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OZET

TUKETICILERIN MANTIKSAL OLMAYAN
DAVRANISLARININ EKONOMIiK SONUCLARI

Bu calisma ile; insanlarin, davranislarimi sergilerken gosterdikleri akilciliktan

sapmalar ele alinip, bunlarin doguracagi ekonomik sonuglar sorgulanacaktir.

Calisma dort bolim halinde planlanmis olup, birinci bdliimde, ¢aligmaya temel teskil
ettigi diisiiniilen kavramlaramlardan bahsedilecektir. Ikinci béliimde, tiiketici davramislari,
tiikketici davranislarini etkileyen unsurlar ve tiiketici davranis modelleri ele alinacaktir. Daha
sonraki boliimde ise; dnce mantik disilik kavrami ele alinip, insanlari “akilc1” olmaktan veya
tiketicileri “homo economicus” olmaktan alikoyan unsurlara deginilecektir. Dordiincii
boliimde 1ise, tiiketicilerin mantiksal olmayan davraniglarint Olgmeye doniik olarak

hazirlanmaya calisilan anket calismasi ve sonuglari ele alinacaktir.
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ABSTRACT

CONSUMERS IRRATIONAL BEHAVIOURS AND THEIR ECONOMIC OUTCOMES

This study will consider the deviations from rationality depending on human

behaviour. It will also discuss the economic outcomes regarding this behavioural process.

This paper is consists of five chapters. The first chapter aims to explain the concepts
which are seen as the basis of the study. The second chapter focuses on consumer behaviour.
It also explains the direct influence of factors on consumer bahaviour and models regarding
this concept. The next chapter presents the irrationality concept. It also introduces some
factors which prevent human to bahave rational or consumer to be “homo economicus”. The
final chapter summarises the findings, and represents key points derived from the survey that

aims to measure cumsumers’ irrational behaviours.

Keywords: Consumer Behaviour, Irrational, Technological Product Selection.



GIRIS

Iktisat Bilimi; kit kaynaklarla sinirsiz ihtiyaglari, en uygun sekilde
kargilamayi arastiran bilim dali olarak tanimlanir. Her ne kadar yazina ge¢mis pek
cok iktisat¢i, farkli bakis agilari ile degisik yorumlar ortaya koymus olsalar da, en

temel tanimdir bu.

Kimine gore tiretimdir 6ne ¢ikan, kimilerine gore tiiketim ve paylasim. Ama
nereden bakilirsa bakilsin, isin 6ziinde insan vardir. Yani; farkli secenekler arasinda
karar verme durumundaki “akilc1” (rasyonel) birey. Baska degisle, hatasiz davranis

sergileyen birey...

Neoklasik iktisadin tanimladigi insan, fayda temelli davranan, ekonomik
cikarlarin1 engoklamak diisiincesi ile tercih yapan akilci birey olarak karsimiza
cikar. Tiim analizler, bu varsayimdan hareket edilerek olusturulur. Oysa gergek
hayatta sergiledigimiz ekonomik davranislarimiz, pek ¢ok biling dis1 faktoriin etkisi
altinda kalmaktadir. Bu noktadan hareketle; insanin “akilc1” birey olmadigi, basta
psikolojik olmak iizere, sosyal, kiiltiirel, toplumsal pek c¢ok unsurun etkisi ile
akilciliktan sapmalar sergiledigi fikrinin sorgulanmasi, iktisat bilimini diger

disiplinler ile birlikte ele almanin kaginilmazligini ortaya koymustur.

Gilinlimiizde her alanda meydana gelen degisim, iktisat alaninda da etkili
olmaya baglamustir. Iktisadin diger bilimlerle iliskisinin gelismesi, teknolojideki
gelismeler, bu alanda da bazi olmazsa olmaz 6n kabullerin sorgulanmasina yol
agcmaktadir. Artik en temel kabul olan akilci davranan birey (homo economicus)

anlayisi sorgulanmakta ve iktisat bilimi yeni bir i¢erik kazanmaktadir.

Bu baglamda, 2002 yilinda Nobel Ekonomi Odiilii"nii alan ve de bir
psikoloji profesorii olan Daniel Kahneman, davranigsal iktisadin yeniden giindeme

gelmesine yol agmustir.

Davranigsal iktisat ile sosyal bilimlerin, diger disiplinlerle birlikte

degerlendirilmesi konusunun énemi ortaya ¢ikmaktadir.



Insan, ihtiyaclarin1 ve isteklerini tatmin etme arzusunda olan bir varliktir.
Bu arzu, tikketim olgusunun ardinda yatan itici giicli olusturur. Yasamimizi
stirdiirmek i¢in tekrarladigimiz tiikketim eylemini yerine getirmek, insanda mutluluk
ve rahatlama duygusu dogurur, tersi ise gerilim yaratir. Ister olumlu bakalim isterse

olumsuz, tiikketmeden yasamamiz olanaksizdir.

Tiketim; bir siire¢ olarak diisiiniildiigiinde, ihtiyaglarimizi tatmin etmek
amactyla bir liriin veya hizmetin aranmasindan Satin alinmasina, kullanilmasindan

yok edilmesine kadar gegen tiim asamalar olarak tanimlanabilir.

Ekonomistler, ihtiyag kavraminin altim1 “fayda” kavrami ile doldurur.
Dolayisi ile tiketmek de bu agidan, faydaliligi ortadan kaldirmak amaciyla

herhangi bir mala duyulan istek olarak tanimlanabilir.

Tiiketimin Oznesi olan “tiikketici” kavrami, son kullanim amaci ile mal ve
hizmet satin alan kisi olarak tanimlanir. Tiketici de insan olduguna gore, insan
davranis1 ile tiiketici davranis1 temelde ayni noktaya dayanir, pek cok faktoriin

etkisiyle sekillenir.

Yapilan arastirmalar, Satin alma kararinda, c¢esitli gilidiilerin karmasik

etkilesiminin s6z konusu oldugunu ortaya koymaktadir.

Bu caligmanin amaci; mantik dist davranislarimizi daha iyi algilayip,
zihnimizin bize kurdugu tuzaklara karsi savunma gelistirebilmeyi bir olglide

saglayabilmektir.

Deneysel ve davranissal iktisat arastirmalarinin belki de en 6nemli 6zelligi,
verilerin, kontrollii ortamda yapilan deneyler ile toplanmasidir. Gerek laboratuvar
deneyleri ile, gerekse saha deneyleri ile ¢aligmalar yapmak, “ndéromarketing”
calismalarindan destek alarak arastirmalar yapmak, yapilan ¢alismanin ¢ok daha
saglikli olmasini saglamak adina 6nem tasimaktadir; ancak bu tiir calismalar, uzun

zaman ve ¢ok yliksek maliyetler gerektirmektedir. Bu nedenle bu ¢aligmada anket



yontemi secilmis olup, internet kullanicilart ile yapilan anketin sonuglarindan

hareket edilmistir.



BIiRINCIi BOLUM
KAVRAMSAL YAKLASIM

Iktisat bilimi, insanlarm ekonomik davranislarini inceleyen bir bilim
dalidir. Yani en temel aktorii insandir. Bu baglamda insanoglunun karsi karsiya
kaldig1 en 6nemli sorun, sinirli olanaklarla sonsuz ihtiyaglari arasinda en uygun

secimi yapabilmesi olarak tanimlanabilir.*

Neoklasik iktisatta; birey, fayda maksimizasyonu yapmayi amaclar ve
genel denge durumuna ulagmayi hedefler. Bu g¢ercevede ele alinan birey, homo
economicus, yani ekonomik insandir. Bagimsiz olarak hareket eder, bencildir ve

rasyoneldir.

Oysa bireyler, pek ¢ok faktoriin etkisiyle ekonomik davranan birey olma
ozelliginden sapabilirler. Yani ekonomik ¢ikarlari1 engoklamak amaciyla

davranmayabilir.

Iktisat biliminin diger bilimlere agilmasi, olmazsa olmaz kabullerinin de
degisimine yol ag¢maktadir. Bu baglamda ortaya ¢ikan davranigsal iktisat
yaklagimini benimseyenlerin yaptiklar1 deneysel arastirmalar, ekonomik kararlarda

rasyonelligin degil, psikolojik faktorlerin daha agir bastigin1 gostermektedir.

Bireylerin ekonomik faaliyetlerini incelerken, sadece ekonomik degiskenleri
iceren modellerin yeterli olmayacagini savunan davranigsal yaklasim; ¢ok sayida

gbzleme dayanan, ekonomik aktorlerin davraniglarini inceleyerek teknolojik,

! Diulio Eugene A ve Dominick Salvatore, Iktisat: Ilkeler ve Kavramlar 385 Coziimlii Problem.
(Istanbul: Beta Yayinlari, 1986) 1



sosyolojik ve psikolojik unsurlar1 da ele alarak teori olusturmanin gerekliligi ortaya

koymaktadir.

Ekonomik kararlarimizin insan davranislart temelinde ele alinmasi
konusunun daha net algilanabilmesi adina, baz1 kavramlarin incelenmesinde yarar

goriilmektedir.

1.1 Deneysel-Davramssal iktisat

Iktisat, deneysel bir bilim dal1 olarak diisiiniilmedigi i¢in, bilim

olup olmadig1 uzun yillar boyu tartigilmastir.

Gegmiste, psikoloji ile iktisat bilimi bazi iktisatgilar tarafindan birlikte ele
alinmig olmasma karsin neo-klasik akimin iktisat alaninda egemen olmasiyla

birlikte bu birlikteligin azaldigin1 goriiyoruz.

Iktisat alanindaki klasik teorisyenler incelendiginde; 6zellikle Adam Smith
ve Jeremy Bentham’in, bireylerin iktisadi alandaki davraniglarinin koékenlerini
aciklarken psikolojiden yararlandiklarmi gériiyoruz . Ozellikle Adam Smith’ in
“The Theory of Moral Sentiments” isimli ¢aligmasi bireyin davranislarinin

psikolojik analizini igermektedir. 2

20. yiizyilda iktisat alaninda etkin olmaya baslayan neoklasik iktisat
teorisiyle birlikte, psikolojinin iktisadi analizlerdeki 6neminin giderek azaldiginm
gormekteyiz. Matematik modeller iceren ¢alismalarin hakim oldugunu ve iktisadi
pozitif bilimlere yaklastirma c¢abalarinin yogun oldugu bu dénem, neoklasik okulun

en etkili oldugu donem olmustur.

Neoklasik okulunun teorik temellerinin on kabulii olan homo economicus

ile, bireyler, tamamen rasyonel ve ¢ikarlarinin pesinden kosan varliklar olarak ele

2Umit Calik ve Gokhan Diizii, “Iktisat ve Psikoloji", Uluslararasi Hakemli Sosyal Bilimler Dergisi,
iktisat ve Girisimcilik Universitesi Tiirk Diinyas1 Kirgiz-Tiirk Sosyal Bilimler Enstitiisii Celalabat,
Kirgzistan, Ekim-Kasim-Aralik 2009, sayfa 2, E.T:30,06,10.
<http://www.akademikbakis.org/18/7iktisat.pdf>



alinmaktadir. Bu da, psikolojik ve sosyolojik pek c¢ok faktoriin iktisadi analizlerin

disinda tutulmasina sebep olmustur.

Uzmanlarm, “yerlesik iktisat” olarak degerlendirdigi neoklasik iktisat
teorilerinde; bagimsiz olarak hareket eden rasyonel birey, fayda engoklamasi ve
dengenin gerceklesmesi konular1 temel alinmaktadir. Ayn1 zamanda modeller veri

zamanda ele alinir. Yani zamansizdir.
Iktisat alaninda son yillarda gelisen konulardan biri, deneysel iktisattir.

Deneysel iktisat, “kontrollii bir ortamda iktisadi ajanlar arasindaki iliskileri
inceleyen, bu amagla veri toplayan ve analizlerde bulunan bir alt disiplin” olarak

tanimlanmaktadir.’

Deneysel iktisatta; ekonomik yapida insanlarin anlama, 6grenme ve biligsel
stireclerini anlayabilmek i¢in kontrollii ortamda deneyler yapmak amaglanmaktadir.
Boylece iktisat teorilerinin laboratuvar ortaminda test edilmesi s6z konusu oldugu

gibi, reel, somut zamanin iktisada girmesi olanagi dogmus olmaktadur.*

Yaratilan yapay bir diinyada, somut insan davraniglariin ele alinmasi,
dolayist ile zamanin analize katilmasi, deneysel iktisat ¢aligmalar: ile s6z konusu

olmaktadir.

2002 yilinda Nobel Iktisat 6diiliinii alan ABD’li bilim adamlari Daniel
Kahneman ve Vernon L. Smith, deneysel iktisat alaninin gelismesine katki veren
caligmalar yapmislar, ozellikle de Kahneman’ 1n, insanin belirsizlik ve risk
ortaminda rasyonellikle bagdasmayan sekilde davranabildigini, bu dogrultuda

gelistirdigi “ihtimal teorisi” ile kamtlamistir. °

3 Zafer Akin ve Barig Urhan, “lktisat Deneysel Bir Bilim Olmaya mi Basliyor?”, Department of
Economics TOBB University of Economics and Technology, Working Paper No:09-04, Ekim 2009,
sayfa 3, E.T: 21,06,2010 <http://ikt.web.etu.edu.tr/RePEc/pdf/0904.pdf>

* Ercan Eren, “Yerlesik Iktisat Ortadoks mudur?: Denge Analizi”, Iktisat Dergisi: I.U IFMC
Yaywinlari, Say1:490. Ekim-Kasim 2007: 21

® Pinar Nokay , “Iktisat Psikolojisi ve 2002 Nobel Iktisat Odiilleri” Iktisat Dergisi: .U IFMC
Yaymnlari, Say1:453. Eylil 2004: 38


http://ikt.web.etu.edu.tr/RePEc/pdf/0904.pdf

Deneysel iktisat ¢alismalarinda; matematik, biyoloji, Ozellikle noéroloji,

psikoloji gibi bilim dallarinin destegi ve etkisi yogun sekilde goriilmektedir.

Neoklasik iktisattaki rasyonel birey kavramini ele alan bir diger alan,
davranigsal iktisat alanidir. Ekonomi ile psikolojinin yakinlasmasi, davranigsal

iktisad1 dogurmustur.

Her ne kadar c¢ikis noktasi rasyonellik cercevesinde insan davraniglarini
incelemek olsa da, bugiin gelinen nokta itibari ile davranigsal iktisatta, smnirl

rasyonellik ve ¢oklu denge kavramlari ele alinmaktadir.

Davranigsal iktisat sayesinde, iktisadin olaylar1 acgiklama giicii gelismistir,
clinkii psikoloji temellidir. Bu da, insanlarin karar siireglerini agiklamada daha

dogru sonuglara varilmasini dogurmaktadir.

Davranigsal iktisat ile ortaya atilan model ve teorilerin, deneysel iktisat ile
test edilmesi s6zkonusu olabilmektedir. Bu noktada, noro iktisat ve psikoloji gibi

bilim dallarinin desteginden yararlanmak miimkiin olabilmektedir.

Noro iktisat, davranigsal iktisada sinir sistemini gozlemeyi ekleyerek,
diisiincelerin dogrudan dl¢iimii konusunda destek saglamaktadir. Ozellikle bireysel

tercihler ve kararlar konusunda yogunlagmaktadir. 6

Davranigsal iktisadin ilgilendigi énemli konular; risk ve belirsizlik altinda

karar verme, olasilik algis1 ve tercih olarak 6zetlenebilir.
Oyun teorisi de, deneysel ve davranigsal iktisada katkida bulunmustur.
Deneysel-davranigsal iktisat kapsaminda yapilan analizlerde, zamanin

analize girmesi, ¢coklu dengenin 6n plana ¢ikmasi, faydacilik rasyonellik iliskisinin

yerine siirli rasyonellik kavraminin hakim oldugunu gérmekteyiz.

® Eren, 21.



Deneysel iktisat, kontrollii ortamda elde edilen verileri kullanmaktadir. Bu
baglamda; konroliin en fazla oldugu ve deney ortaminin her an gézlemlendigi
laboratuvar deneyleri ile, dogal bir ortamda yapildig1 igin davranislarin daha iyi
gozlemlenmesini miimkiin kilan, bununla birlikte ayni ortamin yaratilmasinin
tekrarlanma zorlugu bulunan saha deneyleri ile ve internet teknolojisinin gelisimi
ile yaygmlasan c¢evrimi¢i deneyler ile davranislara iliskin veri toplamak

miimkiindiir.”

1.2 Iktisadi Rasyonalite ve Homo Economicus

Degisen  diinya kosullari, tekniklerin gelismesi bilimlerin alanlarinin
birbirlerine yaklagsmasi dolayist ile, bazi temel varsayimlarin ve tanimlarin da

degismesine yol agmaktadir.

Son yillarda meydana gelen gelismelerin 15181inda, 1930° larda iktisat
konusunda yapilan tanimlari, 2000’ 1i yillarda ne derece yeterli gelecegi, artik

uzmanlar tarafindan tartls,llmaktadlr.8

Fayda temelinde olusturulan neoklasik modellerdeki rasyonellik, optimal

karar1 vermeye yonelik davranistir.

Klasik ve neoklasik iktisadin en temel varsayimi olan “rasyonal birey”
(homo economicus) kurgusu ile insan davranislari; psikolojik, sosyal, kiiltiirel,
cevresel tim yonlerinden armdirilmistir. Sahip oldugu varsayilan 6zelliklerinin
degismedigi, zamansiz bir varlik olarak ele alinir. Rasyonel birey; her kosulda
cikarlarin1 encoklamay1 hedefleyen, kit kaynaklari en 1yi sekilde kullanabilen ve

dengeye ulasacagi versayilan bir bireydir.

Neoklasik iktisat kuraminin, elli yil boyunca “alamet-i farikasi” olan

9

rasyonalite kavrami, Olgiilebilen durumdadir.” Rasyonel insan olgusunun ise,

"Akin, Urhan, 6-7.

8
Eren, 18.
° A.Aydin Cegen, Direktdr, CMU, Center of international Trade and Economic Research (citer),

“Homo sapiens’den homo economicus’a: Bilgi, ideoloji ve rasyonel davranis”, Iktisat Dergisi: 1.U
IFMC. Yaywinlar: , Say1:453. Eyliil 2004:11.



gelecegi bile bir bilgisayar gibi hesaplayabilen, tutarli bir birey tanimina

doniistigiini goriiyoruz.'

Neoklasik iktisatta rasyonel bireylerin karar verme mekanizmalari, “bilgi”
1s18inda faydanin encoklanmasindan gecer. Piyasa aktorleri, piyasa fiyatlariin
yansittigr “bilgi” yi kullanarak en dogru kararlara varirlar; ¢ilinkii fiyatlar bunun i¢in
gerekli tiim “bilgi”yi igerir. Fiyat ve piyasa hakkindaki belirsizlik durumlarinda ise
“rasyonel beklentiler” Pareto optimal dengeye ulasmayr saglar. Oysa insan
davraniglarini etkileyen birgok diisiince sistemi, sosyoloji, antropoloji, kiiltiir,

mentalite, ideoloji gibi basliklar altinda ele almnir.™

Rasyonellik, M. Friedman ile birlikte (as if hipotezi), optimizasyon
teknikleri, lineer ve dinamik programlamadaki gelismelerle altin ¢agini yagsamistir.
Fakat, ayn1 zamanda, H. Simon tarafindan gelistirilen sinirli rasyonellik vb.
rasyonelligin sorgulanmasina yonelik goriislerin de yavas yavas gelisimine olanak

saglamugtir.'?

Iktisat alanindaki rasyonellik olgusunu ilk ciddi sorgulama belirtileri 90’
larda baglar. Stiglitz ve Akerlof, karar verme mekanizmalarinin bilgi 1s181inda
olustugunu ve bu sayede fayda engoklamasi yaptigina dikkat ¢ekerken; Khaneman
ve Tversky’ nin 2000’ lerde baslattig1 elestiriler de iktisattaki revizyonist

egilimlerin en gii¢lii ilham kaynag1 oldu.

Son elli yildir, Oyun Teorisi ile, bireysel iliskilerde karsilikli etkilesimlerin,
degisik bilgi ve davranis kosullar altinda, ne tip sonuglara (dengelere) yol agtig1

incelenmektedir.*®

Ozellikle son yillarda yasanan ve Ongoriilemeyen ekonomik krizlerin

meydana gelisi, rasyonal bireylerden olusan ideal piyasa yapisinin, iktisatcilar

1% Gokhan Karabulut, “Homo economicus, psikiyatri, iktisat ve dtesi”, Iktisat Dergisi: LU IFMC
Yaywnlari, Say1:453. Eyliil 2004:3.

