Fiziksel ve sosyal bir olgunun tam olarak belirlenmesi miimkiin olmasa da yeterince
gozlemlendiklerinde belirli bir diizenleri olduklar1 saptanabilir. Olgularin gerceklesmesine
iliskin yargilarimizin gercege ne kadar yakin oldugunu gosterir. Bireylerin karar alma
stireclerinde kisa yollar kullandiklar1 ve sezgilerinde bazi sistematik hatalara diistiikleri

belirtilir (Kahneman 2011:12).

1.4.2.1 Zihinsel Kisa Yollar (Hevristikler) ve Hatalar

Bazen o anda dogru goriinen, fakat daha sonra aslinda yanlis oldugu anlasilan giiclii
secimler yapariz. Bu gii¢lii duygular daha ¢ok zihnimiz ile ilgili verdigimiz kararlar olup,
diger mantikli diisiinceleri rter ve giigsiizlestirir. Iyi bir segim yapmak igin gerekli akila,
mantiga ve bilgiye sahip olabiliriz. Fakat duygularimiz o anda daha itici bir gili¢ ise
rasyonel tercih yerine duygusal tercih idareyi ele alir. Bu durum her zaman yanlis olmasa
da bazen yanlis bir tercih olabilir (Helmstetter 2010:197-199). Baz1 ndrologlar "zihin"
dedigimiz seyin aslinda beyin ile bedenin i¢ ige ge¢gmis hali oldugu savunuyor. Sezgisel
duygulara sik sik fiziksel reaksiyonlarin eslik etmesinin agiklamasi da budur. Ornegin Walt
Disney sirketinin Ceo'su Michael Eisner, iyi bir fikir duydugunda ¢ogu kez bedeninin bu
duruma tepki verdigini belirterek bazen midesinde, bogazinda veya cildinde aligik
olmadig1 bir seyler oldugunu sdylemektedir (Hayashi 2001:6-8). Sezgiler, insan beyninin
programlama siirecinde yakin ge¢cmise dayanan se¢im yapmada yeni ve Onemli bir arag

olarak ortaya ¢cikmaktadir (Helmstetter 2010:210).

Zihin sadece uyku sirasinda ve riiya gorilirken degil, uyanik oldugumuz zamanlarda
da farkinda olmasak bile aldigi bilgileri siirekli degerlendirir. Gergek hayatta sik
rastladigimiz ben bunu biliyordum duygusu, bilin¢altimizin zaten bilmekte oldugu bir seyi
giin yiiziine c¢ikarmasindan kaynaklanmaktadir (Hayashi 2001:8). Cocuklugumuzdan
baslayip yetiskinlige dogru ilerlerken, kendimizi koruma, yasamda kalma, kendini
gerceklestirme ve doyumla ilgili deneyimlerimizi yasarken bir dizi olustururuz. Bu
olusturdugumuz diziler nelerin iyi ve kotii oldugunu, ne yapip yapmayacagimiz konusunda

bizlere yardimci olmaktadirlar (Helmstetter 2010:210). Antonio Damasio (1994)
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"Descartes Error" adli kitabinda, duygularin karar alma siireclerinde ¢ok hizli bir bicimde
calisarak zihnin farkinda olmadan bir ¢ok olasiligi filtre ettigini belirtiyor. Boylelikle
sezgisel duygularimiz karar alma siirecinde, zihnimizi iyi bir tercihte bulunabilecegi
noktaya kadar getirebilmektedir. Arastirmacilar yarim yiizyildan beri karar alma sirasinda
beynimizin nasil c¢alistigini hem laboratuar ortaminda hem de saha ortaminda
arastirmaktadirlar. Bu arastirmalar ¢ogu kararlarin igerdigi karmasikligin {iistesinden
gelebilmek i¢in bilingsiz rutinlerden yararlandigimizi agiga ¢ikarmaktadir (Hammond
vd.1998:2).

Hevristik diye adlandirilan bu rutinler, karmasik durumlar1 ¢6zmede kullanilan, her
zaman dogru sonuca ulastirmayan strateji ya da zihinsel kestirme yollar olarak
tanimlanmaktadir (Tomak 2009:152). Ornegin uzaklik tahmininde bulunurken zihnimizin
cogu kez kesinligi yaklagiklikla bir tutan bir hevristige dayanir. Bir nesne ne kadar netse, o
kadar yakinimizda, ne kadar bulaniksa, o kadar uzagimizda diye diisiiniiriiz (Hammond
vd.1998:2). Kisa yollar ile karar verirken mevcut bilginin tamami isleme katilmamakta ya
da eksik bilgi ile karar alma yoluna gidilmektedir. Bireylerin karar alma siireclerinde
rasyonellik yerine sezgisel kisa yollar kullanmalar1 yararli olmasina karsin, sistematik
hatalara da neden olabilmektedir (Rabin 1998:24). Netlige dayali hevristikte oldugu gibi,
bunlardan bazilar1 duyumsal algi yanligliklar1 bazilart ise Onyargilardir (Hammond
vd.1998:2). Tahmin ve beklentilerimizi biiyiik bir zahmetle diizeltmeye c¢alistyoruz fakat
basarisiz olarak ayni hatalar tekrarlayip duruyoruz. Biitiin kararlar riskli oldugundan her
bir birey duygularin1 en basta da korkularimi isin i¢ine karistirarak, karar alma siirecini

endise yaratan bir slirece doniistiirebilmektedir (Etzioni 2001:49).

Kisiler siirlt rasyonellik kavramina gore hareket ederek en giincel ve en carpict
bilgiyi ele alacaklardir. Dolayisiyla baz1 durumlarda bilissel yanilmaya maruz kalacaklardir
(Karan 2011:703). Zihinsel kisa yollar, bilginin tam olarak anlagilmasina firsat vermeden
tahmini bir yamit tretir. Bilgileri hizli bir sekilde yorumlayarak beynin analiz etme
giicliigiinii azaltir. Bu siiregte zihinsel kisa yollar zamandan tasarruf saglamalarina ragmen,
baz1 hatalara sebep olabilmektedirler (Bayar 2011:136). insan beyninin ve zihninin pek az
yetenegi, sezgi gibi gizemli bir duruma uyum saglamaktadir (Helmstetter 2010:209). Cok
fazla bilgi yogunlugunun bulunmasi ya da eksik bilginin bulunmasi, kisitli zamanlarda bir
karar alinmaya c¢alisilmasi, Onemsiz olan durumlarda zamandan tasarruf saglamak

amactyla hizli diislintilmesi gibi durumlarda kisa yol kullanimi artmaktadir (Dom
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2004:120). Arastirmacilar bircok dnyargiyr olduk¢a uzun bir liste ile siralamislardir. Ancak
son zamanlarda gergeklestirilen calismalarda bu Onyargilardan 50'den fazlasi uygulamali
olarak ortaya konmustur. Ekonomik kararlar1 etkileyen psikolojik Onyargilar bir g¢ok
sekilde kategorize edilmistir. Bazilar1 onyargilar1 hevristik olarak adlandirirken, bazilar
inang, karar ya da tercih olarak da adlandirmistir. Ayn1 zamanda bilissel ve duygusal
faktorler olarak da ayrimlar mevcuttur. Ancak nasil siiflandirildigindan ziyade asil 6nemli

olan hevristiklerin davranislarda nasil ortaya ¢iktiginin belirlenmesidir (Pompian 2006:49).
1.4.2.1.1 Asin giiven

Bireylerin dogasinda var olan bir¢ok davranissal yatkinlik vardir. Bunlardan biri de
kisilerin sahip olduklar1 kisisel yeteneklerini, gecmis deneyimlerini ve elde ettikleri
bilgilerin degerini abartarak kendilerine asir1 giivenmeleridir. Bireyler kendi inang¢ ve
tahminlerinin  dogrultusunda aldiklar1 kararlarin  sonucuna yiiksek deger verme
egilimdedirler (Kiiclik 2014:110). Asirt giiven bir kisinin sezgisel diisiinme, karar verme ve
bilissel yetenekleri hakkindaki yersiz inanglar1 olarak tanimlanmaktadir (Gazel 2014:13).
Kisiler karar vermesi gereken durum ile daha dnceden karsilasmislarsa, olaya iliskin bilgi
ve tecriibeleri varsa ve olayin icinde aktif durumda ise sonuglar1 kontrol edebileceklerine
inanmaktadirlar (Aren vd. 2014:43). Bu durumda bireyler kendilerine ve aldiklar1 kararlara
asir1 glivendikleri i¢in yeni gelen bilgilere ya da daha dogru tercihlere yonelmeyi
reddetmektedirler. Kendi aldiklari karar en dogrusudur. Bu durumun sonucunda da hatalar

meydana gelmektedir.

Tim bunlarla birlikte asir1 gliven tamamen kotii bir olgu gibi diisliniilmemelidir.
Asirt  glivenin  hakli bir nedeni vardir ki oda bireylerin yeteneklerine inanma
gereksinimleridir. Bir bireyin kendisine ve yeteneklerine glivenmesi olduk¢a normal bir
durumdur (Gazel 2014:16). Ornegin; bir paranm yazi ve tura gelme durumunu kendileri
secerse ve daha dnceden atilan paranin istatistiklerini bilirlerse bu tarz oyunlara katilmakta
istekleri artmaktadir. Aslinda paranin daha Onceki istatistikleri paranin yazi yada tura

gelme durumunu degistirmez. Her zaman olasilig1 %50 olacaktir (Aren vd. 2014:44).
1.4.2.1.2 Batik Maliyet Yamlgisi

Satin alma ve tliketim zamanlari bazen farkli zamanlarda gerceklesmektedir.

Ornegin, bir birey, bir hizmet satin almis ve ddemesini tiiketimden once yapmustir.
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Herhangi bir aksi durumda {iriiniin iadesi ve degistirilmesi miimkiin degilse veya para
iadesi yapilmiyorsa tiiketici batik maliyet hatast ile karsi karsiyadir (Duman Kurt ve
Tanyeri 2011:6). Bireyler karar alirken batik maliyetlerinden etkilenmektedir. Fakat
rasyonel olarak diigiindiigiimiizde, batik maliyetlerin su anda alacagimiz karar bakimindan
bir anlam tasimadigini biliriz, ama buna ragmen zihnimize takilip, bizi yanhs kararlar
almaya sevk eder. Insanlar neden kendilerini almis olduklar1 eski kararlardan
kurtaramazlar? Ciinkli ¢cogu zaman, bilerek veya bilmeyerek, gecmiste hata yaptiklarin
kabul etmezler (Hammond vd.1998:5). Batik maliyet siirecinde bireyler zihinlerinde
sonuglart degerlendirme sistemi olustururlar ve bu sistem bireylerin kararlarim
etkilemektedir (Gazel 2014:54). Arkes ve Blumer (1985:133) batik maliyet etkisine iligskin
sOyle bir 6rnek vermektedirler. Eve giderken yolunuzun iizerinde 3$'a indirimde olan bir
yemek aldiniz. Eve geldiginiz sirada yemege arkadaslarinizida davet etme fikri akliniza
geldi. Arkadaslariniz bu teklifi kabul etti. Bunun iizerine disar1 ¢ikip 3$'a indirimli yemegi
aldigmiz yere gittiniz fakat indirimde olan {iirliniin bittigini 6grendiniz. Bunun iizerine
58k yemekten alip eve geldiniz. Yemekleri hazirladiniz ve o sirada arkadaglarinizin
yemege gelemeyecegini 6grendiniz. Yemekleri donduramiyorsunuz ve karniniz ag¢ birini
yemek zorundasiniz. Bu durumda hangi yemegi tercih ederdiniz? Bu senaryo katilimcilara
soruldugunda ikisi arasinda bir tercihte bulunanlar ¢ogunlukla 5$'lik yemegi tercih

etmislerdir. Batik maliyet etkisine baska bir 6rnek vermek gerekirse;

Ornek 1: Yaz mevsiminde ¢ikacagmiz 1.000 B'lik bir tatil icin, 8 ay énceden tatil
paketini satin aldimiz. Tatile ¢ikmaniza yakin bazi aksakliklar meydana geldi ve tatile
gidemediniz. Bu durumda baska bir tatil paketi satin alir misiniz?

Muhtemelen cevabiniz hayir olacaktir.

Ornek 2: 1.000 b degerinde ki paraniz1 tatil plan1 yapmadan dnce kaybettiniz. Bu

durumda yine de 1.000 b'lik bir tatil paketi satin alir misiniz?

Muhtemelen cevabmiz evet olacaktir. Ornek 1'de bireyler tatil i¢in ddedikleri 1.000 B'yi
tatilin karsilig1 olarak gérmektedirler. Tekrardan bir tatil paketi icin fiyat 6demeyi kabul
etmezler. Verilen 6rnege benzer ¢alisma (Kahneman ve Tversky 2000:12) "Choices,Values

and Frames" adl kitapta verilmistir.

Arkes ve Blumer'in yaptigr (1985:129) baska batik maliyet etkisini 6l¢mek i¢in
yaptig1 bir ¢alismada deneklere su sorular yoneltilmistir. Bir havayolu sirketinin yonetim

kurulu baskanisiniz ve bir hayalet ugak gelistirme projesine on milyon dolar yatirdiniz.
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Projenin %90'1nin tamamlandig1 asamada rakip firmanin birisi, sizin tamamlamak iizere
oldugunuz hayalet ug¢agin, daha hizli ve ekonomik seklini piyasaya siiriiyor. Bu durumda
projeyi tamamlamak iizere kalan %10'luk yatirimi1 yapmaya devam eder misiniz?
Katilimcilarin %85'i kalan parayr yatirip, diger ucaktan daha iyi olmasa da projeyi
tamamlayacaklarini ifade etmistir. Ayni soru, baska bir denek grubuna yatirim miktarindan
bahsedilmeden (on bin dolar) sorulmustur. Bu durumda projeye devam ederim yaniti
%]17'ye diismiustir. Bireyler 06dedikleri paranin karsiliginda bekledikleri hizmeti
alamadiklarinda batik maliyet hatasi ile karsi karsiya kalmaktadirlar (Duman Kurt
2011:28).

1.4.2.1.3 Cipalama ve Referans noktasi

Bireyler bazi durumlarda, kendilerine bir referans noktasi belirleyerek karar
almalarimi bu durum c¢ergevesinde gerceklestirirler. Kisiler belirli bir rakami veya durumu
"referans noktasi" kabul eder ve odaklanmaktadir. Bu noktaya odaklanmasi "¢ipalama"
olarak adlandirilmaktadir (Hayta 2014:334). Bir karar s6z konusu oldugunda, zihin
kendisine ulasan ilk bilgiye olaganiistii bir agirhk tanimlamaktadir. Ilk izlenimler,
tahminler veya veriler daha sonraki diisiince ve yargilar i¢in bir ¢ipa islevi gérmektedir.
Cipalar farkl bigcimlerde ortaya cikabilmektedir. Bir meslektagin yaptigi bir yorum veya
giinliik gazetede ¢ikan bir istatistik, bir bireyin ten rengi, aksani veya elbisesine iligkin bir
yorum bile ¢ipalara 6rnek verilebilmektedir (Hammond vd.1998:3). Bir iiriinii belirli bir
fiyattan almaya razi oldugumuz an, zihne ¢ipa islemi gerceklesir. Daha sonra iirlinii satin
alma agsamasinda belirledigimiz fiyat ¢ipa gorevi gorecektir. Bu referansa gore kiyas yapar
ona gore karar veririz (Ariely 2009:53). Bireylere herhangi bir olayda tahminde
bulunmalan istenildiklerinde, kendilerine bir referans noktasi belirleyerek, bu noktanin
iistiinde ya da altinda tahminde bulunurlar. Ornegin; Kahneman ve Tversky'in 1974 yilinda
yaptig1 deneyi Kahneman soyle anlatmaktadir. "Tversky ile bir deneyde iizerinde 0-100
arasi rakamlar bulunan bir carkin ayariyla oynayarak, ¢arki 10 ya da 65'de duracak sekilde
ayarladik. Oregon Universitesi'nin dgrencilerini cagirdik. Carki déndiirdiiklerinde gelen
sayly1 yazmalarini istedik. Tabi ki bu say1 10 yada 65'di. Sonra onlara su sorular1 sorduk":
(Kahneman ve Tversky 1974:1128).

Soru 1: Afrika iilkelerinin Birlesmis Milletlerdeki toplam iiye sayisi oraninin, ¢arktaki
gelen sayidan biiyiik miidiir? Yoksa kii¢iik miidiir?

Soru 2: Afrika iilkelerinin yiizdesi i¢in en iyi tahmininiz nedir?
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Cark hileli olsa bile tizerinde bulunan rakamlar rastlantisal rakamlardi. Sorular
hakkinda bir enformasyon saglamazdi. Bu yiizden bireylerin iizerinde herhangi bir etkisi
olacag1 beklenmiyordu. Fakat durum diisiiniilenin tam tersi sekilde gerceklesmistir. Carki
cevirme sonucunda 10 rakamini elde eden bireylerin soruya verdigi yanit ortalamast %25,
cark tlizerinde 65 rakamimi elde eden bireylerin tahmini ise ortalama %45 olmustur.
Carktan elde edilen rakam referans alinarak, cevaplar bu dogrultuda sekillenmistir. Ayni
problemlerde farkli dayanak noktalari (10 ve 65) degerlendirme sonuglarini da
farklilastiracaktir. Bireyler higbir bilgi icermeyen sayilardan biiyiik dl¢iide etkileniyorlardi.
Sezgileriniz herhangi bir say1y1 benimsediklerinde ondan kolay kolay uzaklagamazlar ve

alternatifleri tam olarak degerlendiremezler (Demir ve dig. 2011:122).
1.4.2.1.4 Siirii Psikolojisi

Bagkalarmi temsil etmek bireylerin en temel i¢giidiilerinden biridir. Siirii davranis
bir moda veya heves olarak nitelendirebilir. Siirii davranmisi kesin olarak tanimlamak
oldukca zordur. En genel bigimde ele alacak olursak bireylerin davranislar ile iliskili olan
davranis sekli olarak tanimlamak miimkiindiir (Gazel 2014:67). Bireylerin tamamen kendi
bilgi ve deneyimlerini dikkate almayarak, cevresindeki diger bireylerin gdzlemlerine
dayanak aldiklar1 kararlardir. Bireyler kararlari ile ilgili bilgi edinmek yerine, diger
bireylerin yaptiklari davranislari uygulamaktadirlar. Fakat her benzer davranis bigimi siirii
psikolojisi olarak adlandirilamaz. Siirii psikolojisi kavramina uymak icin bireylerin
aldiklar1 karari, diger kisilerin kararina gore degistirmesi gerekir (Decamps ve Lovo
2002:17). Bireyler i¢inde bulunduklar1 gruptan farkli karar vererek basarili olmaktansa,
grupla ayn1 yonde hareket ederek basarisiz olmay1 kabul edebilmektedir. Bu diisiincenin
temel nedeni bireyin gruptan farkli davranislar sergilediginde dislanma, yetersiz oldugu
disiincesi, kaygi duyma gibi sebeplerdir (Hayta 2014:342). Bazen baskalarinin
davramslarindan etkilenerek benzer davramisi sergileriz. Ornegin, markette aligveris
yaparken hi¢ denemedigimiz bir {iriinii, baska bireylerin o iirlinii ¢okca tercih ettigini
goriince veya Uriin hakkinda olumlu fikirler duyarak o {iriinii satin alma noktasinda

stiriilesme etkisinden bahsedebiliriz (Ariely 2009:59).
1.4.2.1.5 Statiiko Hatasi

Bireylerin karsilastiklar1 alternatifler arasinda hig¢bir sey yapmama, mevcut ya da

onceki kararlarin1 koruma egilimi olarak tanimlanabilir (Hayta 2014:345). Ornegin,
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bireylere, higbir zaman satin almayacagi hisse senetleri miras kalir. Bu hisseleri satip
parasii farkli bir yere yatirmak ¢ok mantikli ve ucuz bir 6neri olmasina ragmen, sasirtici
sayida bireyler bunlar1 satma girisiminde bulunmazlar. Statiiko hatasinin kokleri
psikolojimizin derinliklerinde, egomuzu koruma arzumuzda yatar. Bu durumda farkll
davranmak  sorumluluk {stlenmemiz, kendimizi elestirmemize ve pismanlik
yasayabilece§imiz anlamima gelmektedir. Statiikoyu korumak, cogu durumda daha
giivenlidir ¢iinkii bizi daha diisiik bir psikolojik risk altina sokar (Hammond vd.1998:4).
Degisikligin dezavantajlari, avantajlarindan agir basar bu durum mevcut durumu korumay1
destekleyen bir yanlilik olur. Tabi ki bu her zaman bdyle olacagi anlamina gelmez. Bir
firsatin yararlari, zararlarma gére daha agir basabilir. Ornegin, banka tarafindan yasl olan
kisilere, baska alternatif yatirim hesaplar1 hakkinda ¢okea bilgi verilmistir. Fakat bireylerin
asir1 bilgiden strese girerek paralarini ayni hesapta tutmayi tercih ettikleri belirtilmistir
(Aren vd.2014:48). Yine baska bir 6rnek vermek gerekirse hemen hemen ayn1 degere sahip
olan kahve fincani1 ve Isvigre ¢ikolatas1 hediye olarak rastgele belirlenen iki gruba verilir.
Daha sonra her iki gruptaki bireylere aldiklar1 hediyeleri birbirleriyle degistirmekte serbest
olduklar1 soylenir. Bu kisilerin yaklasik yarisinin aldiklart hediyeyi degistirmek
isteyecekleri diistiniiliirken, on kisiden sadece biri degisim isteginde bulunmustur. Sadece
birka¢ dakika once rastgele kurulmus oldugu halde statiikoyu koruma egilimi kendini
gostermistir (Hammond vd.1998:4).

1.4.2.1.6 Hedonik Diizeltme

Olasiliklar1 hesap etme, 6zellikle iki veya daha ¢ok sayida olasilig1 birlestirme- karar
almanin c¢ogu i¢in bir zorunluluktur (Etzioni 2001:49). Hedonik Diizeltme, mevcut
sonuglar1 daha onceki sonuglarla birlestirme egilimidir. Her bir durumun sonucunu ayri
ayr1 ele almak yerine toplamlarin degerlendirilmesidir. Kazanglarin ayrimi, kazanglarin
birlestirilmesi, kiiciik kazancglarin biiyiik kayiplardan ayrilmasi ve kiiciik kayiplarin biiyiik
kazanglarla birlestirilmesi seklinde dort ilkeyi kapsayarak deger maksimizasyonu
arttirmay1 amaclamaktadir (Barak 2008:199). Bireylerin bu ilkelere gore, kazanglari ayirip,
kayiplar1  birlestirmesinin  nedeni mutluluklarint  maksimize etmek ig¢in ayn
degerlendirmektedir. Bu durumda ise kayiplarin verdigi olumsuz diisiinceleri azaltmak
icinde toplam kaybi hesaba katmaktadir (Lim 2006:2545). Kayba duyarlilik ilkesine (loss-

sensitivity  principle) goére Onceki kazang ve kayiplar beklenen kazanclarla
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birlestirilmezken, beklenen kayiplara 6nceki kazang ve kayiplar eklenecektir (Romanus ve

Garling 1999:71).

1.5 Davramissal Ekonominin fliskili Oldugu Disiplinler

Neoklasik ekonominin tanimladigi birey, faydasini maksimize etmeye diisiincesi ile
akilct hareket eden varlik olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Fakat gercek hayatta ekonomik
davraniglarimizin pek ¢ok unsur tarafindan etkilenerek akilciliktan sapmalar gézlemlendigi
belirtilmistir. Bu sebeple ekonomi biliminin diger disiplinler ile birlikte ele almanin

kacinilmazligi ortaya konmustur (Kaynas 2012:1).

1.5.1 Psikoloji

Davranigsal ekonomi alanmin olusmasinda ekonomi ve psikoloji bilim dallarinin
birbirleriyle etkilesimleri oldukca ©nemli yer tutar. Psikoloji bireylerin diisiinme ve
diisiinme siirecini, algi, 6grenme, sorun ¢ozme, hafiza, dikkat, dil ve duygular psikolojinin
baslica ilgi alanlaridir (Tufan 2008:44). Davranissal Finans ¢aligsmalar bilissel psikoloji ve
diisiinme siireglerine dayanmaktadir. Akli anlamaya yonelik calismalarin gercevesini
bilgilenme siireci olusturur. Bireylerin psikolojileri sanildig1 kadar dengeli degildir. Arzu
ve tliketme olanaklarinin artmasi ile durumlari farkli algilamakta ve gosterdikleri tepkiler
degisebilmektedir. Psikolojiyi temel alan davranigsal yaklasimda bireylerin irrasyonel
davranis ve sistematik hatalar gosterdigi genel kabul goérmekte ve bu durum deneysel

caligmalar ile desteklenmektedir (Barak 2006:65-67).

1.5.2 Ekonomi

Bilissel psikoloji ve ekonomi alaninda yargilama ve karar alma siireclerine iliskin
Kahneman ve Tversky (1979) calismalar1 bilim diinyasinda ¢igir agmistir. Bu ¢aligsmalar
ekonomi ve psikoloji arasinda bir koprii olusturmustur (The Royal Swedish Academy of
Sciences 2002:10-11). Ekonomistler genel olarak piyasa davraniglarinin ekonomik
unsurlardan etkilendigini ve bireylerin karar alma durumlarinda rasyonel hareket ettigini
varsaymaktadir. Fakat bu diislince zamanla degismis yerini biligsel psikologlarin, bazi
faktorlerin karar alirken tamamen bu siireci etkiledigi diislincesi yerini almistir. Bu
kapsamda sezgiler inanglar yada zihinsel modeller géz 6niinde bulundurularak ruh hali ve
bakis acilart gibi bir takim i¢ giidiisel unsurlar kararlari etkileyebilmektedir (Barak

2006:68). Bir ¢ok bilimsel arastirma ger¢ek hayatta bireylerin, belirsizlik beklentileri ve
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karar almalarinda her zaman beklenen fayda maksimizasyona gore karar almadiklar

gostermektedir (The Royal Swedish Academy of Sciences 2002:11).

1.5.3 Sosyoloji

Insan davraniglarinin ekonomiye yansimasini konu edinen davranissal ekonomide de
oldugu gibi toplumsal etkilesimin olmazsa olmazi iletisimdir. Sosyoloji; sosyal hayatin,
sosyal degismenin ve insanlarin sosyal davraniglarinin nedenlerinin ve sonuglarinin
bilimsel yollarla arastirilmasidir. Sosyoloji, gruplarin organizasyonlarin ve toplumlarin
yapilarini arastirarak insanlarin bu yapilardaki etkilesimlerini incelemektedir. Burada insan
davraniglar1 sosyal olarak tanimlanmaktadir (Bahar 2009:3).

Sosyolojik aragtirmalarda, arastirma kapsamindaki insanlar duygu, diisiince ve
eylemlerinde degisiklikler yaparak arastirmayr etkilemektedir (Giddens 1997:22).
Sosyoloji, sosyal esitsizligi, davranis kaliplarini, sosyal degismeyi tetikleyen veya
engelleyen faktorleri ve sosyal sistemin nasil ¢alistigini anlamaya ¢alisir (Bahar 2009:5).
Insan davranislarinin ekonomiye yansimasimi konu edinen davranissal ekonomide de

oldugu gibi birey ve toplumsal etkilesim unsurlar1 nemlidir (Tufan 2008:49).