1 Cegen, 11.

12 Eren, 22.
B Cecen, 11.



tarafindan da elestirilmesine yol agmistir. Bu konuda en 6nemli elestirilerden birini,
Nobel iktisat &diilii sahibi Paul Krugman getirmistir. “Iktisatcilar ekonomiyi,
pivasadaki rasyonel bireylerden olusan ve siislii denklemlerle renklenmis ideal bir
yvaprya biiriindiirdiiler” diyerek, “Bireylerin, fazlasiyla siirii davramisina sahip
irrasyonel coskunluk ve gereksiz panik nébetlerine maruz kaldigini” belirten
Krugman, “kararlarini matematik iizerine insa etmek isteyenlerin bile bunu

yaptigini” belirtiyor. **

“Genel psikolojinin iginde insan; duygulari olan ve diistinen bir varlik
olarak incelenir. Insan davranis ve tutumlarimi belirleyen “ana determinant”
diyebilecegimiz belirleyici oge, biling disi motifler, yani temel diirtiiler, biling dist
ihtivaglar, hatta biling disina yerlesmis catismalar, komplekslerdir. Psikanalizin
temel dogrularina bakildiginda, insan denen psikososyal varlik, biiyiik olgiide

irrasyoneldir”.*®

Insan beyni iizerindeki arastirmalar da, insanlarm iki tiirlii hareket ettigini
gosterir. Davraniglarin bir tanesi kontrollii hareketler, digeri otomatik siirecler.

Diger ifadeyle; bilingsel hareketler ve efektif hareketler.

Noroloji bilimindeki gelismeler, insan davranislarinin énemli bir kisminin
daha c¢ok otomatik siirecler oldugunu belirtiyor. Bu siireclerin bir kismi genetik
miras, bir kismi ise, kizginlik, aclik, tokluk c¢ercevesinde gelisen otomatik

siireclerdir.

Her ne kadar iktisadi analizin temel varsayimlarindan biri rasyonel davranig
olsa da, hem gozlemledigimiz, hem de yapilan deneysel arastirmalarda, bazi
tilketici davraniglarinin rasyonel tercih varsayimina dayali modelin 6ngoriilerine

uymadigini goriiyoruz.

4 Gokhan Oveng, “Paul Krugman’dan Salvolar: Iktisat¢ilar Nasil Bu Kadar Yanildilar?”,
E.T:01,06,10. <http://www.ekopolitik.org/public/news.aspx?id=4278&pid=30>

1> Cengiz Giileg, “Homo economicus, psikiyatri, iktisat ve 6tesi”, Iktisat Dergisi: I.U IFMC
Yayinlari, Say1:453. Eyliil 2004:3.
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Rasyonel tercth modelinin Ongoriillerine uymayan bazi tiiketici
davraniglarinin, kisilerin degerlendirme hatalarindan kaynaklandigi, buna yol agan
unsurun da, insanin sadece sinirli 6l¢iide rasyonel davranisa imkan veren zihin

yapist oldugu belirtilmektedir.*®

Neoklasik iktisadin rasyonellik kavramina karsi, davranigsal iktisatta,

“sinirl rasyonellik” kavrami 6ne ¢ikar.

“Sinirli rasyonellik” kavrami, H. Simon tarafindan ortaya konulmustur. Bu
kavram; gozlemlenen davraniglarla iktisadi anlamdaki rasyonellige uygun
davraniglar arasinda, bazen sistematik farklar s6z konusu oldugunu anlatir. Sinirlt
rasyonellikle, karmasik problemlerin ¢oziimlenmesinde insanin zihin kapasitesinin

siirli kaldig vurgulanmaktadir.*’

2002 yilinda Nobel iktisat Odiilii alan D. Kahneman ve V.L Smith, deneysel
ve davranigsal iktisat alanlarinda yaptiklar caligmalarla, geleneksel bakisa yeni bir
boyut katmistir. Kahneman insanin, belirsizlik ve risk karsisinda, rasyonellikle
bagdasmayan sekilde davranabildigini gdstermistir. “Ihtimal teorisi” ni gelistirmis,
ayrica Onyargilar ile smurli zihnimizin, belirsizlik ortaminda temel olasilik

kurallarini ¢igneyebildigini kanitlamistir.

Kahneman, Tversky ile birlikte, deger fonksiyonunu gelistirmis, kisilerin
secenekleri degerlendirirken fayda degil, deger fonksiyonunu kullandigim
belirtmistir. Bu yaklasim, Thaler’ in tiiketici davramiglari alaninda onerdigi

alternatif teori iizerinde de etkili olmustur.18

Deger fonksiyonunda, her bir olayin degerinin ayr1 ayr1 belirlenmesi, sonra

belirlenen degerler toplamina gore karar alinmasi s6z konusu iken, rasyonel tercih

%) ale Davut, “Tiiketici Davranislar1 ve Rasyonellik”, A.U SBF Dergisi., 169, E.T:21,06,10.
<http://dergiler.ankara.edu.tr/dergiler/42/480/5570.pdf>

7 Davut, 169.
18 Davut, 172.
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yaklagiminda, olaylarin birlesik etkisine gore karar alinmasi s6z konusu olmaktadir.

Olaylarin ayr1 ayr1 degerlendirilmesi, akilciliktan sapma yatratmakt'cldlr.19

1.3 Fayda, Deger ve Ihtiyac

Insan davranislarini etkileyen ve incelenmesi gereken en temel kavramlar,
stiphesiz tiiketici davraniglarina da yon verecektir. Bu baglamda, 6zellikle iktisadi

yasamimizi sekillendiren bazi kavramlara deginmek yerinde olacaktir.

1.3.1 Fayda

Iktisaden fayda, mal ve hizmetin tiiketilmesinden saglanan doyum olarak
ifade edilir. Tiketiciler, mal ya da hizmeti, faydasi dolayisi ile talep eder ve bir
maldan birim zaman basina ne kadar ¢ok tiiketirse, elde ettigi toplam fayda o kadar
fazla olur. Toplam faydanin artisina karsin, her bir ek birim malin tiiketiminden

dogan ek (marjinal) fayda azalir. (Azalan Marjinal Fayda Yasas1)

Bir tiiketicinin gelirini harcayarak sagladigi toplam faydanin engoklanmasi,
her mala harcadigi son liradan sagladigi ek (marjinal) faydalar esit olduguda
gerceklesir ki, tliketici bu noktada dengededir. Zevkler, parasal gelir ve fiyatlar veri
iken rasyonel bir tiiketici gelirini ancak, elde edecegi toplam fayday1 engoklayacak

sekilde harcadiginda dengeye ulasir.

1.3.2 Deger

Deger (value) bir tiiketicinin satin almay1 diisiindiigii mal ya da hizmetin,
ihtiyacin1 ne Olc¢lide karsilayabildigidir. Baska bir tanima gore ise; bir mal ve
hizmetin tiiketici i¢cin dnemini belirten soyut 6l¢ii olarak tanimlanabilir. Degerler,

titketicileri mal ve hizmet segimlerinde giidiileyen unsurlardan biridir. %

" Davut, 172.
2 Erdogan Kog, Tiiketici Davranisi ve Pazarlama Stratejileri: Global ve Yerel Yaklagim. (Ankara:
Seckin Yaymevi, 2008) 48.
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Birey degerleri ile dogmaz, gelisim siireci iginde sekillenirler. Psikologlar,
bir ¢ocugun 10 yasina kadar temel degerlerin bir¢ogunu edindigini ileri

siirmektedir.?

Degerler konusundaki yazinda, pek ¢ok caligmanin yapilmis oldugu
goriliir. Bunlarin en 6nemlilerinden olan, Hebrew University of Jarusalem psikoloji
boliimiinde gorevli Shalom Schwartz; degerlerin birbirine karsi tstlinlik iliskisi
icinde oldugunu, birbirinden farkli 6nem dereceleri bulundugunu ve aralarindaki
karsilagtirmanin, “deger onceligi” kavramini meydana getirdigini ifade etmis; 6nem
derecesine gore olusan degerler sisteminden bahsetmistir. Ona gore degerler;
bireyin ya da diger toplumsal yapilarin yasamina yol gosteren ilkeler olarak hizmet

, . 22
eden, onem dereceleri farkli olan amaglardir.

Tiiketicilerin, degerleri ile tutarli secimler yapacagi, degerlerine uygun

tiikketim davranisinda bulunacag diisiiniilmektedir.

Schwartz, aralarinda Tiirkiye’ nin de oldugu 54 iilkeden veriler toplamis,
listesini yaptig1 57 degeri, 10 deger baslhigina diistirerek SSVS (Short Version of

Schwartz’s Value Survey) dlgegini gelistirmistir.

Bu listenin iki ana boliimii bulunmaktadir: Yenilik¢i- Tutucu ve Kendini

Asma ve Kendini Gelistirme.

21 Ridvan Karalar ve Hakan Kirac1, “Bireysel Degerlerin Siirdiiriilebilir Tiiketim Davranisi
Uzerindeki Etkisini Belirlemeye Yonelik Ogretmenler Uzerinde Bir Arastirma”, Isletme
Aragtirmalart Dergisi 81. E:T: 2/2/2010, < http://www.isarder.org/tr/2010cilt2no2/e55.pdf>

22 Karalar ve Kiraci, 82
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KENDINi ASMA

Evrenselcilik

Ozyoénelim Geleneksellik

YENILIGE AGIKLIK

Glvenlik

MNTINONLNL

/
Hazcilk ¢ Basari
/

KENDINI GELISTIRME

Sekil -1.1 Schwartz Deger Kurami’ndaki Deger Tipleri ve Ana Deger Gruplari
Arasindaki Iliskilerle ilgili Model

Kaynak: Ridvan Karalar, Hakan Kiraci, Isletme Arastirmalan Dergisi, 2/2, 2010, 83

Schwartz’1n degerler listesinde, 10 giidiisel deger tipi arasindaki iligki ortaya
konulmaktadir. Bu deger tipleri, dort ana boliim ile iliskilendirilir. Yukaridaki
sekilden de anlasilacag: lizere, yenilige aciklik boliimii; 6zyonelim, uyarilim ve
hazcilik; bunun karsiti olan tutuculuk boliimii, geleneksellik, uyma ve giivenlik
deger tiplerinden olusur. Kendini gelistirme yonii, hazcilik, basar1 ve giic; kendini
asma yoni ise, evrenselcilik ve iyilikseverlik degerlerini igermektedir. Bu degerler,

ya uyumlulugu ya da zithg: ifade etmektedir.

1.3.3 [Ihtiyac

Herhangi bir seyin eksikligi dolayisi ile duyulan histir. insanlar, bilingli ya

da bilingsiz olarak, ihtiyaglarin1 karsilamaya calisirlar.

Ihtiyacin varlig1, mal ya da hizmetleri satin alma istek ve giiciinii gdsterir.

Ihtiyaglarin tatmin edilmemesi, fizyolojik ve psikolojik zararlara yol agabilir.

Ihtiyaclarimiz ve isteklerimiz, mal ve hizmetlere olan talebin olusmasi i¢in

gereklidir ancak; bunlarin talebe doniismesi igin, satin alma giicii (para) ile

14



desteklenmesi gereklidir. Thtiyaclarimizin sonsuzluguna karsin satin alma giiciimiiz,
O0deme giiciimiizle smirlidir. Ancak zaaflarirmiz ve akil dis1 davranislarimiz
sebebiyle; Ozellikle nakit para disinda 6deme araglarinin gegerli oldugu giiniimiiz
kosullarinda, ihtiyaclarimizi ve isteklerimizi tatmin edebilmek icin, O0deme

giiclimiiziin iizerine ¢ikmamiz s6z konusu olabilmektedir.

Ihtiyag kavrami ele alimirken, Maslow’ un ihtiyaglar hiyerarsisinden de

bahsetmek yerinde olacaktir.

Maslow, davraniglarin  temelinde ihtiyaglarin  oldugunu  belirtmis,
ihtiyaclarin onceliklerine ve siddetine vurgu yapmustir. Ihtiyaglari bes baslkta
toplayan Maslow, modelinde, kisilerin tim ihtiyacglari ayn1 anda hissetmedigini ,
oncelikli ihtiyac1 giderilmedikce daha {ist sirada Yyer alan ihtiyaglara
yonelmeyecegini  gostermektedir.Ancak  giiniimiizde bazi tiiketicilerinin,
ekonomik olarak alt gelir grubunda olmasina ragmen, iist gelir grubunda bulunan
kisilerin kullandiklar irtinlerin taklitlerini bilerek kullandiklarini ve bu hiyerarsiye

aykirt davranisler sergilediklerini g(')zlemliyoruz.24

Kendini Kamtlama

Egosal Ihtiyaglar (Saygt Gorme)
Sosyal Ihtiyaclar (Ait olma)

Giivenlik ve Emniyet

Fizyolojik

Sekil -1.2 Maslow' un Ihtiyaclar Hiyerarsisi

Kaynak: Leon G.Schiffman and Leslie Lezar Kanuk, Consumer Behavior, (Pearson: Prentice Hall,
2004) 103.

Insan davranislarini anlayabilmek igin, ihtiyaclarmin neler oldugunu bilmek

gerekir. Maslow’ a gore insanlar, ihtiyacglar1 tatmin edildik¢e, daha iist sirada

% Feyzullah Eroglu, Davranis Bilimleri. (Istanbul: Beta Yayinlari, Nisan 2010) 56-57.

# Ahmet H. islamoglu ve Remzi Altunisik, Tiiketici Davranislari. (istanbul: Beta Basim A.S.,
Agustos 2008) 25.
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ihtiyaglar aramaya baglar. Eger temel ihtiyaglar karsilanmazsa, bir iist seviyedeki

ihtiyacin tatmin edilmesi de ertelenecektir.

Maslow, 1954 yilinda, klinik gozlemlerinden yararlanarak, insan
ihtiyaglarimin  bes kademeli bir hiyerarsik siralamasinin  yapilabilecegini
gostermeye calismistir. Bunlar; fizyolojik, giivenlik, sosyal ihtiyaglar (ait olma),

egosal ihtiyaglar (saygi gérme), kendini kanitlama (kendini tamamlama)

1.3.3.1 Fiyolojik Ihtiyaclar

Insanlarin hayatin1 siirdiirmesi icin gerekli olan en temel nitelikteki
ihtiyaglar1 kapsamaktadir. Susuzluk, aclik, uyku, cinsellik, barinma ve giyinme gibi
ihtiyaglar bu kapsama girer. Bu gruptaki ihtiyaglar tatmin edilmediginde, insandaki
gerilim artar. Clinkii, bir organizmanin yasamini siirdiirebilmesi igin gerekli en
temel ihtiyaglar bu smiflandirma igerisinde toplanmaktadir. En temel nitelikte bu

ihtiyaclar karsilandiktan sonra diger ihtiyaclar ortaya cikar.

1.3.3.2 Giivenlik Thtiyaci

Fizyolojik ihtiyaglar karsilandiktan sonra dogar. Insanlar, gerek maddi,
gerekse sosyal ve ekonomik tehditlere kars1 kendilerini glivende hissetmek isterler.
Hem fizyolojik ihtiyaclarin karsilanmasini siirekli kilmak ve gelecekte de
karsilanmasini saglamak, hem de saglikli bir yasam siirdiirebilmek, kendini
tehditlere kars1 glivence altina almak adina duylan her tiirlii ihtiyag -hatta yapilan

tasarruflar- giivenlik ihtiyacindan dogmaktadir.?

1.3.3.3 Sosyal ihtiyaclar

Bu grup i¢inde; ait olma, sevmek, sevilmek, arkadasliklar, dostluklar kurma,
insanlar tarafindan kabul edilme gibi duygular: yer alir. Bireyin toplum icersinde ait
olma, kabul gorme, sevgi ile ilgili duygularini igerdigi gibi, genel anlamda yasama
ve evrene olan baghlik ile ilgili duygularin1 da kapsar. Aile, is yeri, liyesi olunan
kurumlar vs bu ihtiyacin tatmin edildigi kurumlar olarak karsimiza c¢ikar. Bu

boliimdeki ihtiyaglarin tatmin edilmemesi, ya da ge¢miste tatmin edilmemis olusu,

% Eroglu, 58.
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bireyde, kalici ya da uzun siireli, etkisini hemen kaybetmeyen, iz birakan bir

gerilim yaratabilir ve davranislar iizerinde uzun siireli etkiye neden olabilir.

1.3.3.4 Egosal Ihtiyaclar

Kisinin benligini etkileyen, tatmin edilmemesi ciddi komplekslere yol
acabilen, tatmini halinde giiven duygusunu besleyen ihtiyaglardir. Insanlarin saygi
gérme duygusu ile ilgili olup, kisinin ¢evresinden saygi géorme ve takdir edilme
istegini igerir. Bu ihtiyaclari; prestij kazanma, statii, taninma, liderlik, basarili olma,

kendine giiven, zgiir olma sekilde siralamak miimkiindiir.?°

1.3.3.5 Kendini Kamitlama htiyaci

Insanin siirekli gelisim ihtiyacindan dogar. Her tiirlii ihtiyac1 karsilanmis da
olsa, insan, kendini tamamlama ve gerceklestirme istegi i¢inde, siirekli gelisme

ihtiyact duyar.

Insan bilingli bir varliktir. Temel ihtiyaclar1 karsilandiktan sonra, siirekli

akan bir nehir gibi degiserek devam eder.

Siirekli kendini gelistirme ve bilgi sahibi olma istegi, kendi kendimizi
yeniden insaa etme arzusu, hem ¢evremize faydali olabilmek hem de cevreyi
degistirmek, gelistirmek ihtiyacinin uzantisidir. Bu da, tiim canlilar i¢in fedakarlikta
bulunma davranis1 olarak belirir. Ancak su da unutulmamalidir ki, bu noktaya

gelebilmek, diger ihtiyaglarin karsilanmasina baglidir.

% Eroglu, 59.
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IKINCI BOLUM
TUKETICI DAVRANISLARI

Tiiketici davranislarinin incelenmesi, pazarlamanin en 6nemli ve temel
konularindan biri olarak, glinlimiizde 6nemi gittik¢e artan bir sekilde karsimiza

cikmaktadir.

Tiiketici davraniglari, insan davraniglarinin alt bélimlerinden biri oldugu
icin, genelde insan davraniglarinin etkilendigi hemen hemen tim unsurlardan
etkilenir. Bu nedenle; tiiketici davranislarini irdelemeden Once, insan davranislarini

ele almak ve anlamaya c¢alismak, bu konuda yolumuza 151k tutacaktir.

2.1 Insan Davramsslarina Genel Bakis

Insan, son derece karmasik bir biitiindiir. Insan denen bu biitiinii her bilim
dali, kendi agisindan inceler ve hepsi farkli bir sonuca varir. Insana yiizeysel bakis,
onu anlamaya yetmeyecegi gibi, sorularinin biiyiik kism1 da yanitsiz kalmaktadir.

Zira i¢ diinyamizin pek ¢ok yonii heniiz bilinemiyor.27

Insan, her konuda énemli bir unsur olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bireysel
davraniglar1 ya da grup davraniglarini anlamanin ilk adimi insani anlamak ve insan

faktoriiniin ¢6ziimlenmesidir.

Bu ¢6ziimleme siirecinde ana degiskenleri i¢sel ve digsal degiskenler olarak
gruplamak miimkiindiir. Ig¢sel degiskenler, kisilerin psikolojik ve fizyolojik
yapilarindan kaynaklanan, digsal faktorler ise bireyin disinda yer alan sosyal cevre,
ve iligkiler sisteminden dogan degiskenleri icerir. Her birey, farkli bir kisilige sahip

oldugu i¢in ¢evreden etkilenme sekli de farklidir.

%7 Alexis Carrel, Insan Denen Mechul. (istanbul: Hayat Yaymlari, 2005) 11.
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Insan davramislarini incelemek, davranislarin altinda yatan temel nedenleri
ve karmagik siirecleri gostermesi adina psikoloji, onemli bir bilim dalidir.?® Bu
sayede kendimizi ve ¢evremizi algilamamiz, kararlarimizin altinda yatan nedenleri

o0grenmemiz kolaylasir.

Insan davramislari, bir ¢ok faktdriin etkisi ile ydnlenir. Bunlar, biyolojik
faktorler oldugu gibi; algilar, tutumlar, 6§renme, giidiiler, ihtiyaclar, kisilik gibi
psikolojik faktorler de olabilir. Aile, sosyal ¢evre, kiiltiir, cografya, egitim, din gibi

digsal unsurlar da, insan davranislar iizerinde belirleyici rol oynamaktadir.

2.2 Tiiketim ve Tiiketici Kavramlar:

Tiiketim kavramu, biitiin ekonomik sistemlerin ve pazar denilen alanin varlik

nedenidir.

Tiiketim, ihtiyaclar1 ve arzular1 karsilamak amaci ile iktisadi varliklarin
harcanmasidir. Terimin Ingilizcesi “consumption” olup, Latincedeki “consumptio”
ve “consumere’den gelmektedir. Consumere, tahrip etme demektir. Fransizlar
tilketimi consommation kelimesi ile ifade etmektedirler. Bu, Latincedeki

“consummare”nin karsiligidir ve bir araya getirme demektir.”®
Tiiketimin 6ziinde, ihtiyaglar1 ve arzular1 gidermeyi hedef almas: yatar.

Tiiketim kavramina farkli zamanlarda, degisik bakis acilari ile yaklasildigin

gorebiliyoruz.

Tiikketimin iktisadi 6nemi, Ortagag’ dan beri tartisilmaktadir. Ortagag
Skolastikleri, tiiketimden ¢ok, israfin zararlar1 ve tasarrufun giizelliklerini

belirtmeye dnem vermislerdir.

Tiiketim; Adam Smith’ e gore, her tiirli iiretimin tek ve nihai hedefi iken

ve de tiretimin, tiiketiciye yararli oldugu olgiide deger ifade edecegi belirtilmisken,

%8 Calik ve Diizii, 9.

2 «Tiiketim”, Genel Ekonomi Ansiklopedisi, 2 cilt, (Milliyet Yayinlari, Nisan 1988) Cilt :2, 892.
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onu izleyen iktisatcilar daha c¢ok fiiretim, dolasim ve paylasim konulart ile

ilgilenmiglerdir.

Fransiz felsefeci ve toplumbilimci J. Baudrillard tiikketimi, bir sinif kurumu

olarak, toplumsal siiflandirma ve farklilagma siirecinin araci olarak gdriir.*

Gervasi’ ye gore, gelir artisi ile beslenen tiiketimin artisi, hem biiylimenin,

hem de piyasaya yeni ve nitelikli mallarin girisine yol agar.**

Tiiketim, temelde bir ihtiya¢ tatminidir. Diger deyisle ile, bir ihtiyacin
giderilmesine ydnelik faaliyetler ve bunlar icin katlamlan giderlerdir. Thtiyaclari;
zorunlu ve liiks ihtiyaclar ya da yapay, sahte ihtiyaglar olarak gruplayan
yaklagimlar oldugini gormekteyiz. Zorunlu ihtiyaclarimizin baskisi ile olusan
tilkketimlerimiz, yasamimiz: siirdiirmek i¢in yapilmasi gereken tiiketimler olmakla
birlikte; gilinlimiiz diinyasinin adeta yeni “ideolojisi” halini almistir. Gosterisci
tiketimler, kimlik olusturma baglaminda yapilan tiiketimler, hazci ve liiks
tiiketimleri gibi pek ¢ok tiiketim tiirii hayatimizi esir almis durumdadir. insanlar
daha fazla tiiketince refahlarinin, dolayist ile mutluluklarimin artacagini,

ozgiirleseceklerini diisiintirler. 82

Tiiketim eylemi, tiliketiciler agisinda farkli anlamlara gelebilir. Tiiketilen
mal ve hizmetlerin, tiiketicilerin iizerinde yarattigi etki ayni olmayabilir. Kimi
kullanict {irtintin  kullanimim1  “deneyim” olarak degerlendirirken, bir bagskas1
“kimliginin ifadesi” olarak, bir bagkasi ise ge¢misi ile baglanti kurmasina yarayan

“nostaljik” bir unsur olarak degerlendirir.

Tiiketim olgusunun hedonik ve vyararct yoni ile tatmin saglama

diisiincesindeki tiiketiciler, bu yonde tercihte bulunurlar.

% Jean Baudrillard, Tiiketim Toplumu: Séylenceleri / Yapilari, cev. Hazal Delicecayli ve Ferda
Keskin, (Istanbul: Ayrinti Yayinlari, 2010) 65-67.

31 Baudrillard, 69-70.

% Yavuz Odabas1, Tiiketim Kiiltiirii: Yetinen Toplumdan Tiiketen Topluma. (istanbul: Sistem
Yayincilik, Kasim 2009) 18-23.

20



Tiiketici kavrami en temel sekilde; kendisi, ailesi ya da bir bagkasinin istek
ve ihtiyaclarmi karsilamak i¢in mal ya da hizmet satin alan kisi oldugunu

sOyleyebiliriz.

Bir {irlinii ya da hizmeti slirekli alan, belirli markalara baglilig1 olan kisiler
misteri, kendi adina ya da bagkalar1 adina bedel 6deyerek satin alma yapan kisiye

de alic1 denilmektedir.

Gecmigin iretim ve satig odakli pazarlama anlayisindan sonra giiniimiizde
gecerli olan ¢cagdas pazarlama anlayisi; tiiketici odakli, miisteri memnuniyetini ve
hatta tatminini saglamay1 hedefleyen, tiiketicilerin beklentilerini dogru anlamaya
caligsan bir anlayisa doniismiistiir. Bu noktada, tiiketim konusu degerlendirilirken,
standart tiiketim kaliplarinin olusumunu ve istikrarli bliyiik pazarlarin varligimn

299

gerektiren, kapitalist diinyadaki degismelerden biri olan “Fordizm™” den de kisaca

bahstmek gerekir. Bu yaklasimda tiiketici tercih ve beklentileri goz oOniinde
bulundurulmaz. Daha ¢ok f{iretici tercihleri hakimdir. “Henry Ford’ un °
miisterilerimiz, rengi siyah olmak kaydiyla istedikleri her renk arabayr satin

alabilirler’ sozii, belki de Fordizm’ in ana temasini olusturur. »33

2.3 Tiiketici Davramslan

Tiiketici davranislari, pazarlamanin 6nemli bir konusu oldugu gibi insan

davraniglariin da bir uzantisidir.

Gegmiste tiiketim konusu ile ilgilenen bilim adamlari, salt satin alma
olayina odaklanirken, giiniimiizde tiiketici davraniglari, siire¢ mantigi igersinde ele
alinmakta, sadece satin alma sirasindaki olaylar degil, bu asamanin dncesi, sonrasi

ve bu siirece etki eden faktorler de ele alinmaktadir.>

Tiiketici davranislart giinlimiizde;  “bireylerin veya gruplarin, iiriinleri,

hizmetleri fikirleri veya deneyimleri se¢mesi, satin almasi, tiiketmesi, kullanmasi ve

¥ Odabag, 26.

3 Odabagi, 26-27.
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kullandiktan sonra elden ¢ikartmasi ile ilgili siirecleri ve bu siiregleri etkileyen

faktorleri inceleyen bir bilimsel ¢calisma alani”™ olarak tanimlanmaktadir.*

Glinlimiiziin yiikksek rekabet yapisi iginde, isletmelerin biiyiimesi,
yapilarinin  geniglemesi, bu baglamda, yoneticilerin miisteriler ve onlarin
davraniglari, ihtiyaglari, tercihleri ve sikayetleri gibi konularda hizli karar verme
zorunluluklari, tiiketici davraniglar1 lizerine daha fazla egilmelerini bir bakima
zorunlu kismistir. Tiiketiciler ile zamaninda iliski kurmak, degisen tiiketici yapisini
ve davraniglarini analiz etmek, bilimsel bir bakis gerektiren konudur ve bu konuda

gerekli sistemlerin kurulmasi kac¢inilmaz olmaktadir.

Artik sadece temel fizyolojik ihtiyaglari karsilamak, tiiketici tatminini
saglayabilmek adina yeterli gelmemektedir. Bunun yanisira psikolojik ve duygusal
anlamda da tatmin saglama, iiriin ve hizmet taleplerinde aranir unsurlar olarak 6ne

cikmaktadir.

Tiiketiciler, kisith kaynaklari ile (zaman, emek, para vs), sonsuz
ithtiyaclarini karsilama amaci ile tiikketim eylemini gergeklestirme ¢abasi i¢cinde olan
bireylerdir. Bu eylem sirasinda zihinsel, duygusal ve fiziksel faktorlerin etkisi ile
hareket ederler. Yani baska degisle tiiketici davraniglari, fiziksel, zihinsel ve

duygusal faktorlerden etkilenir.

Tiiketici davraniglarin, bazi temel 6zellikleri ile ele almak miimkiindiir.*®

e Tiiketici davraniglar1 giidiilenme sonucu ortaya ¢ikar. Diger bir ifade ile

giidiilenmis davraniglaridir.

e Tiiketici davranislari, dinamik bir siirectir; satin alma siirecini igerdigi gibi,

oncesinde ve sonrasinda gerceklesen davraniglari da inceler

* Kog, 22.

% yavuz Odabas1 ve Giilfidan Baris, Tiiketici Davramgi. (Istanbul: MediaCat Akademi, Nisan 2008)
30.
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e Basit kararlar sonucu olusabilecegi gibi, cesitli faaliyetlerin etkisi ile
karmasik kararlar sonucunda da olabilen bir siirectir. Satin alma dncesinde
yapilan aragtirmalar, iiriin / hizmet hakkinda bilgi toplama, marka ve
magaza se¢imi, 06deme sekli, zamanlama, iriinii elden ¢ikarma faaliyetleri,
bunlara 6rnek verilebilir.

e (Cevresel kosullardan etkilenir. Ozellikle ekonomik anlamda giivensizligin
yasandig1 ortamlarda, bir {irlinii ya da hizmeti alma istegi ve ekonomik
giici olsa da, bazen kisilerin alim yapmadigi, c¢evresel kosullardan
etkilendikleri gozlemlenir. Ya da, marketlerde etrafa yayilan ekmek, ¢orek
ya da pismis sarkiiteri liriinlerinin tiiketimi artirmasi, etrafa hos kokularin

yayilmasi, cevresel faktorlere 6rnek gosterilebilir.

e Tiiketici davranislari, kisisel farkliliklardan etkilenir. Insan davranislarini
etkileyen faktorlerden etkilendigi icin, sayisiz tiiketici, saysiz tiiketici

davranis1 demektir.

Pazarlama faaliyeti bir yonii ile, tiiketiciler lizerinde yeni yeni istek ve
beklentiler yaratmaya calismak demektir. Bu da, tiiketicilerin dile getirmedigi, hatta
farkina bile varmadig: ihtiyaglarla yiiz ylize gelmesi, onlara yonelmeleri, istek
duymalarimi saglar. Bu noktadan bakildiginda, tiiketici davraniglarinin giidiilenmis
oldugunu, pazarlama faaliyetleri ile degistirilebilir nitelikte oldugunu sdylemek

mumkuindiir.

Tiiketici davraniglar1 incelenirken, sunulan iirtinlerin ve hizmetlerin kimler
tarafindan alindig1, ne maksatla kullanildigi, nereden ve nasil alindig1, neden bellirli
iirlinlerin tercih edildigi sorularia yanit aranir. Ancak bu sorular yaniti basit sorular
olmamakdir. Zira tiiketici davraniglar1 basit tepkisel davranislar olmayip, bellirli

ozellikleri olan davramslardlr.37

¥ fslamoglu ve Altunisik, 9.
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2.4 Tiiketici Davranis Modelleri

Tiiketici davranislarim1 agiklama konusunda, psikolog Kurt Lewin’ in
onerdigi “kara kutu” modeli, en temel model olmasi bakimindan 6nemlidir. Bu
model, insan davranislarinin igsel ve dissal (kisisel/¢evresel) faktorlerin etkilesimi

altinda gergeklestigini belirtmistir.®

[ erxi KARA KUTU

Sekil -2.1 Kara Kutu Modeli

Kaynak: Ahmet H. Islamoglu ve Remzi Altunisik, Tiiketici Davranislar:. (Istanbul: Beta
Basim A.S., Agustos 2008), 21-23.

Tiiketiciler, kendilerine gelen uyaricilara (kisisel ve cevresel faktorlerin
etkisi ile) tepki verip, gelen uyariya bagli olarak zihinsel bir igleme baslar. Uyarinin
giicii oraninda tiiketicide istek uyanir. Bu siireci psikologlar, “kara kuru modeli” ile

ifade ederler.

Tiiketici davraniglarin1 agiklamaya calisan cesitli modeller mevcuttur.
Tiiketici davranislarini ele alan modellere deginmeden Once, hepsinin ortak noktasi
olan baz1 degiskenlerin var oldugunu belirtmek gerekir. Bu degiskenleri; igsel ve
dissal degiskenler, demografik degiskenler, pazarlama ¢abalar1 ve durumsal etkiler
olarak cesitli sekillerde gruplamak miimkiindiir. Bunlarin en temel nitelikte

olanlari, ilerleyen boliimde ele alinacaktir.

Tiiketici davraniglarini inceleyen modeller, iki grupta ele aliir. Birinci
grupta klasik modeller, ki bunlara aciklayict modeller de denir, deger grupta ise

modern modeller, diger ad1 ile tanimlayict modeller yer alir.

% [slamoglu ve Altumsik, 21-23.
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24.1 Kiasik (Aciklayic1) Modeller

Klasik modeller, aslinda tiiketici davranisindan ziyade, insan davranislarini
aciklamak icin gelistirilmis modellerdir. Klasik modeller, tiiketici davranislarini

giidiiler ile agiklamaya ¢alisir ki bu nokta, klasik modellerin ortak noktasidir.

Klasik modeller, en bilinen sekli ile dort model ile aciklanir. Bu modellirin

her biri, tiiketici davraniglarint farkli yonlerden ele alir.®

2.4.1.1 Ekonomik Model

Bu model, klasik iktisat anlayisinda mevcut olan, insanin rasyonelligi

kavrami tizerine kuruludur.

Tiiketiciler, bu yaklasima gore; biitce kisit1 altinda, yani sinirli kaynaklar
ile, sonsuz ihtiyaglarini karsilarken en yiiksek tatmini saglayacak sekilde akilci
hareket ederler. Iki iiriin arasinda tercih yapmalari séz konusu oldugunda, diisiik
fiyatli olami tercih ederler. Ancak fiyatlarin esit oldugunda, tiiketici tercihinde
belirleyici unsur olarak fayda kavrami 6ne ¢ikar. Fayday:r Olgiilebilir kabul eden
marjinal fayda yaklasiminda, belirli bir gelire sahip kisi, ihtiyaclarin1 karsilayacak

iriinler arasinda kendine en yiiksek tatmin saglayacak olanlar1 secer.

Marshal’ 1n marjinal fayda yaklamina alternatif olarak Allen ve Hicks
tarafindan ortaya atilan farksizlik (kayitsizlik) egirileri yaklagimi ise, gesitli liriin

kombinasyonlarini karsilastirarak tiiketici dengesini agiklamaktadir.

¥ fslamoglu ve Altunisik, 25.
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X Maji

Farksizklik Egrisi

F1

——— Butce Dogrusu

0 b B Y Mah
Sekil.2.2 Farksizhik (Kayitsizhik) Egrileri

Kaynak: Ahmet H. Islamoglu ve Remzi Altunisik, Tiiketici Davranislari. (Istanbul: Beta
Basim A.S., Agustos 2008), 25

Bu model, ekonomik unsurlar disindaki faktorleri dikkate almadig igin,

satin alma davraniglarini agiklamada tek tarafli ve yetersiz kalmaktadir.*

2.4.1.2 Freud Modeli

Bu modelin 6ziinde, tiiketicinin satin alma davramiglarinin temelinde yer
alan psikolojik etkileri ve tiiketicileri farkl tercihlere gotiiren faktorlerin, psikolojik

tatminsizlikten kaynaklandig: diisiincesi yer almaktadir.

Freud insan davraniglarinin, bilicaltinda olustuguna vurgu yaparak,
davranigin {i¢ benlik arasindaki gerginlikten dogdugunu savunur. Bu {i¢ benlik; ilkel
benlik, benlik ve iist benliktir. iste davranis, Freud’ a gore bunlar arasindaki

< 41
stresten dogar.

Ilkel benlik; ¢ocukluktan itibaren tatmin edilmemis davranislarin bilingsizce
saklandig1 ve bazen kontrol edilemedigi yerdir. ilkel benlik kisiye bir eylemi yapma

emrini verir.*?

0 fslamoglu ve Altunisik, 26.
* fslamoglu ve Altunisik, 28.

*2 fslamoglu ve Altunisik, 28.
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Ust benlik; vicdani degerlerin barmagidir. Kisi i¢in neyin uygun oldugunu

neyin uygun olmadigini gosterir.*®

Benlik ise bu iki benlik arasinda denge kurmaya calisir. Bir tiiketici bir
iiriinii tercih ederken, diger insanlar1 etkilemek i¢in yaptig1 satin almayi, akilcr hale
getirecek yanitlar gelistirebilir. Cok liiks bir araci, dayanikli oldugu i¢in aldigimi
sOyleyebilir. Burada iist benligin etkisi ile, benligin ikisini dengelemesi soz

konusudur.**

2.4.1.3 Pavlov Modeli

Model, Pavlov’un “Sartlandirilmis Ogrenme” kuramina dayanir. Zaman
icinde gelistirilen bu model; istek, uyarici, tepki ve pekistirme olarak dort temel

4
unsura dayamr.*”®

Rus fizyolog Ivan Pavlov (1849-1936) kopekler ile yaptigi deneyde; bos
yemek canagimi goren kopegin, kendisine yemek verilmiscesine salgi iirettigini

farketmis ve kopekler iizerinde kosullanma deneyleri yapmaya karar vermistir.*®

Deneyinde Pavlov, kopeklere yiyecek vermeden once zil ¢alar, yani
yiyecegi bir uyarict ile birlikte verir. Bir siire sonra zilden sonra yiyecek
vermemesine ragmen, kopeklerin kendilerine yiyecek verilecegini sanmasi ile
salyalarinin aktigini gozlemler. Bu durum, kosullanma yolu ile 6grendiklerini
gostermektedir. Pavlov daha sonra firtinali bir giinde, kopekleri nehre atar.
Kopekler biiylik miicadele sonucu nehirden kurtulurlar ve bir miiddet sonra tekrar
zil ¢alar. Ancak; bu sefer salyalarinin akmadigini gézler. Bundan ¢ikan sonug su ki;

6grenme, daha giiglii uyaricilarin etkisi ile unutulmaktadir.*’

* [slamoglu ve Altumsik, 29.

“ fslamoglu ve Altunigik, 29.
* fslamoglu ve Altunisik, 29

*® Dogan Ciiceloglu, Insan ve Davranisi: Psikolojinin Temel Kavramlari. (Istanbul: Remzi Kitabevi,
Eyliil 2010) 140.

*" [slamoglu ve Altumsik, 29
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Bundan yola ¢ikarak denilebilir ki; tiiketici tercihlerinde 6grenmenin énemli
rolii bulunmaktadir. Tiiketici davranislarini, tekrarlayan reklamlarla etkilemek ve

yonlendirmek, Pavlov Modeli’ ne dayanir.

2.4.1.4 Veblen Modeli

Veblen, aligverilerin biiyiik 6l¢iide gdsteris amacli yapildigini, tiiketicilerin
esas hedefinin, sinif atlamak, ya da kendi smifinda 6nder olmak oldugunu ifade
etmektedir. Buna gore, bireylerin istek ve ihtiyaglari, ¢cogunlukla i¢inde yasadigi

kiiltiir tarafindan belirlenmektedir.*®

2.4.2 Modern (Tammmlayict) Modeller

Tamamlayict modeller, satin alma davranigini bir siire¢ olarak ele alip, satin
alma karar siirecine odaklanir.Burada énemli olan, satinlama davranisinin i¢ ve dis
faktorlere nasil tepki verdiginden ziyade, nasil olustugunu ve tiikketim olgusunun

nasil gelistigini anlamaya caligmaktir.*

Tiiketicilerin satin alma karar siireclerinin bir problem ¢6zme siireci olarak
ele alinmasi, karar siireglerinin i¢ ve dis faktorlerden etkilendigi varsayimi,
tercihlerin nasil oldugunun agiklanmaya ¢alisilmasi ve karar siirecini belli
faaliyetlerden olusan siire¢ mantig1 icersinde ele almasi, tamamlayici modellerin

ortak dzelliklerinden bazilari olarak siralanabilir.>

Tiiketim olgusuna ve satin alma karar siirecine bakis farkliliklarina gore,

tamamlayic1 modeller kapsaminda cesitli tiiketici davranislart bulunmaktadir.™

* [slamoglu ve Altumsik, 31.
* fslamoglu ve Altunisik, 32.
* fslamoglu ve Altunisik, 32.

> fslamoglu ve Altunisik, 33.
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2.4.2.1. Assael Modeli

Bu modelde satin alma kararlarinin bir yandan karmasik mi yoksa rutin bir
karar m1 oldugu degerlendirilirken, diger yandan, tiiketicinin ilgilenim seviyesi ele
alinir. Eger tiiketicilerin satin alma kararlart karmagsik ise, iriin ile ilgili bilgi

5 ) ; 52
toplama, arastirma ve degerlendirme s6z konusu olacaktir.

Bu modelin bir diger boyutu, tiiketicinin ilgisidir Ki; belli bir uyaran
karsisinda tiiketicinin bireysel ilgi ya da 6énem duygusu olarak tanimlanabilir. Her

titketim olay1, belli bir oranda ilgilenim igerir. >

2.4.2.2. HS Modeli

Bu modelde, {i¢ tiir satinalma karar1 s6z konusu olur. Otomatik satin alma,

siirlt sorun ¢ézme, sinirsiz sorun ¢ozme davranlsl.54

Otomatik satin alma davranisi, tiiketicilerin fazla bilgiye ihtiya¢ duymadan
yapti8i, ihtiyaci kisa siirede giderme isteginde oldugu durumdur. Burada marka
bagimlilig1 one ¢ikar, dolayis1 ile bu tiir satin alma kararlar fazla bilgiye ihtiyag
duymaz. Bunun yam sira, sinirli sorun ¢ézme davranigi; tiiketicinin belli bir
markasiin oldugu ancak diger markalar hakkinda da bilgi edinmeyi istedigi, acil
olmayan durumlarda s6z konusu olur. Bagka bir markay1 denemek bu kapsamda

diisiiniilebilir.>®

‘Secici davranis’ da denilen smirsiz sorun ¢ozme davranisi ise; acil
olmayan, riskli satin almalar ve yiiksek bilgiye ihtiya¢ duyulan durumlarda s6z
konusu olur. Tiiketicinin sinirsiz sorun ¢ézme davranigindan sinirl sorun ¢ézme ya

da otomatik satin alma davramigina yoneltilmesinin saglanmasi, firmalar

> fslamoglu ve Altunigik, 33.
% fslamoglu ve Altunisik, 33.