1.5.4 Antropoloji

Antropoloji temelde, birey ve kiiltiirii ele alan en kapsamli ana bilim dalidir. Bir
yandan hayvanlar aleminin bir {iyesi olan insan1 diger yandan da toplumun bir iiyesi olan
insan davranislarmin temelini arastirir (Beals ve Hoijer 1972:11). Insan, biyolojik ve
kiiltiirel olarak cesitlenerek cografi ve ekolojik kosullarin dayattigi degisimleri gegirerek
diinyanin biitiin bolgelerine yayilmis bir tiirdiir. Antropoloji daha ¢ok ilkel oldugu iddia
edilen toplumlar1 incelerken, sosyoloji daha ¢ok modern toplumlart incelemektedir
(Bozkurt 2013:20). Davranigsal finans ile antropoloji arasindaki bag, antropolojinin
ekonomik ve sosyal yasami birlestirdigi ekonomik antropoloji ile ilgilidir. Ekonomik
antropoloji tretim, dagitim, lriin degisimi, kiiltiirelcilik gibi unsurlar1 ele alir. Sosyo-
kiilttirel faktorlerle birlikte toplumlarda ekonomik biiyiime ve gelisme siireglerini de ele

alarak ekonomik aktiviteyi belirler (Sosyal Guide - A Students Guide To Sociology).
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BOLUM II

TURISTIK URUN SATIN ALMA DAVRANISLARI VE SURECI

2.1 Turistik Tiiketici Davramslari ve Satin Alma Karari

Giinlimiizde tliketici davraniglar1 bilimsel inceleme ve arastirmanin en Onemli
konular1 arasinda yer almaktadir. Uriin ve hizmet segeneklerinin gesitliligi segeneklerin
degerlendirilmesi ve satin alma siirecini zorlastirmaktadir (Rizaoglu 2007:95). Insan
davranist bireylerin ¢evresi ile olan etkilesim siirecidir ve her duygu ve diisiince insan
davraniginin bir parcasidir. Tiiketici davraniglar1 da insan davraniglarinin bir pargasidir.
Bireylerin ihtiya¢ duydugu gereksinimlerini neden, nasil ve ne zaman karsilayacagina
iligkin karar alma asamasina agiklama getirmeye calisir (Papatya 2005:221). Tiiketici
davranislarini agiklamak i¢in ¢ok sayida tiiketici davranis modelleri gelistirilmistir. Tiim
bu gelismelerden turistik iiriin tiilketimi 6zel bir tiiketim tlirii olarak goriinsede turistik
tiikketim davraniglart da etkilemistir. Turistik tiiketimde genel tiiketici davraniglarinin bir
parcasidir (Rizaoglu 2007:95-96). Geleneksel ekonomide bireyi (tiiketiciyi) "rasyonel
insan" olarak tanimlamistir. Bu tanimlamaya gore tiim bireyler kararlarinda akilcidir, bir
karar almadan 6nce tiim bilgileri toplar, secenekleri karsilagtirir ve en az maliyetle en fazla
yarar saglamaya calisir. Fakat bu diisiince bireylerin satin alma kararlarinin temelinde
yatan asil cevaplar1 agiklamakta yetersizdir. Bu nedenle satin alma kararlarinda tiiketici
psikoloji, sosyoloji ve iktisat bilimleri ile birlikte incelenmesinde yarar vardir (Meydan

2007:164).

2.1.1 Genel Olarak Tiiketim ve Tiiketici Kavramlari

Tiiketim ve tiiketici kavramlar1 son yillarin oldukga tartigilan kavramlari arasindadir.
Tiketim bireylerin yasamlarimin her doneminde mevcuttur (Saracel vd. 2002:18).
Yasamimizin 6nemli bir kismi tiiketim ve tiikketim ile ilgili konularla ugrag vermekle
gecmektedir. 6502 Sayili Tiiketicinin Korunmasi1 Hakkinda Kanun'da Tiiketici ticari veya
mesleki olmayan amaglarla hareket eden gercek veya tiizel kisi olarak tanimlanmistir.

Tiiketici, bir {irlin veya hizmeti belli bir iicret Odeyerek satin alan kisi anlamina
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gelmektedir (Altunisik ve dig. 2006:60). Tiiketim amaciyla mal ve hizmetli satin alan veya
kullanan birey tiiketicidir. Bu baglamda biitlin insanlarin tiiketici oldugu sdylenebilir
(Ozkan 2006:65). Bir baska tanima gore ise tiiketiciler isteklerini, gereksinimlerini ve
beklentilerini karsilamak amaciyla cesitli mal veya hizmetleri satin alan ya da almaya hazir

olan kisilerdir (Yanik 2014:69).

Tlketimi ise, belirli bir gereksinimi tatmin etmek icin bir iiriinii ya da hizmeti
edinme, sahiplenme kullanma ya da yok etme olarak tanimlamak miimkiindiir (Odabasi
1999:4). Bireylerin gereksinimlerinin neler oldugunun acgiklanmasinda A.Maslow'un
hiyerarsisi yol gosterici olabilmektedir. A.Maslow'a gore gereksinimler bes asamada

incelenebilir.

1.Fizyololojik Ihtiyaclar: Yeme,igme, barinma, cinsellik,iireme
2.Giivenlik Thtiyaglari: Tehlikelere kars1 korunma gibi

3.Sevgi, ait olma ihtiyaglari: Sevgi, arkadaslik, benimsenme
4.Sayg Ihtiyaglari:Onur, iin,bagimsizlik, saygi, taninma gibi.

5. Kendini gergeklestirme: Kendini agma, yaraticilik gibi

Bireylerin  gereksinimlerinin hiyerarsik olarak siralanmasi  Oncelik  sirasini
gostermektedir. Ancak Dbirinci gereksinimi karsiladiktan sonra diger asamadaki
gereksinimler diistiniilebilir Belirli bir gereksinim giderilmedik¢e daha {ist basamaktaki
gereksinimler ortaya cikmayacaktir (Odabasi 1999:4). Giinlimiizde tiiketim artik bir
fizyolojik gereksinimleri karsilamaktan ¢ikip, i¢inde bulundugumuz cevre ile iletisimin
temelini olusturan bir psikolojik tatmin araci olarak da kullanilmaktadir. Cevremize ve
kendimize kim oldugumuzu, diislince ve tutumlarimizi, yaptigimiz tiikketimlerle gostermeye
calisiriz (Kog¢ 2007:19). Bireyler bazen iiriin ya da hizmetleri tiiketirken belki de iginde
kalan soOylemedikleri istekleri, arzulari, hayalleri, kim olduklarin1 veya kim olmak
istediklerini bir mesaj verme egiliminde bulunarak 06zel olduklarini belirtmeye
caligsmaktadirlar. Aksi takdirde kimse Four Seasons restoraninda bir yemege, normal ve
lezzetli bir yemegin yirmi kat fazlasimi vermezdi veya marka bir ayakkabiya, ayni

saglamlikta siradan bir ayakkabiya otuz kat1 fiyat 6demezdi (Kog 2007:20).

2.1.2 Turistik Tiiketici Kavrami

Tiiketici kavrami turizm 6zelinde degerlendirildiginde, turistler nihai tiiketici olarak

ele alinmaktadir. 1963 yilinda OECD Turizm Komitesine gore turist devamli yasadigi
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verin disinda, herhangi bir iilkeyi 24 saatten az olmayan bir siire iginde ziyaret eden kigiye
denir (Denizer 1992:2). Turist olarak tanimladigimiz turistik tiiketicinin tiiketim amaci
genellikle sosyo-kiiltiirel ve sosyo-psikolojik gereksinimlerini gidermektir (Denizer

1992:3).

2.1.3 Tiiketici Davranis Kuram

Bireylerin gevre ile etkilesim siireci olarak adlandirilabilen insan davranisi, tiiketici
davraniglarinin temelini olusturur. Her disilince, duygu,eylem insan davranislarinin bir
unsurudur (Biskin 2004:68). Tiketici nigin "A" marka mali, "B" markasina tercih
etmektedir? Belirli tirlinleri neden hep ayni yerlerden alma egiliminde bulunuruz? Bu tiir
sorularinin cevabini bulmak giigtiir ve ¢ogu zaman tiiketicilerde bu sorularin cevaplarini
bilmemektedir (Mucuk 2004:70). Bu sorularin cevaplarinda davranis bilim dallar1 bize salt
iktisat biliminden daha aydinlatict bilgiler vermektedir. Geleneksel ekonomideki rasyonel
insan kavramina gore, tiiketiciler fayda maksimizasyonunu esas alarak, sinirli para ile en
cok yarar elde etmeye calisacaktir (Mucuk 2004:71). Ekonomik model tam olarak bu
sorularinin cevaplarini agiklayamasa da bazi faydali hipotezlerde ortaya koymaktadir. Bir
malin fiyat: yiikselirse, talep diiser. Tkamesi olan malin fiyat1 diisiirse, diger mala talep
azalir gibi ortalama sonuclar ileri siirer (Mucuk 2004:71). Tiiketici davranislari neden
yogun arastirma konusu olmustur ve olmaya devam etmektedir . Bu sorunun cevabi
tiketici davraniglarinin  6zellikleri hakkinda bir anlayisa sahip olmak ve tliketim
Ozelliklerinin ~ 6grenilerek pazarlama kaynaklarmin etkin sekilde kullanilmasini
saglamaktir. Bunlara ek olarak tiiketicilere uygun mal ve hizmetlerin iiretilmesini de

saglamaktir (Rizaoglu 2007:96).

Tiiketici davraniglari, bireylerin istek ve gereksinimlerini tatmin etmek amaciyla
irlin veya hizmetlerin se¢ilmesi, satin alinmas1 ve kullanilmasina yonelik eylemlerden
olusur (Zikmund ve D' Amico 1995:124). Tiiketicinin sadece mal veya hizmet alma
asamasi ile degil, ayn1 zamanda satin alma Oncesi ve sonrasi siirecleri ile de ilgilenir.
Tiiketici davraniglarinin daha iyi anlasabilmesi icin siniflandirilarak bazi modeller
gelistirilmistir.  Bu modellerin amaci tiiketicilerin satin alma faaliyetlerini nasil
gerceklestirdiklerini anlamaya yonelik mantiksal yol ortaya koymaktir (Islamoglu ve
Altunisik 2008:21). Tiiketici davranislarinin 6zelliklerini su sekilde siralamak miimkiindiir

(Odabasi ve Giilfidan 2010:30)..
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e Tiiketici davranislar ¢esitli faaliyetlerden olusur.

o Tiiketici davraniglar1 glidiilenmis davraniglardir.

o Tiiketici davranisi karmasiklik ve zamanlama agisindan farklilik gosterir.
e Tiiketici davranisi bir siirectir.

e Tiiketici davraniglar kisilere gore farklilik gosterebilir.

e Tiiketici davranisi ¢evre faktorlerinden etkilenir.

e Tiiketici davraniglar1 dinamik bir siirectir.

Tiiketiciler, iirlinlerin temel 6zelliklerin yani sira, igerdikleri anlamlar nedeniyle de
tirtinleri satin almaktadirlar. Bu durum bir {iriinlin ya da hizmetin 6zelliklerinin 6nemli
olmadig1 anlamina gelmez. Tiiketicinin iirlin ya da hizmetin 6zelliklerinin yani sira, bu
iirlin veya hizmet arasinda bireyin bir takim bag kurma egiliminde olmasidir (Odabag1 ve
Giilfidan 2003:22-23). Bireylerin farkli satin alma davranislar sergilemesinin bilingli ya da
bilingsiz bir ¢ok sebebi vardir. Bu sebeplerin bazilar1 rasyonel, bazilar ise irrasyoneldir
(Teare 1998:77). Tiiketici davraniglarinin duygusal boyutu da zamanla 6nemli hale
gelmeye baslamistir (Agarwal ve Malhotra 2005:483). Tiiketici davraniglarinin duygusal
yoniiyle ilgili bir ¢ok calisma yapilmistir (Hirschman ve Holbrook 1982; Burke ve Edell
1989:70). Literatiirde duygu, ruh hali, his ve duygulanim gibi farkli terimler
kullanilmaktadir. Genel olarak duygu ile yapilan calismalar1 duygularin karar alma
stirecine etkisi ve tiikketimin yarattig1 duygular olarak iki grupta toplanabilir (Albayrak ve
Aksoy 2008:8). Duygu, ruh hali, tutumlar zihinsel bir siire¢ olarak diisiiniilebilir. Duygusal
reaksiyonlar biitlinsel ve otomatik olma egilimindedir ve sozle ifade etmek zordur
(Agarwal ve Malhotra 2005:484). Biligsel silire¢ ise duygusal silirece gore daha fazla
kontrol edilebilen, tercih edilecek olan se¢imin olasi sonuglart ile ilgili biligsel ¢aba

gerektiren bir yapidir (Albayrak ve Aksoy 2008:9).

2.1.4 Turistik Tiiketici Davramsi1 Kurami

Tiiketici davranislar1 sadece somut iirlinlerin tiiketim ve satin alma asamalarindaki
davraniglart degil, soyut hizmetler olan dinlenme, eglenme, gezme gibi hizmetleri
tilketmedeki davraniglar ve diisiinceleri de igerir (Hoyer ve Maclnnis 2008). Turistik
tiketici davranislarini insanlarin ekonomi degeri olan turistik iiriinleri elde etme ve
kullanmalart ile dolaysiz veya dolayli ilgili eylemleri ve bu eylemlere yol agcan ve

belirleyen karar siiregleri olarak tanimlamak mimkiindir (Rizaoglu 2012:5). Tiiketici
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davraniglart dinamik bir siirectir. Fakat turizm {riinlerinin soyutluk, ayrilmazlik,
degiskenlik ve stoklanamama 0zelliklerinden dolayi, fazla 6n bilgi gerektirmesi, bu
bilgilerinde siire¢ igerisinde degisebilmesi bireylerin dogru satin alma kararini
zorlastirmaktadir (Demir ve Kozak 2011:19). Turizm sektoriinde birgok durum psikolojik
unsurlar ile ilgilidir. Tiketici bir otel se¢imi yaptifinda c¢evresinden bu tercih i¢in onay
bekler. Boylece bulundugu ¢evre igerisinde kendini daha huzurlu hissedecektir (Ozdipginer
2008:691). Tiiketici davranisinin bir bi¢imi olan turistik tiiketici davranis insan
davranisinin da bir alt parcasidir. Dolayisiyla tliketici davranislarini anlamak igin genel
olarak insan davranislarinida bilmek gerekmektedir. Insan davranist ile ilgili olan bulgular,
deneyimler turistik tiiketici davraniglari iginde gegerli olabilmektedir (Rizaoglu 2007:103).
Turistik iiriin satin alma davranislar1 ve silire¢ asamalari, bu davranislara acgiklama
getirmeye calisan diger bir ¢ok sektor ile benzerlik gdstermektedir. Turistik tiiketici
davraniglart ve turistik {iriin satin alma konulari, tiiketici davranislar1 ve satin alma

davranislari literatliriinden bagimsiz degildirler (Yanik 2014:71).

2.1.5 Satin Alma Davranislari ve Karar Verme Siireci

Turizm sosyal bir olay, psikolojik bir tatmin aracidir. Ekonomik bir faaliyet alani,
kiiltiirel etkinlik ve daha bir ¢ok aktiviteler yaratan bir 6zellige sahiptir. Teknolojik ve
ekonomik gelismeler, bireylerin yasam bigimlerinden sikilmasi, hizli sehirlesme gibi bir
¢ok faktdr turizm faaliyetlerinin gerceklesmesini saglar (Ozdipciner ve Ayazlar 2014:97).
Bunlarla birlikte giiniimiizde {riinlerin ¢esitliligi son derece fazladir. Bu nedenle {iriin
secim asamasi karmasik bir hale gelmekte ve tiiketicilerin satin alma davranislar ¢esitli
unsurlar tarafindan etkilenmektedir (Nakkos ve Hajidimitriou 2007:22). Turistlerin satin
alma karar siireglerini bilmek ve kararlar1 nasil verdiklerini anlamak, potansiyel turistleri
tanima ve tercihlerini yonlendirme noktasinda 6nemlidir (Aymankuy ve Ceylan 2013:107).
Shiv ve Fefdorikhin (1999) karar alma silirecinde duygusal ve bilissel boyutlari
karsilagtirmak icin yaptiklar1 deneyde ¢ikolatali kek ve meyve salatasi {riinlerini
kullanmiglardir. Denekleri rastgele iki gruba ayirarak bir gruba 7 haneli say1 diger gruba
ise 2 haneli say1 ezberlemeleri istenmistir. Daha sonra ise gruplara ¢ikolatali kek ve meyve
salatasinin hem gercegini hem de birebir ayn1 olan fotograflar1 arasinda se¢im yapmalari
istenmistir. 7 haneli say1 ezberlemeye c¢alisan grubun yani smirli se¢im silirecinde olan
grubun tercihlerinin ¢ogunlukla duygusal boyuttan meydana geldigini ve se¢imlerinin

cikolatali kekten yana oldugu gézlemlenmistir. Ayn1 zamanda fotograftan se¢im yapmalari
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istenildiginde meyve salatasini tercih etmiglerdir. Daha sonra yine ayni grup ile aradan 4
hafta gectikten sonra deneyi ayni sekilde tekrar etmislerdir. Bu sefer hipotezi sinirlt
diistinmede duygusal se¢im sirasinda gilidii bu durumdan ne kadar etkilendiginin {izerine
kurmuglardir. Bireylerin mevcut hissettikleri duygulari anket yolu ile Olclilmiistiir
Sonucunda ise, smirl diisiinmede giidiillenme az ise keki se¢gme olasilig1 diismektedir. Tlk

yapilan deneye gore sonug tam tersi olarak gézlemlenmistir.

Horner ve Swarbrooke (2011:51) satin alma siirecini motivasyonlar ve belirleyiciler
olarak iki gruba ayirmistir. Kigisel gelisim, kiiltiirel etmenler, duygusal faktorler, statii
kaynakli motivasyonlar, fiziksel ve kisisel etmenler motivasyon gruplarini olusturmaktadir.
Belirleyicileri ise deneyim, bilgi diizeyi, tutum ve beklentiler olusturmaktadir. Risk
kavrami da iirlin satin alma asamasinda onemli bir unsurdur. Tiketiciler satin alinacak
turistik iiriiniin beklentileri karsilayip karsilayamayacag riski, iirliniin zararli olma riski,
maliyetin zaman ve parasal agidan deger almamasi ve sosyo-psikolojik gibi ¢esitli risklerle
kars1 karstya kalir (Hayta 2008:40). Tiiketicilerin risk algilamalari, liriin ya da hizmet ile
ilgili degerlendirmeleri ve se¢me Kkararlar1 davranislarin  odak noktasit olarak
diisiiniilmektedir (Campbell ve Goodstein 2001:440). Algilanan risk kavrami tiiketici
davranislarinda ilk kez 1960 yilinda Baurer tarafindan kullanilmistir. Baurer'e gore satin
alma eyleminin sonucunun belirsiz olmasi bazen de friinden tatmin olunamamasi
nedeniyle tiiketici davranislar risk icermektedir (Lim 2003:218). Tiiketiciler satin alma
siirecinde kisilik, deger, inang¢ gibi kisilik faktorlerin yani sira algilama, giidiileme ve

O0grenme gibi psikolojik faktorlerinde bireylerin satin alma davraniglarini etkilemektedir.

2.1.5.1 Bir Gereksinim veya Sorunun Belirlenmesi

Her karar alma stirecinin ilk adim1 gereksinimlerin ortaya ¢ikmasi ile baglar. Turizm
sektoriinde tliketici gereksinimleri temelde sosyo-psikolojiktir. Bu gereksinimlerin
giderilmesinde fizyolojik ihtiyaglarda meydana gelmektedir. Ornegin, bir miizeyi gezme,
bir bolgeyi gezme gibi istekleri giderirken, bu olay sirasinda yeme-igme ve konaklama gibi
fizyolojik ihtiyaglar1 da karsilamak durumunda kalmmaktadir (Ozdipginer ve Ayazlar
2014:98). Tiiketicilerin istedigi durumla mevcut durum arasinda bir uyumsuzluk soz
konusu ise bireyler bir sorunun var oldugunu anlayacaklardir. Ornegin, bir kisi arabasmin
sik sik ariza yaptigimi goriince bir sorunla karsilastigini anlayacaktir (Durmaz 2008:86).
Gereksinim, psikolojik ve fizyolojik gereksinimlerin yani sira bireylerin i¢inde bulundugu

gevre ve reklam ve tanitimlarin sonucunda da olusabilir (Giileg 2006:144).
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2.1.5.2 Bilgilerin Toplanmasi

Bireylerin herhangi bir konuda gereksinimi ortaya ciktiginda bir sonraki adim bu
gereksinim hakkinda bilgi edinmek olacaktir. Tiiketiciler bu asamada yeterli bilgi
toplayarak belirsizlik duygusunu azaltmaya calisirlar. Genellikle tiiketici bu asamada
kendisi i¢in uygun iirlin ve ya hizmet hakkinda karar veremez bu yiizden bilgi toplama ve
siniflandirma ihtiyaci duyar. Bu bilgi toplama siirecinde 6nce kendi bellegine basvurur
(Tekin 2009:82). Bilgi edinme asamasinda iki 6nemli kaynak vardir. Bunlardan birincisi,
geemis deneyimlerden yararlanma ikincisi ise reklam, seyahat kataloglari, referans
gruplaridir (Ozdipginer ve Ayazlar 2014:98). Bilgi aramanin tatil se¢imine etkisi ile
yapilan g¢alismalarda, bireylerin tatil se¢imlerinde i¢inde bulunduklar1 sosyal yasamdaki
akraba ve arkadaslarinin deneyim yasadiklar tatil ile ilgili olumlu ve olumsuz diisiinceleri
onemli bir faktordiir. Bu asamada yeterli diizeyde bilgi edinmek, karar verme siirecinde
meydana gelebilecek riskleri de azaltmaktadir (Hayta 2008:40). Giese ve Cote (2000) tatil
memnuniyetini olusturan faktdrlerden birinin de bilgi elde etmek oldugunu belirterek bilgi

toplamanin 6nemini belirtmistir.

2.1.5.3 Bilgilerin (Se¢eneklerin) Degerlendirilmesi

Tiiketiciler her zaman rasyonel ve ekonomik durumlarmma gore secim
yapmamaktadir. Uriiniin temel ozellikleri haricinde, bireylerin anlam yiikledigi bazi
semboller ve duygusal degerler de {iriiniin satin alinmasinda énemli faktorler olmaktadir
(Yanik 2014:77). Tiketicilerin bilgi isleme siirecinde sinirli hafiza ve sinirli hesap
yapabilme kisitlar1 bulunmaktadir (Betmann vd.1998:187). Tiiketiciler kendi degerleme
Olgiitlerini kullanarak bir karar ulasir ve her bir tiiketici iiriinii bir biitiin olarak ele alir.
Ornegin, restoranlar igin bu biitiinliik yiyecek-igecek kalitesi, menii se¢imi, hizmet kalitesi,
yeri ve fiyatidir. Bu biitlinliikte 6nem siras1 bireyden bireye degisebilirmektedir (Meydan
2007:191). Konaklama tiirii, fiyat diizeyi, ulasim vb. se¢imleri etkileyen unsurlardir.
Ayrica gecmis deneyimler ve yakin ¢evrenin de tavsiyeleri de dikkate alinmaktadir (Giileg

2006:145).

2.1.5.4 Satin Alma Karar ve Satin Almanin Gerg¢eklesmesi

Tiiketicilerin satin alma karar siireci her iiriin i¢in ayn1 sekilde gerceklesmeyebilir.
Tiiketiciler bazi1 asamalar1 atlayabilirler ya da siralamayr degistirebilirler (Kotler

2000:179). Tiiketiciler ani ve rutin aligveris durumlarinda karar verme ve satin alma
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stireclerinde biligsel tercihler yerine duygusal tercih yaparak eylemde bulunurlar
(Ustaahmetoglu 2015:155). Ornegin, uzun siire ayn1 dis macunun kullanan kisi, satin alma
karar1 asamasina kadar olan safhalar1 atlayarak direk olarak satin alma islemini
gerceklestirir (Kotler 2000:179). Deneyimler, algi, tutum, davranig ve degerler bireysel
satin alma niyetini de etkilemektedir (Nasermoadeli vd. 2013:129). Tiiketicilerin kararini
verdigi bir durumda g¢evresinde bulunan diger kisilerin tutumlari, tiiketicinin tercihinde
olumlu ya da olumsuz yonlendirmeler yapabilir (Meydan 2007:192-193). Yine bireylerin
tilketim sirasindaki davraniglart igsel (kisilik, degerler, yasam tarzi vb.) ve dissal (kiiltiir,

sosyal sinif, referans gruplari) faktorlerden de etkilenebilmektedir (Saracel vd. 2002:21).

2.1.5.5 Satin Alma Sonrasi Duygu ve Davramslar (Degerlendirme)

Satin alma sonras1 degerlendirme stirecinde tliketicilerin satin aldigt mal veya
hizmetlerdeki beklenen ve gerceklesen durum birbirine ne kadar yakin ise tatmin o derece
saglanmis olacaktir. Tersi durum s6z konusu oldugunda tatminsizlik duygusu yasanacaktir
(Hayta 2008:41). Bireylerin turistik tirtinlerden saglayacaklari tatmin diizeyi, daha o6nceki
zamanlarda sahip olduklar1 seyahat deneyimlerinden 6nemli derecede etkilenir (Kozak
2010:25). Satin alma sonrast olusan duygu dnemlidir. Ciinkil turistik {iriin tiiketiminden
sonra tatmin olan tiiketiciler,daha 6nceden almis olduklari {iriin veya hizmete giiven
duyacaklar, algiladiklar risk azalacak ve iirlinli yeniden satin almak i¢in daha fazla istek
duyacaklardir (Yanik 2014:81). Satin alma siirecinden sonra tiiketiciler kararlarin
degerlendirmeye devam ederek, gelecekteki kararlarinda bu siiregteki  verileri
kullanabilirler (Sirakaya ve Woodside 2005:817). Satin alma sonrasi degerlendirme
asamasinda gecmiste yapilan tatil deneyimlerinin bireylerin gelecekteki tatil secimlerine

etki edecegi belirtilmistir (Fodness ve Murray 1997;Vogt ve Fesenmaier 1998).

2.2 Turistik Uriin ve Ozellikleri

Oturma yerinde karsilanmayan gereksinimleri giderme niteligi olan mevcut ve
potansiyel mal ve hizmetlere turistik {irlin denir. Turistlerin (tliketicilerin) evden
ayrildiklar1 andan itibaren yararlandiklari, dogal ve tarihi yerler, gittigi yerde katildigi
toplumsal olaylar, hediyelik esyalar, eglence, yeme-igme faaliyetleri kisaca turistlerin
kullanima sunulan ayn1 zamanda var olan ancak turistlerin kullanimina sunulmayan veya

hazir olmayan her sey turistik {iriin olarak adlandirilir (Rizaoglu 2007:250).
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Genel bir ifadeylede agiklayacak olursak turistik iiriin, bireylerin siirekli olarak
vasadiklart yerden ayrilmalarindan itibaren baslayip yeniden yasadiklari yere dénene
kadar gegen siirede satin aldiklari, konaklama ulasim gibi veya yararlandiklart mal;
rehberlik, servis vb.yararlandiklar: hizmetlerin olusturdugu bir paket veya edindikleri
deneyimlerim toplamidir (Ozdipginer ve Ayazlar 2014:72). Turistik iiriin degisik
niteliklerden olusan karmagik bir liretimdir. Bir ascinin yaptigi yemekler, bir rehberin
turisti gezdirmesi, daglar, evler, el sanatlari, geleneksel iirlinler turistik iirlini olusturan
elemanlar olabilir (Uckun vd. 2003:30). Turistik {irin tiiketicilerin istek ve
gereksinimlerini karsilayabilecek iiriin ve hizmetlerin karigimindan olusan bir biitiindiir.
Tek bir iirlin ya da hizmet olabilecegi gibi (giines kremi, ucakta bir koltugun satis1 vb.) bir
cok kez gereksinimi karsilayabilecek liriin ve hizmet karsimi (konaklama, yiyecek-icecek

hizmetleri vb.) ya da hepsinin karisimi bir paket seklinde de olabilir.

Turistik iirtinlerin 6zelliklerini genel olarak su sekilde anlatabiliriz. Amag ve yarar

farkliligi tiiketiciler diger mal ve hizmetleri alirken ayn1 amaci giiderler. Fakat turistik {irtin

satin alirken farkli arzular, nesnel ve 6znel faydalar, turizme katilma sebebi ve beklentiler
farklilik gosterebilmektedir (Kozak 2010:130).