** fslamoglu ve Altunisik, 33-34.

*® fslamoglu ve Altunisik, 34.
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(pazarlamacilar) agisindan Onemlidir. Ciinkii satin alma davramisimi git gide

otomatiklestirmek, marka bagimlilig1 yaratmak adina 6nem tagir.>®

Genel bir “tanimlayic1” karar modelini; girdi, ¢ikti ve siire¢ olarak

gruplayabiliriz.”’

2.5 Tiiketici Davramslarim1 Etkileyen Unsurlar

Cagdas pazarlama anlayisina sahip isletmelerde pazarlama yoneticileri,
miisteri tatminini artirmay1 hedeflerken; giliniimiiziin degisen tiiketici kitlesini daha
iyl tanimak, beklentilerini anlamak ve ihtiyaclarint sezip, onlar1 yeni ihtiyaclara

yonlendirirmeyi basarabilen bir yap1 kurmak durumundadirlar.®®

Tiiketicileri tanimak ve davranislarini ¢oziimleyebilmek, ¢ok basit bir islem
degildir. Zira tiiketici davranislari, pek ¢ok unsurun bileskesi olan, son derece
karmagik bir siirectir. Psikolojik, sosyolik, demografik vs. pek ¢ok unsur,

titketicilerin karar verme siireglerini etkileyerek, tiiketim davranisini yonlendirir.*®

Bu boliimde, tiiketici davranislarina etki eden, tiiketicileri belli kararlari

vermeye yonlendiren bazi temel faktorleri ele alacagiz.

2.5.1 Psikolojik Etkenler

Davraniglarimizin temel belirleyicileri olarak kabul edilen bu grup iginde;

giidii, algilama, 6grenme, tutumlar ve kisilik gibi konulara deginilecektir.

% [slamoglu ve Altumsik, 34.
* fslamoglu ve Altunisik, 37.
%8 fslamoglu ve Altunisik, 3-4.

¥ Kog, 27.
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2.5.1.1.Giidii

Giidii (ya da diger ad1 ile motivasyon), en kisa sekilde, harekete gegirici giic
olarak tanimlanabilir. Cagdas pazarlama anlayiginin bir boyutu tiiketici ihtiyaglarini
belirleyip onlar1 karsilayabilmek oldugu gibi, diger boyutu da, bu ihtiyaclarini

gidermek igin tiiketicileri giidiilemektir. ®

Ihtiyacin hissedilmesi, davranisin ortaya ¢ikisinin ilk adimi1 olmakla birlikte,
tepkinin dogmasi i¢in yeterli degildir. Giidii, uyarilmig ihtiyaclardir. Giidi, belli bir

ihtiyac1 igermesine ragmen, her ihtiyag bir giidiileme igermeyebilir.”*

Eksiklik duygusunun yarattigi gerilim hali, ihtiya¢ yaratir. Bu ihtiyaci
gidermek icin organizmada beliren giice diirtli, belli bir yonde etkinlik gdsterme ise
giidii olarak tanimlanir. Bu baglamda giidli; eylemlerimize yon veren, onlarin
oncelik sirasini belirleyen ve uyaricilarin (diirtii) etkisi ile harekete gegiren giic

olarak ifade edilir.%?

Gudi, tiketici davranislariin - yoniinii  belirledigi  i¢in, pazarlama

yoneticilerine diisen, glidiinlin nétr olmamasini saglamaktir.

Satin alma siirecinde, pek cok giidiilerin etkilisimi s6z konusu olmaktadir.
Rasyonel (fonksiyonel iirlin 6zelliklerini dikkate alma) ya da duygusal (subjektif
degerlendirmeleri dikkate alma) gibi satinalma giidiilerinin yaninda, i¢ ve dis
kaynakli giidiiler, birincil ve ikincil giidiiler, fizyolojik ve psikolojik giidiiler,
olumlu (yaklastiran) olumsuz (uzaklastiran) giidiiler, bilin¢li ya da bilingsiz
giidiiler, olarak gesitlenir ve davranislarin farkli yonlere yonelim gostermesini, ya

da belli isteklere yonelik tepkinin yonlendirilmesini saglar.63

% Odabagi ve Baris, 103.
¢ Odabag1 ve Barig, 103.

%2 fslamoglu ve Altumisik, 77.

% Odabag1 ve Barig, 107-125.
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Gtdiiler, uyumlu olabildigi gibi ¢atisma halinde de olabilirler. Kisiler,
birden ¢ok giidiiniin etkisinde kalirsa, giidiilerin c¢atismasi s6z konusu olabilir.
Catigsma tiirleri; yanasma-yanasma, kac¢inma-yanasma, ya da kagimmma-kaginma

catismasi seklinde olabilir.*

Giidii yaninda, tiiketici davraniglarin1 yonlendiren bir diger nokta ise
ilgilenimdir. Bunu; iirlinlere ya da nesnelere ne derece onem verdigimiz,
kendimizle ne dl¢iide ilgili buldugumuzun isaretidir seklinde ifade edebiliriz.. Diger
degisle, belli bir uyarana duyulan ilgi diizeyi olarak da tanimlanabilir. Her tiirlii
tilketim olay1r belli oranda ilgilenim igermektedir. Benlik, duygular, diisiinceler,
ilgilenimi etkileyen unsurlardir. Ayrica beynin hangi tarafinin agirliklt olarak
kullanildig1 da, ilgilenimi etkileyen bir diger unsurdur. Pazarlama yoneticilerinin
gorevi, disiik ilgilenimli tiiketicilerin, yliksek ilgilenimli hale getirilmesini

saglamaktir.®®

2.5.1.2. Algilama

Dis diinyay1 kavrayabilmek, ogrenebilmek, kisaca algilayabilmek, duyu
organlarimiz aracilif1 ile olmaktadir. Algi konusunda pek ¢ok tanim yapilabilse de,

en genel anlamu ile; duyularimiz araciligi ile g¢evreyi tanima ve anlama siireci

denilebilir.%

Hepimiz, ¢evreden gelen ¢esitli uyaricilara maruz kaliyor, bir kismin1 segip,
bir kismini eleme siirecinden geciyoruz. Duyu organlarimiza gelen g¢esitli
uyaricilar, beynimizdeki eski bilgiler ile karsilastirilir, bu sayede algilanmaya
calisilir. Dolayist ile algi, eski deneyimler ve bilgi birikimininden etkilendigi i¢in,

6znel bir anlam ifade etmektedir.®’

% Odabag1 ve Barig, 107-125.
% Odabag1 ve Barig, 107-125.

% Kog, 71-95.

" Kog, 71-95.
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Algilama, tiiketici davraniglarin1 da etkileyen, 6nemli unsurlardan biridir.
Tiiketicilerin demografik, cografik, psikolojik, sosyolojik ozellikleri, algilama

farklarina neden olmaktadir.%®

Tiiketicinin bir iiriinii tercih etmesi, dgrenme siireci gerektirir. Uriinle ilgili
cesitli uyaricilara maruz kalan tiiketici, dikkat etmek sureti ile o mesaj1 algilamaya
calisir. Uriine iliskin bilgileri dikkat etmedigi takdirde hafizasina alamayacag: igin,
mesajin kalicilig1 saglanamaz. Uriine ait bilgilerin taninmas1 ve hafizaya alinmasi
icin, dokunmak, tatmak, yani algilamak gereklidir. Bir mesaj, ne kadar ¢ok duyuya
hitap ederse, algilanmasi ve bunun sonucunda tutum ve davranis gelistirmesi o

denli kolaylalslr.69

Tiiketicilerin bir iiriinii duyu organlar1 yolu ile algilama istegi, pismanlik ve
stipheyi, diger degisle algilanan risk miktarin1 azaltma cabasindan kaynaklanir. Bir
anlamda kendini koruma, satinalma sonrasi tiziilmemek icin kendini garantiye alma

istegidir."

Algilama, duyu organlar1 ile duyumlama faaliyeti olsa da, bununla siirh
kalmaz. Beyin, bes duyuya uyaranlardan gelen bilgiler iizerinde; ¢esitli yorumlar,
eksiltmeler, ¢ikartmalar yapar hatta tamamini yok sayabilir. Yani dig diinyay1
algilamak adina yeni yorumlar ¢ikartmak s6z konusudur. Dolayis1 ile duyumlama
faaliyeti ile algilama arasinda fark bulunur. Algilamak, idrak etmek, buna paralel

farkli tutumlar gelistirip, farkli davranislar igine girmemiz s6z konusudur.”

Dis diinyadan gelen mesajlara (uyaranlar) maruz kalan tiiketiciler,
beyinlerinde mevcut eski bilgiler ile bu mesaji1 karsilastirip algiladig: icin, kisinin
deneyimleri, birikimleri algilamada 6nem tasir. Yani algi, bir yonii ile kisiseldir,

kisi ile algili faktorlerden etkilenir. Diger yonden, algilanan nesne ile ilgili faktorler

% Kog, 71-95.
% Odabag1 ve Barig, 127-155.
" Kog, 71.

" Kog, 71.
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algilamayi etkiledigi gibi, durumsal faktorler de algi tizerinde rol oynar. Fizyolojik
psikolojik ozellikler, kiiltiir ve degerler, tecriibeler yaninda, algilanan nesnenin
blytikligi, yakinligi ya da uzakhigi, fiziksel ozellikleri gibi faktorler algilamay1

etkileyen faktorler olarak karsimiza gikar.”

Algilama, dis diinyay1 gorme seklimiz oldugundan, kisiseldir ve ihtiyaglara,
beklentilere ve degerlere gore farklilik arz eder. Dolayisi ile tiiketicilerin istek ve
ihtiyaglarma hitap eden mesajlar, basarili pazarlama stratejisi olarak

degerlendirilir.”®

Algilamada yapilan en temel hatalardan biri bir nesnenin, dahil oldugu
grubun Ozellikleri ile iliskilendirilip, deger yargisina varilmasidir. Stereo tipleme
adi1 verilen bu temel hatanin diginda bir diger hata tiirii de, bir {irliniin iyi ya da kot
bir ozelligine bakarak genelleme yapmaktir. Hale etkisi ve seytan etkisi olarak
adlandirilan bu hatalarin disinda, bir iiriintin belli bir 6zelligine bakarak gelecege
doniik yorum yapimasi (projeksiyon hatasi) da, algilamada yapilan hatalardan bir

digeridir.”

Algilama konusunun basinda da belirtildigi gibi beynimiz, uyaricilara kars
secici davranir ve kimi bilgiyi kabul ederken, kimini disarda birakir. Adeta bir
filtreleme s6z konusudur. Algida secicilik olarak tanimlanan bu durum, istedigimizi
gorilip, istemedigimizi géormemek seklinde de yorumlanabilir. Algida secicilik,
karmagik algilardan, kaygi yaratan gilidiilerden korunmanin yaninda, satin alma
sonras1 memnuniyetsizlie ugramaktan, diger degisle risklerden korunma
konusunda adeta bir sigorta gibidir. Algisal savunma da, tiiketicinin ayni1 kaygilar

ile verdigi bir tepkidir.”

2 Kog, 71-95.
" fslamoglu ve Altunisik, 97-112.
™ Kog, 71-95.

" fslamoglu ve Altunisik, 101-103.
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Dis ¢evreden gelen uyaricilardan; tiiketicilerin bilgi, inang, uzun siireli
amag, ihtiya¢ ve deneyimleri ile uyumlu olanlari, onlarin daha fazla dikkatini ¢eker
ve hafizalarinda daha fazla kalmasina yol agar. Mesajin secilerek algilanmasi
sonrasinda olusan yorumlama, gruplandirilmis bilginin anlamlandirilmasi: demektir.
Hafizamizin bilgileri rastgele degil, gruplandirarak, orgiileyerek yerlestirmesi,

yorumlamay1 ve bilgilerin birbiri ile iliskisini kolaylagtirir.”®

Alg1 konusu, pazarlama agisindan ve de tiliketici davranislart agisindan ¢ok
onemli bir unsurdur. Tiiketici davraniglarinin yonlendirilmesinde algi konusu
onemli yer tutar. Hangi mesajin verilecegi, mesajin kolay yorumlanabilir olusu,
hafizada kaliciligy, tiiketicilerin beklenti ve ihtiyaglarina hitap edisi, uyaricinin sabit
ya da tekrarlayan niteligi ve tiiketicinin psikolojik setinde degisiklige neden olacak
mesajlarin verlmesi, tiiketici algisinin, dolayisi ile davraniglarinin yonlendirilmesi

acisindan dnem verilmesi gereken konulardir.””

2.5.1.3.08renme

Ogrenme, davranislarrmizin pek ¢ogunun olusumunda énemli bir unsurdur.
Davranislarin olusumu ve yonlendirilmesinde oldugu gibi, tiiketim ve tiiketim ile

ilgili davranislarin olusumu da 6grenme ile gerc;eklesir.78

Rekabetin yiiksek oldugu giinlimiizde, pazarlama faaliyetleri ag¢isindan
Oonem tasiyan markaya iliskin satin alma davranisinin olusturulmasi ve karmasik
karar verme siirecinin marka bagliligina doniistiiriilmesinde, 6grenmenin rolii

biiyiiktiir.

Tiiketicilerin karar verme siirecinde dikkatini c¢ekebilmek, {iriin ya da
markaya ait mesaji algilamalarim1 saglaylp Ogrenilmesi, pazarlama faaliyetleri

acisinda onemli bir konudur.

® Kog, 71-95.
" {slamoglu ve Altunisik, 99-100.

"8 fslamoglu ve Altumisik, 115.
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Ogrenmenin, davranislarda kalict olarak olusan degisiklik olarak
tanimlandigini diisiinecek olursak; en temel ogelerinin de, davranislarda, tekrarlar

sonucu olusan uzun siireli degisiklikler oldugu anlagilmaktadir. 9

Ogrenme, bilgilerin sadece zihinde depolanma siireci degil, ayn1 zamande
yasam i¢inde davranis degisikligi yaratmasi siirecidir. Davranis degisikligi
yaratmiyorsa Ogrenme olusmamstir. Ogrenme ile davranis tekrar edilir. Tekrar

edilmeyen ya da pekistirilmeyen davranis kaybolur.

Bagka bir tanimlama ile 6grenme, dislanmamak adina cevreye uyum

gostermek olarak ifade edilir.

Ogrenme konusunda ortaya atilan teoriler, iki grupta ele alinir. Davranisgt

(Cagrisimer) ve Bilissel (Zihinsel) yaklagim. 80

Davranis¢1 yaklagim, 68renmeyi iic yonden inceler. Tepkisel kosullanma
(Klasik kosullanma), Edimsel kosullanma (Operant kosullanma) ve Baglanti

kuramu.

Tepkisel kosullanma yaklasimi, Ivan Pavlov’ un, yukarida bahsedilen
deneyine dayanir. Bu yaklasima gore, Ogrenme, digsal kosullara verilen tepki
seklinde gergeklesir. Belli uyaricilar her zaman belli istem dis1 tepkilere yol
acmaktadir. Uyaricisiz tepki olugmamaktadir. Bu yaklasimda o6grenme, “S”
seklinde bir egridir. Yani once yavas, sonra hizli, sonra tekrar yavas hizla yiikselen
seyir izler. Pazarlama faaliyetleri agisindan ele alindiginda denilebilir ki; markay:
ogretmek icin baslangicta daha fazla ¢aba sarfedilir, belli asamadan sonra ise

sarfedilecek ¢aba Verimsizlesir.81

" Odabag1 ve Barig, 77-78.
8 Odabagi ve Baris, 78.

81 islamoglu ve Altunisik, 121.

36



Tepkisel kosullanma yaklasimi ile, satin alma konusunda bazi uyaranlar
kullanilir. Uriin ve marka konusunda olumlu uyaranlar ile ¢agrisimlar saglanarak,

pazarlama alaninda bu yaklasimdan faydalanilir.

Tiiketicilerin uyaranlara verdigi tepki, aliskanlik yapar, 6grenme de bu
aligkanliga dayanilarak gerceklesir. Aligkanlik haline gelen satin almalar,

cogunlukla tepkisel kosullanmayla ger¢eklesir.

Bu noktada tekrar, Onemli bir unsur olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Tiiketicinin istenilen tepkiyi gOstermesi i¢in ayni mesaja defalarca maruz kalmasi
gereklidir. Bu sayede unutma azalir, cagrisim artar. Ogrenme tekrarlanmaz ise, ters

“U” tipi 0zellik gosterir.

Uyaricilarin  benzerligi, kosullu tepkinin siddetini artiran bir unsurdur.
Genelleme olarak anilan ve belli uyaricilara verilen tepkinin, benzer diger
uyaricilara da verilmesi olarak ifade edilen durum, pazarlamacilar tarafindan kendi
iriin ve markalar1 s6z konusu oldugunda kullanirlar. Belli uyaranlar arasindan
birini segme olarak belirtebilecegimiz ayirt etmeyle de, rakipler arasinda fark

yaratmaya (;allsllmaktadur.82

Edimsel kosullanma olarak ifade edilen ve B.F Skinner’ in teorisine
dayanan diger yaklasimda ise ilke, olumlu sonuglar doguran davranislarin
tekrarlanacagi, olumsuz sonuglar doguran davranislardan ise kacilacagi iizerine
kuruludur. Buna gore; c¢evresel uyaricilara verilen tepkiler kosullanma ile
olustuguna gore, i¢ten gelen edimler de kosullandirilabilir. Olumlu sonuglar yaratan
edimler odiillendirildigi takdirde, tekrarlanma olasiligi da artar. Davranis,
dogurdugu sonuca gore Ogrenilir. Bu kosullanma ile, istenilen davranislarin
pekistirilmesi, istenmeyenlerin ise soniimlendirilerek yonlendirilmesi miimkiin
olmaktadir. Temeli pekistirme olan edimsel kosullanmada tepki, klasik
kosullanmanin aksine, belli bir amaca doniik, planli ve de bilingli olmaktadir.

Pazarlama stratejilerinde bu yaklagimdan yararlanilarak; stirekli kalite, satis sonrast

8 Odabag1 ve Baris, 82.
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miisteri hizmetleri, ¢esitli hediyeler, esantiyonlar ile pekistirme saglayarak, tiiketici

davraniglarini yonlendirmeye (;ahsmaktadlrlar.83

Baglanti kuraminda ise 6grenmenin, deneme yanilma yolu ile ortaya ¢ikan

davranis degisikligi oldugu belirtilmektedir.

Gerek tepkisel, gerekse edimsel kosullanmanin temel 6zelligi, etki (uyarici)
ve tepki arasindaki baglantiy1 igeriyor olusudur. Ancak; 0grenme siirecini nasil

etkileyebilecekleri konusunda bir bilgi vermemektedirler.®*

Ogrenmenin, sadece digsal uyaricilara verilen tepkiler olarak olusmadig1
goriistinden hareketle dogan bilissel 6grenme kurami, 6grenme lizerinde pek ¢ok
faktoriin etkisinden bahseder. Tutum, inang, bilgi, deneyim gibi Ogrenmeyi

etkileyen pek cok unsur bulunmaktadir.

Ogrenme zekanin iiriiniidiir. Bilme, anlama, en fazla faydayr saglayani
segme, mantiksal karsilastirmalar yapma gibi zihinsel faktorlerin etkisi ile ortaya

cikar.

Biligsel 6grenme kuramina gore, gegmise iliskin deneyim olmasa bile kisi,

diisiince yetenegi ile sorunlar algilayip ¢6ziim yollarmi 6grenebilir.®®

Ogrenme, kisinin sorunlara iliskin bilgi olusturma siirecidir. Pazarlama
baglaminda tiiketicinin, iirlinlere ve tstiinliiklerine iliskin bilgilenmesi, simdiki
amac ve degerlerine ilaveler olusturmasina yoneliktir. Bu sayede, tiiketicinin satin
alma davrams1 etkilemeye c¢alisilir. Ozellikle teknolojik iiriinler gibi, tasarimlar
ayn1 olup, teknik yonden ufak farklar gosteren {irlinlerin 6zelliklerinin tiiketiciye
Ogretilmesi, o {rliniin basarisina estir. Biligsel anlamdaki degisme Ogrenme

demektir &

8 Odabag1 ve Barig, 83-89.

8 (Odabas1 ve Baris, 89.
8 (Odabag1 ve Baris, 89.

8 (Odabas1 ve Baris, 89-91.
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Ozetle bu kuramda o6grenme bilingli bir siiregtir. Onemli olan neyin
Ogrenildigi degil, nasil 6grenildigidir. Bu baglamda tiiketici, bilgi toplayip problem
¢Ozen bilingle hareket eden birey olarak degerlendirilir. Dolayisi ile diisiince bigimi,
birikimi, beynin ¢aligma sekli, lirlinii 6grenme gayret ve istegi, 6grenme ilizerinde

etkilidir.