Turistik tiriinler heterojen bir 6zellige sahiptir. Bir bolgedeki fiziksel, dogal, kiiltiirel

ve beseri degerler bolgeyi dolasan turistler her bir unsuru biitliin olarak ele almaktadir.

Yasanan herhangi bir olumsuzluk tatil siirecinin tamaminin olumsuz olarak ele almasini

saglayabilir (Kozak vd. 2006:38).

Turistik Uriiniin diger sektorlerden farkli olarak yatirim fiziksel varliklara degil daha
cok hizmet icerikli varliklara yatirim yapilmasidir. Tiketicinin {liriinii deneme sansi

genellikle olmamaktadir (Bahar ve Kozak 2008:42).

Bir diger 6zelligi ise turizm talebinin esnek olmasidir. Talepte donemsel ya da
sezonluk farkliliklar yasanmaktadir. Ekonomik faktorler, sosyal faktorler, politik ve yasal
faktorler, psikolojik faktorler turizm talebini etkilemektedir (Bahar ve Kozak 2008:43-
144).

2.3 Tiiketicilerin Satin Alma Davramislarin1 Etkileyen Faktorler

Tiiketicilerin satin alma davranislarini etkileyen faktorlerin siniflandirilmasinda bazi
farkliliklar meydana gelmektedir. Blackwell ve digerlerine (2001:84) gore tiiketicilerin

satin alma davraniglarinmi etkileyen faktorler ¢evresel, kisisel ve psikolojik olmak iizere ii¢
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grup altinda incelenir. Hawskin vd. (1992) ise tiiketici davraniglarini etkileyen faktorleri
icsel ve digsal faktorler olmak {iizere iki gruba ayirmistir. Dis faktorler kiiltiir, alt kiiltiir,
demografik Ozellikler, sosyal sinif ve referans gruplari, aile ve pazarlama unsurlarindan
olusmaktadir. I¢ faktorler ise, giidiilenme, algilama, dgrenme, hafiza, kisilik, duygular ve
davraniglardan olusur. Bireylerin ruh halleride satin almaya belirgin bir sekilde etki
etmektedir. Ornegin bir ¢iftin aldiklar1 iyi bir haber sonras1 mutlu bir sekilde, diger ¢iftin
ise kisa siire Once yaptiklart tartisma sebebiyle olumsuz bir ruh haliyle magazaya
girdiklerini varsayalim. Magazadaki gorevli iki ¢ifte de yeterince ilgi gostermemistir. Bu
yetersiz hizmet sonrasi ikinci ¢ift, birincisinin tersine bu magaza ile ilgili yargilarinda daha
acimasiz olabilir. Iyi ruh haline sahip tiiketiciler satin alma deneyimlerini olumsuz ruh
halinde olanlara gore daha iyi degerlendirecektir (Swinyard 1993:271). Tiiketici
davranislarini etkileyen unsurlarin ortak noktasi kisilik 6zelliklerini tek tek ele almaktansa
degiskenlerin bir grup altinda toplanmasidir. Tiiketici davranislarini etkileyen unsurlari en

yaygin olarak su sekilde alabiliriz (Mucuk 2004:68).

e Psikolojik faktorler (giidii, algilama, 6grenme, tutum ve inanglar, kisilik.)
e Sosyal faktorler (kiiltiir ve alt kiiltiir, sosyal sinif, referans gruplari, roller ve aile)

o Kisisel faktorler (demografik faktorler ve durumsal faktorler)

2.3.1 Psikolojik Faktorler

Bireylerin i¢sel olusumlardan, yasantilardan ve biling olaylarindan kaynaklanan
durumlara psikolojik ya da zihinsel siirecler denilmektedir. En belirgin psikolojik faktorler
giidii, algilama, 6grenme, tutum ve inanglar, kisiliktir. Her bireyin psikolojik etkilenme

durumu bireyseldir (Rizaoglu 2007:105).

2.3.1.1 Giidii

Bireyleri bir iirlin satin almaya yonelten belirli bir gereksinim vardir. Giidiilerimizin
temelinde gereksinimlerimiz bulunmaktadir. Fakat bu gereksinimler, kisiden kisiye
farklilik gostermektedir. Bireyler bir Uriinii satin alirken farkli giidiilerin etkisinde
kalabilmektedirler (Orhan 2002:2). Giidii, bireyleri harekete geciren giiclerdir (Inceoglu
2000:81). Gereksinimlerin nerede, ne zaman, ne sekilde bulunacagma giidiiler karar

vermektedir (Kog¢ 2007:135).
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2.3.1.2 Algilama

Algilama en genel anlamiyla kisilerin i¢ ve dig diinyadan haberdar olmalaridir.
Bireylerin cevresindeki bilgileri se¢gmesi, kavramasit ve yorumlama siirecidir (Durmaz
2008:67). Alg ile ilgili yapilan ¢alismalarda aligverise karsi tutum, 6deme tercihleri, marka
imaj1, bilginin miktari, marka sadakati, magaza se¢imi ve hizmetlerin degerlendirilmesi
gibi birgok tercih ve davranislarda risk algisinin rolii oldugu belirtilmistir (Kim 2001:2).
Sekil 2.1'e baktigimzda ilk anda ne goriiyorsunuz? ik bakista belki bir seyler
goremeyebilirsiniz. Fakat dikkatli bakmaya basladiginizda birbirine bakan iki yiiz ya da bir

vazo gorebilirsiniz.

Sekil 2.1: Rubin'in Vazosu

Bireyler gorsel verileri gruplandirarak algilar (Eryayar 2011:127). Edgar Rubin
anisina yapilan Rubin'in Vazosu adli bu sekil, figlir ve zeminin zit renklerde olmasi
algilamamizin farkli olmasimi saglamaktadir. Siyah olan figiirii baz almamiza veya
almamamiza bagli olarak ayni resmi farkli olarak algilayabilmekteyiz (Kog¢ 2007:64). Max
Wertheimer (1890-1943), Kurt Koftka (1886-1941) ve Wolfgang Kohler (1887-1967)
tarafindan ortaya konan Gestalt teorisi, algi ve psikoloji ile ilgili bir yaklagimdir. Almanca
olan Gestalt kelimesi tam karsiligt olmamak ile birlikte "bicim-sekil" anlamina
gelmektedir. Gestalt kuraminin temeli bireylerin nesneleri ayri ayr1 anlamlandirmak yerine

biitiin olarak algiladig1 savunur.

Bir Toplama Sorusu: Bu toplama islemini kagit kalem kullanmadan, zihninizden
yapiniz.
1.000 sayisina 40 ekleyiniz. 1.000 ekleyiniz. 30 daha ekleyiniz. Sonra 1.000 daha ekleyiniz.
20 daha ilave ediniz. 1.000 ekleyiniz. 10 ilave ediniz (Ko¢ 2007:65).
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Cevap 5000 diyorsaniz. Yanlis. Liitfen tekrar hesaplaymiz. Dogru cevap 4100
olmalidir. Rakamlarin net oldugu durumlarda bile algilamada sorun yasamaktayiz. Algi,
duyumlarin beyinde zihinsel islemlere maruz birakilmasiyla ortaya cikar. Beynimiz

cevremizden gelen on binlerce uyarici ve mesaja maruz kalmaktadir (Akturan 2007:240).

2.3.1.3 Ogrenme

Insan1 diger canlilardan ayiran en temel 6zellik 6grenme yetenegidir. En temel tanimi
ile 6grenme davranislarda meydana gelen kalic1 degisikliklerdir. Tiiketim konusunda da
ogrenme s6z konusudur. Ornegin, hangi markalar1 satin alacagimizi, iiriinleri nasil
tilketecegimiz gibi. Satin aldigimiz {irlinler bize bir seyler 6gretmeseydi, her tiilketmede
yeniden 6grenme durumu ile karsi karsiya kalacaktik (Odabasi ve Giilfidan 2010:77).
Ogrenme, bireylerin davranislariin olusmasinda ve ydn vermesinde énemli bir kavramdar.
Satin alma islemi 6grenme sayesinde gergeklesir. Seker hastasinin kalorili yiyeceklerden
uzak durmasi veya giyinme tarzi ve g¢evreye uyum saglama yine 6Zrenme sayesinde

gerceklesir (Islamoglu ve Altumisik 2013:113).

2.3.1.4 Tutum ve inanglar

Tutum, bir objeye karsi sunulan, siirekli devam eden olumlu veya olumsuz bir
davranis ile karsilik verme egiliminin 6grenilmesi olarak tanimlanmaktadir (Wong vd.
2013:172). Bir diger ifadeyle tutum, bir bireyin bir objeye karst duygu, diisiince ve
davraniglarin1  diizenli bir bigimde olusturan bir egilim olarak tanimlanmaktadir
(Kagitcibas1 1988:84). Inanclar ise, bireyin herhangi bir nesne hakkinda sahip oldugu

tamamlayici diisiincedir. Uriin ve marka imaj1 olustururlar (Durmaz 2008:80).

2.3.1.5 Kisilik

Bireylerin i¢ ve dis diinya ile kurduklari, onu digerlerinden ayiran tutarli tepkiler
olarak ifade edilmektedir (Ko¢ 2007:180). Bireylerin kisilikleri, farkli algilayis bigimlerini
de meydana getirmektedir. Satin almaya yonelik algiladiklar1 risklerde de farklilik
meydana gelmektedir (Dal 2009:2). Her bir bireyin satin almasini etkileyen farkl kisiligi
vardir. Kendine glivenmesi, saldirganlik, istikrarci, diizenli olmas1 gibi kisilik tipleri 6rnek

verilebilir (Celik 2009:30).
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2.3.2 Sosyal Faktorler

Moutinho(1987) turistlerin tatil davranislarinm1 gdzlemleyerek, seyahat kararlarinin
daha cok sosyo-kiiltiirel (digsal) faktorlerden etkilendiklerini belirtmistir. Sosyal faktor
baslig1 altinda kiiltiir, alt kiiltiir, sosyal sinif, referans gruplari, roller ve aile kavramlarina

yer verilmektedir.

2.3.2.1 Kiiltiir

Kiiltiir, bireylerin bilgi birikimlerini, deneyimlerini, ogrendiklerini, inan¢ ve
vasalarini, ahlaki kurallari, gelenek ve gorenekleri iceren karmasik bir unsurdur (Odabasi
ve Giilfidan 2010:313-314). Ayn1 toplumda yasayan ve ortak kiiltiire sahip bireyler, farkli
kisilik degerlerine sahip olmamaktadir (Unal ve Ercis 2006:28). Bireylerin davranis ve
isteklerini belirleyen en Onemli unsurlardan biri kiltiirdir (Tekeli 2001:23). Tiiketici
davraniglarina etkide bulunan psikolojik ve sosyolojik unsurlarin hepsi kiiltiiriin
etkisindedir. Kiiltiir iilkenin irettigi {irtine ve tiiketime etki eder (Odabasi ve Giilfidan
2010:313). Hong Kong'da Marlboro'nun kovboyu beyaz bir at {izerinde gostermek zorunda
kalinmasi gibi kiiltiirel durumlara 6rnekler verilebilir. Bunun sebebi Hong Kong'da kovboy
"is¢i sembolii" olarak algilanmakta bu ve algi satin almay1 etkilemektedir. Oysa beyaz at
sayginligi da temsil edebilirdi. Kiiltiirel degerler ve normlar giinliik hayatta kullandigimiz

tiriinlere bazi semboller yiiklememizi saglar (Celik 2009:14-15).

2.3.2.2 Alt Kiiltiir

Toplumu olusturan tiim kisilerin sahip oldugu kiiltiirel etmenlerden, sadece bazi
toplumlar tarafindan sahip olunan etmendir. Her kiiltiir kendi i¢inde farkli etnik, mezhep,
giyim kusam, eglence bi¢imi gibi alt unsurlar barindirmaktadir (Tekin 2009:86). Toplumun
bolgesel, dinsel ve cografik kriterlere gore gosterdigi farkliliklarda alt kiiltiiri
olusturmaktadir. Kiiltiiriin bir alt bolimii olup, ¢ogunlukla bdlgesel niteliktedir (Meydan
2007:168). Din ve cografik kiiltiirlere 6rnek vermek gerekirse Misir'da yesil rengin kutsal
sayllmas1 ve bundan dolay: her iirlinde yesil rengin olmasi hos karsilanmaz. ABD'de
Katolikler dini inanglarindan dolayr Cuma giinleri et yememe davraniglart restoran

meniilerini etkilemistir (Gilines 2011:34).
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2.3.2.3 Sosyal Simf

Sosyal smif; Bir toplumun, aralarinda ayricalik, suurhilik, 6diil ve yiikiimliiliik
bakimindan farklar bulunan, kendi iclerinde bir dlgiide wyumlu iki ya da daha ¢ok
tabakaya boliinmesi olarak tanimlanabilir (Lundberg vd. 1970:77). Kiiltiirel degerlerin
etkilerine paralel olarak bireyler igerisinde bulunduklar1 sosyal sinifa ait olan deger,
davranis bicimleri, konulara bakis acis1 benzerlik gdsterebilmektedir (Giile¢ 2006:135).
Sosyal sinif hiyerarsi bigiminde kisileri derecelendirir. Ayni1 siniftaki iiyeler hemen hemen
ayni statliye sahipken, diger liyeler az ya da daha fazla statliye sahip olmaktadir (Odabas1
ve Gilfidan 2010:296).

2.3.2.4 Referans Gruplari

Tiiketiciler yanlis bir karar vermemek ya da kararsiz kaldiklar1 durumlarda
cevrelerindeki kisilere danisarak fikir ve deneyimlerinden yararlanmak istemektedirler.
Referans gruplart bir iiriin veya hizmet satin alirken 6rnek aldiklari, giiven duyduklari
bireylerden, aile, gruplar veya orgiitlerdir (Karafakioglu 2012:104). Begendigimiz bir
sinema, tiyatro veya ses sanatcist gibi giyinmek, bir futbolcunun kullandig1 araba ya da
tilkettigi iriinleri tiiketmek bireylerde tatmin olma duygusu yaratir ve "6zenilen gruplar"

politikasi sik¢a reklamlarda yer almaktadir (Karafakioglu 2012:104.).

2.3.2.5 Roller ve Aile

Turistik hizmetlerin satin alinmasinda birey tek basina oldugu kadar, bir aile olarak
da satin ama islemi gerceklestirebilir. Bu durumda aile yapisi da bireylerin seyahate ¢ikma
tercihini etkileyen faktorler arasinda sayilmaktadir. Ornegin, ¢ocuksuz aileler her zaman,
her uzunluktaki mesafeye gidebilmeyi diisiinebilirken, ¢cocuklu aileler okul tatillerinde ya
da daha yakin mesafeye gitme egilimindedirler (Giileg 2006:132). Cocuklu ailelerin otel
secimleri de bu noktada etkilenmektedir. Cocuklu aileler tatil plan1 yaparken,
konaklayacaklari isletmeleri aile yapisina ve ¢ocuklarina uygun olmasi, cocuk aktiviteleri,

yemek meniileri gibi segme ¢abasindadirlar (Aymankuy ve Ceylan 2013:106).

2.3.3 Kisisel Faktorler

Tiiketici davraniglarimi etkileyen bir diger faktor demografik faktorlerdir. Bireylerin

yas1, yasam bi¢imi, meslegi, kisiligi demografik faktorlere 6rnek verilebilir.
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2.3.3.1 Demografik Faktorler

Demografik faktorler, hedef Kkitleyi istatistiksel olarak tanimlamaya ve
simiflandirmaya yardimci olabilen yas, cinsiyet, gelir, egitim, meslek ve medeni durum gibi
kisiye ait Ozellikleri kapsamaktadir. Tiiketicinin istek ve ihtiyaclarinin, {riin ve
hizmetlerden elde etmeyi bekledigi yararin, satin alma davraniglarinda tercihlerinin ne

yonde olabilecegi konusunda temel alinacak 6zellikleri gosterebilmektedir.

Yas: Bireylerin yasamlar1 boyunca gereksinimlerinin karsilanmasinda yas énemli rol
oynamaktadir. Her yas grubunun gereksinim duydugu {iiriin ve hizmetler birbirinden
farklidir (Durmaz vd. 2011:118). Ornegin turizm sektoriinde 3.yas turizmi gibi pazar
boliimlendirmesi yapilmaktadir. Yas arttikca deneyimlerin de artacagi diisiintilerek
tiikketicilerin tatmin olma durumu zorlasabilir. Yas ile gelir arasinda baglant1 kurularak, yas
arttikca marka degeri yiiksek otellerin tercih edilebilecegi ongoriilebilir. Bireyler her yas
donemlerinde farkli marka {iriin satin alma egilimindedirler. Biiylime ddnemlerinde
beslenme, egitim, eglence gereksinimlerini karsilamaya yonelirken, sonraki donemlerde

farkli tirtin ve hizmetleri tercih ederler (Kotler 2000:167).

Yasam Tarzi :Yasam tarzi benlik kavraminin disa vurumudur ve en basit ifade ile
nasil yasadigimizdir. Ge¢mis deneyimlerimiz, mevcut durumumuz, kiiltlir ve demografik
ozelliklerimiz, psikolojik unsurlarimiz yasam tarzimizi etkilemektedir (Odabasi ve

Giilfidan 2010:219).

Meslek: Tiketicinin satin alma kararlarin1 etkileyen bir diger unsurda meslektir.
Ayni zamanda egitim seviyesi ile de ilgilidir. Ornegin, bir isletmenin genel miidiirii pahali
kiyafetler ya da liiks turizmi tercih edecektir. Yine ayni sekilde ekonomik durumu iyi olan
tilkketiciler daha pahali iiriinlere yoneleceklerdir (Tiiredi 2009:51). Bir miihendis ile bir
doktor farkli ara¢ gereclere gereksinim duyacaktir. Egitim seviyesi yiikseldik¢e gereksinim

ve isteklerde artacaktir (Gilines 2011:31).

2.3.3.2 Durumsal Faktorler

Durumsal faktorler, tiikketicinin satin alma karar1 verirken mevcut olan durumudur.
Beklenmedik gerceklesen durumlar karsisinda satin alma durumunun degismesidir. Bir
kaza sonucu yeni araba satin alma veya maasin artmasi sonucu daha farkli tiriinler satin

alma bu duruma o6rnek verilebilir (Mucuk 2004:77). Bunlarla birlikte toplumsal ortam,
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fiziksel ortam, satin alma kosullari, zamansal kosullar, tiiketicinin havasi durumsal

faktorlerde degerlendirilebilir (Rizaoglu 2007:144).
2.4. Tiiketici Karar Verme Siireci Modelleri

Tiiketici davranislart konusunda, genel kabul goriilen bir model ortaya koymak
oldukca zordur (Odabasi ve Giilfidan 2010:45). Tiiketici davranislarini agiklamak i¢in en
genel temel model Onerisi Kurt Lewin tarafindan ortaya atilmistir. Tiiketiciler her giin
pazarlama kaynakli bilingli uyaricilar veya cevresel faktorlerden kaynaklanan binlerce
uyarici ile karsilagmaktadir. Bu uyaricilara karsi agik¢a gozlenemeyen etkilerin olusumuna
kara kutu denilmektedir (Akturan 2007:240). Tiiketicilerin satin alma kararlarini verdigi
kara kutunun tam olarak nasil calistigi ve karar alindigr bilinmemektedir. Ciinkii her
insanin kendine ait bir yapist vardir. (Meydan 2007:165) Turizmde karar verme siireci
modelleri 1970'li yillarda baglamistir. Bu modellerde tiiketicilerin satin alma kararindaki

stirecler glinlimiizde kabul eden modellerden daha farklidir.

Malthieson ve Wall (1982) yilinda Onerdigi turist karar verme siireci ise bes
asamadan olusmaktadir. Bunlar; seyahat gereksinimi, bilgi toplama ve degerlendirme,
seyahat karari, seyahat deneyimi, seyahat memnuniyet degerlendirmesidir. Moutinho
(1987) turistlerin satin alma davranig modeli ise karar siirecinden 6ncesi, satin alma sonrasi
degerlendirme ve gelecek icin karar verme olarak iic asamadan olusmaktadir. Schmoll 'iin
(1997) yilinda yaptig1 seyahat karar siireci seyahat istekleri, bilgi arama, seyahat
seceneklerinin degerlendirilmesi ve karar verme olarak dort asamadan olusmaktadir.
Correia (2002) seyahat edecek bireylerin satin alma karar siirecini karar verme Oncesi,
karar verme asamasi ve karar sonrasi olarak li¢ asamada degerlendirmistir. Genel olarak ise
giinlimiizde tliketici davranis modellerini iki grupta ele almak miimkiindiir. Bunlar
aciklayici (klasik) davranis modelleri ve Tanimlayicit (modern) davranis modelleridir. En
cok kullanilan ve literatiirde en fazla atif alan tiiketici karar verme siireci Engel, Blackwell

ve Miniard (1968) modelidir.
2.4.1 Genel Tiiketici Davramis Modeli

Genel olarak agiklanmaya calisilan model daha ¢ok Ogrenme amacghdir. Sekilde

yansitilan akimlarin tek yonlii ve etkilesimsiz oldugunu kabul etmek dogru degildir.
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Sekil 2.2: Genel Tiiketici Davranisi Modeli (Odabasi ve Giilfidan 2010:50)
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2.4.2 Aciklayicl (Klasik) Davranis Modelleri

Tiiketicilerin gosterdikleri davraniglarimin  ayrintisina  girmeden, belirli  faktor
aracilif ile agiklayan modellerdir (Eru 2007:50). Tiiketicilerin nasil davrandiklarini ya da
davranacaklarinm1 degil, neden boyle davrandiklarini agiklamaktadir (Islamoglu 2003:130).
Aciklayict teoriye gore tliketicinin satin alma kararlari, 6nemli olgiide rasyonel ve
ekonomik hesaplamalarinin sonucudur (Tokol 2007:65). Tiiketicilerin davraniglarinin
nedenlerini agiklamaya calistig1 i¢in tiiketici davraniglarin1 agiklamaktan uzak durmaktadir
(Saracel vd. 2002:21). Bu modeller; Marshall'n Ekonomik Modeli, Freud'un Psikanaliz
Modeli, Veblen'in Toplumsal-Ruhsal Modelidir.

2.4.2.1 Marshall’in Ekonomik Modeli

Klasik ekonomistlere gore birey, rasyonel davranan bir varliktir. Bireyler satin alma
kararlarinda sadece rasyonel ve ekonomik hesaplamalar yaparak kendisine en fazla yarari
saglayacak sekilde hareket eder. Bu kurama "marjinal fayda kurami" da denilmektedir
(Papatya 2005:224). Ekonomik modelin rasyonel hesaplamalar disinda hi¢ bir unsuru
dikkate almiyor olmasi, elestirilen bir yoniidiir. Ornegin, psikolojik faktorlerin etkili
oldugu markali iriinler parfim gibi veya pahali restoranlar gibi iirlinlerde model
basarisizdir. Fakat model fayda-maliyet agisindan basarili olarak degerlendirilebilir

(Islamoglu ve Altunisik 2013:26).

2.4.2.2 Veblen’in Toplumsal-Ruhsal Modeli

Thorstein Veblen tarafindan gelistirilen model bireyi, i¢inde bulundugu toplumun
iiyelerinden ve toplumun kiiltiirel bi¢cimlerinden etkilenen bir sosyal hayvan olarak ele
almaktadir (Tunckan 2012:153). Veblen aristoklarin satin alma davraniglarini inceleyerek,
satin almanin gosteris amagli oldugunu, i¢inde bulundugu ¢evrede 6nder olmak, iinlenmek
ve kiiltiirlerine, normlarina ayak uydurma amagli hareket ettigini belirtmistir (Islamoglu ve
Altumgsik 2013:29). Ornegin, isinde terfi alan ya da ekonomik acidan artis gdsteren
bireylerin kiyafetlerinde, yasam big¢imlerinde, aligkanliklarinda ciddi farkliliklar
gozlemlenmektedir (Islamoglu ve Altumisik 2013:30). Bireylerin sadece tutum ve
davraniglara gore satin alma gerceklestirdiklerini sdylemek miimkiin degildir. Bu
faktorlerin yaninda bireyin tecriibeleri, zihni, karakteristik ozellikleride satin alma

stirecinde etkili olan unsurlardir (Tungkan 2012:154).
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2.4.2.3 Freud' un Psikanaliz Modeli

Freud'un benlik modeli, kisiligin bilingalt1 kismini1 6n plana c¢ikartarak davranisin
ilkel benlik, benlik ve iist benlik arasindaki duruma bagli oldugunu savunur. Bunlardan
ilkel benlik (id) i¢ giidiisel isteklerin tiimiinii temsil etmekte bilinglilik diizeyine erisim
saglanmadig1 icin biling-dis1 ile 6zdeslestirilmektedir (Akyildiz 2006:3). Ust benlik, iilkii
ve vicdan gibi degerleri temsil ederek, birey i¢in neyin uygun olup olmadigini
gostermektedir. Benlik ise bu ikisi arasinda denge kurmaya ¢alisir (islamoglu ve Altunisik,
2013:30). Benlik modeline gore tiiketiciler, ekonomik ve islevsel {irlinlerin ayn1 zamanda
psikolojik unsurlar nedeniyle de satin alindiklarim belirtir. Ornegin, bir sabunun kokusu
icin alinmasi {irtiniin islevselligini degil, ruhsal tercihi ile ilgili olmasidir (Papatya

2005:224).

2.4.3 Tanimlayic1 (Modern) Davramis Modelleri

Tiiketicilerin satin alma kararlarini nasil verdikleri ve bu kararlarin hangi unsurlardan
nasil ve ne yonde etkilendiklerini aciklar. Tiiketici satin alma davraniglarin1 bir sorun
¢ozme siireci olarak ele alir ve satin alma kararlarin1 asama asama belirtmektedir (Eru
2007:52). Tanimlayici (modern) davranis modelleri Nicosia Modeli, Engel-Kollat-
Blackwell ve Howard-Sheth modellerinden olusmaktadir. Tanimlayici modeller
tiiketicilerin satin alma kararini nasil verdiklerini ve bu kararlarda hangi tiir faktorlerden ve
sekilde etkilendikleri ile ilgilenir. Bu modeller tiiketici davranisini bir sorun ¢dzme siireci

olarak ele almaktadir (Saracel vd. 2002:21 ).

2.4.3.1 Nicosia Modeli

Nicosia Modeli firmalar ve potansiyel miisteri arasindaki iliskiye odaklanmaktadir.
Firma ve tiiketiciler karsilikli olarak birbiriyle baglantilidir. Model dort ana kisimdan
olusmaktadir (Serin 2005:15). Ilk olarak tiiketicilerin davranislar iizerinde etkili olabilecek
firma girdileri (mal ve reklam gibi) ve tiiketici oOzellikleri, ikinci boliimde girdilerin
arastirilip degerlendirilmesi {i¢iincli asamada giidiilenme sonrasi satin alma karar1 ve son
olarak satin alma eyleminin ger¢eklesmesi halinde sonuglarin firmaya ve tiiketiciye geri

bildirim olarak donmesidir (Karabulut 1981:16).

Kurumsal modellerin ¢ogunlugu , tiiketiciyi bir sorun ¢oziicii ve bilgi islemci olarak

gormektedirler. Modellerde, tiiketici davranislari, pazarlama karmasi elemanlari, sosyo-
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kiiltiirel faktorler ile gilidiileyici faktorlerin karsilikli etkilesimleri sonucu karar alma

isleminin nasil ortaya ¢iktig1 agiklanmakta ve gosterilmektedir (Caglar ve Kili¢c 2010:75).
2.4.3.2 Howard ve Sheth Modeli

Howard ve Sheth'in modeli dort onemli o6geden olusmaktadir. Bunlar, girdi
degiskenleri, ¢ikt1 degiskenleri, davranigsal 6geler ve dis degiskenlerdir. Howard ve Sheth
modeli tiiketicilerin satin alma islemlerinin bir marka se¢imi olarak baslanilmasi daha
sonra giidiilenme, alternatifleri degerlendirme islemleri ile gerceklesecegini belirtir
(Karabulut 1981:17). Howard-Sheth Modeli'nde iireticiler, tiiketiciler icin faydali
olabilecek ancak daha once hi¢ kullanmadiklari bir iiriine kars: ilgilerini ¢ekerek onlar

ikna etmeye calisir (Caglar ve Kilig 2010:73).

Howard ve Sheth modelinde tiiketici davranist kavramini marka haberdarligi,
markaya aginalik ve tutum kavramiyla iligkilendirilip ii¢ tlir satin alma karar1 olugmaktir.
Model, marka haberdarliginin ii¢ seviyesi arasindan ayristirilmistir. Bunlar (1) kapsamli
sorun ¢oziimi, (2) siirli sorun ¢éziimii ve (3) rutin sorun ¢oziimiidiir (Kotler 2003:144).
Rutin sorun ¢dziimiine siirekli ve sorgulanmadan alian tirlinler(dis macunu, deterjan vb.)
ornek verilebilir (Hacioglu 2011:262). Smirli sorun ¢ézmede tiiketici satin almak istedigi
mal hakkinda az bilgiye gereksinim duyar. Eskiden satin aldigi markayi tekrar satin
alirken, alternatif mallar ve yeni markalar ile ilgilide bilgi edinir. Kapsamli sorun
cozlimiinde tiiketicinin satin alma gereksinimi acil degildir. Pahal1 ve riski yiiksek mallarda

bu sorun ¢6ziimii daha ¢ok goriilmektedir (Islamoglu ve Altunisik 2013:33-34).
2.4.3.3 Engel, Kollat ve Blackwell Modeli

Engel,Kollat ve Blackwell modeli yazarlarin bas harfini temsil eden EBM (Engel,
Blackwell ve Miniard 1985) modeli olarak da bilinmektedir. Model bireylerin tliketim
stirecini 6 asamada degerlendirmektedir. Bunlar, bir gereksinim veya sorunun belirlenmesi,
bilgi arama, bilgilerin ve alternatiflerin degerlendirilmesi, satin alma karari, tiiketim ve
tiketim sonras1 degerlendirmedir (Blackwell vd. 2001:71). Engel, Kollat ve Blackwell
Modeli'nde kara kutu, merkezi kontrol birimine doniistiiriilmiistir. Modelde girdiler
alindiktan sonra ilgi, algi ve secim asamalarindan gecerek merkezi kontrol birimine

gelmektedirler (Caglar ve Kilig 2010:74).
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2.5 Tiiketici Davramisimin Diger Disiplinler ile liskisi

Bircok farkli disiplinler ile agiklanmaya uygun olan tiiketici davranislari, ge¢mis
donemlerde daha ¢ok ekonomi ve psikoloji alani ile sinirliydi. Gilintimiizde ise uygulamali
sosyal bilim dali olarak kabul edilen tiiketici davraniglar1 konusu neredeyse her alanda
degerlendirilebilmektedir (Denli 2007:10). Her bir bilim dali tiiketici davraniglarini kendi

konulari ile iliskisi dogrultusunda ele almaktadir.

Psikoloji alanindaki ¢alismalar sadece bireye yonelik ¢caligmalari ele almaktadir. Her
bir bireyin farkli davranis sergilemesinden dolay: algilama, motivasyon, kisilik, tutum ve
O0grenme gibi unsurlar1 ele almaktadir Bireylerin turizm davraniglarinin olusmasindaki

nedenleri, sonuglar1 ve bu davraniglarin ruhsal yonleri tizerinde durur (Rizaoglu 2012:14).

Sosyoloji ise kisinin etkilesimde bulundugu gruplar1 inceler. Sosyolojinin konulari
olan kiiltir, sinif, dil, din vb. bir ¢cok konu tiiketici davraniglar1 konusu ile yakindan
iliskilidir. Tiirkiye'de sekerlemelerde kullanilan dana jelatini, Israil'de bu fiiriiniin
satilmasina biiyiik engeldir. Clinkii Musevi din kurallarina gére uygun olmayacaktir. Bu

farkliliklarin baginda kiiltiir faktorii gelmektedir (Kog 2007:26-27).

Antropoloji, bireylerin kiiltiirlerini, kokenini ve evrimini arastirir. Turistlerin yerliler
tizerindeki etkilerini, turizm ile ilgili yonlerinin incelenmesi ve temel belirleyicilerin ortaya
konulmasidir (Rizaoglu 2012:14). Mevcut davraniglarimizi daha iyi anlayabilmek i¢in nasil
meydana geldigini bilmemiz gerekmektedir. Ornegin, &piismenin kdkeninde tuz ihtiyacini
giderme, el sikismanin kokeninde ise karsimizdaki bireye elinde silah olmadigimi

gostermek vardir (Kog 2007:27).

Cografya, Bireyler yasadiklar1 cografyanin ozelliklerine gore satin alma islemi
gerceklestirirler. Bu durum farkl kiiltiirlerin meydana gelmesini de saglamaktadir. Sicak
iilkelerde yasayanlarin yiyeceklerin bozulmasini onlemek i¢in yiyeceklerini daha fazla
baharatlamasi, Japonya'da niifus yogunlugunun ¢ok olmasi ve yasam alanlarinin dar olmasi

sebebi ile bir cok esyanin daha kii¢lik boyutlarda tiretilmesi gibi (Kog 2007:29).

Ekonomi, Kit kaynaklar ile bireylerin sonsuz gereksinimlerini nasil karsilanacagi ile
ilgilenir. Mikro ekonomide yarar ve tatmin, makro ekonomide ise tiiketimden dogacak
tatmini maksimize edecegi varsayilir. Bu kuramda eksiklikler olmasina ragmen ekonomi

alanimin tiiketici davranislarina katkisi kiigtimsenemez (Odabasi ve Giilfidan 2010:44).



51

BOLUM I11

ARASTIRMA BOLUMU

3.1. Arastirmanin Amaci ve Kapsam

Bireyler hayatlarinin her asamasinda karar verme durumunda kalmistir. ilk ortaya
cikan bilim dallarindan biri olan ekonomi bilimi de diger sosyal bilimler gibi bireylerin
karar alirken nasil davrandiklarini aragtirmis ve bu baglamda teoriler iiretmistir. Gelecegin
belirsiz olusu, bireylerin karar alirken risk hissetmelerine ve kararsizlik yasamalarina sebep
olmustur. Kahneman ve Tversky (1979) "Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar Almanin
Analizi" adli calismasinda Beklenti Teorisi kavramini ortaya atarak, bireylerin belirsizlik
ve risk altinda irrasyonel karar aldiklarini (sezgisel, duygusal) belirtmislerdir. Bireylerin
bir durumun sonucunda kazang s6z konusu oldugunda riskten kaginirken, kayip s6z konusu
oldugunda risk aldiklar1 gozlemlenmistir. Bireyler rasyonel karar vermek yerine, bir takim
kisa yollar kullanirlar. Bu hevristiklerde hatalara neden olmaktadir. Beklenti teorisi
kavrami, birgok arastirmaci tarafindan arastirilmis ve ortaya atilan gesitli kavramlar

davranigsal ekonominin temelini olusturmustur.

Bu arastirmanin amaci davranissal ekonomi alaninda yapilan ¢alismalardan yola
cikarak, tiiketicilerin turistik iirlin satin alirken karar verme ve psikolojilerini davranigsal
ekonomi yargilarindan olan zihinsel muhasebe, batik maliyet ve referans noktasi
kavramlart ile degerlendirmektir. Bu kavramlarin se¢ilme nedeni, davranigsal ekonomi
caligmalarinda iizerinde durulan en yaygin davranis yaklasimlari olmasi ayni zamanda da
tiiketicilerin karar alma davranislarina uyarlanabilirligi ve yorumlanabilirligi ag¢isindan en
uygun kavramlar olmalaridir. Bireylerin belirsizlik ve risk altindayken verdikleri kararlarin
ne yonde farklilik gosterecegine, bu farkliliklarin turistik iiriin satin alan tiiketicilerin
psikolojisini ve karar verme davraniglarimi anlayabilmek acisindan hem davranigsal
ekonomi hem de tiiketici karar alma davraniglari alanyazinina katkida bulunacagi ve
isletmelere ipuclar1 saglayabilecegi diisliniilmektedir. Bu kapsamda calismanin cevap
aradig1 arastirma sorular1 su sekilde ifade edilebilmektedir:

1) Tiiketicilerin yasi, zihinsel muhasebede etkili midir?
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2) Tiiketicilerin gelir diizeyleri, zihinsel muhasebeyi etkilemekte midir?

3) Zihinsel muhasebe cinsiyete gore farklilik gostermekte midir?

4) Lisans 6g8rencisi olan tiiketicilerin, zihinsel muhasebe degerlendirmeleri lisans 6grencisi
olmayan tiiketicilere gore farkli midir?

5) Cinsiyet batik maliyet yanilgisi lizerinde etkili midir?

6) Tiketicilerin yasamlarinin herhangi bir doneminde turizm egitimi almis olmalar1 batik
maliyet yanilgisi izerinde etkili midir?

7) Tiiketicilerin gelir diizeyleri, batik maliyet yanilgis1 tizerinde etkili midir?

8) Tiiketicilerin islerinin turizm ile ilgili olmasi, batik maliyet yanilgisi iizerinde etkili
midir?

9) Tiiketicilerin batik maliyet yanilgisi ile fiyat ve tatil uzunlugu arasinda bir iliski var
midir?

10) Yasamlarimin herhangi bir doneminde turizm egitimi alan ve almayan tiiketicilerin,
referans fiyat degerlendirmelerinde farklt midir?

11) Isi turizm ile ilgili olan tiiketiciler ile isi turizmle ilgili olmayan tiiketicilerin, referans

fiyat degerlendirmeleri farkli midir?

3.2. Arastirmanin Tasarim ve Yontemi

Arastirma, tiiketicilerin turistik {irlin satin alma karar asamasinda hangi egilimlere ve
kisa yollara bagvurduklarini arastirmak amaciyla yapilmilstir. Aragtirmada kisa senaryolar
olusturularak 6zgiin soru formu hazirlanmistir. Ozgiin sorular davranissal ekonomi
caligmalarindan ve Ozellikle Daniel Kahneman'in 2011 yilinda yazdigi Hizli ve Yavas
Diistinme (Thinking: Fast and Slow) adli kitabindaki Orneklerden uyarlanarak
hazirlanmistir. Soru formunda amaglanan s6z konusu egilimlerin turistik iirlin satin alma
davraniglariyla ilgili alanyazinda daha once yer almamasi calismaya 6zgiinliik katmaktadir.
Soru formuyla katilimeilara sorulan galigma sorulart SPSS 20.0 istatistik programinda, her
bir senaryo sorusu demografik oOzelliklere goére yapilan capraz tablo analizleri ile

yorumlanmuistir.

Demografik 06zelliklerinin yan1 sira tiiketicilerin yasamlarinin herhangi bir
doneminde turizm egitimi alip almadiklar1 ve su anda yaptiklari islerin, turizmle ilgili olup
olmadig1 sorulari sorulmustur. Arastirmada kolayda ornekleme yontemi kullanilmistir.
Orneklem 1 milyon ve daha fazla iizeri popiilasyonu temsil edebilecek diizeyde olan 384

rakamindan yola ¢ikilarak belirlenmistir (Sekaran 2003:294). Soru formlari online ve elden



53

uygulanarak turisik {irlin tilketen ve tiiketme potansiyelinde olan herkese uygulanmigtir.
Elde edilen verilerin arasindan gegersiz olanlar ¢ikartilmistir. Toplamda kullanilabilir anket
sayist 620'dir. Kontrol grubu olarak degerlendirilecek olan 6grencilerin bu 6rneklem
arasindaki sayist 150'dir.

Soru formlar1 senaryo olusturularak hazirlanmistir. Senaryo g¢alismasi, belirli bir
konu {lizerinde gelecekte ortaya cikabilecek olasi degisimlerin bugiinden anlagilmasi ve
tanimlanmasi amaciyla mevcut duruma iliskin verilerin toplanmasi i¢in kullanilan bir
yontemdir. Gerek hayali gerekse gercege bagli olarak tasarlanan senaryolar yardimiyla,
gelecege doniik varsayimlarda bulunarak ortaya cikabilecek sonuglar 6nceden goriilmeye
calisilmakta ve gerekli 6nlemlerin alinmasina zemin hazirlamaktadir (Kozak 2014:105).

toplam 7 sorudan olusmaktadir. ilk iki soru zihinsel muhasebe kavramini &lgen
sorulardir. Ugiincii ve dérdiincii sorular batik maliyet hatasii, geri kalan ii¢ soru ise
referans noktasini 6l¢ecek olan sorulardan olugsmaktadir.

Birinci ve ikinci sorular Daniel Kahneman'm (2011) Hizli ve Yavas Diistinme adli
kitabinda ki sorulardan uyarlanmistir.

"Iki aggdzlii taraftar, 65 kilometre kat ederek bir basketbol magini izlemeyi planliyor.
Iclerinden biri biletini parayla aliyor, oteki tam bilet almaya hazirlanirken, bir
arkadasindan bedava bilet buluyor. Mag aksami kar firtiasi olacagi duyuruluyor. iki bilet
sahibinden hangisinin mag1 izlemek i¢in kar firtinasina goglis germe olasilifi daha
yiiksektir?" (Kahneman 2011:397).

Zihinsel muhasebe kavrami bireylerin zihinsel hesaplarina atfettikleri duygulardir.
Bireyler paranin nereden geldigini, nereye, nasil harcanacagini, nasil korunmasi
gerektigini, kategorize etme ve degerlendirme egilimindedirler (Hayta 2014:338). Bu
sorudan yola ¢ikilarak olusturulan iki zihinsel muhasebe sorusu sdyledir.

Soru 1: Calistiginmiz kurum, tizerinde giinliik tarihleri bulunan ve sadece o tarihte
kullanilabilen her biri 30’ar Lira degerinde yemek fisleri (ticket) verdi. Ogle yemegi i¢in
en sevdiginiz ve daha once deneyimlediginiz restorana gittiniz. Kasiyere yemek fisinizi
vermek i¢in elinizi cebinize attiginizda fark ettiniz ki, sadece o giin kullanilabilecek yemek

fisi diger ceketinizin cebinde kalmis ve eve donme sansiniz yok. Bu durumda:

() 30 TL’yi cebimden 6der, yemegimi yerim

() Kosedeki biifeye 3 TL 6deyip, tost yerim.
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Soru 2: Yukaridaki restorana gittiniz. Kasiyerin onilinden gecerken aklimiza geldi ve
pantolon cebinize yemek i¢in ayirdigmiz 30 TL’y1 kontrol ettiniz. O an fark ettiniz ki,

cebiniz delik ve 30 TL diismiis. Bu durumda:

() Kredi kart1 ile 6der ve 30 TL’lik yemegimi yerim.

() Kosedeki biifeye 3 TL 6deyip, tost yerim.

Soru 1 ve Soru 2'de olusturulan senaryonun kurgusunun temelinde bireylerin kaybettikleri
sirket tarafindan verilen bir 6gle yemegi fisiyle, Soru 2'de bu kaybedilen 6gle yemegi fisi
yerine ayni degerde 30 TL para olunca bireylerin beyinlerinde 6gle yemegi i¢in ayr1 bir
hesap acip agmayacagidir.

Arastirmada Ol¢ililmesi amaglanan ikinci kavram ise batik maliyet etkisidir.
Tiiketiciler, bir lirlin/hizmet satin aldiklarinda meydana gelen herhangi bir aksi durumda
tirliniin iadesi ve degistirilmesi miimkiin degilse veya para iadesi yapilmiyorsa tiiketici
batik maliyet hatas1 ile karsi karsiyadir. Zihinsel muhasebe ve batik maliyet kavramlari
birbirlerine olduk¢a yakin kavramlardir. Bireylerin, beyinlerinde her bir olayin zihinsel
degerlendirilmesi vardir. Bu degerlendirme sonucunda tiiketicilerde batik maliyet hatasi
meydana gelebilir. Bu durum bireylerin iiriin satin alma asamasindaki kararlarin
etkilemektedir. Bu kavrama yonelik ti¢lincii ve dordiincii sorular hazirlanmagtr.

Soru 3: Bir otelle, oda&kahvalti giinliik kisibasi indirimli 100 TL’ya anlagtiniz ve otelde
tatilinizi gecirmeye karar vererek, pesin 6deme yaptiniz ve indirim dahil 100 TL 6deyerek
otele yerlestiniz. Aksam yemege gittiginizde restorandaki fiyat listesinde kahvaltinin 20
TL oldugunu o6grendiniz. Akliniza, otelin 50 metre uzagindaki mekanda agikbiife
kahvaltinin da 20 TL oldugunu diisiinerek, sevindiniz. Sabah uyanip, restorana kahvalti

icin gittiginizde fark ettiniz ki, kahvalt1 tam bir rezalet! Bu durumda:

() Kahvaltimi1 begenmesem ve rezalet diye diisiinsem de yaparim.
() Derhal 50 metre 6tedeki mekana gider, 20 TL 6der ve damak tadima uygun
kahvalt1 yaparim.
Soru 4: Yukarida s6z edilen otelde konaklamaya devam ediyorsunuz ve iicreti pesin
Odediniz. Kahvaltinin koétii oldugunu otel yonetimine bildirdiniz ama diger miisterilerimiz
memnun yanitini alarak, hicbir seyin degismeyecegini anladiniz. Oniiniizde konaklamaniz

gereken tam 15 giinliik bir siire var. Bu durumda:

() Bu 15 giinliik siire i¢inde kaginci giinde 50 metre uzakta olan mekana gidip,

acikbiife kahvalti yaparsiniz?
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() Higbir zaman 50 metre uzakliktaki diger mekana gidip, kahvalt1 yapmam.
Soru 3'de bireylerin tatil i¢in oda&kahvalti 6dedigi fiyat 100 TL'dir. Kahvaltinin
begenilmemesi ve rezalet diye diisliniilmesi durumunda bireylerin tekrar kahvalti i¢in ayri
bir para verip vermeyecekleri 6grenilmeye ¢alisilmistir. Soru 4'de ise bireylerin bu koti
duruma 15 giin boyunca maruz kalmasi, batik maliyet etkisine ne kadar dayanabilecekleri

belirlenmeye ¢aligilmistir.

Calismada olgiilmesi amaclanan en son kavram ise tiiketicilerin turistik {iriin satin
alirken belirledikleri referans noktalaridir. Tiketiciler {riin satin alma asamasinda
kendilerine bir referans rakam belirleyerek bu belirledikleri rakama c¢ipa atarlar ve
{iriin/hizmet alma sirasinda bu ¢ipayr kullanirlar. Uriin satin alirken bu rakama gore
degerlendirme yapilarak, iirlinli satin almaya razi olunacak fiyat tahmini gerceklesecektir.
Referans noktasi i¢in besinci, altinci ve yedinci sorular olusturulmustur. Soru 5 ve Soru
6'da tiiketicilere, arkadaslarinin ve Kiiltiir Turizm Bakanligi'nin belirledigi ortalama otel
fiyatlar verilerek, referans fiyatlar1 nasil algiladiklart ve tiiketicilerin 6demeye razi
olacaklar1 fiyatlarin 6grenilmesi amaglanmistir. Soru 7'de ise katilimcilara ge¢mis tatil
fiyatlar verilerek, gelecege yonelik yapacagi tatil icin fiyat vermeleri istenmistir.

Soru 5: Bir arkadasiniz Antalya’da Haziran ayinda tatil yapti ve size gilinlik 100 TL
oda&kahvaltt konakladigin1 soyledi. Kiiltiir ve Turizm Bakanlhigi da ayni ay igin o
bolgedeki otellerin ortalama fiyatinin 200 TL oldugu yoniinde bir istatistik aciklamistir.
Ayni bolgede siz de Temmuz ayinda tatil yapmak istiyorsunuz fakat Temmuz ay1 bayram
tatiline geliyor. Konaklama i¢in ka¢ TL 6demeyi diisiiniirsiiniiz?

Soru 6: Bir arkadasiniz Antalya’da Haziran ayinda tatil yapti ve size gilinlik 200 TL
oda&kahvalti konakladigini sdyledi. Kiiltiir ve Turizm Bakanligi da aynmi ay igin o
bolgedeki otellerin ortalama fiyatinin 200 TL oldugu yoniinde bir istatistik agiklamistir.
Ayni bolgede siz de Temmuz ayinda tatil yapmak istiyorsunuz fakat Temmuz ay1 bayram
tatiline geliyor. Konaklama i¢in ka¢g TL 6demeyi diistiniirstintiz?

Soru 7: Gegen sene Haziran aymda bir arkadasiniz Antalya’da giinlik 100 TL’ye
oda&kahvalti konaklamistir. Bir baska arkadasiniz gecen sene Temmuz ayinda giinliik 150
TL’ye ayni kosullarda konaklamistir. Diger bir arkadasiniz ise gegen sene ayni kosullarda,
ayn1 yerde Agustos ayinda giinliikk 180 TL’ye konaklamistir. Bu sene Temmuz ayinda yer
ayirtmadan Antalya’ya, arkadaslarimizin tatil yaptigi bolgeye gittiniz ve 5 oteli dolasarak,
kapidan fiyat aldiniz. Ayn1 kalitede olan bu oteller sirasiyla giinliik fiyatlart 120 TL, 160
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TL, 175 TL, 110 TL ve 180 TL fiyat vermislerdir. Hangi fiyattan konaklamay1
diistiniirsiiniiz?

() 120 () 160 () 175 () 110 ()180 () Diger..Yaziniz...

3.3 Arastirmanin Bulgulan

Arastirma sonucunda elde edilen bulgular ve katilimecilarin 6zellikleri asagida

ayrintili olarak verilmistir.
3.3.1 Katihmcilarin Demografik Yapisi

Calismaya katilan 620 katilimcinin demografik 6zellikleri Tablo3.1'de verilmektedir.
18-35 yas araligindaki katilimcilar rastgele yontemle secilen Orneklemin, %69"unu
olustururken, 36-49 yas araligindaki katilimcilar %23,1'ini, 50 ve iizeri yas grubu ise
%7,9'unu olusturmaktadir. Katilimcilarin %49 'u kadinlardan, %51 'i ise erkeklerden
olusmaktadir. Caligma anketinde gelir grubu ayrintili olarak ele alinmis fakat bazi gelir
gruplarinda katilimci sayisinin az olmasi sebebiyle, 11 gelir grubu 5 grup altinda
birlestirilmistir. 4.001 TL'den fazla olan tiim gelir gruplar1 4.001 ve {izeri olarak ele
alimmustir. Katilimceilarin gelir durumu ise soyledir: %26,8'1 0-1.000 TL arasinda, %24,5"
1.001-2.000 TL arasinda, %25,3 i 2.001-3.000 gelir diizeyinde, 3.001-4.000 arasinda
%14,7'si ve en son gelir grubu olan 4001 ve iizeri gelir diizeyinde %8,7's1 olusturmaktadir.
Lisans Ogrencisi olan katilimcilarin 6rneklem igerisindeki payr %24,2 iken Ogrenci
olmayanlarin pay1 %75,8'dir. Lisans 6grencilerinin %71,1'i 0-1000 TL gelir grubunda yer

almaktadir.

Tablo 3.1: Katilimcilarin Demografik Ozellikleri

Kisi Yiizde
18-35 428 69,0
Yas 36-49 143 23,1
50 ve tizeri 49 7,9
Toplam 620 100
Kadin 304 49.0
Cinsiyet Erkek 316 51,0
Toplam 620 100
0-1.000 aras1 166 26,8
] 1001-2000 aras1 152 24,5
Gelir Durumu 2001-3000 arasi 157 253
3001-4000 arast 91 14,7
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4001 ve tizeri 54 8,7
Toplam 620 100
Lisans 6grencisi 150 24,2
Egitim Durumu Lisans 6grencisi 470 75.8
olmayan
Turizm egitimi alan 202 32,6
Turizm lliskisi Turizm egitimi 418 67.4
almayan
Toplam 620 100,0

3.3.2 Davramissal Ekonomi Teorisine Yonelik Bulgular

Calismada olgiilen ilk kavram zihinsel muhasebedir. Zihinsel muhasebe iizerine
kurulan Soru 1'de, tiiketicilere ¢alistiklar1 sirket tarafindan sadece o giin igin
kullanabilecekleri giinliik 30 TL'lik yemek fisi verilmektedir. Tiiketicilerin fisi kaybetme
durumunda tekrardan ogle yemegi icin ayri hesap ag¢ip agmayacagl belirlenmeye
calisilmaktadir. Zihinsel muhasebe kavramini dlgen ikinci soruda ise, bireyler yemek fisi
yerine kendilerinin 6gle yemegi i¢in ayirdiklart 30 TL kaybetme durumunda tekrardan
yemek icin 30 TL ayirip ayirmayacagi arastirilmistir. Tiiketicilerin yaslari ile Soru 1

arasindaki iliski Tablo 3.2'de verilmektedir.

Tablo 3.2: Tiiketicilerin yaslar1 ve Soru 1 iliskisi

30 TL'yi cebimden 3 TL odeyip
o ) Toplam
oder, yemegimi yerim tost yerim
Kisi 223 205 428
18-35
Yiizde %52,1 %47,9 %100
Kisi 85 58 143
36-49
Yiizde %59,4 %40,6 %100
Yas .
50 ve Kisi 28 21 49
lizeri Yiizde %57,1 %42,9 %100
| Kisi 336 284 620
Toplam 0
PP Yiede 70542 %458 %100

Tiiketicilerin yagt ile Soru 1 degerlendirildiginde, yas gruplarinin kendi aralarinda
belirgin farkliliklar bulunmamaktadir. Toplam olarak bakildiginda tiiketiciler %54,2
oraninda 30TL'yi cebinden 6deyip, 6gle yemegini yemeyi tercih etmektedir. Tiiketiciler

kaybettikleri yemek fislerini bedava olarak gordiiklerinden, tekrardan ceplerinden para
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Odeyerek yemek yemegi tercih etmiglerdir. 18-35 yas araligindaki bireylerde 3 TL d6deyip
tost yerim segenegi %47,9'dur. Bu secenegin 18-35 yas araligindaki bireylerin, diger yas
araliginda bulunan bireylerden fazla olmasinin sebebi bu araliga sahip olan bireylerin gelir
diizeylerinin diisiik olmas1 ve dgrenci olmasindan kaynaklanmaktadir.

Cinsiyete gore Soru 1 degerlendirildiginde, tiiketicilerin cinsiyeti zihinsel muhasebe
tizerinde etkili degildir. Kadinlarin 30 TL ceplerinden verip, yemegini yerim segenegi %
56,6 iken, erkeklerde bu oran %51,9 dur.

Asagida verilen Tablo 3.3'de ise tiiketicilerin gelir durumu ile zihinsel muhasebe
arasindaki iliski verilmistir.

Tablo 3.3: Tiiketicilerin Gelir durumu ve Soru 1 iliskisi

30 TL'yi cebimden i
Gelir Durumu ; ¥y . 3 TL deyip tost Toplam
oder, yemegimi ]
. yerim
yerim

0-1000 %36,1 %63.9 166
1001-2000 %55.,9 %44,1 152
2001-3000 %57,3 %42,7 157
3001-4000 %068,1 %31,9 91
4001 ve iizeri %72,2 %27,8 54
Toplam %54,2 %45,8 620

Gelir durumu ve Soru 1 degerlendirildiginde gelir diizeyi 0-1.000 TL arasinda olan
tiikketiciler %63,9 ile "3 TL o6deyip tost yerim" secenegini tercih etmislerdir. Bu durum,
diisiik gelire sahip olan bireylerin %71,1'inin 68renci olmasi ile agiklanabilir. Gelir durumu
1.001-2.000 TL aras1 olan bireyler %55,9 ile "30 TL cebimden odeyip yemek yerim"
secenegini tercih etmektedirler. Tiiketicilerin gelir diizeyleri ile zihinsel muhasebe arasinda
iliski bulunmaktadir. Gelir diizeyi arttik¢a bireylerin kendi ceplerinden para verip 6gle
yemeklerini yeme oranlar1 giderek artis gostermektedir. En yiiksek gelir grubuna sahip
tiketiciler %72,2 ile kaybettikleri yemek fisi yerine, 30 TL'lik yemek yemegi tercih
etmislerdir.