Ogrenme konusunda &nemli faktorlerden biri de bellektir. Bellek, bir
bilginin gelecekte ihtiya¢ duyuldugunda elde edilmesi i¢in saklanmasi siirecidir.
Belleksiz 6grenme olamaz. Pazarlamacilar i¢in marka ve {irline ait bilginin,
tiiketicinin kisa siireli belleginden uzun siireli bellegine ge¢mesi, bellekte o {iriin ve
markaya ait mevcut olan bilgi ile iliskilendirilmesi ve ¢esitli ipuglar ile geriye

getirip hatirlanmasini saglamaya ¢alismak 6nem tagimaktadir.

2.5.1.4. Tutum

Tiiketici davraniglarini  etkileyen bir diger etken de tutumlardir. Bir

tilkketicinin bir {lirtine gosterdigi tutum, onun satin alma kararini da etkileyecektir.

Pek cok tanimi olmakla birlikte tutum; kisinin, bir olay, fikir, nesne ya da
kisi hakkinda ne diisiindligli ve ne hissettigi olarak kisaca tanimlanabilir. Tutumu,
bir konu ya da durum hakkindaki olumlu ya da olumsuz degerlendirmelere gore,

belli bir davranis gdsterme egilimi olarak da ifade etmek miimkiindiir.®’

Pazarlama baglaminda degerlendirildiginde tutum, bir iirlin ya da markaya

kars: tiiketicinin takindigi olumlu ya da olumsuz tavirdir.

Pazarlamacilar tiiketicilerin tutumlarii 6l¢ebilir ve satin alma davranigini
tahmin edip, yeni lriinler gelistirip bu tirlinlerin pazarda ne oranda deger gorecegini
anlayarak, tirlinlere iligkin pazar konumlandirmasi yapmaya ¢alisirlar. Bu baglamda

tutumlarin bilinmesi 6nem tagir.

8 Kog, 175.
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Tutumlar 6grenilerek olusur. Hem gecmis deneyimlerden, hem de ¢evreden
Ogrenilen tutumlar, gozlenememelerine karsin, gézlenen davranislar ortaya ¢ikaran
egilimlerdir. Tutumlarin olugsmasinda en etkili unsurlar; deneyim, kisilik, kitle

iletisim araglar1 sayilabilir. 88

Tutumla davranis kavrami birbirine yakin olsa da, birbirinden farklh
kavramlardir; ¢iinkii tutumlar ¢ogu zaman disa vurulmadigr i¢in davranig olarak
ortaya ¢ikmayabilir. S6zel olarak degil, viicut dili ya da mimiklerle ifade edilebilir.
Ogrenilerek olusur, degisimi giictiir; ancak miimkiindiir. Tutumlardaki degisim,
sadece satin alma kararmni etkilemekle kalmaz, tiiketicilerin beklentilerini ve

tiiketim sonrasi degerlendirmelerini de etkiler.

Tutumlarin bazi islevleri bulunmaktadir. Tiketiciler, ihtiyaglarini tatmin
eden triinlere, kisilere vb. karst olumlu tutum gelistirirken, zarar verenlere karsi
olumsuz tutum gelistirir. Bu noktada fayda islevinden bahsetmek s6z konusu olur.
Bazen de tiiketicilerin, belli bir kisi, nesne ya da olgulara karsi, benlik ve
kisiliklerini korumak amaci ile olumlu ya da olumsuz tutum gelistirmesi s6z konusu

olur ki, bu noktada da tutumlarin, ego savunma islevinden sz edilir.®

Tiiketiciler, cevreye karsi kisiliklerini ispat edebilmek, kim olduklarini ve
sahip olduklar1 degerleri gosterebilmek adina da tutum gelistirirler. Kimi zaman bir
driinii kullanarak, kimi zaman ise kullanmayarak, iiriin araciligi ile cevre ile
iletisim  kurarlar. Bu ise, tutumlarin deger ifade etme islevi olarak

degerlendirilmektedir.”

Tutumlarin son islevi de bilgi islevidir ki; bu da, karmasik olan diinyay1
anlayabilmek, 6grenmek, degisen kosullara, degisime ayak uydurabilme ihtiyacini

gidermek icin gelistirdikleri tutumlardir.

8 Kog, 175-178.
¥ Kog, 178.

% Ko, 178.
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En temelde, tutumlarin ii¢ unsurundan s6z etmek miimkiindiir. Bunlar;
bilissel, duygusal ve hareketsel unsurlar olarak anilmaktadir. Tutumlarin
degismesinin zor ama miimkiin oldugundan bahsetmistik. Pazarlama agisindan,
tilketicilere yeni davramiglarin  Ogretilmesi ya da mevcut davraniglarinin
degistirilmesinin saglanmasi1 en onemli konulardan biridir. Dolayisi ile bu ii¢
unsurun etkin bir sekilde kullanilmasi, pek cok faktoriin etkisi altinda sekillenen

tilkketici davranislarin1 yonlendirmede de etkili olacaktir.

Biligsel ya da rasyonel unsur denilen bu unsur, anlama, diisiinme, karar
verme gibi biligsel ya da idrakle ilgili faktorlerle ilgilidir. Pazarlamacilar, bir
tilketicinin {riine yonelik sahip oldugu diisiince, bilgi ve inanglarin1 (tutumlarinin

biligsel unsurlarini) degistirerek ikna yoluna gidebilir.

Tutumlarin duygusal unsurlari, bir {iriin ya da nesne karsisinda duydugu
hisleri ifade eder. Olumlu ve olumsuz duygulari kapsar, genel degerlendirme
egilimi igerir. Duygusal sistemimizin trettigi tepkiler, 6grenilmistir ve hemen

hemen her tiirlii uyarana yanit verir.

Tiiketiciler iizerinde, biligsel mesajlardan daha cok, duygusal pazarlama

mesajlarinin etkili oldugu, yapilan aragtirmalar ile ortaya konulmustur.”*

Ucgiincii unsur ise, hareketsel ya da davramissal unsur olarak ifade
edilmektedir. Bu, bir tutumun davranisa doniisme egilimini anlatir. Bir iiriin ya da

olaya kars1 tepki gosterme egilimini ifade eder.

Aragtirmalar, bu {i¢ unsurun arasinda tutarlilik bulundugunu ve tutumlarin

da tutarlilik sonucu olustugunu ortaya koymaktadlr.92

% Kog, 186.

% fslamoglu ve Altunisik, 138.
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2.5.1.5. Kisilik ve Benlik

Kisiligin, tiiketici davramislarini agiklamada, ¢eliskili sonuglar verdigini
gormekteyiz. Kimi arastirmalarda kisiligin tiiketici davranislarinda 6nemli roller
istlendigi, kimisinde ise iliskili olmadigi one siiriilmektedir. Bununla birlikte,
ozellikle yeni iiriinleri satin alan tiiketicilerin, daha ¢ok i¢sel giidiilere dayali olarak

karar verdigini gdsteren arastirmalar da bulunmaktadir.”®

Kisilik, bir bireyin (ya da tiiketicinin) davranislarini diger insanlardan ayiran
ozellikleridir. Diger degisle kisiye 6zel ve tekrarlanan davraniglar kisilik olarak

algllayabiliriz.94

Bireylerin kisilikleri; kalitsal 6zelliklerden, kisisel deneyimlerden, yas, zeka,
olgunluk, yetenek, ahlak, fiziksel 6zellikler, ¢cevresel faktorler, aile, toplum gibi pek
cok unsurun etkisi ile sekilenir. Kisiye hastir, tutarli ve siireklidir. Baz1 durumlarda
(yas, olgunluk, yasanmis 6nemli olaylar vs.) degisiklik gdsterebilir.

Kisileri; disa doniikliik, ice doniikliik, duygusallik, denge, katilik, esneklik

vb. kisilik 6zelliklerine gore siniflandirmak miimkiindiir.

Kisiligin  baz1 temel Ozelliklerine baktigimizda; ortak paydada
birlestirilebilen, davraniglara yansiyan yani gozlenebilir, siirekli ve tutarlilik
arzeden, kendine hizmet eden (kisiliginin kendi ¢ikarlarina uygun olduguna
inanmasi) ve bireysel 0zgiirliik tasiyan (kisiligin 6zellikleri, yogunlugu, dereceleri

vs kisiye gore degisen) ozellikler tagidigt g()n'ill’jr.g5

Kisilik kavrami incelenirken, karakter kavramindan da bahsetmek gerekir.
Ciinkli karakteri anlamadan kisiligi tanimlamak zordur. Karakter, bilingli olarak

secilen ve kisiligimizin bir kismini olusturan ozelliklerimizdir. Insan karakteri,

% Odabag1 ve Baris, 189.

% fslamoglu ve Altunisik, 155-156.
% Kog, 198-206.
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davraniglara yon veren gii¢ olan amaglarimizi gerceklestirmede disa yansiyan

yoniidiir. Adler’e gore dogustan sahip olunan bir yon degildir.96

Insan karakterlerinin bazi yonleri bulunur. Bunlardan biri iistiinliik
egilimidir. Bu noktada diger insanlarin goziinde yaratilan izlenim 6nem kazanir ki,
giyimimizde, insanlarla iliskilerimizde, tiiketim tercihlerimizde, tutumlarimizda
disa yansir. Son model, pahali liiks {irtinler satin alma egilimi, listiin olma isteginin

yansilamalaridir.

Bir diger yonii kiskanglik olup, bagkalarimi taklit etme, yarisma seklinde

97
yansir.

Satin almaya yon veren, karakerin bir diger 6zelligi de korkudur. Toplum
icinde dnemsenmeme ve diglanma korkusu, bu baglamda ele alinabilen en 6nemli

korku tipidir.

Tiim bu 6zelliklerin bilinmesi, pazarlama uygulamalarina yon vermesi adina
onem arz eder. Zira kisilik o6zellikleri, pazarlama bilesenlerinin gelistirilmesi,
pazarin boliimlendirilmesi, hedef pazarlarin se¢imi gibi noktalarda yol gosterici

olmaktadir.

Insanin dis diinyaya sunulan bir ifadesi olan kisilik ile tiiketici davranislart
iligkilerinin ele alindigi, dort kuramdan bahsedildigini gérmekteyiz. Bu kuramlar
kisaca; treyt kurami, psikonalitik kuram, sosyo psikolojik kuram ve benlik kurami1

olarak ele alinmaktadir.

Treyt kurami, kisiligi 6lgmede en sik kullanilan, deneye dayali yontem
olarak ele alimir. Bu yontemle kisilik ol¢limii icin, soru envanteri hazirlanir.
Kisilerin kendi beyanlarma dayanilarak ozelliklerinin  belirlenmesi  ve

siniflandirilmasi s6z konusudur.

% jslamoglu ve Altunisik, 163.

9 [slamoglu ve Altumisik, 164.
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Psikoanalitik kuram, Freud’ un gelistirdigi yaklasimdir. Freud’ a gore
insanlar, tam olarak kaderlerini tayin eden rasyonel varliklar degildir. %Temeli,
kisilerin bilingli olarak fark edemedikleri bir takim biligalti 6gelerin, kisiligin
olusumundaki 6nemini ifade etmek olan bu kuramda, {i¢ temel birim bulunur.
Bunlar; ilkel benlik, iist benlik ve benlik olarak ifade edilmektedir. Ilkel benlik ya
da id olarak tanimlanan benlik, i¢giidiisel olarak yapilan biling dis1 davranislarin
kaynagidir. Kisiligin dogustan gelen yoniinii olusturur. Istekleri bitmeyen,
bastirildig1 i¢in bilince agik olmayan ve davraniglari biiyilk oranda etkileyen
benliktir. Diger benliklerin ¢alismasi i¢in gereken ruhsal enerji kaynagini saglar.

Ilkel benlik, enerji fazlasini bosaltmak ister ki bu da haz olarak karsimiza <;1ka1r.gg

Ust benlik ya da siiperego, vicdani degerlerin kaynagidir. Toplumsal ahlak
kurallarini, sosyo-kiiltiirel degerleri dikkate alan benlik boliimiidiir. Neyin yapilip
neyin yapilmadigin1 denetleyen, sansiir koyan, ayip, giinah gibi kavramlarla kisiyi
denetleyen, ilkel benligi frenleyen, kisimdir. Dolayisi ile, bitmez tiikenmez

istekleri olan ilkel benlik ile siirekli ¢ekisme halindedir.

Benlik ya da diger adi ile ego ise, bu iki benlik arasinda denge kurmaya
caligir. Ilkel benligin yapmak istediklerini, iist benligin baskisi ile dengeler,
yonlendirir.Bir anlamda, i¢ten gelen ile toplumun istekleri arasinda denge kurar.
Karsilanamayacak ya da karsilandiginda sorun yaratacak ilkel benlik istekleri
karsisinda savunma mekanizmasini devreye sokan benlik, celiskinin ¢6ziilmesini
saglar. Freud’ a gore kisilik farkliliklar1 da, bu ti¢ faktoriin kisiler arasindaki
farkliligindan dogar ve bu ii¢ benlik arasinda dengesizligin olmasi, ¢atigma yaratir.
Kisilik, farkli donemlerde yasanan g¢atigmalarin nasil ¢oziildigi ile ilgili olarak
olusur. Tiiketici davraniglarinda da, hangi benlige daha fazla 6nem verdigi ile ilgili

olarak, tercih farkliliklar1 gozlenir.

Kisilik ve tiiketici davraniglar iligkilerini ele alan bir diger kuram da sosyal
psikoloji kuramidir. Bu kuram, genel olarak Freud’ un devami gibi olsa da, bazi

noktalarda ayrilir. Freud’ dan ayrilan en 6nemli nokta, giidiilemenin bilingsiz degil,

% Kog, 213.

®Odabasi ve Baris, 192-196.
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bilingli oldugudur. Adler ve Jung’ un gelistirdigi bu kurama gore, kisiler istek ve
ihtiyaclarimi  bilerek davranirlar. Temel amaci giic elde etmek olan Kkisi,

komplexlerinden kurtulmak i¢in daha giiglii olduklarina inandiklar1 alanlara yonelir.

Kisiligin olusumunda, sosyak faktorlerin, biyolojik faktorlerden daha
onemli oldugunu vurgulayan kuram, bilingli giidiilerin, bilingsizlere gore de

Oonemini Vurgular.100

Benlik kuramu ise, temeli tiiketicinin kendini nasil tanimladigi ve disardan
nasil goriindiigi ile ilgilidir. Diger degisle, tiiketicinin kendi hakkindaki inanglar

ve tutumlari olarak degerlendirilir.

Tiiketiciler, benliklerini ve kisiliklerini yansitan iiriinleri ve markalari tercih
ederek, dis diinyaya kars1 yaratmak istedikleri imaj ile ilgili mesajlar verirler. Bu
baglamda {iriin ve marka tercihinde bulunurken, gergek benlikleri ile ideal

benlikleri arasindaki farki kapatip, kendilerini tamamlama amaci giiderler.

2.5.1.6.Degerler

Gerek kisiligimizi sekillendiren, gerekse tiiketici davranislarimiza yon veren
bir diger kavram olarak ele alinacak olan deger kavrami; siirekliligi olan, bazi
davranislari, digerlerine tercih etmemizi saglayan inanislar olarak degerlendirilir.
Degisimi uzun siirede ve zaman i¢inde soz konusu olup, ¢ogu durumda evrensel

ilkeleri kapsarnak‘[adlr.101

Degerlerin insan davranislar iizerinde, rehberlik etme baglaminda 6nemli

rolii vardir.*%

Degerler, kisilerin tutum ve yargilarina etki ederler.

100 fslamoglu ve Altunisik, 161.
191 Odabag1 ve Baris, 212.

192 Odabas1 ve Baris, 212.
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Degerler konusunda yapilan arastirmalarda en ¢ok kullanilan, ii¢c deger
Olcegi mevcuttur. Bunlar; Rokeach Degerler Sistemi, Degerler ve Yasam Bigimi

Sistemiyle, Degerler Listesi seklinde siralanir.

Rokeach Degerler sisteminde (Milton Rokeach), kisilerin sahip olduklar
amagcsal degerler ile, bunlara ulasmak icin ¢esitli davranis bigcimleri igeren aragsal

degerler olmak {izere iki tiir degerden bahsedilir.

Amagsal degerler, sosyal degerler ile ilgilidir. Ozgiirliik, baris, esitlik,
zevkli ve keyifli yasam, aile giivenligi, kendine saygi duyma gibi kisinin ulagsmay1

hedeflledigi durumlardir.

Aragsal degerler ise; diriistliik, temizlik, kibarlik, yardimseverlik, kontrollii
olma, akilci, hirsli olma, yaratici olma gibi davraniglar1 ifade eder. Bunlar, bir
amaca ulasma yolunda, arac1 degerelerdir. Pazarlamacilar, pazarladiklari iiriin ya da
hizmetlerini, tiiketicilerin amagsal degerleri ile iliskilendirip, bu amagsal degerlere

ulagsmada ara¢ oldugu yoniinde mesaj vermektedir.

Degerler ve Yasam Bi¢imi Sistemi, uygulamada en yaygin sekli ile, Arnold
Mitchell tarafindan gelistirilen model ile (VALS:Values and Life Styles System)
ele alinacaktir. 1978 yilinda gelistirilen bu deger o6lcegi toplumu, pazardaki
davraniglart dikkate alinarak 9 farkli deger sisteminde degerlendirir. Bu baglamda
deger kavrami, fikirleri, inaniglari, umutlari, 6nyargilari, korkulari, istekleri ile

bireyin, nasil davranacagini belirleyen bir biitiin olarak diistiniilir. %

Vals Olgeginden sonra, tiiketicilerin kisiliklerini tamamlayan iirtinleri satin
aldiklart varsayimini temel alan Vals2 Olgegi gelistirilmistir. Bu yaklasimda
tilketiciler, finansal kaynaklarina gore iki gruba ayrilir. Her grubun da alt
kategorileri  bulunmaktadir.  Yiiksek finans kaynagina sahip olanlar;

gergeklestirenler, hayatindan memnun olanlar, basarililar, deneyenler; diisiik

198 Odabag1 ve Baris, 214.
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kaynaklara sahip olanlar ise, inananlar, ¢abalayanlar, yapicilar, miicadele edenler

olarak gruplanir.*®*

Degerler Listesi, Kahle tarafindan gerceklestirilen bir ¢alismadir. Tiiketici
davraniglarindaki ~ farkliliklar ile iliskilendirilebilecek dokuz tiiketici degeri
belirlenmistir. Bunlar, hedonik, empati ve kendini gerceklestirmek degerleri olarak

ii¢ ana sinifta ele alinmaktadir.

Kisaca yasam bi¢cimi kavramina da bakacak olursak, bu kavrami nasil
yasadigimiz seklinde ifade etmek miimkiindiir. Diger deyisle, kisinin nelere 6nem
verdigi, diinya ve kendi hakkindaki diislinceleri yasama bi¢imi olarak
tanimlanabilir. Hem yasam deneyimimiz, hem mevcut durumumuz, hem de
demografik o6zelliklerimiz, ekonomik yapimiz ve daha pek cok faktor, yasam
bigimimizi etkiler ve sekillendirir. Yagam bi¢imleri de zaman igerisinde degisim

gosterebilir.

Kisinin istedigi yasam tarzi ihtiya¢ ve tutumlarini, tutum da davranislarini

etkiler.

2.5.2 Sosyo-Kiiltiirel Etkenler

Tiiketiciler, g¢evrelerini gozlemleyerek, tiikketim problemlerini ¢ézmeye
ugrasirlar. Bu kararlar1 davraniglarina yansir. Dolayis: ile tiiketici davraniglarim
etkileyen, yonlendiren unsurlardan bir digeri de, sosyo-kiiltirel faktorler olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Bu baglamda, kiiltiir, aile, sosyal siniflar gibi, temel

unsurlar ele alinacaktir.

2.5.2.1 Kiiltiir

Gerek bireyin, gerekse ailenin yasam tarzinin olusumunda ve gelisiminde,

icinde yasadigimiz topluma iliskin kiiltiiriin 6nemli rolii bulunmaktadir.

104 Kog, 232.
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Kiiltiirli, bir topluma ait olan ya da toplum tarafindan iiretilen maddi ve

manevi hersey olarak tanimlayabiliriz.

Kiiltiir; insanlarin yasamlar1 boyunca 6grendikleri ya da yarattiklarinin timi
olarak tanimlandig1 gibi; insan tiiriiniin 6grendigi, edindigi, bilgi, sanat, gelenek,
aligkanlik vb pek c¢ok kavrami da i¢ine alan karmasik bir biitiin olarak da

tatmmlanmlstlr.105

Kiiltiir kavramin1 daha iyi anlayabilmek i¢in, baz1 6zelliklerine deginmek

yerinde olacaktir.

o Kiiltiir; idealler, inanglar, degerler, teknoloji, sanat, aile, sosyal
kurumlar gibi kavramlari igeren bir sistemdir.

e Kiiltiir, icglidiisel ya da kalitsal degil, her bireyin yasayarak
ogrendigi ve aktardigi bir davranistir.

e Siirekli oldugu gibi, zaman i¢inde de degisim gosterebilir. Ayni
zamanda toplumdan topluma degisir.

e Gelenekseldir. Toplumdaki {iiyelerin ortak davranis standartlarini
igerir.

e Insanlar tarafindan olusturulur.

e Hem benzerlikleri, hem de farkliliklar igerir.

e Her kiiltlir bir sistemdir, kendine 6zgii Orgilitlenme bi¢imi vardir.