Yasamlarinin herhangi bir doneminde turizm egitimi alan tiiketicilerin, Soru 1'e

verdigi yanitlar Tablo 3.4'de gosterilmektedir.
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Tablo 3.4: Turizm egitimi alan tiiketiciler ve Soru 1 iliskisi
30 TL'yi cebimden 3 TL odeyip Toplam
oder, yemegimi yerim tost yerim
Kisi 126 76 202
Evet
_ Yiizde %62,4 %37,6 %100
Turizm
L Kisi 210 208 418
Egitimi Hayir
Yiizde %350,2 %49,8 %100
Aldiniz m1?
Kisi 336 284 620
Toplam
Yiizde %54,2 %45,8 %100

Soru 1 ile tiiketicilerin yasamlarinin herhangi bir doneminde turizm egitimi

almalar1 zihinsel muhasebe egilimlerini etkilemektedir. Turizm egitimi alan tiiketiciler

%62.,4 ile kaybettigi yemek fisi yerine kendi ceplerinden 30 TL vererek yemek yerim

secenegini tercih etmiglerdir. Turizm egitimi almayan bireylerde ise bu oran %50,2'dir.

Genel toplam olarak baktigimizda 30 TL'lik yemek yemeyi secgen tiiketicilerin oran1 %54,2

iken, 3TL'lik tost yerim secenegi %45,8'dir.

Tiiketicilerin iglerinin turizmle ilgili olmasi zihinsel muhasebe egilimlerini

etkilememektedir. Isi turizm ile ilgili olan bireyler %55,6 oraninda cebinden 30 TL vererek

yemek yemegi tercih ederken, isi turizm ile ilgili olmayan tiiketicilerde bu oran %53,8'dir.

Son olarak katilimcilarin lisans Ogrencisi olmasi ya da olmamasi ile zihinsel

muhasebe egilimi iliskisine baktigimiz da sonuclar Tablo 3.5'de gosterilmektedir.

Tablo 3.5: Lisans 6grencisi ve Soru 1 iligkisi

30 TL'yi cebimden 3 TL odeyip
o "7 | Toplam
oder, yemegimi yerim tost yerim
Kisi 53 97 150
Evet
Yiizde %35,3 %64,7 %100
Lisans
) o Kisi 283 187 470
Ogrencisi | Hayir
o Yiizde %60,2 %39,8 %100
misiniz?
Kisi 336 284 620
Toplam
Yiizde %54,2 %45,8 %100

Lisans 6grencisi olan tiiketiciler %64,7 oraninda 3 TL 6deyip tost yerim secenegini

tercih etmislerdir. Bu durum gelir diizeyinde agikladigimiz gibi lisans 6grencilerinin %71,1
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ile 0-1.000 TL aras1 gelir grubunda olmasi, lisans Ogrencisi ile zihinsel muhasebe
farkliliginin sebebini desteklemektedir. Lisans Ogrencisi olmayan bireylerde tost yeme
orant %39,8 iken, 30 TL'lik yemek yemegi tercih etme oranlart %60,2'dir. Tiiketicilerin
lisans 6grencisi olmasi ya da olmamasi zihinsel muhasebe egilimini etkilemektedir.

Sonu¢ olarak Soru 1 ve tiim demografik o6zellikleri genel olarak degerlendirecek
olursak, tiiketiciler ¢alistig1 kurum tarafindan verilen sadece o giin kullanilabilecekleri 30
TL'lik yemek fisini kaybettiklerinde, zihinlerinde yemek i¢in tekrardan bir hesap agarak,
cogunlukla kendi ceplerinden 30 TL verip 06gle yemegi yerim secenegini tercih

etmektedirler.

Zihinsel muhasebenin diger bir sorusu olan Soru 2'de tiiketicilerin demografik
ozellikleri ¢apraz tablo ile analiz edilmistir. Birinci sorudan farkli olarak ikinci sorunun
kurgusu tliketiciler bir 6gle yemegi fisi yerine, 30 TL'lik bir para kaybettiinde
tiketicilerin beyinlerinde 6gle yemegi icin ayr1 bir hesap ag¢ip a¢mayacaginin
ogrenilmesidir. Soru 1'in se¢eneklerinde olan "30 TL cebimden dder, yemegimi yerim"
yerine "Kredi kart1 ile 6der ve 30 TL'lik yemegimi yerim" secenegi eklenmistir. Soru 2
hem zihinsel muhasebe hem de batik maliyet yanilgis1 icermektedir. Ilk olarak
katilimcilarin  yaglar1 ile Soru 2'yi degerlendirdigimiz ¢ikan sonuglar Tablo 3.6'da

gosterilmektedir.

Tablo 3.6: Tiiketicilerin yaslar1 ve Soru 2 iligkisi

Kredi karti ile 6der ve 30 3 TL odeyip
: L : Toplam
TL'lik yemegimi yerim tost yerim
Kisi 187 241 428
18-35
Yiizde %43,7 %56,3 %100
Kisi 68 75 143
36-49
v Yiizde %47,6 %52,4 %100
a
; 50ve | Kisi 24 25 49
lizeri Yiizde %49 %51 %100
| Kisi 279 341 620
Toplam o
Yiizde 7043 %55 %100

Tiiketicilerin yaslar: ile Soru 2 degerlendirildiginde, katilimcilarin yaslar1 zihinsel
muhasebe egilimini etkilememektedir. Her yas grubu 6gle yemegi i¢in ayirdigi parayi

kaybedince tekrardan 6gle yemegi i¢in ceplerinden para vermek istememektelerdir. Diger
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zihinsel muhasebe kavramini 6lgen soru 1'de ise tiiketiciler kaybettikleri 6gle yemegi fisi

icin, ceplerinden 30 TL vererek yemek yemegi tercih etmislerdir.

Cinsiyet ve Soru 2 degerlendirildiginde, Soru 1'de oldugu gibi cinsiyet ile zihinsel
muhasebe arasinda iliskiye rastlanmamistir. Kadinlarin %47,7'si  kredi kart1 kullanarak
yemek yemegi tercih ederken, %52,3'li tost yemegi tercih etmektedir. Erkeklerde ise kredi
kart1 kullanarak yemek yeme oran1 %42.4 iken, kaybettikleri para yerine 3TL'lik tost yeme
tercihi %57,6'dir. Genel olarak degerlendirdigimizde bireyler yemek icin ayirdiklar: paray1
kaybettiginde 30 TL'yi yemegin karsilig1 gorerek, tekrardan yemek icin 30 TL 6demeyi
kabul etmemektedirler. Verilen 6rnege benzer calisma (Kahneman ve Tversky 2000:12)
"Choices,Values and Frames" adli kitapta verilmistir. Bireyler O6dedikleri paranin
karsiliginda bekledikleri hizmeti alamadiklarinda batik maliyet hatasi ile karst karsiya
kalmaktadirlar (Duman Kurt 2011:28).

Tablo 3.7: Tiiketicilerin Gelir Diizeyleri ile Soru 2 iligkisi

Kredi kart1 ile 6der ve y =
: odeyip tost
Gelir Durumu 30 TLlik yemegimi 'y p Toplam
. yerim
yerim
0-1000 %33,7 %66,3 166
1001-2000 %44,1 %1559 152
2001-3000 %46,5 %53,5 157
3001-4000 %54.,9 %45,1 91
4001 ve iizeri %61,1 %38,9 54
Toplam %45 %55 620

Gelir durumu ile Soru 2 degerlendirildiginde gelir durumu 0-1.000 TL arasi olan
bireyler %33,7 ile kredi kart1 kullanarak 30 TL'lik 6gle yemegini tercih ederken, bu oran
gelir durumu yiikseldikge artis gostermektedir. En yiiksek gelir diizeyi olan 4.001 TL ve
iizeri gelir diizeyinde kredi kart1 kullanarak yemek yeme orani %61,1'dir. Gelir diizeyi
yiiksek olan tiiketiciler zihinsel muhasebe ve batik maliyet yanilgisina diismeyerek kendi

ceplerinden yemek i¢in tekrar para ayirmaktalardir.

Soru 1'de 4.001 TL ve iizeri gelir grubunun bilet kaybettiklerinde 30 TL verip yemek

yeme orani %72,2 iken, kaybedilen para olunca yemek yeme orant % 61,1'e diismektedir.
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Bu durum Sorul ile kiyaslandiginda her bir gelir diizeyinde %10'luk diisiisler meydana

gelmektedir. Tiiketicilerin gelir diizeyi zihinsel muhasebede etkilidir.

Soru 2 ile tiiketicilerin yasamlarinin herhangi bir doneminde turizm egitimi alip
almamalar1 degerlendirildiginde; Turizm egitimi alan tiiketicilerin %43,6's1 6gle yemegi
icin ayirdiklar1 30 TL'yi kaybettiklerinde, kredi kart1 kullanarak 30 TL'lik yemek yerim
secenegini tercih etmektedirler. Turizm egitimi almayan bireylerde ise bu oran %45,2'dir.
Genel toplam olarak baktigimizda kredi kart1 ile 6der 30 TL'lik yemegimi yerim yanitini
secenlerin oran1 %45 iken, 3 TL 6deyip tost yerimi tercih edenlerin oran1 %55'dir. Soru
1'de ise bu oranlar genel toplamda 30 TL'lik yemek yeme orant %54,2 iken, 3TL'lik tost
yerim secenegi %45,8'dir. Tiiketicilerin yanitlar1 Soru 1 ile kiyaslandiginda 30TL'lik
yemek yiyen tiikericilerin yemek tercihlerinde gelir diizeyinde oldugu gibi burada da

%10'luk azalmalar meydana gelmektedir.

Tiiketicilerin  islerinin  turizm ile ilgili olup olmamast ile Soru 2
degerlendirildiginde, tiketicilerin islerinin turizmle ilgili olmas1 ile zihinsel muhasebe
egilimi arasinda iliskiye rastlanmamustir. Isi turizm ile ilgili olan bireyler %44,4 oraninda
kredi kart1 kullanarak 30TL'lik yemek yemegi tercih ederken, isi turizm ile ilgili olmayan
bireylerde bu oran %45,2'dir. Genel toplam olarak durumu degerlendirirsek, 30TL verip
yemek yemegi tercih edenlerin oran1 %45 iken 3 TL 6deyip tost yerim yanitini verenlerin
orant %55'dir. Katilimcilarin lisans 6grencisi olmasi ya da olmamasi ile zihinsel

muhasebenin ikinci sorusunu degerlendirdigimizde sonuglar Tablo 3.8'de gosterilmektedir.

Tablo 3.8: Tiiketicilerin lisans 6grencisi olmasi ile Soru 2 iligkisi

Kredi karti ile 6der )
. 3 TL 6deyip
ve 30 TL'lik ) Toplam
o ) tost yerim
yemegimi yerim
Kisi 50 100 150
Evet
. Yiizde %33,3 %66,7 %100
Lisans
. o Kisi 229 241 470
Ogrencisi | Hayir
o Yiizde %48,7 %51,3 %100
misiniz?
Kisi 279 341 620
Toplam
Yiizde %45 %55 %100
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Tiiketicilerin lisans égrencisi olmasi ile zihinsel muhasebe arasinda bir iliskiye
rastlanmamistir. Lisans dgrencisi olan bireyler %33,3 oraninda kredi kartin1 kullanarak 30
TL'lik yemegimi yerim secenegini tercih etmislerdir. 3TL o6deyip, tost yerim orani ise
%66,7'dir. Lisans 6grencisi olmayan bireylerde 30 TL'lik yemek yemegi tercih etme
oranlar1 %48,7 iken, tost yeme orani %53,1'dir. Bu durum gelir diizeyinde agikladigimiz
gibi lisans 6grencilerinin %71,1 ile 0-1.000 aras1 gelir grubunda olmasi, lisans 6grencisi ile

zihinsel muhasebe iliskisini agiklamaktadir.

Sonug olarak tiim demografik 6zellikler ile Soru 2'yi degerlendirecek olursak, bireyler
agirlikl olarak 6gle yemegi i¢in ayirdiklart 30 TL'yi kaybettiklerinde, tekrardan kredi karti
kullanarak 30 TL'lik yemek yerim segenegini tercih etmemektedirler. Sorul'de kaybedilen
yemek fisi oldugunda bireyler kendi ceplerinden 30 TL verip, yemek yemegi tercih
etmektelerdir. Bireyler yemek yememelerine ragmen, kaybettigi paray1 6gle yemegi yerine
sayarak ve tekrardan yemege 30 TL vermek istememektelerdir.

Nakit paranin kayboldugu problem, bireyleri daha makul kararlara yoneltir.
Tiiketicilerin kaybettikleri para disinda herhangi bir bilet, fis, hediye gibi nesneler
oldugunda kayiplari, batiktir ve batik maliyetleri géz ardi edebilirler. Aslinda bireylerin
kaybettikleri ne olursa olsun, aslinda ciizdanini agmasindan 6ncekine oranla daha az
varliklidir (Kahneman 2011:430).

Calismada 6lgiilen ikinci kavram batik maliyet yamlgisidir. Ozellikle turizm
sektoriinde satin alma ve tliketim asamasi farkli zamanlarda gerceklesebilmektedir.
Tiiketiciler bir tatil {irlinii satin alirken, 6demesini tiiketimden 6nce yapmaktadir. Herhangi
bir aksi durumda iriiniin iadesi/degistirilmesi miimkiin degilse veya para iadesi
yapilmiyorsa tiiketici batik maliyet hatasi ile kars1 karsiya kalacaktir. Bu baglamdan yola
cikilarak tiiketicilere Soru 3 ve Soru 4 sorular1 yoneltilmistir. Soru 3'de bireylerin batik
maliyet yagsayip yasamamalarina bakilirken, Soru 4'de ise tiiketicilerin pesin ddedikleri 15
giinliik tatilde, kahvaltinin kétii olmasi durumunda batik maliyet yanilgisina kac¢ giin

dayanacaklar1 arastirilmistir.

Soru 3 ile bireylerin yaglart degerlendirildiginde, katilimcilarin yaslarinin batik
maliyet yanilgisi tizerinde etkili olmadigi belirlenmistir. 18-35 yas grubu %42,1, 36-49 yas
grubu %46,2 ve 50 ve lizeri yas grubu %429 ile kahvaltinin tam bir rezalet olmasina
ragmen otelde kahvalti yapmayi tercih etmektedirler. Genel toplamlara baktigimizda ise

tiikketicilerin kahvaltiyt begenmeyip, rezalet diye diisiinmelerine ragmen otelde kahvalti
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yapma orant %43,1 iken, 20 TL 6der ve baska yerde kahvalt1 yaparim tercihi %56,9'dur.
Bireyler 100 TL verip oda&kahvalti anlagmalarina ragmen, %56,9 ile 20 TL 6deyip, baska
yerde kahvalti etmeyi tercih etmislerdir. Bu durumda tiiketiciler batik maliyet egilimi
yagamamaktalardir. Bireylerin kahvalti dahil anlagtigi tatilde, hem kahvaltinin koti
citkmast hem de tekrardan bir kahvalti parast 0demesi bireyleri hayal kirikligina
ugratacaktir. Batik maliyet bir yanilgidir ve bireyler her zaman bu hataya diismemektedir.
Soru 3'de bireylere kahvalti i¢in ddenecek paranin 20 TL olmasi ve bireylerin tatile
gitmelerindeki amag¢ eglenme ve rahatlama oldugu i¢in, batik maliyet etkisini goz ardi

edildigi distniilmektedir.

Cinsiyet ile Soru 3 ele alindiginda kadinlarin, kahvaltiy1 begenmeyip rezalet diye
diisiinmelerine ragmen kahvalti etme oranlart %44,1'dir. Erkeklerde ise bu durum
%42,1'dir. Cinsiyet ile batik maliyet arasinda bir iliskiye rastlanmamistir. Genel toplam
oranlara baktigimizda kahvaltimi begenmesem de yaparim tercihi %43,1'dir. Diger tercih
olan 20 TL 6deyip, baska yerde kahvalti yaparim yanitinin orani ise %56,9'dur. Tiiketiciler
verdikleri 100 TL'nin ig¢inde kahvalti parasinin da olmasini goz ardi ederek, tekrardan 20

TL vermeyi goze alabilmektedirler.

Tiiketicilerin sahip olduklar1 gelir diizeyi ile batik maliyet yanilgisi arasinda iliskiye

baktigimizda sonuglar Tablo 3.9'da soyledir.

Tablo 3.9: Gelir Diizeyi ile Batik Maliyet Yanilgisi

Kahvaltimi
20 TL 6der ve baska
begenmesem ve
Gelir Durumu ) yerde kahvalti Toplam
rezalet diye diislinsem
yaparim
de yaparim.

0-1000 %37,3 %62,7 166
1001-2000 %41,4 %58,6 152
2001-3000 %47,1 %52,9 157
3001-4000 %45,1 %54,9 91

4001 ve iizeri %50,0 %350,0 54
Toplam %43,1 %56,9 620
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Tiiketicilerin sahip olduklar1 gelir diizeyi ile batik maliyet yanilgisi arasinda ters
yonde bir iligkiye rastlanmaktadir. En diisiik gelir diizeyine sahip olan 0-1.000 TL gelir
araligindaki tiiketiciler %37,3, en iist gelir grubu olarak tanimlanan 4.001 TL ve {izeri gelir
grubu ise %50 oraninda kahvaltiyr begenmesem ve rezalet diye diisiinsem de yaparim
secenegini tercih etmislerdir. Yiiksek gelir grubuna sahip tiiketicilerin, kahvaltinin koti
¢ikmast durumunda baska yerde kahvalti edebilecegi beklenirken, durum tam tersi
olmaktadir. Yiiksek gelir grubuna sahip tliketiciler %350 oraninda kahvaltiy1
begenmemelerine ragmen otelde kahvalti yapmay1 tercih etmislerdir. 0-1.000 TL gelir
araligma sahip olan tiiketicilerin %71,1 oraninda 6grenci olmasi ve maddi anlamda bu
grupta olan tliketicilerin ailelerine bagli oldugu diisiiniilerek parayr daha rahat

harcayabildikleri diistiniilmektedir.

Yasamlarinin herhangi bir déneminde turizm egitimi alan ya da turizm egitimi

almayan tiiketicilerin batik maliyet yanilgilar1 Tablo 3.10'da verilmektedir.

Tablo 3.10: Tiiketicilerin Turizm Egitim Almasi ile Batik Maliyet Yanilgisi

Kahvaltimi  begenmesem | 20 TL o6der ve
ve rezalet diye diisiinsem | baska yerde Toplam
de yaparim. kahvalt1 yaparim
Kisi 105 97 202
Evet
Turizm Yiizde %52,0 %48,0 %100
Egitimi Kisi 162 256 418
Hayir
Aldmiz Yiizde %38,8 %61,2 %100
m1? Kisi 267 353 620
Toplam
Yiizde %43,1 %56,9 %100

Tiiketicilerin yasamlarmin herhangi bir doneminde turizm egitimi almalar1 batik
maliyet yanilgis1 iizerinde etkilidir. Turizm egitimi alan bireylerin %52,0 ile kahvaltim1
begenmesem ve rezalet diye diisiinsem de kahvaltimi yaparim secenegini tercih ettikleri
belirlenmistir. Turizm egitimi almayan bireylerde ise bu oran %38,8'dir. Turizm egitimi

alan bireylerde batik maliyet yanilgist daha fazla yaganmaktadir.
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Tablo 3.11: Tiiketicilerin Islerinin Turizmle Ilgili Olmasiyla Batik Maliyet Yanilgis

Kahvaltimi begenmesem | 20 TL oder ve
ve rezalet diye diisiinsem | baska yerde Toplam
de yaparim. kahvalt1 yaparim
Kisi 68 67 135
Evet
. Yiizde %50,4 %49,6 %100
Isiniz
) Kisi 199 286 485
Turizmle | Hayir
o Yiizde %41,0 %59,0 %100
Igili mi?
Kisi 267 353 620
Toplam
Yiizde %43,1 %56,9 %100

Tablo 3.11'de verilen bireylerinin suanda ki iglerinin turizm ile ilgili olmast ile Soru

3 degerlendirildiginde, bireylerinin islerinin turizmle ilgili olmasi batik maliyet hatasina

diismelerini etkilemektedir. Isi turizmle ilgili olan bireylerin kahvaltimi begenmesen ve

rezalet diye diisiinsem de yaparim segenegini tercih etmeleri %50,4'diir. Isi turizmle ilgili

olmayan bireylerde ise bu oran %41,0'dir. Bireylerin su anda yaptiklari islerinin turizm ile

ilgili batik maliyet yanilgisinda etkilidir. Bu bireyler batik maliyet yanilgisina diger

bireylere gore daha c¢ok diismektedirler. Turizm egitimi alan tiiketicilerde de benzer

oranlara ulasilmistir.

Tablo 3.12: Lisans 6grencisi Olan Tiiketicilerin Batik Maliyet Yanilgisi

Kahvaltimi begenmesem | 20 TL o&der ve
ve rezalet diye diisiinsem | baska yerde Toplam
de yaparim. kahvalt1 yaparim
Kisi 41 109 150
Evet
‘ Yiizde %27,3 %72,7 %100
Lisans
dgrencisi H Kisi 226 244 418
ayir
misiniz? Yiizde %48,1 %51,9 %100
Kisi 267 353 620
Toplam
Yiizde %43,1 %56,9 %100

Tiiketicilerin lisans ogrencisi olup olmamasina gore Soru 3 degerlendirildiginde,

lisans Ogrencilerinin kahvaltiyr begenmeyip, rezalet diye diisiinmelerine ragmen kahvalti

etme oranlar %27,3'diir. Ogrenci olmayan bireylerde ise bu oran %48,1'dir. Bu durum
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gelir diizeyi ile soru 3 bulgularinda oldugu gibi lisans 6grencilerinin gelirleri ile ilgili
oldugu diistintilmektedir. Bireylerin gelir diizeyi batik maliyet yanilgisi iizerinde ters yonde
etkilidir. Lisans 6grencilerinin %71,1'1 0-1.000 TL gelir araliginda oldugu i¢in aynt durum
bu degerlendirmedede yasanmaktadir. Ogrenci gruplarmin kendi paralarini kazanmamalar,

maddi anlamda ailelerine bagli olmalari, bireylerin para harcamalarini kolaylastirabilir.

Soru 4'de ise tiiketicilerin bu kotii kahvalti durumuna 15 giin boyunca maruz
kalmasi durumunda, batik maliyet etkisine ne kadar dayanabilecekleri belirlenmeye
calisilmigtir. Tiiketicilerden 15 giin siire igerisinde kaginct giin 50 metre uzakta olan
mekana gidip kahvalti edecekleri yanit1 istenmistir. Yanitlara birden onbese kadar her
rakam yazilmistir. En ¢ok yazilan gilinlerin frekanslar1 alinarak, yanit orani diisiik olan

giinler dikkate alinmamustir.

Yas ve Soru 4 degerlendirildiginde, tiketicilerin yaslar ile batik maliyet yanilgisina

kac giin dayanacaklar1 arastirildiginda sonuclar su sekildedir:

18-35 yas grubunun en ¢ok verdigi yanit %23,7 ile hi¢ bir zaman kahvalti etmeye
gitmem secenegidir. Ikinci verdikleri en yiiksek yanit %21,7 ile birinci giindiir. 50 ve iizeri
yas grubunun verdigi en yliksek yanit orant %30,4 ile hi¢ bir zaman kahvaltiya gitmem
yanitidir. Yasl olan bireylerin % 21,7 ile en yliksek ikinci tercihi birinci giindiir. Her yas
grubunda en yiiksek orana sahip secenek, hi¢ bir zaman 50 metre uzakliktaki kahvaltiya

gitmem sec¢enegi olmustur.

Cinsiyet ile soru 4 degerlendirildiginde, tiiketicilerin cinsiyeti ile batik maliyete
dayanma giinleri arasinda farkli yanitlar goriilmemektedir. Tiiketicilerin cinsiyeti onemli
olmaksizin en c¢ok verilen yanitlar hi¢ gitmem, birinci ve ikinci giinler oldugu
belirlenmistir. Kadinlarin hi¢ gitmem secenegine verdiklerine yanit orani %:22,0'd1r.
Birinci giin giderim yamit oram %23,4'diir. Ikinci giin giderim diyenlerin orani ise %

14,4'diir.

Bu durum erkeklerde ise soyledir. Hi¢ bir zaman gitmem tercihi %21,8 iken, birinci
giin giderim oran1 %15,2'dir. Ikinci giin yanitinin orani ise %13,1'dir. Her iki cinsiyet
grubunda da agirlikli olarak bireyler batik maliyet hatast yasayarak kahvaltiyl

begenmemelerine ragmen, otelde kahvalti etmeyi tercih etmektedirler.
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Soru 4 ile su andaki isi turizmle ilgili olan bireylerin batik maliyete dayanma siirelerine
bakildiginda tiiketicilerin verdikleri en yiiksek yanitlar1 sunlardir: %29,5 ile birinci giin
giderim, %15,5 ile hi¢ bir zaman gitmem, %9,3 ile besinci giin giderim seklindedir. Isi
turizmle 1lgili olmayan bireylerde ise en yiiksek orana sahip giinler soyledir. %23,7 ile hig bir
zaman gitmem, %16,3 ile birinci giin giderim, %14,8 ile ikinci giin giderim seklindedir. Isi
turizm ile ilgili olmayan bireyler daha cok batik maliyet hatasina diiserek, kahvaltiy1
begenmeyip, rezalet diye diisiinmelerine ragmen kahvaltilarim1 otelde yapmayi tercih
etmektedirler. Tatil siiresinin uzunlugu tiiketicilerin batik maliyet yailgisin1 etkilmektedir. Isi
turizmle ilgili olmayan tiiketiciler tatil siiresi 15 giin oldugunda, kétii olan duruma daha ¢ok

katlanmaktadirlar.

Tiiketicilerin lisans ogrencisi olmast ile 15 giinlik boyunca kotii olan kahvaltiya
dayanma stiresine bakildiginda; lisans 6grencisi olan bireyler %27,4 ile hi¢ bir zaman baska
mekana gidip, kahvalti etmem segenegi secerken, %17,1 ile birinci giin, %11,6's1 ise ikinci
giin gitmeyi tercih etmektedirler. Lisans 6grencisi olmayan bireylerin hi¢ bir zaman baska
mekana gitmem secenegi %20,1, birinci giin giderim orant %19,9, ikinci giin giderim orani
ise %13,6'dir. Soru 4 yanitlarin1 genel olarak degerlendirecek olursak pesin olarak ddenen 15
giinliik tatilde bireyler ¢ogunlukla hi¢ bir zaman 50 metre 6tedeki mekana gidip, kahvalti

yapmam se¢enegini tercih etmektedirler.

Tiiketicilerin batik maliyet yanilgilarinin tatilin uzunluguna gore farlilik gosterdigi
belirlenmistir. Bireyler tek seferlik olan durumlarda batik maliyeti goz ardi edip, haz ve
mutluluklar1 i¢in ilave para vererek baska mekana gidip kahvalti etmeyi tercih
edebilmektelerdir. Fakar tatilin uzunlugu 15 giine c¢iktiginda tiiketiciler, kahvaltinin koti
olmasina ragmen batik maliyet yanilgis1 yasayarak kahvalti i¢in tekrardan para 6demekten
kacinmaktalardir. Ayrica tek seferlik durumlarda gelir diizeyi yiiksek olan tiiketicilerin, diger

tiiketicilere kiyasla batik maliyet yanilgisina daha ¢ok diistiikleri gézlemlenmistir.