Tletisim kurmay1 gerektirir.

Tiiketici davraniglarint etkileyen tiim etmenler, kiiltliriin etkisindedir. Bir
tilkenin kiiltiiri, hem o iilkede fiiretilen iirlinlere, hem de tiiketim aliskanliklarina

etki eder.

Kiiltiirtiin  i¢ 6nemli islevi bulunur: Degerler, normlar, yaptirimlar.
Onaylanmis inanglar seti olarak tanimlanan kiiltiirel deger yargilari, hangi {iriiniin
degerli hangisinin degersiz oldugu konusuda yonlendirici olmaktadir. Deger, bir

etki (uyarici) karsisinda verilecek tepkiyi ortaya koyar.

195 Bozkurt Giiveng, Kiiltiiriin ABC” si. (Istanbul: YK Yaynlari, 2002) 54.

48



Kisilerin toplum i¢inde diglanmadan, onay gorerek yasayabilmesi, kiiltiiriin

davraniglara koydugu smirlamalar olan normlara uymak sureti ile olur.

Gliniimiiz kosullarinda, pazarlama faaliyetleri ile ilgilenenler, insanlarin ve
toplumlarin siirekli degisen, evrilen yapisina uyum gosterme baskisi ile karsi
karstyadir. Bu baglamda, kiiltiirel degerlere uyumlu, onlar1 tamamlayacak tiiketim
kaliplar ve tirtinler olusturmaktirlar. Saglikli yasam diisiincesi, yenilen yiyecekleri
yonlendirirken, viicut bakimlari, estetikler, yapilan spor dallari, farkli iiriinlerin

gelistirilmesini ve tiiketimini tetiklemektedir.

Toplumlar arasinda farklilik gosteren kiiltlirel yap1, tiiketiciler baglaminda
tercih edilen iiriin ve hizmetlerin gesitlilik sergilemesine yol agmaktadir. Global
Olgekte yiiriitillen pazarlama faaliyetleri, farkli kiiltiirleri tanima, normlarini 6grenip

bu dogrultuda pazarlama faaliyetleri gelismeyi zorunlu kilmaktadir.

2.5.2.2.Aile

Kan bagi ya da evlilik ile kurulan bir yap1 olan aile ve ailenin iiyeleri,

tilketim kararlarinin alinmasinda 6nemli rol oynamaktadir.

Aile olgusunun; otorite dagilimi, liye sayis1 gibi ¢esitli unsurlar baglaminda
gruplandigin1 gérmekteyiz. Cekirdek aile, kiigiik aile, genis aile, ataerkil aile,
anaerkil aile gibi gruplamalar, tiiketici davramiglari baglaminda, karar vermeyi

etkileyen unsurlar agisindan 6nem tasir.

Aile; neslin devami ve yetistirilmesi gibi temel islevleri yaninda, tiiketici
davranislart baglaminda da islevleri olan bir kurumdur. Bu islevlerin en
onemlilerinden biri ekonomik islevdir. Ailenin ihtiyaglarimin karsilanmasi,
kadinlarin ¢alisma yasamina katilmasi, ailenin yasam bigimi, geleneklerimiz,
cocuklarin tercihleri, aile i¢inde yasanilan olaylar, tiiketim yapilarimi ve tiikketim

davraniglarini etkilemektedir.

Ailede, bir {iriiniin satin alinmasi konusunda karar veren, lirlinii satin alan ve

kullanan farkl1 kisiler olabilir.
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Yapilan aragtirmalarda, iilkemizde ailedeki gelirin hangi ihtiyaglar i¢in
kullanilacagr konusunda verilen kararlarin yarisina yakininin koca tarafindan tek
basina verildigini ortaya koymaktadir. Ozellikle kirsal kesimde bu oran daha da

yiiksektir.'%°

Satin alma kararlariin verilmesinde, aile iginde eslerin egemenlik
durumuna gore tiiketim aligkanliklar1 da degismektedir. Ailenin demokratik yapisi,
aile bireylerinin egitim diizeyi, meslekleri, ¢ocuklu olup olmamasi, ¢ocuk sayisi ve

yas, tiiketim tercihlerini etkileyen unsurlardir.

2.5.2.3. Sosyal Siniflar

Toplumun, birbirine benzer 6zellikler tasiyan gruplarindan olusan yapisi,

sosyal sinif olarak anilir.

Sosyal smif dendiginde, Warner’ in yaptig1 tanim, en yaygin tanim olarak
kargimiza ¢ikmaktadir. Warner, sosyal yapiyi; “ayni toplumsal saygmliga sahip,
birbirleri ile siki iligkileri bulunan ve davranigsal beklentileri benzer olan kisilerin

olusturdugu yap1” olarak tammlamaktadir.'%’

Pazar boliimlendirmesi, pazarlama stratejileri ve dagitim kanallarinin se¢imi
konularinda  yonlendirici unsurlardan biri olan sosyal smniflar; kendine 6zgii
davranis kaliplari, sosyo-ekonomik ozellikleri, yasam tarzlar1 ve kiiltiirel yapilar
ile, alt kiiltiir olarak degerlendirilebilir ve toplumun dikey olarak katmanlasmasi ile

olusur.

Sosyal simif icindeki bireylerin, deger yargilar1 ve tercihler baglaminda

benzerlikler sergiledikleri goriilmektedir.

Sosyal simiflar, toplum igindeki statiiyli gosterir ki bu da; toplumda belli
mevkideki kisilere taninan prestij olarak degerlendirilir. Her statiiniin, kendini ifade

tarzina uygun sembollari bulunur. Yapilan arastirmalar, bir ¢ok iiriinlin ithtiyactan

196 Odabag1 ve Baris, 249.

97 Odabasg1 ve Baris, 296.
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degil, kisilerin statiilerini, basarilarin1 kisaca kendilerini ifade etmek igin satin

alindigini ortaya koymaktadir.

Her sosyal smf belli davranig kaliplarina sahiptir ve bireylerin

birbirlerinden etkilenme orani yiiksektir. Hiyerarsik yap1 gelismistir.

Tiketicilerin bilingdis1 bazi otomatik tercihleri, belli bir toplum kesiminin

yasam tarzini benimsemekten kaynaklanmaktadir.*®

Sosyal smiflarin dlglilmesi, gerek bireylerin sosyal iligkilerini esas almak,
gerekse bazi degiskenleri incelemek sureti ile olur. Bu degiskenler; meslek, gelir
diizeyi, egitim, yerlesim yeri, oturulan ev tipi gibi degiskenler olarak siralanabilir.
Sosyal siniflar incelenirken, niteliklerinin bilinmesi, benzer ya da farkh

ozelliklerinin ele alinmasi, satin alma davranislarinin iyi analiz edilmesi gerekir.

Pazarlamacilar, sosyal smiflarin yapisina gore; {iirlin konumlandirma,
pazarin boliimlere ayrilmasi, reklam ve {irlin gelistirme gibi faaliyetleri
yonlendirebilmektedir. Segilen sosyal sinifin sembolii ile kendi iiriiniiniin markasini
0zdeslestirebilen pazarlamacilar, hem o grubun tiliketicilerini, hem de o gruba

Sykiinen tiiketicileri kendi iiriinlerine yéneltebilirler.'%°

2.5.3 Durumsal Faktorler

Durumsal etkiler; satin alma ortamina ve i¢inde bulunulan kosullara bagl
gelisen  gecici  baskilar  olarak  degerlendirilebilir.  Bu  kapsamda
degerlendirilebilecek etkiler; fiziksel (1s1k, koku, hava, ses), sosyal (¢cevremizdeki
kigilerin varligi, grup beklentileri, popiilerlik), zaman (aligverise ayrilan zaman,
maas alma zamani, mevsimler, tatil zamanlar1) amaglar (kisisel kullanim, hediye
alimi), duygusal durum (plansiz aligverisler sikintili ya da gegici ruh hallerinde
yaygindir), kolaylastirici etkiler (indirimler, ikramiye kazanma, kredi kartinin

varlig1), fiyat, vitrin diizenleme, satict davraniglari, bu kapsamda ele alinabilir.**°

1% Baudrillard, 80.
1% {slamoglu ve Altumsik, 199-200.

19 Odabasgi ve Baris, 334-337.
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UCUNCU BOLUM
MANTIK DISILIK

Bu boliimde, mantik dis1 davraniglarimizin altinda yatan bazi sebepleri ele
almaya calisacagiz. Mantik disi davraniglarimiza neden olan genis sebepler
yelpazesi i¢inden, en sik etki ettigi diisiiniilen bazi unsurlar segilerek degerlendime

yapilacaktir.

Calismamizda “mantik disilik” kavramini, “irrasyonalite” kavrami yerine

kullanilmistir.

3.1. Mantik Disihk Kavramina Bakis

Mantik disilik (irrasyonalite) kavramini, akilcilik (rasyonalite) kavrami
iizerinden agiklamak daha kolay olacaktir. Akiler diisiince, sahip olunan bilgiler
cercevesinde, dogru olma olasiligi en fazla olan sonucu tercih etmek olarak
yorumlanabilir. Yani kisinin ne bildigi ile ilgilidir. Diger yoni ile, siireklilik
gosteren olgularin saptanarak, gelecegin bilinmeyen yonlerini tahmim etmek i¢in
kullanilmas1 olarak yorumlanabilir. Kanitlar 15181nda ulasilabilecek en iyi karardan

sapan distince siirecleri de akil disilik olarak tanimlanabilir.*"*

Pek c¢ok disiliniir insani, mantikla harcket eden bir varlik olarak
degerlendirir. Insani1 ‘rasyonel hayvan’ olarak tamimlayan Aristoteles, aklmi
kaybetmedigi siirece insanin ¢ogu zaman mantikla hareket ettigini ileri

o . e 112
surmusgtur.

' Stuart Sutherland, Zrrasyonel, gev: Giilin Ekinci. (istanbul: Domingo Yayinlari, 2009) 3.

12 gytherland, 1.
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Batida, bu fikrin ragbet gérmedigi donemler yasanmis olsa da, Descartes ile

birlikte yeniden canlanmaistir.

Filozof G.Ryle, mantiksallig1 (akilciligl) olmazsa olmaz bir kural olarak
gormiis, sadece insanlari bu noktadan uzaklastiran davraniglarinin agiklanmasi

gerektigini belirtmistir."

S. Freud da, davranislarin altinda yatan bilingdis1 siirecler ¢oziildiigiinde,
mantiksiz gibi gelen davraniglarin, aslinda mantikli oldugunu gostermeye calismis,

mantiksallig1 adeta bir norm kabul etmistir.***

Filozoflar oldugu kadar, ekonomistler de insanlarin akilct davrandigini
kabul etmis ve hatta gelistirdikleri kuramlar1 bu fikre dayandirmiglardir. Yirmi yil
oncesine dek ekonomi yazininda, en temel kavram olan “homo economicus”, ya da
ekonomik insan, tamamen akilci davranan; farkli mallara yonelik c¢esitli
tercihlerinde, fiyatla tercihi kars1 karsiya getirip maliyeti en uygun seyleri satin alan

bireyler olarak degerlendirilmisti.**

Bugiin insanlarin akilciligi sorgulanmakta, sanildigi kadar akilc1 hareket
eden varliklar olup olmadigimiz tartisilmaktadir. Ancak bu konuda arastirma yapan
kimi bilim adamlari, akil dis1 davraniglarimizin rastgele ve anlamsiz degil, bilakis
sistematik oldugunu, defalarca tekrarlandigini, bu yiizden de Ongiiriilebilir

davranislar oldugunun altini (;izrnislerdir.116

Sunu da belirtmek gerekir ki akil disilik; algida degil, bilingli diislinceler ve

istemli hareketlerde goriiliir.

113 gutherland, 2.
114 gytherland, 2.
115 gytherland, 1.

18 Dan Ariely, Akil Disi Ama Ongdriilebilir, Cev: Asiye Hekimoglu Giil, Filiz Sar, (istanbul:
Optimist Yayinlari, 2010) 25.
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3.2. Mantik Disihiga Yol Acan Unsurlar

Insanlarmn, kararlarinda  ne denli akilei davrandiginin  sorgulandig
giinlimiizde, onu mantik disiliga iten nedenlerin aragtirilmasi, basta tip ve

pazarlama olmak tizere pek ¢ok arastirmaci i¢in yeni bir ¢aligma alan1 yaratmistir.

Zihnimizin nasil isledigini inceleyen arastirmacilarin yaptigi saha ve
laboratuvar ¢aligmalarinin pek ¢ogunda, karar almanin karmagsikligi ile bas
edebilmek ig¢in, bazi bilingiz rutinlerden yararlandigimiz ortaya koyulmustur.
Ornegin uzaklik ile ilgili olarak, netlik argiimanini kullaniriz. Yakinda olanm net,
uzakta olanin bulanik olmasi gerektigini diisiinmemiz, basit zihinel bir kestirim

olarak diisiiniilenilir.*"’

Viicudun %2’sini olusturmasina ragmen, geri kalan %98’i yoneten beynimiz
ve isleyisi, kararlarimiz {izerinde en Onemli rolii iistlenir. Dolayis1 ile karar
almadan bahsederken, beynimizin isleyisinden de kisaca bahsetmek yerinde

olacaktir.

13 milyar1 agkin sinir hiicresi ve baglantilarindan olusan insan beyninde
meydana gelen sinirsel siireclerin bilinmesi, kararlarimizin ve davraniglarimizin
anlasilmasina yardimci olacaktir, zira davraniglarimizin temelinde yer alan temel

unsurdur beynimiz ve onun isleyisi.

Beyin arastirmacist Paul Mac Lean, “ii¢lii beyin” modelini kesfetmis ve
canlilarin beyninin ti¢ bslimden olustugunu belirtmistir. **® En altta reptilian denen
yani “siirlingen beyin” (R-Komplex) , onun iizerinde limbik sistem, yani “duygusal
beyin”, en lstte ise korteks ya da “uygarlik zar1” da denen, mantikli diisiinen beyin
boliimii bulunur. Planlayan, diisiinen ve karar veren bu kisimdir. R-Komplex,

stirekli olarak korteksimizle iletisim halindedir. Her tiirli i¢ ve dis catismanin

Y7 John S. Hammond, Ralph L. Keeney, Howard Raiffa, “Karar Almanin Gizli Tuzaklar1”, Cev.
Ahmet Kardam, Harvard Business Review:Dogru Karar Alma, (Istanbul: MESS Yaynlari, 2007),
183.

118 Nejat Sezik, Smirsiz Beyin Giicii. (istanbul: Hayat Yayinlar1, 2003) 26.
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kaynag1, diger degisle akilc1 ya da akil dis1 davraniglarin kaynagi, beyin bolgeleri

arasindaki uyusmazliklardan dogmaldadlr.119

Bu yapi, en ilkelden en gelismise dogru gelisen bir 6zellik tasir. En alttaki
beyin bolgesini i¢giidiiler yonetir. Yani en “ilkel” hayvan beyni ile ortak 6zellikler

sergileyen bu kismin onceligi fizyolojik ihtiyaglarin karsilanmasidir.

Bunun iizerinde, “limbik” sistem adi verilen, duygusal beyin de denen
boliim yer alir. Seving, lziintii, kiskanghik gibi duygularin yonetildigi bolim

burasidir.

Norolog Antonio Damasio ve arkadaslarinin, 50 hasta iizerinde yaptiklar
incelemelerde, limbik (duygusal) sistemi kismen hasarli hastalarin da, karar
almakta zorluk cektikleri ortaya konulmustur. *%°

Diistinme ve karar alma gibi mantikla ilgili davraniglarimiz, beynin en
gelismis kismi olan ve beynin iizerini burusuk bir sekilde kaplayan, beyin zar1 da
denilen kortekste meydana gelmektedir. Insam1 diger canlilardan ayiran 6zellikler
burada bulunur. Diirtiileri kontrol edip, saldirgan egilimleri sinirlama gibi islevleri
dolayisi ile 6nem tasir. En ¢ok egitimli ve entellektiiel kisilerde gelistigi i¢in, bu tip

insanlarda saldirgan davraniglarin az olmasi beklenir.***

Beyin iizerinde aragtirmalar yapan uzmanlardan Ned Herrman, “biitiinsel
beyin modeli” ile beyni dort ceyrege ayirmis ve her ceyregin kendine 06zgii
diisinme va davranis sekli (analitik, deneysellik, disiplini sezgisel vb) oldugunu

belirtmistir.'??

9 Miimin Sekman, Hersey Beyinde Baslar: Aklinizi Baginiza Toplama Klavuzu. (istanbul: Alfa
Yayinlari, 2011) 107-108.

120 Morse Gardiner, “Karar ve Arzu”, Cev. Ahmet Kardam, Harvard Business Review:Dogru Karar
Alma, (fstanbul: MESS Yayinlari, 2007), 140.

2L Ciiceloglu, 27.

122 5ezik, 26.
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Beyin ile ilgili olarak yapilan deneylerden elde edilen ve karar alma
baglaminda etkili olabilecek bulgulardan biri; en 6nemli beyin bolgesi olan alin
loblarinin, ergenlik ¢agindan sonra olgunlastigi ve 6n alin korteksinin de iradenin
bulundugu yer oldugudur. Bu konuda bir bagka 6nemli tespit de, beyinde mevcut
odil sisteminin varhigidir. Bu sitem sayesinde, hoslandigimiz seylerin pesinden
kosariz. Bu noktada bir diger onemli nokta da; her ne kadar iktisat bilimi, insanlarin
“yarara” gore hareket ettiklerini varsaymissa da, norolojik incelemeler, paranin
disinda, salt para pesinde kosturmanin bile kendi bagina bir 6diill oldugunu
gostermesidir. Yapilan deneyler, fiilen paraya kavusmaktan ¢ok, paraya kavusma
umudu ile pesinde kosmanin, yani 6diile kavusma beklentisinin beyinde daha fazla
uyarict oldugunu gostermektedir. Ayrica, 6diil gibi, risk ve korku durumlar da,
kararlarimiz {izerinde etkili olabilmekte 6zellikle hatali akil yiiriitmelerimizin, akil

dis1 davranislarimizin nedeni olabilmektedir.'?®

Mantik dis1 karar ve davranislarimiza neden olan biyolojik faktorlerin
disinda, insanlar1 akilciliktan uzaklastiran daha pek ¢ok faktor s6z konusudur. Bu
konunun arastirmacilari, insanlar1 mantik disiliga sevk eden nedenlerden birinin,
diisinmeden hareket etmek oldugunu belirtiyorlar. Ilgili tiim etkenlerin bir araya
getirilip enine boyuna diisinmemek de, mantik dis1 davraniglar sergilenmesine yol

acabilmektedir.

Akilct diigiincenin en dnemli araglarindan biri olan matematik ve istatistigin
yeterince bilinmemesi ve kullanilmamasi da, mantik disiligin sebeplerinden biri

olarak gosterilmektedir.

Kisiler, kendilerini rahatlatmak i¢in, zaman zaman gercege dair fikirlerini
carpitir. Istedifi birseyin olacagina ya da bir &zelliginin oldugundan daha iyi
olduguna inanir. Kendini kandirma olarak taminlanan bu mantik disi durum,

inasanlarin mutlu olmalarina yardimci olsa da, onlar1 akile1 kilmaz.

Mantik dis1 davranislarimizin en 6nemli nedenlerinden biri de, bazen son

derece kotii sonuglar dogurabilen 6nyargilarimizdir.

12Gardiner, 142-147.
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Bu genel aciklamalardan sonra, insanlart mantik dis1 diistinmeye sevk eden,
dolayis1 ile tiiketim davranmislarimizi yonlendiren unsurlari biraz daha detayh

inceleyelim.

3.2.1. Bulunabilirlik Hatasi

Akil disihigin nedenlerinden biri olarak agiklanan bulunabilirlik hatas,
zihinlerde en ¢ok iz birakan, ya da akillara ilk gelen diisiinceye gore muhakeme

etmeye denir. Diger hatalar bunun tiirevleri olarak gt')riilmektedir.124

Kisa siire dnce deneyimlenen, giiclii hisler uyandiran, dramatik, somut
seylerin bulunabilir oldugu, yapilan deneylerle ortaya konulmustur. Ornegin trafikte
bir kaza gormek, bir siire daha yavas ve dikkatli ara¢ slirmemizi saglar, ¢linki
carpma olasiligi akla gelir. Ancak bir ka¢ dakika iginde unutulur. Ozetle
bulunabilirlik hatasi, son gerceklesen olayin, en dnemli ve akilda en ¢ok kalan sey

oldugunu diisiinmektir.'?

Bununla baglantili olarak, ilk goriilen ya da ilk anda duyulan seye gore
zihinde resim olusturup, sonrakileri ona uydurmaya c¢alismak, ya da sonraki
kanitlar1  ilk goriilene gore yorumak olarak tanimlanabilen Oncelik hatasi da,
Onyargl yaratip mantik dist kararlar vermemize yol acar. Yeni bilgilerle

karsilastigimiz sirada, 6nceki veriler zihnimiz i¢in “pulunabilir’dir.*?