(Calismada Olciilmesi amaglanan en son kavram ise referans noktasidir. Bireyler {iriin
satin alma asamasinda kendilerine bir referans rakam belirleyerek, bu rakama ¢ipa atarlar.
Referans fiyat1 6lgen soru 5 ve 6'da bireylere farkli otel fiyatlar1 verilerek, katilimcilarin
referans fiyatlar1 nasil algiladiklart ve Odemeye razi olacaklar1 fiyatlarin 6grenilmesi
amaglanmustir. Soru 7'de ise farkli aylarda gergeklesen, gecmis tatil deneyimlerinin fiyatlar
verilip, tiiketicilerin gelecekte yapacaklar tatil i¢in verilen fiyatlardan hangisini kendilerine

referans fiyat olarak alacaklar1 arastirilmistir.
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Yas gruplarina gore Soru 5'e bakildiginda; 18-35 yas aralifinda olan tiiketicilerin
%30'u 100 ve 100 TL'den az, %49,2'si 101 ve 200 TL arasinda, %20,8'1 ise 201 TL ve
izerinde fiyat vermislerdir.

36-49 yas araliginda 100 ve 100 TL'den az fiyat verenlerin oran1 %37,8, 101 ve 200 TL
fiyat verenlerin oran1 %48,3 iken, 201 TL ve iizeri fiyat verenlerin oran1 %14'diir.

50 ve lizeri yas grubuna gelindiginde ise %53,1'1 101 ve 200 TL aras1 fiyat verirken,
%32,7'si 100 ve 100 TL'den az ve %14,3"lide 201 TL ve iizeri fiyat vermistir. Genel olarak
bakildigindan toplamda %49,3'i 101 ve 200 TL arasi1 fiyat verirken, %32'si 100 ve 100
TL'den az fiyat vermektelerdir. %18,7'si ise 201 TL ve iizeri fiyat vermistir.

Her ii¢ yas grubuda agirlikli olarak soruda verilen referans fiyatlarin disina ¢ikmayarak
100 ve 200 TL'nin arasinda 6demeye razi olacaklari fiyatlar1 vermislerdir.

Tiiketicilerin cinsiyeti ile Soru 5 iliskisine bakildiginda; cinsiyet ile referans fiyat
arasinda bir iligkiye rastlanmamistir. Kadinlarin 100 ve 100 TL'den az fiyat verme orani
%31,6, 101 ve 200 TL aras1 fiyat verme oranlar1 %48,7, 201 TL ve {izeri fiyat verme orani ise
%19,7'dir. Erkeklerde ise bu oranlar %32,3 ile 100 ve 100 TL'den az, %50 ile 101 ve 200 TL
arasinda, %17,7 ile ise 201 TL ve lstii olarak goriilmiistiir. Genel toplamlara bakildiginda ise
bireyler %49,4 ile verilen ger¢eveye uygun hareket ederek 100 ve 200 TL arasinda fiyat
vermektedirler. Yazilmig olan senaryoda bireylere verilen tatil zamani ile bayram tatili ayni
doneme denk getirilmistir. Bayramda fiyatlarin yiikselecegi diisiincesiyle bireylerden yiiksek
fiyat soylenmesi beklendiyse de durum beklenildigi gibi olmamistir. Bireyler verilen
cercevenin digsina ¢ikmayarak 100 ve 200 TL fiyatlarina ¢ipa atip, referans noktalarina bagh
kalmislardir.

Soru 5 ile gelir diizeyi degerlendirildiginde 0-1.000 TL gelir diizeyine sahip olan
tilketiciler ile en yiliksek gelire diizeyi olan 4.001 TL ve {izeri gelir grubu arasinda referans
fiyat alma ve 6demeye raz1 olduklar1 fiyat arasinda biiylik farkliliklar gézlemlenmemistir. O-
1.000 TL gelir diizeyinde 100 ve 100 TL'den az fiyat veren bireylerin oran1 %29,5 101 ve 200
TL aras1 fiyat verenlerin orani %53'dlir. 200 TL ve iizeri fiyat veren bireylerin orani ise
%17,5'dir. 4.001 TL ve iizeri gelir diizeyine sahip bireyler %27,8 ile 100 ve 100 TL'den daha
az fiyat vermislerdir. 101 ve 200 TL arasi fiyat verilen yanitlarin orani ise %57,4 201 TL ve
tizeri fiyat verenlerin orani ise %14,8'dir. Toplam olarak bakildiginda 100 ve 100 TL'den az
fiyat verenlerin oran1 %31,9 iken, 101 ve 200 TL aras1 fiyat verenlerde bu oran %49,4'diir.
200 TL ve tizeri fiyat verenlerin orani ise %18,7'dir. Genel olarak bireylerin diisiik ya da

yiiksek gelire sahip olmalar fiyatlama ve referans noktasi lizerinde bir iligkiye sahip degildir.
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Tiiketicilerin yasamlarininin herhangi bir doneminde turizm egitimi almast ile Soru 5
degerlendirildiginde; Turizm egitimi alan birey ile turizm egitimi almayan birey arasinda
referans fiyat algilamalari ve fiyat verme oranlari arasinda farkliliklara rastlanmamustir.
Turizm egitimi alan bireylerin 100 ve 100 TL 'den az fiyat verme oran1 %32,2 iken, 101 ve
200 TL aras1 fiyat verenlerin oran1 %48,5'dir. 201 TL ve iizeri fiyat verenlerin orant %19,3
olarak goriilmiistiir.

Turizm egitimi almayan bireylerin ise 100 ve 100 TL'den az fiyat verme oran %31,8
iken 101 ve 200 TL aras1 fiyat verme oran1 %49,8'dir. 201 TL ve iizeri fiyat veren bireylerde
ise bu oran %18,4 olarak goriilmiistiir.

Genel olarak degerlendirdigimizde turizm egitimi alan bireylerin, fiyat politikalar
hakkinda bilgisi olabilecegi diisiiniilmektedir. Dolayisiyla bayram tatili i¢in fiyatlarin
yiikselecegi diislincesiyle tiiketicilerin yiiksek fiyat sdylemeleri beklendiyse de durum boyle
olmamistir. Tiiketiciler verilen referans fiyatlarin disina ¢ikmayarak 100 TL ve 200 TL
fiyatlarina ¢ipa atip, referans noktalarina bagli kalmislardir.

Tiiketicilerin su andaki isinin turizm ile ilgili olup olmamasina gore soru 5 cle
alindiginda; bireylerin islerinin turizmle ilgili olmasi referans fiyat algisi lizerinde etkili
degildir sonucuna ulasilmistir.

Isi turizm ile ilgili olan tiiketicilerin %35,6's1 100 ve 100 TL'den az fiyat vermislerdir.
%43' ise 101 ve 200 TL arasinda fiyat vermistir. 201 ve iizeri fiyat verenler ise %21,5'diir.

Isi turizmle ilgili olmayan tiiketicilerde ise bu oranlar su sekildedir: 100 ve 100 TL'den
az fiyat verenlerin oram1 %31, 101 ve 200 TL arasinda fiyat verenlerin oran1 %51, 201 TL ve
iizeri fiyat verenler ise %]18'dir. Isi turizmle ilgili olan bireylerin tatil zamani ile bayram
tatilinin ayn1 doneme denk gelmesi durumunda fiyatlarin yilikselecegini diisiincesi ile yiiksek
fiyatlar vermesi beklenmektedir. Fakat bireyler soruda verilen referans fiyatlarin disina
ctkmamuslardir.

Tiiketicilerin lisans ogrencisi olup olmamasina giore Soru 5'e bakildiginda, lisans
ogrencisi olan tiiketiciler %31,3 oraninda 100 ve 100 TL'den az fiyat vermislerdir. 101 ve 200
TL arasinda fiyat verenlerin oran1 %55,3, 201 TL ve iizeri fiyat verenler ise %13,3'diir.

Lisans 6grencisi olmayanlarda ise bu oranlar soyledir; 100 ve 100 TL'den az fiyat
verenler %32,1, 101 ve 200 TL arasinda fiyat verenler %47,4 201 ve lizeri fiyat verenler ise
%20,4'dir.

Soru 6'da ise referans fiyatlar ytikseltilerek tiiketicilerin 6demeye razi olacagi fiyatlar
ogrenilmistir. Referans fiyat 200 TL olarak verilmistir. Bu durumda bireylerin referans

fiyatlamalarinda soru 5'e gore farklilik olup olmayacagi belirlenmek istenilmistir.
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Soru 6 ile referans fiyat degerlendirildiginde; 18-35 yas araliginda olan bireyler %44,5
ile 200 TL, %11'1 300 TL, %9,4'i 250 TL fiyatin1 vermektedirler. 100 TL diyenlerin orani
%7,5 150 TL diyenlerin orant ise %9,1'dir.

36-49 yas araliginda olan tiiketiciler ise %46,2 ile 200 TL, %12,6 ile 250 TL, %9,8 ile
300 TL, %5,6 ile 150 TL, %#4,2 ile 100 TL fiyatin1 vermektedirler.

50 ve lizeri yas grubunda olan tiiketicilerde ise bu oranlar %40,8 ile 200 TL, %10,2 ile
250 TL, %16,3 ile 300 TL, %16,3 ile 150 TL, %4,1 ile 100 TL'dir.

Her ii¢ yas grubuda cogunlukla verilen referans fiyati dikkate alarak 6ddemeye hazir
olduklar1 fiyatt 200 TL olarak belirlemistir. Bireylerin verilen referans fiyati dikkate
almamalari, kendilerine uygun olarak fiyati vermeleri beklenmektedir. Fakat tiiketiciler
verilen referans fiyat1 dikkate alarak, ona gore fiyat belirlemektelerdir.

Katilimcilarin cinsiyetine gore soru 6 degerlendirildiginde; Kadinlarin %47'si 200 TL,
%11,2's1 300 TL, %6,9'u 250 TL fiyatin1 vermektelerdir. 100 TL %6,2 oraninda, 150 TL ise
%3,2 oraninda verilmistir.

Erkeklerde ise bu oranlar soyledir: %42,4 ile 200 TL, %11,1 ile 300 TL, %13,3 ile de
250 TL fiyatim1 vermisglerdir. 100 TL %6,6 oraninda, 150 TL ise %9,5 oraninda verilmistir.
Genel olarak bakildiginda toplamda; 200 TL %44,7 ile, 250 TL %10,2, 300 TL %]l1,1
oraninda 150 TL %8,9 oraninda, 100 TL ise %6,5 oraninda verilmistir.

Tablo 3.16: Turizm Egitimi Alan Tiketicilerin Referans Noktalar1

100 150 200 250 300 Toplam

Turizm Evet %35,0 | %35.,9 %42,1 %10,4 %15,8 202

Egitimi

Aldiniz m1?

Hayir %7,2 | %10,3 %45,9 %10,0 %8,9 418
Toplam | %6,5 | %8,9 %44,7 %10,3 %I11,1 620

Soru 6 ile turizm egitimi alan tiiketicilerin verdikleri yanitlar Tablo3.16'da
goriilmektedir. Turizm egitimi alan tiiketicilerin, fiyat politikalar1 hakkinda bilgisi olabilecegi
diisinmektedir. Tatil zamani ile bayram tatilinin aynt doneme denk geldigi durumlarda
fiyatlarin yiikselecegi diislincesiyle tiiketicilerin yiiksek fiyat vermeleri beklenmistir. Bireyler
soru 6'da verilen 200 TL'yi referans alarak tahminlerinde %44,7 ile 200 TL fiyatin
vermiglerdir.

Isi turizmle ilgili olan tiiketicilerin soru 6'va verdikleri yanitlar soyledir; En cok

sOylenen fiyatlar sirasiyla %44,7 ile 200 TL, %11,1 ile 300 TL, %10,2 ile 250 TL, %38.9 ile



74

150 TL ve son olarak %6,5 ile 100 TL'dir. Isi turizmle ilgili olan ve olmayan bireylerin her
ikisinde de 200 TL cevab1 yaklasik olarak %44,7 oraninda vermistir.

Tiiketicilerin lisans dgrencisi olup olmamalarina gére Soru 6'yva bakildiginda; Lisans
ogrencisi olan tiiketicilerin %56's1 200 TL, %8'1 250 TL, %6's1 300 TL, %9,3"'i 150 TL, %10'u
100 TL fiyatlarin1 vermislerdir.

Lisans 6grencisi olmayan tiiketicilerde ise bu oranlar %41,7 ile 200 TL, %10,9 ile 250
TL, %12,8 ile 300 TL, %S8,7 ile 150 TL, %5,3 ile 100 TL seklinde dagilim gostermektedir.
Toplamda ise her iki grup i¢in %44,7 ile en ¢ok 200 TL fiyat1 verilmistir.

Tiiketicilere Soru 7'de arkadaslarinin ge¢mis tatil deneyimlerindeki fiyatlarindan s6z
edilmistir. Konaklanilacak otellerin ayni kalitede oldugu bilgisi verilmistir. Daha sonra ise
tiikketicilerden Temmuz ayinda yapacaklari tatil i¢in ne kadar fiyat vermeyi diisiindiikleri
sorulmustur. Sorunun kurgusundaki temel amag tiiketicilerin gecen sene Temmuz ay1 fiyatini
kendilerine referans alarak, bu y1l icin fiyat vermesi beklenmektedir.

Yasa gore soru 7've bakildiginda; 18-35 yas grubuna sahip olan tiiketiciler agirlikli
olarak %30,7 ile 120 TL fiyat1 verilmistir. Daha sonra %23,2 ile 160 TL, %25,3 ile de 110
TL, %13,1 ile 175 TL, %S5,6 ile 180 TL fiyatlar1 verilmistir.

36-49 yas grubunda olan tiiketiciler agirhikli olarak %?27,3 ile 160 TL fiyatini
vermislerdir. Daha sonra %21,7 ile 175 TL, %23,8 ile de 110 TL, %12,6 ile 120 TL, %9,1 ile
180 TL fiyatlar1 verilmistir.

50 ve lizeri yas grubunda olan tiiketiciler agirlikli olarak %?26,5 ile 120 TL fiyatimi
vermiglerdir. Daha sonra %26,5 ile 110 TL, %20,4 ile de 160 TL fiyat1 verilirken, %16,3 ile
175 TL, %8,2 ile 180 TL fiyat1 verilmistir. Toplamda verilen en yiiksek fiyatlat ise sirasiyla
sOyledir: %26,2 ile 120 TL; %25 ile 100 TL, %23,9 ile 160 TL, %15,3 ile 175 TL, %6,6 ile
180 TL'dir.

Katilimcilarin cinsiyetine gore soru 7'yve bakildiginda; Kadinlarin en yiiksek verdigi
fiyat oranlar1 sirastyla soyledir: %28,9 ile 120 TL,%?25,7 ile 160 TL,%25,3 ile 110 TL, %11,8
ile 175 TL, %5,6 ile 180 TL'dir. Erkeklerde ise bu oranlar %24,7 ile 110 TL, %23,4 ile 120
TL, %22,2 ile 160 TL, %19 ile 175 TL, %7,6 ile 180 TL fiyatlar1 verilmistir. Toplamda
verilen en yliksek oranlar ise sirastyla soyledir: %26,1 ile 120 TL , %25 ile 110 TL, %23,9 ile
160 TL, %15,5 ile 175 TL, %6,6 ilede 180 TL fiyatlar1 verilmistir.

Soru 7 ile gelir diizeyi arasindaki iligkiye bakildiginda; Gelir diizeylerinin kendi
aralarinda farkli fiyatlara rastlanmamustir. 0-1.000 TL aras1 gelir diizeyine sahip olan
tiketiciler %37,3 ile 120 TL, %27,7 ile 110 TL, %19,3 ile 160 TL, %8,4 ile 175 TL, %4,8 ile
de 180 TL fiyat vermektelerdir.



75

En {ist gelir grubun ait fiyatlar ise soyledir; %29,6 oraninda 120 TL, %25,9 oraninda 110 TL,
%18,5 oraninda 160 TL, %11,1 oraninda 175 TL, %13 oraninda 180 TL fiyatlar1 verilmistir.
Toplamda ise %26,1 ile 120 TL, %23,9 ile 160 TL, %15,5 ile 175 TL, %25 ile 110 TL, %6,6
ile 180 TL fiyatlar1 verilmektedir.

Tablo 3.17: Turizm egitimi ile gegmis referans fiyat iligkisi

1o 120 160 175 180 | Toplam
Turizm Evet | %23,8 | %139 | %30,7 | %223 %5,4 202
egitimi Hayir | %256 | %321 | %20,6 | %122 %7,2 418
aldmz m1? | Toplam | %25,0 | %26,1 | %23,9 | %15,5 %6,6 620

Yasamin herhangi bir doneminde turizm egitimi alan ve almayan tiliketicilerin farkl
referans fiyatlarin1 nasil degerlendirdiklerine bakildiginda; Turizm egitimi alan tiiketiciler,
turizm egitimi almayan tiiketicilere gore ge¢mis referans fiyatlarin1 daha ¢ok dikkate aldigi
goriilmiistiir. Genel bir degerlendirme yapildiginda ise turizm egitimi alan bireyler ge¢mis
donemdeki Temmuz fiyatim1 referans alarak 160 TL fiyatim1 agirlhikli olarak vermislerdir.

Turizm egitimi almayan bireylerin ise %32,1 ile 120 TL fiyat1 verilmistir.

Tablo 3.18: Turizm sektorii ile gegmis referans fiyat iligkisi

Topla
1o 120 160 175 180 m
Isiniz Evet %21,5 | %14,8 | %274 | %25,2 %38,1 136

Turizm ile Hayir %26,0 | %29,3 | %229 | %I12,6 %6,2 484
ilgilimi? | Toplam | %25,0 | %262 | %239 | %153 %6,6 620

Tiiketicilerin su andaki islerinin turizm ile ilgili olup olmamasi ile bireylerin farkli
referans fiyatlarini nasil degerlendirdiklerine bakildiginda; Isi turizmle ilgili olan tiiketicilerin,
diger tiiketicilere gére gecmis referans fiyatlarini daha ¢ok dikkate aldigi goriilmektedir. Buna
gore turizm egitimi alan tiiketicilerin verdikleri fiyatlar Tablo 3.18'de goriildiigii gibidir.
Genel bir degerlendirme yapildiginda ise isi turizmle ilgili olan tiiketiciler gegmis donemdeki
Temmuz fiyati olan 150 TL'yi referans alarak %27,4 ile 160 TL ve %25,2 ile 175 TL fiyatim

vermiglerdir.
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Tiketicilerin lisans 6grencisi olup olmamasina gore , ge¢mis referans fiyatlarini nasil

ele alip degerlendirdikleri Tablo 3.19'da verilmektedir.

Tablo 3.19: Egitim durumu ile ge¢cmis referans fiyat iliskisi
110 120

160 175 180 Toplam
Lisans Evet %27,3 %40,7 %18,0 %7,3 %4,7 150

Ogrencisi | Hayir %24,3 %21,5 %257 | %I18,1 | %72 470
misiniz? | Toplam | %25,0 %26,1 %23,9 | %155 | %6.,6 620

Lisans 6grencisi olan tiiketicilerin %40 ,7 'si 120 TL fiyatin1 verirken, lisans 6grenci
olmayan tiiketiciler agirlikli olarak %25,7 ile 160 TL fiyatin1 vermislerdir. Tiketicilerin en
ayni1 kaliteye sahip olan oteller arasinda en diisiik olan 110 TL fiyatin1 segmeleri beklenmistir.
Lisans 6grencisi olmayan tiiketicilerin %25,7'sinin 160 TL fiyatin1 se¢cmeleri gegen sene

Temmuz ayinda verilen fiyati kendilerine referans aldiklarini1 gostermektedir.

Tiiketiciler Uirlin satin alma asamalarinda basitlestirme yapmayi tercih etmektedirler. Bu
basitlestirme tiiketicinin en az biligsel ¢aba ile fiyat bilgilerini yorumlayip karar vermesine
yardimer olmaktadir (DelVecchio vd. 2007). Tiketiciler genellikle fiyat ve kalite arasinda
pozitif ve dogrusal bir yonde iliski kurmaktadir (Akshay ve Monroe 1989:351). Tiiketicilerin
bilgi diizeyi az ise iriin fiyati, kalite lizerinde pozitif etkiye sahipken, {iriin i¢in algilanan
deger ise negatif etkiye sahiptir (Dodds vd. 1991:307). Uriin sadece fiyat ile
degerlendirildiginde, triinlerin fiyati arttik¢a kaliteli olduklar1 yoniinde bir algi olusmaktadir.
Fakat tiiketiciler liriin hakkinda fiyat disinda diger 6zellikleri hakkinda da yeterli bilgiye sahip
ise, fiyat ve kalitesi algisi azalma gostermektedir (Peter ve Olson 2010:446). Tiiketicinin
diistik fiyata odaklanmasi ve yiiksek fiyattan kaginmasi tiiketicinin rasyonel oldugu

varsayiminin bir sonucudur (Ustaahmetoglu 2014:10).
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SONUC VE ONERILER

Klasik ekonomi modelinin savundugu rasyonel insan kavrami kendi yararini en iist
diizeyi cikartmaya calisan ve bu siirecte duygularindan etkilenmeyen bir varlik olarak
tanimlanmaktadir. Bir ¢ok arastirmaci bu duruma elestiri getirmis, tiiketicilerin {irlin satin
alma ve karar asamalarinda duygularindan ve igerisinde bulundugu c¢evreden etkilenmeksizin
karar alamayacagi belirtmiglerdir. Yirminci yiizyilin ilk yarisindan itibaren Irving Fisher,
Pareto ve Keynes gibi ekomistler yaptiklari akademik c¢aligmalarda psikolojik unsurlar1 ve
davranis kavramini kullanmalarina ragmen, calismalar genellikle teorik oldugu icin dikkate
almmamustir. Kahneman ve Tverskynin 1970'i yillarindan itibaren yaptigi ¢alismalarda,
bireylerin belirsizlik ve risk altinda karar alma asamalarinda genel kabul goren rasyonel insan
kavramindan sapmalar oldugunu belirtmislerdir. Ayn1 zamanda bireyler geleneksel ekonomi
modellerinin savundugu gibi piyasada olan iriinler hakkinda her bilgiye tam ve dogru
ulagamamaktir. Simon 1955 yilinda bu diisiinceye aciklik getirerek, bireylerin satin alma ve
karar verme asamalarinda her zaman fayda maksimize etmediklerini ve tiiketicilerin tiim
bilgilere sahip olmadiklarini belirtmistir. Bu diisiincenin ortaya atilmasindan sonra, geleneksel
ekonomi modellerinin savundugu teoriler sorgulanmaya baslanmistir. Davranigsal Ekonomi,
ekonomi alanma psikolojik ve sosyolojik bulgular1 da katarak piyasada olusan davranig
bicimlerini gozlemler. Bu davranig bigimlerini agiklayan modeller olusturmaya calisarak,
bireylerin ger¢ek hayatta nasil davrandiklarini inceler. Bireyler karar alma siirecinde
ekonomik gostergelerden, sahip olduklar1 bilgi ve deneyimlerinin yani sira igerisinde

bulundugu sosyal ¢evreden de etkilenerek karar alirlar (Hobikoglu 2013:57).

Davranigsal Ekonomi bireylerin etkilendikleri duygu ve ruh hallerinin yan sira bilissel
yanliliklarinin da oldugunu belirtir. Dolayisiyla kisilerin karar alirken yararlarini maksimize
etmek yerine, kendilerini tatmin eden tercihler yaptiklarinm1 savunur (Bostanci 2003:13).
Davranigsal ekonomi alaninda yapilan caligmalarda tiliketicilerin bilgiyi elde etme ve
degerlendirme siirecinde karmagik analizlerle ugragmak yerine, birtakim zihinsel kisa yollar
kullandiklari1 ve bu kisa yollar sonucunda da biligsel yanliliklara maruz kaldiklarim
gostermektedir. Kahneman ve Tversky'nin 1979 yilinda ortaya attig1 beklenti teorisine gore,
bireyler yarar yerine, deger fonksiyonu kullanmaktadirlar. Bireyler karsilastiklarr olaylarda
kazan¢ s6z konusu oldugunda riskten kaginirken, kayip s6z konusu oldugunda risk

almaktadir.
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Yapilan alanyazin arastirmasinda turistik {iiriin satin alan tiiketicilerin davranislarinin,
davranigsal ekonomi yaklagimlari ile aciklanmasina dair bir ¢alismaya rastlanmamistir. Bu
baglamda arastirmanin temel amaci Davranigsal ekonomi alaninda yapilan ¢alismalardan yola
cikilarak, tiiketicilerin turistik {irlin satin alirken psikolojilerini ve karar verme davranislarini,
davranigsal ekonimi yaklagimlarindan olan zihinsel muhasebe, batik maliyet ve referans

noktasi kavramlari ile irdelemektir.

Calismada ilk arastirilan ilk yaklagim zihinsel muhasebedir. Tiiketicilerin her demografik
ozellikte kaybettikleri 6gle yemegi fisi yerine ceplerinden 30 TL vererek 6gle yemegi yerim
secenegini tercih ettigi belirlenmistir. En ayirt edici sonuglar gelir diizeyinde ortaya ¢ikmuistir.
Gelir diizeyi diistik olan bireylerin (0-1.000 TL) arasi ceplerinden 30 TL 6der, yemegimi
yerim tercih oranit %36,1 iken, bu durum en yiliksek gelir diizeyinde (4.001 TL ve {lizeri)
%72,2'dir. Tiiketiciler gelir durumlar iyi olduklar1 takdirde, yemek icin ayr1 bir maliyeti goze
alabilmektedirler. Gelir diizeyi yiikseldik¢e, bu oranda artis gozlenmektedir. Tiiketicilerin

gelir diizeyleri zihinsel muhasebe iizerinde etkilidir.

Soru 2 ile tiiketicilerin sahip oldugu gelir diizeyi degerlendirildiginde; Soru 1'de
kaybettikleri yemek fisi yerine ceplerinden 30 TL verip 06gle yemegini tercih eden
tiikketicilerin, bilet yerine nakit para kaybedince tercihlerinde farkliliklar meydana gelmistir.
Gelir diizeyi yiiksek olan bireyler kaybettikleri 30 TL para i¢in tekrardan kredi kart1 ile 30
TL'lik yemek yerim segenegini tercih etmektedirler. Bu durum gelir durumu ile bireylerin
satin alma giicli arasinda iliskisini gostermektedir. Fakat gelir diizeyinde toplam yanitlara
baktigimizda tiiketicilerin toplamda kredi karti ile 6der ve 30 TL'lik yemegimi yerim
secenegini verdikleri oran %45 iken, 3TL verip tost yerim segenegini tercih etme oranlari

%55'dir.

Tiketiciler bedava elde ettikleri ayn1 degerde fis yerine, para kaybettiklerinde 30 TL'lik
tekrardan 0gle yemekgi i¢in 30 TL ayirmamaktadirlar. Yemek i¢in ayrilan 30 TL
kayboldugunda, yemekle ile ilgili hesaba yiiklenmeleri dogaldir. Yemek maliyeti iki katina
cikmis gibi goriinmektedir ve normalde bireylerin yemek ic¢in ayiracagi miktari
gecebilmektedir. Buna karsilik nakit para kaybi "genel gelir" hesabina yiiklenmektedir
(Kahneman 2011:430). Bu durumda bireylerin kendilerine sorabilecegi soru sudur:
harcanabilir varligindan tekrardan 30 TL ayirarak yemek yemeli miyim? Nakit paranin
kayboldugu problem, bireyleri daha makul kararlara yoneltir. Bireyler kaybettigi nesnenin

para disinda herhangi bir bilet, fis, hediye gibi nesneler oldugunda kayip, batiktir ve batik
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maliyetleri goz ardi edebilmektedir. Aslinda bireylerin kaybettikleri ne olursa olsun, aslinda

clizdanin1 agmasindan 6ncekine oranla daha az varliklidir (Kahneman 2011:430).

Arastirmada oOlgiilmesi amaglanan ikinci kavram ise Batik maliyet yanilgisidir. Bu
kavrama yonelik tiglinci ve dordiincli sorular hazirlanmistir. Soru 3 ile tiiketicilerin
demografik ozelikleri analiz edildiginde en etkili sonuglar gelir diizeyi ve turizm egitimi alan
tiikketiciler arasinda goriilmektedir. Turizm egitimi alan tiiketicilerin "kahvaltimi begenmesem
ve rezalet diye diigsiinsem de yaparim" secenegini %52 oraninda tercih ederken, turizm egitimi
almayan tiiketicilerde ise bu oran %38,8'dir. Turizm egitimi alan tiiketiciler batik maliyet
yanilgisi yasayarak tatil i¢in oda&kahvalti 6dedikleri 100 TL disinda, fazladan para 6demek
istememektedirler. Bu durum tiiketicilerin islerinin turizmle ilgili olmasiyla da benzer
sonuglar gostermektedir. Bireylerin turizm egitimi almalar1 ve islerinin turizm ile ilgili olmasi
batik maliyet yanilgilarinda etkilidir.

Tiiketicilerin gelir diizeyleri ile Soru 3'e bakildiginda bireylerin batik maliyet yanilgilar
ile tiiketicilerin gelir diizeyi arasinda ters yonde iliski s6z konusudur. 0-1.000 TL arasinda
gelire sahip olan tiiketiciler "kahvaltimi begenmesem ve rezalet diye diisiinsem de yaparim"
secenegini %37,3 oraninda tercih etmislerdir. En yliksek gelire sahip olan (4.001 ve iizeri)
tilketicilerde bu oran 9%50'dir. Tiiketicilerin gelir diizeyi yiikseldik¢e disarida kahvalti
yapmalar1 beklenirken, tiiketicilerin kahvaltilarin1 begenmemelerine ve rezalet diye

diisiinmelerine ragmen otelde yapmalari ¢alismanin ilging bir sonucudur.

Soru 4'de tiiketicilerin Soru 3'de bahsedilen otelde 15 giin boyunca rezalet olarak
tanimlanan kahvaltiya maruz kalmasi durumunda, batik maliyet etkisine ne kadar
dayanabilecekleri Ol¢lilmeye calisilmistir. Bu durumda diger sorularda oldugu gibi gelir
diizeyi ile tliketicilerin batik maliyet yanilgis1 iizerinde etkilidir. Otelde kalma siireci 15 giin
oldugunda gelir ile batik maliyet arasinda dogru yonde iliski s6z konusudur. Gelir diizeyi 0-
1.000 TL olan tiiketicilerin 15 giin boyunca "hi¢ bir zaman 50 metre uzakliktaki mekana gidip
acik biife kahvalti yapmam" secenegi tercih etme orani %34,2'dir. Birinci glinde giderim
yaniti %14,9 iken, ikinci glinde giderim orani %12,4'dlir. En yliksek gelir diizeyine sahip
4.001 TL ve tizeri tiiketicilerde ise bu durum soyledir; Hi¢ bir zaman kahvaltiya gitmeyenlerin
orant %13,2 iken birinci giinde giderim oram1 %26,4'diir. Ikinci giinde giderim orani ise
%17,0'd1r.

Soru 3 ile tiiketicilerin gelir diizeylerini degerlendirdigimizde gelir diizeyinin batik
maliyet lizerine ters yonde etkili oldugunu belirtmistir. Soru 4'de ise bu durum farklidir. Bu

Soru 4'de tatil iicretinin pesin 6denmesi ve tatil siiresinin 15 giin olmasidir. Diisiik gelire sahip
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olan tiiketiciler batik maliyet yanilgisina diiserek tatil icin daha fazla para harcamak
istememektedirler. Bu durumda batik maliyet yanilgis1 ile gelir diizeyi iligkisi {icretin pesin
odenmesi ve tatil siiresine gore farklilik gostermektedir. Arkes ve Blumer'in 1985 yilinda
yaptig1 batik maliyete yonelik caligmalarinda tiiketicilerin harcanilan paranin biiytkligiinii
bilmediklerinde, batik maliyet yanilgisina diismedikleri ve rasyonel bir davranis sergiledikleri
goriilmektedir. Bireyler biiyiik emek, para ve zaman harcayarak yaptiklari yatirm ya da
aldiklar iriinler arasinda duygusal bir bag olusturarak, basarisiz yatirnmlar1 devam ettirmeye
ya da kotli sonuglarin olacagini bildigi halde durumu stirdiirmeye devam ettirmektedirler.

Calismada ol¢iilmesi amaglanan en son kavram ise referans noktasidir. Tiketiciler {iriin
satin alma asamasinda kendilerine bir referans fiyat belirleyerek bu belirledikleri fiyata ¢ipa
atarlar. Soru 5'de tliketicilerin yapacaklari tatilin, bayrama denk gelmesiyle verilen referans
fiyatin iizerinde fiyat verecekleri beklenmektedir. Soru 5 ile tiim demografik ozellikler
degerlendirildiginde ¢ok farkli sonuglar elde edilmemistir. Tiketiciler tiim demografik
gruplarinda ¢ogunlukla 100 ve 200 TL arasinda fiyat vererek, verilen referans fiyatin disina
cikmamiglardir. Soru 6'da ise referans fiyat yiikseltilerek 200 TL olarak verilmistir. Soru 5 ve
Soru 6'da 6zellikle isi turizmle ilgili olan ve turizm egitimi alan tiiketicilerin verilen referans
fiyatlar1 dikkate almayarak, yapacaklar tatilin, bayram tatiline denk geldigi i¢in daha yiiksek
fiyat verecekleri diisiinlilmiistiir. Fakat turizm egitimi alan ve isi turizmle ilgili olan tiiketiciler
referans fiyatin etkisinde kalarak 200 TL'ye yakin fiyat vermislerdir.

Tiketiciler tim demografik gruplarinda ¢ogunlukla 200 TL fiyat vererek, belirtilen
cercevenin disina ¢ikmamislardir. Bu baglamda turizm egitimi alan ve isi turizmle ilgili olan
tiiketiciler fiyat politikalarini bilmelerine ve sektoriin i¢cinde olmalarina ragmen referans fiyati
dikkate almamazlik yapamamaislardir.

Tiketicilere Soru 7'de ise arkadaslarinin gegmis tatil deneyimlerinin fiyatlarindan sz
edilmistir. Konaklanilan otellerin ayni1 kalitede oldugu bilgisi verilmistir. Daha sonra ise
tilketicilerden Temmuz ayinda yapacaklar tatil i¢in ne kadar fiyat vermeyi diisiindiikleri
sorulmustur. Sorunun kurgusundaki temel amag bireylerin gegen sene Temmuz ay1 fiyatin
kendilerine referans olarak alip almayacagini 6grenmektir. Yasamin herhangi bir doneminde
turizm egitimi alan bireylerin farkli referans fiyatlarim1 degerlendirme durumlarina
bakildiginda turizm egitimi alan tiiketiciler, turizm egitimi almayan bireylere gore ge¢mis
referans fiyatlarim1 daha cok dikkate aldigi goriilmiistiir. Buna gore turizm egitimi alan
tikketiciler gecen sene Temmuz fiyatini referans olarak 9%30,7 ile 160 TL yanitim

vermislerdir. Turizm egitimi almayan bireylerin ise verdigi en yiiksek fiyat %32,1 ile 120 TL
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olmustur. Bu bilgiler dogrultusunda turizm egitimi alan ve isi turizmle ilgili olan tiiketiciler

icin ge¢mis referans fiyatlar etkilidir.

Tiiketiciler, satin alma asamasinda karsilastiklar1 fiyatlar1 degerlendirirken c¢esitli
karsilagtirmalar yapmaktadir. Bu karsilastirmalarda belirli standartlar kullanilmakta ve bu
standartlar alan yazinda referans fiyatlar olarak ifade edilmektedir. Referans fiyat,
tiikketicilerin, 6nceki satin alimlarinda goézlemledigi ve 6deme yaptigi, belleklerinde olusan bir
fiyat olarak tanimlanmaktadir (Alvarez ve Casielles 2006: 288). Tiiketicilerin sahip oldugu
referans fiyatlar, onlarin iiriinler i¢in ne kadarlik bir 6deme yapmaya istekli olmasini da
etkilemektedir. Bu baglamda fiyat hakkinda karar alinirken tiiketicilerin referans fiyatlar1 da
goz Oniinde bulundurulmalidir (Kimzan 2012:118). Referans fiyatlar tiiketicilerin fiyat
degerlendirmelerinde 6nemli bir role sahiptir. Referans fiyat, iirliniin ge¢mis fiyatlandirilma
faaliyeti tarafindan sekillendirilen tiiketici beklentilerini yansitmakta ve tiiketici gelecek tirtin
fiyatin1 bu beklenti ya da referans noktas1 baglaminda degerlendirmektedir (Lattin ve Bucklin
1989). Rasyonellikten sapmalarin olabilecegini savunan ve insanlarin beklenen faydayi
maksimize edememeleri gézlemine dayanan Beklenti Teorisi (Prospect Theory)’ne gore, fiyat
beklentisi veya referans fiyat, miisterilerin se¢im siirecinde 6nemli bir rol oynamaktadir
(Kahneman ve Tversky 1979). Referans fiyat, ne olmas1 gerektiginden c¢ok, son etkilerin
geemis fiyatlarin bir fonksiyonu olmakta ve olmasi gerektigine inanilani yansitmaktadir

(Lowe ve Alpert 2007:133).

Tiiketicilerin ayni kaliteye sahip oteller arasindan en diisiik olan 110 TL fiyatimi tercih
etmemesi fiyat ve kalite algisiyla da ilgili olabilmektedir. Fiyat-kalite iliskisine bakildiginda
fiyat, tiiketicilerin kalite algisini etkilemektedir. Tiiketicilerin tiriinle ilgili yeterli bilgilerinin
olmadig1 durumlarda fiyati kaliteyle ilgili bir ipucu olarak degerlendirmektedirler. Naipaul ve
Parsa’nin (2001) yaptig1 arastirmalara gore; tiiketicilerin {iriiniin niteligine iliskin algilarinin,
fiyatla dogrudan iliskili olarak degistigi goriilmektedir. Fiyat-kalite iliskisine bakildiginda
yiksek fiyatin yiiksek kalite algilamasi yarattigi, diisiik fiyatin ise diigiik kalite algilamasi
yarattig1 belirlenmistir. Fiyat, tiiketicilerin algilamasinda bir¢ok durumda kalite ve degerin
gostergesi olmaktadir (Odabas1 ve Baris 2010). Bazi bireylerin {iriin satin alirken psikolojik

unsurlardan etkilenerek yiiksek fiyath bir Uirtinii satin almasi bireye, diger bireyler karsisinda

statiistiniin arttiracagini diistindiirmektedir (Kurtulug ve Okumus 2006:6).

MIT' de yapilan fiyat ve kalite arasindaki iliskiyi ortaya koyan ilging bir deney soyledir.
Deneye katilan katilimcilar elektrotlara baglanarak, elektrik sokuna maruz birakilmistir. Daha

sonra katilimcilar agr1 kesici sandiklari, gercekte C vitamini olan ilaglari igerek tekrardan ayni
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duruma maruz birakilmislardir. Fiyatin etkisini 6lgmek icin ayni etkiye sahip ilaclarin iizerine
iki farkli fiyat etiketi konulmustur. Katilimeilar, yiiksek fiyat etiketine sahip olan ilaclarin
agrilara daha iyi geldigini belirtmislerdir (Ariely 2009: 191).

Sonug olarak bu bilgiler 1s181nda turistik iirlin satin alma ve tiiketici davraniglari, bazi
davranigsal ekonomi yaklasimlari ile agiklanmaya calisilmistir. Bireylerin bir durum
karsisinda bilgiyi nasil kaydettigini, depoladigini ve yorumladigini anlamak, bilissel diistinme
mekanizmalarini nasil kullandigini bulmak gii¢ ve olduk¢a karmasik bir siirectir. Bu karmasik
durum bilissel arastirmalarin odak noktasini olusturup, toplumun her bir kesimini etkiledigini
ortaya koymaktadir. Biligsel yanliliklarin tiiketicilerin karar verme durumunu olumlu
etkiledigi calismalarin yam sira, tiiketicilerin karar vermelerini biiyiik 6l¢iide olumsuz olarak

etkiledigi yoniinde bir¢ok caligmalar yapilmistir.

Tiiketicilerin mevcut iiriinler hakkinda nasil karar verdiklerine, hangi psikolojik ve
sosyal davraniglardan daha ¢ok etkilendiklerine, tiiketicilerin belirsizlik ve risk altindayken
verdikleri kararlarin ne yonde farklilik gdsterecegine, bu farkliliklarin turistik iiriin satin alan
tilketicilerin psikolojisini ve karar verme davraniglarini anlayabilmek acisindan hem
davranigsal ekonomi hem de tiiketici karar alma davranislar1 yazinina katkida bulunacagi ve
isletmelere ipuglar1 saglayabilecegi diisiiniilmektedir. Ayrica tiiketicilerin turistik iirtinleri
satin alirken referans noktalarmin ayarlanabilecegi bulgulari elde edilmistir. Fiyatlar
belirlenirken, algi faktorii miisterinin satin alma kararini vermesinde 6nemli rol oynamaktadir.
Dogru fiyatlama stratejileri kullanilip ve giiclii bir tutundurma ve dagitim stratejileri ile
desteklendiginde isletmelerin satis hacimleri buna bagli olarak genisleyecektir. Turistik iiriin
satan otel isletmelerinin ve acentelerinin, tiiketicilerin referans noktasinin ayarlanabilir

olmasuyla ilgili farkl fiyat politikalar1 ve pazarlama teknigi gelistirebilirler.

Icine diistiigiimiiz yanilgilardan kurtulmak olduk¢a zordur. Bunlar insan zihinsel
mekanizmalarinin bir pargas1 ve geregidir. Bize veya beklentilerimize ters diisen noktalarin da
oldugunun bilincinde olmak ve zor olsa da bu noktalara dikkat etmeye ¢alismak diistiiglimiiz

yanilgilara daha az yakalanmamizi saglayacaktir.

Davranigsal ekonomi alan yazinda, turistik {iriin satin alan tiiketicilerin davraniglarinin,
davranigsal ekonomi yaklasimlari ile agiklanmaya calisilmasi ile ilgili daha once yapilan
herhangi bir ¢alismaya rastlanmamasi calismanin 6zglinliiglinii olusturmaktadir. Soru
formlariin 6zgiin olmasi ve benzer ¢aligmanin bulunmamasi arastirmada bazi kisitlar ortaya
cikmaktadir. Arastirmada davranigsal ekonomi yaklagimlarindan arastirmanin amacina uygun

oldugu diisliniilen kavramlar aragtirilmistir. Gelecekte yapilan diger calismalarda, diger
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kavramlarinda bulugsallar ve hatalar gibi tiiketici davranislar1 ile agiklanmasi Gnerilebilir.
Ayrica bagka aragtirmalarda davranigsal ekonomi yaklagimlarinin tiiketici karar verme tarzlari
ve tiiketicilerin kisilik tiplerine gore de agiklanmasi ¢alisalabilir. Boylece tiiketici davranist ve

davranigsal ekonomi yazinina daha fazla katkida bulunulabilir.



84

KAYNAKCA

Agarwal, James; Naresh K. Malhotra. "An Integrated Model of Attitude and
Affect:Theoretical Foundation and An Empirical Investigation", Journal of Business

Research, 2005, 483-493.

Akalin, Giilsiim; Serkan Dilek. "Belirsizlik Altinda Tiiketicilerin Kararlart", ZKU Sosyal
Bilimler Dergisi, 3, 6,2007, 33-48.

Akshay, R. Rao; Kent B. Monroe. "The effect of price, brand name, and store name on buyers
perceptions of product quality: An integrative review", Journal of Marketing Research

26, 3, 1989, 351-357.

Akturan, Ulun. "Tiiketici Davranislarina Yonelik Arastirmalarda Alternatif Bir Teknik:
Etnografik Arastirma", Istanbul Ticaret Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, 2007,
237-252.

Akyildiz, Hiiseyin. "Freud'cu Liberal ve Marksist Kisilik Kuramlarinin Tiirevi Olarak
Toplum, Iktisat ve Siyaset Teorileri", Akdeniz [.IB.F Dergisi, 11,2006, 1-23.

Albayrak, Tahir; Safak Aksoy. "Tiiketici Davranmisinda Temel Yaklasimlar", Pazarlama ve
Pazazrlama Arastirma Dergisi, 3, 2008, 1-19.

Altunisik, Remzi; Suayip Ozdemir; Omer Torlak. Modern Pazarlama, Degisim Yaymcilik,
Sakarya 2006.

Alvarez, Begona; Rodolfo Vazquez Casielles. "How could Reference Price and Loyalty
Influence Brand Choice?", International Journal of Entrepreneurship and Small

Business, 3(3/4), 2006, 287-309

Aren, Selim; Mustafa Idris Yasef Kaya; Sibel Ding Aydemir. "Davranissal Finans: Finans
Teorisinde Farkli Bir Perspektif", Leges Bankacilik ve Finans Hukuku Dergisi, 2014,
39-51.

Arkes, Hal R.; Catherine Blumer. "The Psycology of Sunk Cost", Organizational Behavior
And Human Decision Processes, 35,1985,124-140.

Ariely, Dan. Akil Disi Ama Ongériilebilir, Tiirk Henkel, Istanbul 2009.

Atakan, Tiilin. "Istanbul Menkul Kiymetler Borsasi'nda Haftanin Giinii Etkisi ve Ocak Ay
Anomalilerinin ARCH-GARCH Modelleri ile Test Edilmesi", Istanbul Universitesi
Isletme Fakiiltesi Dergisi, 37,2, 2008, 98-110.



85

Aymankuy, Yusuf; Ugur Ceylan. "Ailelerin Turistik Uriin Satin Alma Karar Siirecinde
Cocuklarin Rolii (Yerli Turistler Uzerinde Bir Arastirma)", Elektronik Sosyal Bilimler
Dergisi, 12, 45,2013, 105-122.

Dodds,William B; Kent B. Monroe; Dhruv Grewa. "Effects of Price, Brand, and Store
Information", Journal of Marketing Research, 28, 3, 1991, 307-319.

Bahar, Halil ibrahim. Sosyoloji, Usak Yaymlar1 3.Bask1, Ankara 2009.
Bahar, Ozan; Metin Kozak. Turizm Ekonomisi, Detay Yayincilik, Ankara 2008.
Bailey, Roy E. The Economics of Financial Markets, Cambridge University Press, 2005.

Baker, H. Kent; John R. Nofsinger. "Psychological Biases of Investors", Financial Services

Review, 2002, 97-116.
Barak, Osman. Davranigsal Finans Teori ve Uygulama, Gazi Kitapevi, Ankara 2008.

Barak, Osman. "Hisse Senedi Piyasalarinda Anomaliler ve Bunlari Aciklamak Uzere
Gelistirilen Davranissal Finans Modelleri- IMKB'de Bir Uygulama", Gazi Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali, Doktora Tezi, Ankara 2006.

Barberis, Nicholas; Richard Thaler. "A Survey of Behavioral Finance", National Bureau of

Economic Research, 2002; 1-67.

Bayar, Yilmaz. "Yatirimct Davramiglarinin  Davranisgr  Yaklasim  Cergevesinde

Degerlendirilmesi", Girisimcilik ve Kalkinma Dergisi, 2011, 134-160.

Bayrak, Oben K. "Sermaye Piyasasinda Giindem", Tiirkive Sermaye Piyasast Aract

Kuruluslar: Birligi Dernegi, 120, 2012, 1-32.

Beals, Ralph Leon; Harry Hoijer. "The Nature and Scope of Antropology", The Macmillan
Company, 1972, 1-18.

Betmann, James R.; Marry Frances Luce; John W. Payne. "Constructive Consumer Choice

Processes", Journal of Consumer Research, 25, 3, 1998, 187-217.

Biskin, Ferdi. "Markamn Pazarlama Acisindan Onemi ve Tiiketici Tercihleri Memnuniyeti
Cercevesinde Otomobil Sahipleri Uzerine Bir Arastirma”, Selguk Universitesi Sosyal

Bilimler Enstitiisii isletme Anabilimdali,Yiiksek Lisans Tezi,Konya 2004.

Blackwell, Roger D.; Paul W. Miniard; James F. Engel. Consumer Behaviour, South-Wester,
USA 9th ed, 2001.



86

Bondt, Werner De; Giilnur Muradoglu; Hersh Shefrin; Sotiris K. Staikouras. "Behavioral
Finance: Qua Vadis?", Journal of Applied Finance, 2008, 1-15.

Bostanci, Faruk. "Davranis¢i finans : Yeterlik Etiidii"”, Sermaye Piyasast Kurulu, 157, 2003.
Bozkurt, Veysel. Degisen Diinyada Sosyoloji, Ekin Yayimn, Ankara 2013.

Bulus, Abdulkadir; Esra Kabaklarli. "1929 Ekonomik Buhrani ile Son Donem Global Krizin
Karsilastirilmas1", Selcuk Universitesi Sosyal ve Ekonomik Arastirmalar Dergisi, 13, 10,

2010,1-22

Burcay, Yasar. "Davranissal Finans ve Fiyat Kopiigii: IMKB Endekslerinde Fiyat Kopiigiiyle
Ilgili Mevsimsel Birim Kok Arastirmasi”, Istanbul Universitesi Sosyal Bilimler

Enstitiisii Isletme Anabilim Dali, Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul, 2008.

Burke, Marian Chapman; Julie A. Edell. "The Impact of Feelings on Ad-Based Affect and
Cognition", Journal of Marketing Research, 26, 1, 1989, 69-83.

Biiker, Semih; Riza Asikoglu; Giiven Sevil. Finansan Yonetim, SOzkesen Maatbacilik

7.Baski, Ankara 2011.

Callebaut, Werner. "Herbert Simon's Silent Revolution", Konrad Lorenz Institute for

Evolution and Cognition Research Altenberg, 2007.

Campbell, Margaret C; Ronald C. Goodstein. "The Moderating Effect of Perceived Risk on
Consumers’ Evaluations of Product Incongruity: Preference for the Norm.", Journal of

Consumer Research, 3, 2001, 439-449.

Camerer, Colin F.; George Loewenstein. "Behavioral Economics: Past, Present, Future.
California Institute of Technology, Division of Humanities and Social Sciences, 2004,

1-61.

Can, Yesim. "Iktisatta Psikolojik Insan Faktorii: Davranissal Iktisat", Hukuk ve Iktisat
Arastirmalart Dergisi, 4, 2, 2012, 91-98

Chen, Gongmeng; Kenneth A. Kim; John R. Nofsinger; Oliver M. Rui. "Trading
Performance, Disposition Effect, Overconfidence, Representativeness Bias, and

Experience of Emerging Market Investors", Social Science Research Network, 2007.

Colander, D. "Economics as an Ideologially Challenged Science", Middleborg College
Economic Discussion Paper, 2004, 4-11.



87

Cornicello, Giuseppe. "Behavioral Finance and Speculative Bubble", Universita Commerciale

Luigi Bocconi- Milano, 2003, 1-72.

Correia, Antonia. "How does tourist choose? a conceptual framework", Tourism: an

International Interdisciplinary Journal, 50(1), 2002, 21-29.
Caglar, irfan; Sabiha Kilig. Pazarlama, Nobel Yayin Dagitim, Ankara 2010.
Celik, Sabahattin. Hazsal ve Faydaci Tiiketim, Derin Yaymlari, Istanbul 2009.

Dal, Veysel. "Farkl: Kisilik Ozelliklerine Sahip Bireylerin Risk Algilarimin Tiiketici Davranis
Acisindan Incelenmesi: Universitesi Ogrencileri Uzerine Bir Arastirma”,Siileyman
Demirel Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim dali, Yiiksek lisans
Tezi, Isparta 2009.

Damasio, Antonio R. Descartes Error:Emotin, Reason and the Human Brain, Avon Books,
New York 1994.

Decamps, Jean Paul, ve Stefano Lovo. «Risk Aversion and Herd Behavior in Financial

Markets.» GREMAQ University of Toulouse, 2002.
Davut, Lale. "Tiiketici Davranislar1 ve Rasyonellik", Ankara Universitesi SBF Dergisi,1977

DelVecchio, D., H. Krishnan; D. Smith. "Cents or percent? The effects of promotion framing
on price expectations and choice", Journal of Marketing, 2007, 158-170.

Demir Abaan, Ermur. "Fayda Teorisi ve Rasyonel Se¢cimler"”, Tirkiye Cumhuriyet Merkez

Bankasi Idare Merkezi, Ankara 1998.

Demir, Sirvan Sen; Metin Kozak. "Turizmde Tiiketici Davranislar1 Modelini Olusturan

Asamalar Arasindaki iliski", Anatolia Turizm Arastirma Dergisi, 22, 1,2011, 19-34.

Demir, Yusuf; Tahsin Akcakanat; Ahmet Songur. "Yatirnmcilarin Psikolojik Egilimleri ve
Yatirim Davranislar1 Arasindaki iliski: IMKB Hisse Senedi Yatirimeilart Uzerine Bir

Uygulama", Gaziantep Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, 2011, 117-145.

Demirel, Sennur; Said Bodur. "Genetik Danigmada Bayes Teoreminin Uygulamalar1”,
Erciyes Tip Dergisi, 2004, 81-85.

Denizer, Diindar. Turizm Pazarlamas:, Y1ldiz Matbaacilik, Ankara 1992.

Denli, Nevra. "Giyim Sektoriinde Marka Imaji Odakli Iletisim Stratejileri”, Ankara

Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Halkla iliskiler Anabilim Dali, Yiiksek Lisans
Tezi, Ankara 2007.



88

Dom, Serpil. Yatirimci Psikolojisi, Degisim Yayinevi, Sakarya: Adapazar1 2004.

Duman Kurt, Siimeyra. "Davranmissal Ekonomi Yaklasimlarimin Tiiketici Karar Verme
Tarzlar Ile Agiklanmast ve Bir Uygulama", Dokuz Eyliil Universitesi Sosyal Bilimler

Enstitiisii Isletme Anabilim Dal1 Isletme Programi, Doktora Tezi, Izmir 2011.

Duman Kurt, Duman; Mustafa Tanyeri. "Davramssal Ekonomi Yaklasimlarmin Uriin
Ilgilenim Seviyesine Gore Incelenmesi", Pazarlama ve Pazarlama Arastirmalar

Dernegi, 12,2013, 21-46.
Durmaz, Yakup. Tiiketici Davranisi, Detay Yayincilik, Ankara 2008.

Durmaz, Yakup; Reyhan Bahar Orug; Murat Kurtlar. "Kisisel Faktorlerin Tiiketici Satin Alma

Davranislarina Etkisi Uzerine Bir arastirma", dkademik Yaklasimlar Dergisi, 2, 1, 2011.

Ede, Miijdat. "Davranissal Finans ve Bireysel Yatirimci Davranislar: Uzerine Amprik Bir
Uygulama", Marmara Universitesi Bankacilik ve Sigortacilik Enstitiisii Sermaye

Piyasasi ve Borsa Anabilim Dali, Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul 2007.
Egilmez, Mahfi. Makro Ekonomi, Remzi Kitabevi, Istanbul 2009.

Ellsberg, Daniel. "Risk, Ambiguity, and the Savage Axioms.", The Quarterly Journal of
Economics, 1961, 643-669.

Ercan, Metin Kamil; Unsal Ban. Degere Dayali Isletme Finansi Finansal Yonetim, Gazi

Kitabevi 6.Baski, Ankara 2010.
Erdogan, Ilker. Iktisada Giris, Pozitif Matbaa 7.Basim, Ankara 2011.

Ertan, Yasemin. "Davranissal Finans ve Pismanlik Teorisi'nin Doéviz Kuru Riskinden
Korunma Kararina Etkisi", Uludag Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme

Anabilim dali Muhasebe- Finansman Bilim Dali, Yiiksek Lisans Tezi, Bursa 2007.

Eru, Oya. "Marka Bagimhligim Etkileyen Faktorler:Adnan Menderes Universitesi
Osrencileri Uzerine Bir Uygulama", Adnan Menderes Universitesi Sosyal Bilimler

Enstitiisii Isletme Anabilim Dali, Yiiksek Lisans Tezi, Aydin 2007.