Yine bu baglamda degerlendirilebilecek ve mantik dis1 kararlar almamiza
sebep olabilecek tuzaklardan biri de, “hale” etkisi (halo effect) ve “seytan” etkisi
(devil effect) olarak tanimlanan, tuzaklardir. Hale etkisi, bir kisinin ya da bir
nesnenin one ¢ikan, belirgin olumlu bir 6zelliginden etkilenip, diger 6zelliklerini de
oldugundan daha iyi gdrmek olarak yorumlanir. Ornegin bir iiriinii miisteriye

tanitan ya da satigina yapan kisilerin giiler yiizlii olmasi, ya da ambalaji etkileyici

124 Stuart Sutherland, 9.
125 styart Sutherland, 9-14.

126 styart Sutherland, 15.
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olan bir iriiniin kendisinin de iyi olacagi beklentisi, hale etkisine ornek olarak

verilebilir. Bunu tersi de seytan etkisi olarak ele almir.**’

3.2.2. Onyargilar ve Beklenti

Onyargilarimiz, beklentilerimizden kaynaklanir. Bir seyi deneyimlemeden,
o sey hakkinda iyi ya da kotii olarak herhangi bir beklentiye sahip olmamiz, 6nyargi
olarak nitelendirilebilir. Baz1 psikologlarca “sevgi” eksikliginden128 kaynaklandigi
belirtilen Onyargilar, kisileri mantikli davranistan uzaklastiran unsurlar olarak

karigmiza ¢ikar.

Hemen herkeste bulunan, farkinda olmadan kullanilan, c¢ogu kez
kendimizde oldugunu kabul etmedigimiz Onyargilarin, iki temel Ogesi vardir.
Bunlar; olumsuz duygular ve kalip yargilardir (stereotip). Kokii derinlere uzanan,
kimi zaman ¢ocuklukta 6grenilen, kimi zaman kisiligin bir parcasi olarak ya da
icinde yetisilen toplumun deger yargilari ile ilgili olan, kimi zaman da bir grup
iiyeliginden kaynaklanan; hangi grubun iiyesi isek o grubu “iyi”, diger grubu
“koti” gérme egilimi olarak karsimiza gikar.'?®

Kalip yargilari, tamamen olumsuz olarak algilamak dogru olmaz. Zira
beyin, gelen bir bilgiyi siniflandirip, onceki bilgiler ile karsilastirma egilimindedir.
Karmasik durumlar1 anlamlandirmak adina, kestirme yol saglamis olur. Ancak algi
ve davranislarimizi olumsuz yonde de etkileyebilir ve diinyamizin farkli cephelerini

deneyimleme sansimizi elimizden alabilir.

Pazarlama ve tiliketici davranislar1 alaninda ciddi bir yonlendirici olan
onyargilarimizin bu etkisini daha net anlayabilmek adina; MIT’ de yapilan bira
deneyi ile, baz1 nérologlarin, fMRI (fonsiyonel manyetik rezonans) ile beyinden
gecen oksijenli kan aktivitesini Ol¢erek goriintiileme yaptiklar1 deneyin sonuglari

carpicidir. Birinci deneyde, Ogrencilere iki tip bira sunulur: Normal bira ve

127 stuart Sutherland, 17.

12? Psikolog Giingdr Ozyigit, Ustaca Yasama Sanati: 300 Soruda Kendini Tanima.
(OzgiinYayinlari, 1996) 181.

129 Ciiceloglu, 543.
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balzamik sirke damlatilmis bira. Bedava olarak verilecegi sdylenen biralar1 tadan
ogrencilerden, sirke damlatildigini bilmeden igenlerin biiylik ¢ogunlugu, bu biray1
tercih ederken, sirke damlatildigini bilerek igenler, ylizlerini burusturarak normal
birayr tercih etmislerdir. Bu sonug, onyargilarin giizel bir 6rnegi olup, sonucun
deneyimler ile degil, beklentiler ile yonlendiginin agik gostergesi olmaktadir. Diger
deney ise, beklenti ya da inanglarimizin, diisiince ve davraniglarimiz disinda
fizyolojimizi de etkileyip etkilemedigini 6l¢gmek iizere hazirlanmisti. Pepsi Cola ve
Coca Cola’ ya iliskin gozii kapali ve agik olarak lezzet testleri diizenlenmis ve
deneye katilan tiiketicilerin beyin faaliyetleri gdézlemlenmisti. Tadilan {iriiniin
bilinmesinin ya da bilinmemesinin, katilimcilarin beyin faaliyetlerini farklilastirmig
oldugu goriilmiistii. Katilimcilara ne igtikleri sdylenmediginde, beynin duygularla
ilgili merkezi (alt orta prefrontal korteks) uyariliyordu. Ancak; Coca Cola igtiklerini
bildiklerinde, buna ek olarak, beynin frontal bolgesinin (daha iist diizey beyin
fonsiyonlarina, diisiince ve ¢agrisimlara etki eden kismi) aktif hale geldigi tespit
edilmisti. Beynin sekere (temel haz degerine) verdigi tepki iki marka i¢in de aym
olmasina ragmen, Coca Cola markasinin, Pepsi’ ye oranla ist diizey beyin

faaliyetlerini harekete gegirdigi bu deneyler ile tepit edilmigtir.**

3.2.3. Tutarhlik Diirtisii

Insanlar, belli bir konuda karara vardiklarinda, o kararmn hatali olduguna
dair pek ¢ok kanit s6z konusu olsa bile gérmezden gelebilir, hatta elde ettikleri
kanitlara iligkin yorumlar1 g¢arpitabilir, kararlarindan vazgegmek istemeyebilirler.
B! Tutarlilik diirtiisii ya da teyit edici kanit tuzag: olarak da tanimlanan bu durum,
gorlislerimizi destekleyici bilgiye daha ¢ok agirlik verip tersi bilgiye cok daha az
agirhk vermemize neden olur. Ozellikle is yasaminda; yoneticilerin hatali
kararindan vazgecip yeni kararlar almak yerine, bu kararlarinda 1srar etmesi bu
tuzaga diigmenin bir drnegidir. Kanit ne olursa olsun kisilerin inanglarina siki sikiya

sartlip yeni kanitlar1 reddetmesi, sadece alinan kararlar1 destekleyen ornekleri

dikkate alip, digerleri dikkate almamak, akil disidir.**

130 Ariely, 167.
131 gutherland, 79.

132 gutherland, 56.
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Bunun baska bir sekli de, uyumluluk egiliminden kaynaklanmaktadir.
Genellikle benzer goriisii savunanlarin, hatali da olsa birbirlerinin fikirlerine ya da
davraniglarina uyma egilimleri, toplulugun davranis ya da kararlarinin taklit
edilmesi, akil dis1 davraniglara yol agabilir. Bu konuda yapilan aragtirmalar
gostermistir  ki; kisiler birbirlerinin normalden sapan davraniglarini taklit

edebilmekte ve bu davramis “cezalandirilmadigl” siirece, baskalarinca da taklit

edilebilmektedir.**

Insanlarin pek cogu, verdikleri karar1 (ya da yaptiklari masrafi) hakl
cikarip, mutsuz olmayi engellemek icin, bilingli ya da bilingdist sekilde, kendilerini
en iyi seyi yaptiklarina ikna etmeye c¢abalar. Hatta daha ileri asamada, s6z konusu
ise devam etmeleri halinde daha fazla kayba ugrayacak olsalar bile, bu
davraniglarini siirdiirme egilimindedirler. “Batik masraf hatas1” olarak tanimlanan
bu durumda asil zararin, kararlarinda israr etmek oldugunu fark etmezler. Bu
davranis sekli, akil disidir. Bunun tersi de, yani yanlis oldugu kesinlesen bir
karardan vazge¢meyi hakli gostermek icin, sonuclarin fazlasiyla kotii hale
sokulmasi da benzer bir durumdur. Yapilan arastirmalardan elde edilen genel bulgu,

bir segenegin ¢ekiciliginin, se¢cim yapilmasindan sonra arttig1 ytiniindedir.134

Pazarlama cephesinde; yanlis pazarlama politikalari, tiiketiciye hitap
etmeyen iriinler, iiriin konumlandimadaki hatalar ve bu hatalarda 1srar edip politika

degistirmemek, bu cephedeki akil disiliga 6rnek olarak verilebilir.

Tiiketici agindan baktigimizda da, bu etkinin varlifini ¢ogu zaman
gozlemleyebiliriz. SOyle ki; satin alma karar1 verilen bir iiriine iliskin eksik ya da
olumsuz yonleri énemsememe, ihtiyag duyulmadigi halde yapilan satin almaya
iliskin duyulabilecek pismanligi azaltmak adina, {irlinlin olumlu yonlerine
odaklanma, yapilan alisverisin gerekliligi ya da uygunlugu konusunda kendimizi
ikna edici bahaneler bulma gibi durumlar, mantiksiz tiiketici davranislar

baglaminda degerlendirilebilir.

133 gutherland, 28.

13% Sutherland, 56.
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3.2.4. Cipa Etkisi

Karar alma konusunda zihnimizin diistiigli tuzakalardan biri de, “¢ipa” etkisi

olarak adlandirilan tuzaktir.

Karar verme sirasinda zihin, ilk aldig1 bilgiye orantisiz bir agirlik verir. Ilk
izlenimler, tahminler ya da veriler daha sonraki diisiince ve kararlarimiza ¢ipa

atar.'®

Bu konuda MIT’ de yapilan bir arastirma, ilk izlenimlerin “imprint” (¢ipa)
haline geldigini kanitlamasi adina 6nemlidir. Arastirmada katlimcilara; kablosuz
klavye, mouse, kitap, bir sise sarap ve ¢ikolata gibi pek ¢ok iiriiniin listelendigi bir
form verilmis, daha sonra bu formun en {istline, katilimcilarin sosyal giivenlik
numaralarinin son iki rakamini not etmeleri istenmisti. Ardindan, formdaki bu
rakami, listelenen iiriinlerin yanina tekrar yazmalar1 ve listedeki her bir iirline, bu
miktar1 verip vermeyeceklerini isaretlemeleri sOylenmis. Evet-hayir seklinde
cevaplamalart bitince, onlarin 6demeye hazir olduklari fiyatlar sorulmus ve
verebilecekleri en yiiksek fiyat tekliflerini yazmalari istenmisti. Yapilan
degerlendirmede; sosyal giivenlik numarasi yiiksek rakamla biten (80-99’a dek)
katilimcilarin, iirlinlere en yiiksek fiyatlar1 bigtikleri, en diisiik rakamla bitenlerin
ise (1-20) en diisiik teklifi vermis olduklar1 gériilmiistii. Deneyin diger bir sonucu
ise, birbiri ile iligkili tiriinlere (ayn1 kategorideki benzer lriinlere) verilen fiyat
tekliflerinin son derece tutarli olusu idi ki; bu da zihne yerlesen fiyatlarin, benzer
driinlere  vermek istedigimiz fiyat diizeyini de etkiledigi sonucunu

dogurmaktaydl..136

Bu deneyde de goriildiigii gibi, baslangic degerleri “rastlantisal” da olsa
zihne bir kez yerlestiginde, cipa etkisi yaratmakta ve kararimizi etkilemektedir.

“Rastlantisal tutarlilik” diye adlandirilan bu durum, zihnimize rastgele atilan

135 Hammond, Keeney ve Raiffa, 185.

138 Ariely, 50.

61



cipanin, hem mevcut hem de gelecekteki kararlarimizi sekillendirmesi olarak

diisiiniiliibilir.*’

Cipa olacak fiyatlar her zaman tarafimiza sunulan fiyatlar olmayabilir. Bir
iirtinii belli bir fiyattan satin almaya razi oldugumuz an, zihne ¢ipanin atildig: andir.
Sonrasinda ise bu ¢ipa, siirekli basvurdugumuz bir referans noktasi gorevi
gormektedir. Bu referansa gore kiyas yapar, sonraki benzer kararlarimizi ona gore

veririz. Iste karari tutarli yapan da budur.'®

3.2.5. Siiriilesme

Yukarida bahsedilen ¢ipa etkisinin bir ileri adimi, ilk kararlarimizi
aligkanliga doniistiiren silirecin, davraniglarimiz {izerinde yarattig1 stiriilesme
etkisidir. Bu etki, bazen baskalarimin davraniglarindan etkilenerek ayni davranisi
sergilemek, bazen de kendimizin 6nceki davranisina dayanarak bir sey hakkinda
belli bir inan¢ gelistirmek olarak ortaya c¢ikabilmektedir. Stiriilesmenin bu tiiriine,
yani kendimizin 6nceki davranislarina dayanarak bir seyin iyi ya da kotii oldugu

konusunda inang gelistirmeye, kendi kendine siiriilesme denilmektedir."*®

Hepimiz  birer tiiketiciyiz ve diger tiiketicilerin davranislarindan ve
kararlarindan etkilenip zaman zaman siiriilesebiliyoruz. Ornegin markette aligveris
yaparken, hi¢ denemedigimiz bir {irlin ya da marka ile ilgili olarak, diger insanlarin
o lirlinli ¢okga telep ettigini gérmemiz ya da {riin hakkinda bagkalarinin olumlu
tavsiyelerini duymamiz, bizi de o iirlini ya da ilgili markayr denemeye
yonlendirebilir. Bu noktada siiriilesme etkisinden bahsedebiliriz. **°

Daha uygun fiyatli olan biri {irlinli kullaniyorken, daha pahali bir se¢enegi
merak edip deneyebiliriz. Hosnut kaldigimizda, bunu aliskanliga doniistiiriip, daha
fazla para 6demeye alistigimizda, artik yeni bir tiikketim egrisine gegmisiz demektir.
Bunun aligkanlik haline gelmesi ile, yiliksek para harcamak mantikiz gelmemeye

baslayacaktir. Ya da kendimize bu aligverisi mantikli kilacak pek ¢ok savunma

37 Ariely, 50.
138 Ariely, 53.

39 Ariely, 59.

0 Ariely, 59.
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gelistirebiliriz. Bu noktada ise, kendi kendine siiriilesmeden bahsetmek s6z konusu
olacaktir. Ozetle ilk tercih rastlantisal dahi olsa, ilk kararlar, sonrakiler icin veri

olmaktadir.

3.2.6. lzafiyet (Gorecelilik)

Mantik dis1 davranmamiza neden olan etkenlerden biri, izafiyet (gorecelilik)

kavrami ile agiklanabilir.

Insanlar, karar verme ya da se¢im yapma noktasinda, mevcut olanlar
arasinda karsilastirma yaparak karar verme egilimindelerdir. Herhangi bir seyin ne
kadar ettigini soyleyecek igsel bir deger 6lgegimiz bulunmadigi igin, karsilagtirma

yapariz.

Bu baglamda, Havard Medical School’ da Padoa-Schioppa ve John Assad
adli aragtirmacilar, insan beynindeki Orbitofrontal Cortex’ te (OFC) bulunan bazi
noronlarin, tiriinlere genel bir degerlendirme 6l¢egi lizerinden deger bigtigini ileri
stirmislerdir. Arastirmalarina gore, bu bolgede olusacak bir hasar, anormal
davraniglara yol agmakta, ihtiya¢c duymadan, ¢ilginca yapilabilecek aligverislere yol

a(;abilmektedir.141

Karar verme noktasinda karsilastirma yaparken, izafi olarak avantajli olana
yoneliriz. Aksi halde farkli segenekler arasinda se¢im yapmak icin diisiinmemiz
gerekir ki, bu da cogu zaman tercih edilmez. Kolay olana yonelme egilimimiz
yiiksek oldugundan, karsilastirma yapariz. Hatta sadece karsilastirmakla kalmayiz;
karsilagtirmasi en kolay olana yonelme egilimimiz yiiksektir. Dolayisi ile izafiyet
kavrami tercihlerimizde, tliketim davranislarimizda O6nemli bir etken olarak

karsimiza gikar.

Insanlarin  bu  6zelligini bilen pazarlama arastirmacilari, satmay1
planladiklar1 iiriinlerini pazarlarken, hazirladiklart minik “tuzaklarla tiiketicileri

kendi istedikleri dogrultuda yonlendirebilmektedirler.

141 Kog, 19.
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Bu konuda, ABD’ de, Ekonomist dergisinin web sitesinde verilen bir ilan

oldukea ilgi ¢ekicidir. X2

llanda, Ekonomist dergisi iiyeligi igin okurlara asagidaki secenekler

sunulmustur.

e | yillik, Ekonomist Dergisi internet aboneligi (1997 den sonraki
tiim makalelere online giris olanagi) : 59 §

e Sadece dergi aboneligi (1 yillik): 125§

e | yillik hem dergi aboneligi hem de internet aboneligi (1997’ den

sonraki tiim makalelere online girig olanagi) :125 $

Bu ilan Orneginde de goriildiigii iizere, hem dergi hem de internet
aboneliginin, sadece dergi aboneligi ile ayni fiyatta sunuldugu durumda, 125 $’ a
sadece dergi abonesi olmak tercih edilebilecek bir segenek olmayacagi icin, bu
secenek “tuzak™ olarak verilmis, insanlarin karsilastirma egilimi kullanilarak, son

secenegin se¢ilmesi saglanmaya calisilmistir.

3.2.7. Sahiplik Etkisi

Jack Knetsch, Dick Thaler ve Daniel Kahneman’ 1n yaptiklari ¢alismalarda
(bahsetme etkisi); sahip oldugumuz seylere, diger insanlardan daha fazla deger
bigcmeye basladigimiz ortaya konulmusgtur.**®

Pazarlamacilarin siklikla bagvurduklar;; “X TL deneme fiyati, kullanin
vazgecerseniz iade edin” tarzindaki politikalarinin temelinde, sahiplik etkisinin
bilinmesi yatmaktadir. Zira bir seye sahip olduktan sonra geri donmek,
sandigimizdan ¢ok daha zordur, ¢iinkii kaybetme duygusu yaratmaktadir ve
kaybetme nefreti ¢ok giiclii ve istenmeyen bir duygudur. Insanlarin, bir &nceki
durumlarina donmeleri, ¢ogu zaman tahammiil edemeyecekleri bir kayiptir ve
kaybedeceklerine, kazanacaklarindan daha ¢ok odaklanirlar. Bu da mantiksiz

kararlar almalarina yol acar.

Y2 Ariely, 27.
3 Ariely, 142.
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Sahip oldugumuz seylere aninda baglanir, sahip olunan seyler konusunda,

herkesin bizimle ayn sekilde diisiindiigiinii zannederiz.

Sahipligin, bizleri mantikizliga sevk eden diger yonii, birsey i¢in harcanan
emegin, o seye duyulan sahiplik etkisini artirtyor olusudur. O yiizden alirken ucuz

fiyat bigtigimiz bir seye, satarken daha fazla deger bigme egilimi gosteririz.

Sahiplik konusunda, Duke Universitesinde yapilan bir arastirma, mantik dig
davranisimizi gostermesi adina onemlidir. Arastirmada, basketbol magina gitmeyi
cok isteyen ve bunun i¢in uzun siire ¢adirda yasayip oncelik hakki elde etmeye
cabalayan Ogrencilere, kura ile bilet verilmesi planlanmistir. Kura c¢ekimi
sonrasinda  kazananlar ve kazanamayanlar ile yapilan goriismelerde,
kazanamayanlara, biletini satan bulunmasi halinde verebilecegi en yiliksek deger;
bilet kazananlara ise almak isteyen bulunmasi halinde verebilecegi en diisiik
degerin ne oldugu sorulmustu. Bilet kazanamayanlarin verdigi en yiiksek fiyat,
ortalama 170 dolarken, bilet kazananlarin satmak i¢in veridigi en diisik fiyat,
ortalama 2400 dolar olmustu. Akilc1 olarak bakidiginda, iki tarafin da aym
yaklagimi gostermesi beklenirdi. Zira magtan beklenen haz, kuray1 kazanmaya bagl

degildi.***

Sahiplik etkisinin diger bir boyutu, heniiz bir seye sahip olmadan, o seye ait
sahiplik hissedilmesi durumudur. Vitrinde bir ayakkabiy1 goriip begendigi anda, bir
tilketici i¢in sahiplik etkisi baslamis ve goniillii olarak bu “tuzaga” diismeye hazir

hale gelmis demektir.

3.2.8. Bedavanin Etkisi

Bir iiriin ya da hizmeti satin almanin, kazang tarafi oldugu gibi, bir de kayip
tarafi vardir. Kaybetmek, daha 6nce de bahsedildigi gibi, tercih edilen bir durum
degildir, hatta genellikle korkulan bir durumdur. Ancak; s6z konusu “bedava”
olunca, kaybetme riski bulunmadigi i¢in, olumsuz yani unutur, iyi aligverisi birakip

kotii aligverisi segebiliriz.

44 Ariely, 142.
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Tiiketicilerin hassas karni olan “bedava” kavrami, bir iirlinlin oldugundan
daha degerli goriinmesine neden olabilir. iki {iriin arasinda, bedava olan ile daha
fazla ilgilenilir ve ¢ogu zaman hi¢ ihtiya¢ duyulmayan, hatta gercekten istendigi

gibi olmayan bir iiriin, sirf bedava oldugu i¢in tercih edilebilir hale gelebilir.'*

3.2.9. Fiyat Etkisi

Fiyat, tiilketim kararlarimiz iizerinde etkili olan 6nemli unsurlardan biridir.
Talep edilen iiriine duyulan ihtiyag ve {rlinlin islevinin yanisira, inang ve
beklentiler de, algilama ve yorumlama tarzimizi ve {irline olan talebimizi de
etkilemektedir. Yapilan arastirmalar, fiyatin beklentileri etkiledigi, goriintiileri,
tatlar1 ve diger duyusal olaylar1 algilama ve yorumlama tarzimiz: etkiledigini ortaya

koymaktadir.