Eryayar, Erkut. "Endiistri Uriinleri Tasariminda Gestalt Teorisi Uygulamas1", Journal of

World of Turks, 3,2, 2011.

Eser, Riiya; Davletkan Taigombaeva. "Psikoloji ve Iktisadin Birlesimi Olarak, Davranissal

Iktisat", Eskisehir Osmangazi Universitesi IIBF Dergisi, 6(1), 2011, 287-321



&9

Etzioni, Amitai. "Humble Decision Making", Harvard Business Review on Decision Making,

2001, 45-57.

Fodness, Dale; Birian Murray. "Tourist Information Search", Annals of Tourism Research,

1997; 503-523.

Fontana, Giuseppe; Bill Gerrard. "A Post Keynesian Theory of Decision Making Under
Uncertainty", Journal of Economic Psychology, 2004, 619-637.

Gazel, Siimeyra. Davranissal Finans: Psikolojik Esit ve Onyargilar, Detay Yaymcilik,
Ankara 2014.

Giddens, Anthony. Sociology, Polity Press 3rd Edition, Cambridge 1997.

Giese, Joan L.; Joseph A. Cote. "Defining Consumer Satisfaction", Academy of Marketing

Science Review, 2000.

Giileg, Banu. "Reklamm Turistlerin Satin Alma Davranislari Bakimindan Incelenmesi",

Balikesir Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, 9, 15, 2006, 127-158.

Giimiis, Fatih B.; Mustafa Kog. "Bireysel Yatinmcilarin Yatirim Kararlar1 Uzerinde Etkili
Olan Demografik ve Psikolojik Faktorlerin Tespiti Uzerine Bir Caligma: Tiirkiye ve
Azerbaycan Uygulamasi", Kafkas Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi
Dergisi, 4, 6,2013.

Giines, Seyhan. Pazarlama Yénetimi, Ilya Yaymevi, Izmir 2011.

Hacioglu, Miijgan Deniz. "Markali Uriin Tercihlerinin Satin Alma Davramslar1 Uzerindeki

Etkisi", Sosyal Siyaset Konferanslari, 61, 2011, 243-268.

Hammond, John S.; Ralph L. Keeney; Howard Raiffa. "Even Swaps: A Rational Method for
Making Trade-offs", Harward Business Review, March-April 1998a.

Hammond, John S.; Ralph L. Keeney; Howard Raiffa. "The Hidden Traps in Decision
Making", Harward Business Review, 1998b.

Hatipoglu, Yildiz Zeliha. "Davranigsal Iktisat: Bilissel Psikoloji ile Krizi Anlamak.", Bilecik
Seyh Edebali Universitesi, 2012.

Hawskin, Del I.; Roger J. Best; Kenneth A. Coney. Consumer behavior : implications for

marketing strategy, Irwin 5th ed, Homewood 1992.

Hayashi, Alden M. "When to Trust Your Gut", Harward Business Review, 2001.



90

Hayta, Ates Bayazit. "Bireysel Yatirimcilarin Finansal Risk Algisina Etki Eden Psikolojik
Onyargilar", Tiirkiye Sosyal Arastirmalar Dergisi, 3, 2014,

Hayta, Ates Bayazit. "Turizm Pazarlamasinda Tiiketici Satin Alma Siireci ve Karsilasilan
Sorunlar", Gazi Universitesi Egitim Bilimleri Enstitiisii, Aile Ekonomisi, 16,1, 2008, 31-

48.

Helmstetter, Shad. Bizi Biz Yapan Se¢imlerimiz, Ceviren Betiil Celik, Sistem Yayincilik,
Istanbul 2010.

Hirschman, Elizabeth C.; Morris B. Holbrook. "Hedonic Consumption: Emerging Concepts,
Methods and Propositions", Journal of Marketing, 46, 3, 1982, 92-101.

Hobikoglu, Elif Haykir. "Davranigsal Finans Cer¢evesnde E-Atik Geri Doniistim Yatirim Risk
Algilamasinda Tiiketici Tercih ve Davranis Diizeyinin Sosyo-Ekonomik Analizi:

Istanbul Ornegi", Finansal Arastirmalar ve Calismalar Dergisi, 4, 8, 2013.

Horner, Susan; John Swarbrooke. Consumer Behaviour in Tourism, Taylor & Francis Second

Edition, 2011.
Hoyer, Wayne D.; Deborah J. Maclnnis. Consumer Behavior, Sout- Western,2008.
Inceoglu, Metin. Tutum-Alg: Iletisim, Imaj Yaymcilik, Ankara 2000.

Islamoglu, Ahmet Hamdi; Remzi Altunisik. Tiiketici Davramslari, Beta Basim Yayin,

Istanbul 2003.

Islamoglu, Hamdi, ve Remzi Altunisik. Tiiketici Davranislari, Beta Basim Yaymm, Istanbul

2013.

Johnsson, Malena; Henrik Lindblom; Peter Platan. Behavioral Finance- And the Change of
Investor Behavior during and After the Speculative Buble At the End of the 1990s,
School of Economics And Management Lund University, Master's Thesis in Finance

Faculty of Business Administration, Sweden 2002.

Kagiteibasi, Cigdem. Insan ve insanlar : Sosyal psikolojive giris, Evrim Basim Yayin,

Istanbul 1988.
Kahneman, Daniel. Hizli ve Yavas Diisiinme, Varlik Yayinlar1, Istanbul 2011

Kahneman, Daniel; Amos Tversky. Choices, Values, and Frames, The Press Syndicate of The

University of Cambridge, New York 2000.



91

Kahneman, Daniel; Amos Tversky. "Prospect Theory: An Analysis of Decision Under Risk",
The Econometric Society, 47, 2, 1979, 263-291.

Kahneman, Daniel; Amos Tversky. "Judgement under Uncertainty: Heuristics and Biases",

Scienc ,New Series, 185, 4157, 1974, 1124-1131.

Karabulut, Muhittin. Tiiketici Davranisi: Pazarlama Yeniliklerinin Kabulu ve Yayilisi,

Minnetoglu Yayinlari, Istanbul 1981.

Karafakioglu, Mehmet. Uluslararas: Pazarlama Yoénetimi: Teori, Uygulama ve Ornek

Olaylar, Beta Yayincilik, Istanbul 2012.
Karan, Mehmet Baha. Yatirim Analizi ve Portfoy Yonetimi, Gazi Kitabevi, Ankara 2011.
Katona, George. Behavioral Economics,M. E. Sharpe,21,4, 1978, 14-18.

Kaynas, Meltem. Tiiketicilerin Mantikli Olmayan Davraniglarinin Ekonomik Sonuglari.
Istanbul Kiiltiir Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii iktisat Anabilim Dali, Yiiksek

Lisans Tezi, Istanbul 2012.

Kim, Iksuk. Investigating Effect of Consumers' Perceived Risk on Purchase Intention in

Internet Shopping, Phd Disertation, UMI 2001.

Kimzan, Halil Semih. "Tiiketicilerin I¢sel Referans Fiyat Tercihlerinin Farkli Uriinler
Bakimidan Deneysel Tasarim Yoluyla Incelenmesi", Eskisehir Osmangazi

Universitesi I[IBF Dergisi, 7(2), 2012, 117-144

Knight, Frank Hyneman. Risk Uncertainly, and Profit, Prod. Harper & Row Edition 1921-
1965.

Kog¢, Erdogan. Tiiketici Davranisi ve Pazarlama Stratejileri: Global ve Yerel Yaklasim,

Seckin Yaymcilik, Ankara 2007.

Korkmaz, Turhan; Ali Ceylan. Sermaye Piyasast ve Menkul Deger Analizi, Ekin Kitabevi,
Bursa 2006.

Kotler, Philip. Pazarlama Yonetimi, Ceviren Nejat Muallimoglu, Beta Basim Yayin, istanbul
2000.

Kozak, Nazmi. Bilimsel Arastirma: Tasarim, Yazim, Yayum TeknikleriDetay Yayncilik,
Ankara 2014.

Kozak, Nazmi. Turizm Pazarlamasi, Detay Yayincilik, Ankara 2010.



92

Kozak, Nazmi; Meryem Akoglan Kozak; Metin Kozak. Genel Turizm Ilkeler ve Kavramlar,
DetayYayincilik, Ankara 2006.

Kurtoglu, Ramazan; Emine Firat. "Ekonomide "Yaratic1 Yikim"dan Davranigsal Ekonomiye

Gegis", Nigde Universitesi IIBF Dergisi, 7, 1, 2014, 36-55.

Kurtulus, Kemal; Abdullah Okumus. "Fiyat Algilamasimin Boyutlar: Arasindaki Iliskilerin
Yapisal Esitlik Modeli ile Incelenmesi”, Y dnetim Dergisi, 17, 53, 2006,3-17.

Kiiclik, Ayhan. "Bireysel Yatirimcilar1 Finansal Yatirim Kararina Yonlendiren Faktorlerin
Davranigsal Finans A¢isindan Ele Alinmast: Osmaniye Ornegi", Akademik Arastirmalar

ve Calismalar Dergisi, 6, 11,2014, 104-122.

Lattin James M.; Randolph E.Bucklin. "Reference Effects of Price and Promotion on Brand
Choice Behavior”, Journal of Marketing Research, 26, 1989, 299-310.

Levin, Irwin P.; Gary J. Gaeth. "How Consumers are Affected by the Framing of Attribute
Information Before and AfterConsuming the Product”, Journal of Consumer

Research, 3, 1988, 374-378

Lim, Sonya Seongyeon. "Do Investors Integrate Losses and Segregate Gains? Mental
Accounting and Investor Trading Decisions", The Journal of Business, 79, 5, 2006,

2539-2573.

Lim, Nena. "Consumers’ perceived risk: sources versus consequences", Electronic Commerce

Research and Applications-Elsevier, 2003, 216-228.

Lowe, Ben; Frank Alpert. "Measuring Reference Price Perceptions for New Product
Categories: Which measure is best?", Journal of Product & Brand Management,16/2,
2007, 132-141.

/Lundberg, George A.; C.Schrag Clarence; N.Larsen Otto. Sosyoloji, Ceviren Ozer
,160zankaya. Tiirk Siyasi ilimler Dernegi, Ankara 1970.

McMahon, Richard G.P. "Behavioural Finance: A Background Briefing", School of

Commerce Research Paper Series, 2005.
Meydan, Selma Uygur. Turizm Pazarlamasi, Nobel Yayin Dagitim, Ankara 2007.

Miller, Merton H. "The History of Finance: An Eyewitness Acoount", Journal of Applied
Corporate Finance, 13, 2000, 8-14.



93

Moutinho, Luiz. "Consumer Behaviour in Tourism", European Journal of Marketing, 10

1987, 5-44.
Mucuk, Ismail. Pazarlama Ilkeleri, Tiirkmen Kitabevi, Istanbul 2004.

Mullainathan, Sendhill; R. H. Thaler. "Behavioral Economics", National Bureau of Economic

Research Cambridge, 7948, 2000, 1-11.

Naipaul, Sandra; H.G.Parsa. "Menu Price Endings That Communicate Value and

Quality",Cornell Hotel and Restaurant Administration Quarterly, 42/1, 2001, 26-37.)

Nakkos, George E.; Yannis A. Hajidimitriou."The Impact of National Animosity on
Consumer Purchases", Journal of International Consumer Marketing, 19 (3) , 2007,

53-72

Nasermoadeli, Amir; Kwek Choon Ling; Farshad Maghnati. "Evaluating the Impacts of
Customer Experience on Purchase Intention", International Journal of Business and

Management, 6, 2013.

Nyborg, Karine. "Homo Economicus and Homo Politicus: Interprepretation and Aggregation
of Environmental Values", Journal of Economic Behavior & Organizastion, 2000, 305-

322.

Odabasi, Yavuz. Tiiketim kiiltiirii : Yetinen Toplumun Tiiketen Topluma Doéniistimii, Sistem

Yaymcilik, Istanbul 1999.
Odabas1, Yavuz; Baris Giilfidan. Tiiketici Davranisi, MediaCat Akademi, Istanbul 2003.
Odabas1, Yavuz; Baris Giilfidan. Tiiketici Davranislari. MediaCat Akademi, Istanbul 2010

Orhan, Ipek. "Satin Almman Uriinlere Iliskin Duygularin Cinsiyet ve Cinsiyet Rolleri
Bakimindan Incelenmesi”, Ankara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Psikoloji

Anabilim Dali, Yiiksek Lisans Tezi, Ankara 2002.

Ozdipginer, Nuray Selma. "Demografik Degiskenlerin Turistlerin Satin Alma Kararlaria

Etkisi", Journal of New World Sciences Academy, 4, 2008.
Ozdipginer, Selma; Gokhan Ayazlar. Genel Turizm, Lisans Yayincilik, Istanbul 2014.

Ozkan, Murat. "Satis Arttirici Yontemler-Promosyonlar "Tiirk Basininda Promosyon"", T.C

Sanayi ve Ticaret Bakanligi, Ankara 2006.



94

Papatya, Nurhan. "Tiiketici Davranislari Ile Ilgili Motivasyon Modelleri: Bir Perakende
Isletmesinde Temizlik ve Kisisel Bakim Uriinlerine Baglh Bir Arastirma", Siileyman

Demirel Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi, 1, 2005, 221-240.
Parasiz, ilker. Iktisada Giris, Ezgi Kitabevi, Bursa 2010.

Peter, J. Paul; Jerry C.Olson. Consumer behavior and marketing strategy, McGraw-Hill, Irvin
9th d.2010

Pompian, Michael M. Behavioral Finance and Wealth Management- How to Build Optimal
Portfolios That Account for Investor Biases, Wiley&Sons, INC 2006.

Rabin, Matthew. "Psychology and Economics", Journal of Economic Literature, 36,1, 1998,
11-46.

Rizaoglu, Bahattin. Turizm Davranisi, Detay Yayincilik, Ankara 2012a.
Rizaoglu, Bahattin. Turizm Pazarlamasi, Detay Yayincilik, Ankara 2017.

Romanus, Joakim; Tommy Garling. "Do changes in decision weights account for effects of

prior outcomes on risky decisions?", Acta Psychologica, 1999, 69-78.

Rubinstein, Mark. "Markowitz's "Portfolio Selection" : A Fifty- Year Retrospective", The
Journal of Finance, 57, 3, 2002, 1041-1045.

Samson, Alain. The Behavioral Economics Guide 2014, George Loewenstein and Rory

Sutherland 1st ed.2014.

Saracel, Niiket. Afyon Ili Tiiketim Analizi Tiiketici Davramslari ve Egilimleri, Ofser
Yayincilik, Ankara 2002.

Sefil, Sinem; Hakki Kutay Cilingiroglu. "Davranigsal Finansin Temelleri: Karar Vermenin
Bilissel ve Duygusal Egilimleri", Istanbul Ticaret Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi,

19,2011, 247-268.

Sekaran, Uma. Research Methods for Business: A Skill Building Approach, John Wiley &
Sons, ABD 2003.

Serin, Giilsen. "Marka Haberdarligi, Algi ve Kullamim Davramisimin Satin Alma Karar
Uzerindeki Etkisi: Tv ve Ev Sinemast Uriinleri”, Istanbul Teknik Universitesi Fen

Bilimleri Enstitiisii, Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul 2005.



95

Shiv, Baba; Alexander Fedorikhin. "Heart and Mind in Conflict: The Interplay of Effect and
Cognition in Consumer Decision Making", Journal of Consumer Research, 1999, 278-

292.

Shleifer, Andrei. [Inefficient Markets; An Introduction to Behavioral Finance, Oxford
University Press 2000.

Sirakaya, Ercan; Arch G. Woodside. "Building and Testing Theories of Decision Making
bytravellers", Tourism Management, 2005, 815-832.

Simon, Herbert. "A Behavioral Model of Choice", The Quarterly Journal of Economics, 69, 1,

1955, 99-118.
Sosyal Guide-A Students Guide To Sociology.
http://www.sociologyguide.com/anthropology/economic-anthropology.php (Nisan

Cuma, 2016 tarihinde erisilmistir).

Swinyard, William R. "The Effect of Mood, Involvement, and Quality of Store Experince on
Shopping Intentions", Journal of Consumer Research, 20, 2, 1993, 271-280.

Seker, Sadi Evren. Cift Siire¢ Teorisi, YBS Ansiklopedisi 2014.

Sener, Ugur. "Beklenen Fayda Yaklasimi ve Bu Yaklasimin Sistematik Ihlalleri", Istanbul
Aydin Universitesi Dergisi, (27), 2015, 37-68

Teare, Richard E. "Interpreting and Responding to Customer Needs", Journal of Workplace
Learning-Emeral Insigh, 2, 1998, 76-94.

Tekeli, Hasan. Turizm Pazarlamast ve Planlamasi, Detay Yayincilik, Ankara 2001.

Tekin, Vasfi Nadir. Pazarlama Ilkeleri Politikalar-Stratejiler-Taktikler, Seckin Yayncilik,
Ankara 2009.

Thaler, Richard H. "Toward A Positive Theory of Consumer Choice", Journal of Economic

Behavior and Organization, 1980, 39-60.
Tokol, Tuncer. Pazarlama Yonetimi, Nobel Yaym Dagitim, Ankara 2007.

Tomak, Serpil. "Girisimci Hevristikleri: Bir Kavramsal Coziimleme", Eskisehir Osmangazi

Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, 2009, 145-166.

Tufan, Cenk; Reyhan Saricicek. "Davranigsal Finans Modelleri, Etkin Piyasa Hipotezi ve
Anomalilerine iliskin Bir Degerlendirme", Trakya Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi,

15, 2, 2013, 159-182.



96

Tufan, Ekrem. Davranissal Finans, Imaj Yaymevi, Ankara 2008.
Tunay, K. Batu. Makro Ekonomi Teori ve Politika, Arikan Basim, Istanbul 2007.

Tunckan, Ergun. "Tiikketim ve Endistri Piyasalari ile Bu Piyasalardaki Satin Alma
Davraniglarini  Etkileyen Yaklasim Modelleri", Giimiishane Universitesi Iletisim

Fakiiltesi Elektronik Dergisi, 1, 4,2012.

Tiiredi, Ozgiil. Turizm Pazarlamasi A¢isindan Tatil Yeri Seciminde Etkili Olan Faktorler,
Marmara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Isletme Anabilim Dali, Uluslararasi

Isletmecilik Bilim Dal1, Yiiksek Lisans Tezi, istanbul 2009.

Tiirkmen, Nermin Ceren; Sedat Demir; Baris Akgiil. "Cerceve Etkisi Uygulama Ornegi:
Rasyonel Bireye Elestirel Bir Bakis", Okan Universitesi Finansal Riskleri Arastirma ve

Uygulama Merkezi-Tartisma Notlari, 2012.

Tversky, Amos; Daniel Kahneman. "The Framing of Decisions and the Psychology of

Choice", Science New Series, 211, 4481, 1981, 453-458.

Uckun, Gazi; Hasan Latif; Evrim Celtek. "Turistik Uriin Olusturma Siirecinde Yeni

BirYaklasim:CRM.", Pazarlama Diinyast Dergisi, 4, (Temmuz-Agustos 2003).

Ustaahmetoglu, Erol. "Fiyat Promosyonlarinin Algilanan Tasarrufa Etkisi", Tiiketici ve

Tiiketim Arastirmalar: Dergisi, 2014, 1-24.

Ustaahmetoglu, Erol. "Nérdpazarlama Uzerine Bir Degerlendirme", Business & Management

Studies:An International Journal, 2, 2015, 154-168.

Unal, Sevtap; Aysel Ercis. "Tiiketicilerin Kisisel Degerlerinin Satin Alma Tarzlar1 Uzerindeki

Etkisi", Ticaret ve Turizm Egitim Fakiiltesi,1, 2006.

Vogt, Christine A; Daniel R. Fesenmaier. "Expanding The Functional Information Search

Model", Annals of Tourism Research, 3, 1998, 551-578.

Weintraub, Roy E. "How Should We Write The History of Twentieth Century Economics?",
Oxford Review of Economic Policy, 15, 1999, 139-152.

Wilkinson, Nick; Matthias Klaes. An Introduction to Behavioral Economic, lgrave

Macmillan, London 2012.

Wong, Macy; Ronnie Cheung; Calvin Wan. "A Study on Traveler Expectation, Motivation
and Attitude", Contemporary Management Research, 2,2013, 169-186.



97

Yanik, Akan. Yeni Medya Kullanimindaki Akis Deneyiminin Risk Algisi ve Online Turistik
Satin Alma Niyetine Etkisi, Adnan Menderes Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii

Turizm Isletmeciligi Anabilim Dali, Yiiksek Lisans Tezi, Aydm 2014.

Zikmund, William G.; Michael D' Amico. Effective Marketing : Creating and Keeping
Customers, West Publishing, St.Paul 1995.

Zweig, Jason. Paramz ve Beyniniz: Is Diinyasi, Ceviren Necdet Unal Elbeyli, Inkilap
Kitabevi, Istanbul 2011.



98

EKLER:
EK 1: SENARYO CALISMASI

Degerli Katilimei,

Bu senaryo calismasi, Canakkale Onsekiz Mart Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Turizm
Isletmeciligi Anabilim Dali'nda hazirlanan DAVRANISSAL EKONOMI
YAKLASIMLARININ, TURISTIK URUN SATIN ALMA DAVRANISLARI ACISINDAN
INCELENMESI adl1 yiiksek lisans tezinde kullanilacaktir.

Senaryonun amaci turistik {irlin satin alan tliketicilerin satin alma davranislarini
Davranigsal Ekonomi baglaminda incelemektir. Verdiginiz yanitlar sadece akademik calisma
icin kullanilacak olup, bagka bir kisi ya da kurum ile paylagilmayacaktir. Ad ve soyadinizi
yazmaniza gerek yoktur. Unutmayiniz ki, bu ankette vereceginiz sorularin dogru yanit1 yoktur
ve kisiden kisiye degisebilmektedir. Goriislerinizi paylasarak calismamiza katildiginiz ig¢in

tesekkiir ederiz.

Saygilarimizla. ..

Merve AYCAN Dog. Dr. Ekrem TUFAN
Canakkale Onsekiz Mart Universitesi Canakkale Onsekiz Mart Universitesi
Turizm Isletmeciligi Anabilim Dali Turizm Fakiiltesi

Yiiksek Lisans Ogrencisi etufan@yahoo.com

merve.aycan.170@gmail.com

Demografik Ozellikler

Yas

() 18-35 ()36-49 () 50 ve tlizeri
Cinsiyet

() Kadin () Erkek

Gelir durumunuz
() 0-1.000 () 1.001-2.000 ()2.001-3.000
()3.001-4.000 ()4.001-5.000 () 5.001-6.000

() 6.001-7.000 () 7.001-8.000 () 8.001-9.000
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()9.001-10.000 () 10.001 ve tistii

Yasamimizin herhangi bir doneminde turizm egitimi aldimz m? (Kisa veya uzun siireli
orgiin egitim ya da ozel kurs)

() Evet () Haywr

Su anda yaptiginiz isiniz, turizmle ilgili mi?

() Evet () Haywr

Lisans 6grencisi misiniz?

() Evet () Haywr

Soru 1: Calistiginiz kurum, {izerinde giinliik tarihleri bulunan ve sadece o tarihte
kullanilabilen her biri 30’ar Lira degerinde yemek fisleri (ticket) verdi. Ogle yemegi igin en
sevdiginiz ve daha dnce deneyimlediginiz restorana gittiniz. Kasiyere yemek fisinizi vermek
icin elinizi cebinize attiginizda fark ettiniz ki, sadece o giin kullanilabilecek yemek fisi diger

ceketinizin cebinde kalmis ve eve donme sansiniz yok. Bu durumda:
()30 TL’yi cebimden 6der, yemegimi yerim
() Kosedeki biifeye 3 TL ddeyip, tost yerim.

Soru 2: Yukaridaki restorana gittiniz. Kasiyerin dniinden gecerken akliniza geldi ve pantolon
cebinize yemek i¢in ayirdiginiz 30 TL’y1 kontrol ettiniz. O an fark ettiniz ki, cebiniz delik ve

30 TL diismiis. Bu durumda:
() Kredi kart1 ile 6der ve 30 TL’lik yemegimi yerim.
() Kosedeki biifeye 3 TL 6deyip, tost yerim.

Soru 3: Bir otelle, oda&kahvalti giinliik kisibasi indirimli 100 TL’ya anlastiniz ve otelde
tatilinizi gecirmeye karar vererek, pesin 6deme yaptiniz ve indirim dahil 100 TL 6deyerek
otele yerlestiniz. Aksam yemege gittiginizde restorandaki fiyat listesinde kahvaltinin 20 TL
oldugunu 6grendiniz. Akliniza, otelin 50 metre uzagindaki mekanda agikbiife kahvaltinin da
20 TL oldugunu diisiinerek, sevindiniz. Sabah uyanip, restorana kahvalti i¢in gittiginizde fark

ettiniz ki, kahvalt1 tam bir rezalet! Bu durumda:
() Kahvaltimi1 begenmesem ve rezalet diye diistinsem de yaparim.

( ) Derhal 50 metre 6tedeki mekana gider, 20 TL 6der ve damak tadima uygun kahvalti

yaparim.
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Soru 4: Yukarida s6z edilen otelde konaklamaya devam ediyorsunuz ve iicreti pesin 6dediniz.
Kahvaltinin kotii oldugunu otel yonetimine bildirdiniz ama diger miisterilerimiz memnun
yanitini alarak, higbir seyin degismeyecegini anladimiz. Oniiniizde konaklamaniz gereken tam

15 giinliik bir siire var. Bu durumda:

() Bu 15 giinliik siire i¢inde kaginct giinde 50 metre uzakta olan mekana gidip, acikbiife

kahvalt1 yaparsiniz? Liitfen yaziniz...
() Higbir zaman 50 metre uzakliktaki diger mekana gidip, kahvalt1 yapmam.

Soru 5: Bir arkadasiniz Antalya’da Haziran ayinda tatil yapti ve size gilinliik 100 TL
oda&kahvalti konakladigini soyledi. Kiiltlir ve Turizm Bakanlig1 da ayni ay icin o bolgedeki
otellerin ortalama fiyatinin 200 TL oldugu yoniinde bir istatistik agiklamistir. Ayn1 bolgede
siz de Temmuz ayinda tatil yapmak istiyorsunuz fakat Temmuz ay1 bayram tatiline geliyor.

Konaklama i¢in ka¢ TL 6demeyi diisiiniirsiiniiz? Liitfen yaziniz....

Soru 6: Bir arkadasiniz Antalya’da Haziran ayinda tatil yapti ve size gilinlik 200 TL
oda&kahvaltt konakladigini soyledi. Kiiltiir ve Turizm Bakanligi da ayn1 ay i¢in o bolgedeki
otellerin ortalama fiyatinin 200 TL oldugu yoniinde bir istatistik agiklamistir. Ayn1 bolgede
siz de Temmuz ayinda tatil yapmak istiyorsunuz fakat Temmuz ay1 bayram tatiline geliyor.

Konaklama i¢in ka¢ TL 6demeyi diisiiniirsiiniiz? Liitfen yaziniz....

Soru 7: Gecen sene Haziran aymnda bir arkadasiniz Antalya’da gilinliik 100 TL’ya
oda&kahvalti konaklamistir. Bir bagka arkadasiniz gecen sene Temmuz ayinda giinliik 150
TL’ya ayn1 kosullarda konaklamistir. Diger bir arkadasiniz ise gegen sene ayni kosullarda,
ayni yerde Agustos aymda gilinliik 180 TL’ya konaklamistir. Bu sene Temmuz ayinda yer
ayirtmadan Antalya’ya, arkadaslarinizin tatil yaptigi bolgeye gittiniz ve 5 oteli dolasarak,
kapidan fiyat aldiniz. Ayni kalitede olan bu oteller sirastyla giinliik fiyatlar1 120 TL, 160 TL,
175 TL, 110 TL ve 180 TL fiyat vermislerdir. Hangi fiyattan konaklamay1 diistiniirsiiniiz?

() 120 () 160 () 175 () 110 () 180 () Diger..Yaziniz