MIT’de, bu konuda yapilan deney ilgi cekicidir. Deneyde denekler,
elektrotlara baglanmis ve gittikce artan oranda elektrik sokuna maruz
birakilmislardi. Daha sonra, agr1 kesici sandiklar1 -aslinda C vitamini tableti olan
plasebolart igen katilimcilar, tekrar ayni soka maruz birakilmislardir. Fiyatin
etkisini 6l¢gmek icin, lizerlerine iki farkli fiyat etiketi yapistirilan plasebolari icen
katilimcilarin, fiyat1 yiiksekken hemen hemen tamaminin, diisiikken ise yarisinda

rahatlama oldugu ve agrisinin kesildigi 6l¢iilmiistiir. **°

3.2.10. Taklit

Taklit etme, tiketicilerin satin alma  kararlar1 Uzerinde etkili olan
unsurlardan biridir. Noro pazarlama alaninda yapilan arastirmalar ile, taklit etme
diirtlistiniin, beyinimizdeki ayna ndronlardan kaynaklandigini ortaya koymustur. Bu
alanda yapilan deneyler gostermistir ki, ayna ndronlar, mantikli diistinmeye baskin

cikarak, bilingsizce Oniimiize konulani satin almay1 (taklit etme) tetiklemektedir.**’

> Ariely, 74-76.
18 Ariely, 191.

7 Martin Lindstrom, Buy-ology, (istanbul: Optimist Yaynlar1, 2010) 64-65.
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Pazarlama konusunun uzmanlari, ayna noéronlarin bu O6zelliginden
yararlanarak, tiiketicilerin bu “zaafin1” firmalar1 lehine kullanmaktalar. Uriinlerinin
reklamlarinda giizel / yakisikli mankenleri kullanarak; tirtinlerini kullanmalari

halinde, kendilerinin de dyle goziikecegi fikrini pompalamaya caligirlar.

Ayna ndronlar, bagimlilik yapan ve beynimize keyif pompalayan dopamin
ile birlikte ¢alisir ve satin alma davranislarimizi yonlendirir. Hosumuza giden bir
iiriini (6rnegin sik bir ayakkabi) gordiiglimiizde, beynimizde yiikselen dopaminin

keyif verici etkisi ile, belki de hig ihtiyacimiz olmayan bir iiriinii satin alabiliriz.**®

148 | indstrom, 67.
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) o DORDUNCU BOLUM
TUKETICI DAVRANISLARINDAKI MANTIK DISILIK
UZERINE DENEYSEL BIiR ARASTIRMA

Tiiketiciler, ekonomik kararlar alirken, pek ¢ok faktorden etkilenirler. Bu
faktorlerin temelinde, davranigsal ve psikolojik etkenler yatmaktadir. Ayni veriler
is1¢inda pek ¢ok tiiketici farkli kararlar verirken, ayni tiiketiciler bile degisik

kosullarda ya da farkli zamanlarda degisik kararlar verebilmektedirler.

Tiiketici davraniglarini analiz etmeye yonelik pek ¢ok aragtirma yapilmakta,
cesitli arastirma birimleri tarafindan, tiiketicilerin farkli kosullarda verebilecegi

tepkiler dl¢iilmeye calisilmaktadir.

Bu boliimde, ¢alismada sunulan ve tiiketicileri akil disiliga iten unsurlarin,
hazirlanan bir anket yardimi ile dl¢lilmesi ve sonuglarinin degerlendirilmesi konusu

ele alinmaktadir.

4.1. Arastirmanin Konusu ve Amaci

Davranigsal iktisat kapsaminda hazirlanan bu ¢alismamizda, temelde insan
davraniglarin1 akil disiliga iten belli bagl faktorlerin, tiiketicilerin ekonomik
kararlarin1 ne Slgilide etkiledigi test edilmeye ¢alisilmigtir. Bu baglamda, teknoloji

marketi Uriinlerinin tiiketimi ele alinmaktadir.

4.2. Arastirmanin Metodu
Deneysel ve davranigsal iktisat aragtirmalarinin belki de en 6nemli 6zelligi,

verilerin, kontrollii ortamda yapilan deneyler ile toplanmasidir. Gerek laboratuvar

deneyleri ile, gerekse saha deneyleri ile g¢alismalar yapmak, “noromarketing”
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caligmalarindan destek alarak arastirmalar yapmak, yapilan ¢alismanin ¢ok daha
saglikli olmasini saglamak adina 6nem tagimaktadir; ancak bu tiir ¢alismalar, uzun
zaman ve ¢ok yiiksek maliyetler gerektirmektedir. Bu nedenle aragtirmamiza temel
teskil eden verilerin elde edilebilmesi icin anket yontemi secilmis olup, internet

kullanicilari ile yapilan anketin sonuglarindan hareket edilmistir.

“http://www.kwiksurveys.com/”  sitesi  yardimiyla  hazirlanan  ve

cogunlugunu 6zel sektor calisanlarinin olusturdugu internet kullanicilari ile sanal
ortamda yapilan anket, 12 Nisan 2011- 12 Mayis 2011 tarihleri arasinda ve 264
katilmce1 ile gercgeklestirilmistir. Anket katilimeilart agirlikli olarak, Tamek Gida
A.S. ¢alisanlar1, IKU ISMYO 6gretim kadrosu ve www.annebabaokulu.net sitesi

ziyaretgilerinden olusmustur.

4.3. Teknolojik Market Uriinlerinde Tiiketici Tercihleri Uzerine Bir Anket

Calismasi

Akail dis1 davranis siirecinde rolii oldugu diisliniilen unsurlarin etkilerinin
sorgulandig1 ankette; {i¢ boliimden olusan 38 soru sorulmus olup, birinci boliimde
sosyo-demografik 6zelliklere iligkin 5, ikinci boliimde teknoloji kullanimina ve
reklamlarin tiiketiciler tizerindeki etkisini 6lgmeye doniik 12, {i¢iincili ve son
boliimde ise, insan davranislarini akil disiliga (mantik disiliga) sevk eden
faktorlerin etkisini 6lgmeye yonelik, senaryo tipinde 21 soru sorulmustur. Sorular;
coktan se¢meli, evet hayur, likert skalas1 gibi farkli yontemlerle hazirlanmistir.
Ikinci béliimde sorulan 9. ve 10.; iiciincii boliimde sorulan 5., 6. ve 21. sorular

disinda tiim sorular 6zgiindjir.

4.3.1. Anketin Degerlendirilmesi

Ankette yer alan sorular, degiskenler temelinde analiz edilmis ve asagidaki
adimlar ¢ergevesinde degerlendirilmistir. Degiskenlere iliskin siranin énemli

olmadig1 diigiiniilmiistir.
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4.3.1.1. Adim 1: Degiskenlerin Belirlenmesi

Anketteki her soru, katilimcilarin yanit verdikleri sorularin toplami

iizerinden degerlendirilmistir.

Ilk boliimde, katilmcilarin demografik yapisini dlgmege doniik sorular

sorulmus olup; yas, cinsiyet, egitim gelir ve mesek durumlari incelenmistir.

Ikinci boliimde sorulan 12 soru ile; teknoloji kullanimi ve reklamlarin,
tiiketiciler {lizerindeki etkisi Olglilmeye caligilmistir. Bu bdoliimdeki sorular 11

degisken cercevesinde gruplanmis olup, bu degiskenler asagida belirtilmistir.

1-Harcama Diizeyi
2-Uriin Arastirma
3-Degistirme
4-Kullanim
5-Sikayet

6-Bilgi Alma
7-Teknolojik Yenilikler
8-Kampanya Etkisi
9-Reklam Etkisi
10-Kusurlu Yonler
11-Biitce Asimi

Ucgiincii béliimde yer alan toplam 21 soru ise senaryo tipinde hazirlanmis
olup, tiketicileri mantik disiliga sevk ettigi diisliniilen unsurlarin Ol¢limiine
yoneliktir. Bu boliimdeki sorular; tiiketicileri akil disiliga sevk ettigi diisiiniilen 14
unsur adi altinda gruplanmig, bunlarin disinda kalan ve tiiketici davraniglarini akil

disiliga sevkedebilecek diger unsurlarin etkileri, bu ¢calismada hari¢ tutulmustur.

S6z konusu 14 degisken, asagida belirtilmistir.
1-Izafiyet / Bulunabilirlik Etkisi
2-C1ipa Etkisi

3-Siiriilesme
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4-Kesinlik Etkisi
5-Bedavanin Etkisi
6-Sosyal Normlar
7-Erteleme
8-Beklenti Etkisi
9-Fiyat EtKisi
10-Sahiplik Etkisi
11-Onyargilar
12-Diiriistlik

13-Tutarlilik Diurtiisi

14-Taklit

4.3.1.2. Adim 2: Verilerin Gruplanmasi

Anket, MS Excel ortaminda degerlendirilmis olup, her soru, yukarida

belirtilen bir degisken ile iliskilendirilmistir. Hangi sorunun hangi degisken ile

olciildiigii, asagidaki tabloda gosterilmistir.

Tablo-4.1 Anket Sorulari ve liskili Oldugu Degiskenler

SORU
SIRASI DEGISKENLER
(1.B6liim)
1 <+—— Harcama Duizeyi
2 <+<— Uriin Arastirma
3 +— Degistirme
4 +— Kullanm
5 +— Sikayet
6
> Bilgi Alma

7
8 “— Teknolojik Yenilikl
9 +— Kampanya EtKkisi
10 * Reklam Etkisi
11 “— Kusurlu Yénler
12 ‘ Bitce Asimi

SORU
SIRASI

DEGISKENLER

(2.Béliim)

1 izafiyet /
>Bulunabilirlik
19

2

3

10

Hatasi

> Cipa Etkisi

+— Siirilesme

> Kesinlik Etkisi
> Bedavanin Giicii

+— Sosyal Normlar

¢ Erteleme

SORU
SIRASI DEGISKENLER
(2.Boliim)
11 <+ Beklenti Etkisi
12 “— Fiyatin Giicl
13 \
14 7Sahiplik Etkisi
15
16 +«—— Onyargilar
17
> Driistlik
18
20 Tutarllik Durtisl
21 Taklit
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Her degisken, asagida belirtilen 4 ana demografik unsur ve alt gruplari

temelinde Sl¢tilmiistiir.

1-Yas

a) 18-25
b) 26-35
c) 36-45
d) 46-55
e) 56-65
f) 65+

2-Cinsiyet
a) Kadin
b) Erkek

3-Egitim

a) Ilkogretim

b) Lise

a) Universite mezunu
¢) Onlisans

d) Lisans

d) Yiiksek Lisans

d) Doktora

4-Gelir

a) 1000 TL ve alt1
b) 1001-3000

c) 3001-5000

b) 5001-10000

b) 10000+
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4.3.1.3.Adim 3: Kisi Sayilarimin Ol¢iilmesi

Herbir degiskenin, segilen dort ana demografik unsur ile iligkisi
Ol¢timlenmis, ilgili alt gruplar temelinde elde edilen kisi sayilari, ¢apraz tablolar

seklinde gosterilmistir.

4.3.1.4.Adim 4: Tablolama

Sosyo-demografik  sorularin  soruldugu  birinci  boliime  iliskin
degerlendirmeler, asagida ele alinmaktadir. Katilimcilarin mesleklere gore oransal

dagilimi, asagidaki tabloda belirtilmistir.

Tablo-4.2 Katihmcilarin Demografik Dagilimlari

a) Katihmcilarin Meslek Dagilimi

Meslek Dagilimi S:;il %
Doktor 7 2,7

Ev Hanimi 10 3,9
Hukukgu 3 1,2
isletme / Iktisat 46 18,0
Muhendis 50 19,6
Ogrenci 33 12,9
Ogretmen / Akademisyen 44 17,3
Sanatgi 2 0,8
Banka-Finans 12 4,7
insan Kaynaklari 5 2,0
Satis Pazarlama 9 3,5
Psikolog 2 0,8
Diger 32 12,5
TOPLAM 255 100

Yukaridaki tabloda da goriildiigii tizere, ankete agirlikli katilim; miihendis,

isletme / iktisat, 6gretmen / akademisyen ve 6grenciler tarafindan saglanmaistir.
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Katilimcilarin cinsiyet dagilimi da, agsagida gosterilmistir.

b) Katilimeilarin Cinsiyet Dagilim

_— o Kisi
C t Dagil %
insiyet Dagilimi Sayisi o
Kadin 129 49
Erkek 134 51
TOPLAM 263 100

Yas gruplar1 dagilimi, asagida belirtilmistir. En yiiksek katilimer grubunun
%35 ile 26-35 yas araliginda, en az katilimcinin ise %2 ile, 66 yas ve {istii gruptan
oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin agirlikli olarak genglerden olusmasinin nedeni
olarak; anketin, gen¢ niifusun siklikla kullandig1 internet ortaminda yapilmasindan

kaynaklanabilecegi ile agiklanabilir.

¢) Katihmcilarin Yas Gruplar1 Dagihim

Yas Gruplan Dagilimi S':i?lisl %
18-25 64 24

26-35 91 35

36-45 68 26

46-55 27 10

56-65 8 3

66+ 4 2

TOPLAM 262 100

Ankete katilanlarin agirlikli olarak 6zel sektor galisanlari ile Ggretmen ve
ogrencilerden olusmasi, yukaridaki tablodan da goriilecegi iizere, aktif ig giicii yas1
olan 18-45 yas araliginda % 85’ lik bir katilim olmasini saglamistir. Bu sonuglar
bilgisayar ve internetin, geng niifus arasinda yogun olarak kullanildig1 gergegi ile de

pararellik gostermektedir.

Katilimeilarin egitim diizeyi durumlarina gore siniflama, asagidaki gibidir.
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d) Katihhmcilarin Egitim Gruplar: Dagilimm

Egitim Dagilimi s:;?s. %
1lkd gretim 18 7
Lise 54 21
Onlisans 16 6
Lisans 102 39
Yiiksek Lisans 50 19
Doktora 23 9
TOPLAM 263 100

Anket katilimcilarinin egitim durumlarini gosterir tablodan da anlasilacag:
iizere, katilanlarin neredeyse ticte ikisi tiniversite mezunu, kalani ise ilkdgretim ya
da lise mezunudur. Anketin yapildigi kurumlar ve internet ortaminda yapilmis
olmas1 gibi etkenler, egitim diizeyinin yliksek olmasinda rol alan unsurlar olarak

diistiniilmektedir.

¢) Katihmcilarin Gelir Gruplari Dagilim

Gelir Diizeyi Dagilim s:;?.ls. %
1000 TL ve alt1 46 19
1001-3000 125 51
3001-5000 48 20
5001-10000 20 8
10000+ 7 3
TOPLAM 246 100

Anketlerde gelir beyaninin, her zaman c¢ok saglikli olmadigi ya da
bildirilmek istenmemesi bilinen bir gercektir. Bu ankette de yaklasik %6,5” luk bir
kesim, gelir beyanindan kaginmustir.

Gelir diizeylerinin gosterildigi Tablo 4.6; %90 oranindaki katilimcinin,
1000 ve alt1 gruptan, 5000 TL ye kadar olan aralikta dagilan bir gelir yapisi
oldugunu ortaya koymaktadir. Egitim ve meslek dagilimina bakildiginda; yaklasik
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iicte ikilik kesimin iiniversite muzunu oldugu ve yiiksek gelir grubunda olmasi

beklenen mesleklere sahip olduklar1 goriilmesine karsin, gelir diizeyindeki

disiikliik, iilkemizin gelir dagilimindaki bozuklugun gostergelerinden biri olarak da

algilanabilir.

4.3.1.5 II. Boliim Anket Sorularinin Degerlendirilmesi

Katilimcilara ikinci boliimiinde sorulan ve teknoloji kullanimi, reklamlarin

ve kampanyalarin tiiketiciler tizerindeki etkisini 6l¢gmeye doniik olarak sorulan 12

soru, 4 demografik unsur (yas, cinsiyet, egitim, gelir) temelinde degerlendirilmistir.

Bu baglamda olusturulan tablolar agagidaki gibidir.

Soru 1: Teknolojik market iiriinlerine yilda ne kadar harciyorsunuz?

Tablo-4.3: Harcama Dagilimlar:

a) Yasa Gore Harcama Dagilim

Kisi Sayisi Harcama Diizeyi
Yas 1000 TL’denaz  1000-3000 3001-5000 5001-10000 10000+ Toplam %
18-25 31 8 1 1 3 44 %19
%70 %18 %2 %2 %7 %100
26-35 46 26 11 2 0 85 %37
%54 %31 %13 %2 %0 %100
3645 32 25 3 1 1 62 %27
%52 %40 %5 %2 %2 %100
46-55 10 9 5 1 0 25 %11
%40 %36 %20 %4 %0 %100
56-65 7 1 0 0 0 8 %4
%388 %13 %0 %0 %0 %100
66+ 2 0 0 0 1 3 %1
%67 %0 %0 %0 %33 %100
128 69 20 5 5 227 %100
Toplam
%56 %30 %0 %2 %2 %100
b) Cinsiyete Gore Harcama Dagilimi
Kisi Sayisi Harcama Diizeyi
Cinsiyet | 1000 TL’denaz  1000-3000 3001-5000 5001-10000 10000+ Toplam %
Kadin 67 30 11 1 2 111 %49
%60 %27 %10 %1 %2 %2100
61 39 9 4 3 116 %51
Erkek
%53 %34 %38 %3 %3 %2100
128 69 20 5 5 227 %100
Toplam
%66 %30 %0 %2 %2 %100
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¢) Egitime Gore Harcama Dagilinm

Kisi Sayisi Harcama Diizeyi
Egitim 1000 TL’den az  1000-3000 3001-5000 5001-10000 10000+ Toplam %
. 0,
iikogretim 2 4 0 0 2 8 /o4
%25 %50 %0 %0 %25 %100
Lise 30 9 2 2 0 43 %19
%70 %21 %5 %5 %0 %100
Onlisans ! 4 0 0 1 12 %5
%58 %33 %0 %0 %8 %100
Lisans 53 33 9 1 0 96 %42
%55 %34 %9 %1 %0 %100
. 25 16 7 0 0 48 %21
Yiksek Lisan
UKSEKLISANS | 55 %33 %15 %0 %0 %100
Doktora 11 3 2 2 2 20 %9
%55 %15 %10 %10 %10 %100
128 69 20 5 5 227 %100
Toplam
%566 %30 %0 %2 %2 %100
d) Gelire Gore Harcama Dagilinm
Kisi Sayisi Harcama Duzeyi
Gelir 1000 TL’'denaz 1000-3000 3001-5000 5001-10000 10000+ Toplam %
0,
1000 TL e alti 22 6 L ! 2 32 15
%69 %19 %3 %3 %6 %100
69 35 7 2 0 113 %53
1001-3000 %61 %31 %6 %2 %0 %100
19 17 9 1 1 47 %22
3001-5000 %40 %36 %19 %2 %2 %100
7 6 3 1 1 18 %38
5001-10000 %39 %33 %17 %6 %6 %2100
1 3 0 0 1 5 %2
+
10000 %20 %60 %0 %0 %20 %100
118 67 20 5 5 215 %100
Toplam
%65 %31 %0 %2 %2 %100

Teknolojik market {iriinlerine yapilan harcamanin soruldugu soruya yanit

verenlerin %55’inin, 1000 TL ve daha az harcama yaptig1 anlagilmaktadir.

Harcama diizeyinin en yiiksek oldugu yas grubu 46-55 olarak ol¢iilmiistiir.
Bununla yaninda, ilkogretim mezunlarinin %25°1 10000 TL {izerinde, %50’si de

1000-3000 TL araliginda harcama yaptiklarini bildirmistir.

Soruyu yanitlayan katilimcilarin %53 {iniin 1000-3000 TL araliginda gelir
diizeyine sahip oldugu, bunlarin da %61’inin 1000 TL’ den daha az, %31 ’inin
i15e1000-3000 TL araliginda harcama yaptigi, yukaridaki tablolardan

anlagilmaktadir.
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Soru 2: Teknolojik market tirlinleri aligverislerinize iliskin, asagidakilerden hangisi

size daha fazla uyuyor?

Uriin arastirma ile ilgili sonuglari gdsteren tablolar, asagidaki gibidir.

Tablo-4.4 Uriin Arastirma Dagihmlar:

a) Yasa Gore Uriin Arastirma Dagilim

Kisi Sayisi Uriin Arastirma
G i .
eneII|II<Ie Onceden
alisverig .. Bazen arastirr,
arastirir, teknik .
sirasinda karar 7 . bazen aligveris
Yas , Ozellik ve fiyat Toplam %
verir, hosuma . . sirasinda karar
. .. . bilgisine sahip -
giden urini L veririm.
olarak giderim.
alirm.
18-25 ’ 24 13 44 %20
%16 %55 %30 %100
26-35 3 61 20 84 %37
%4 %73 %24 %100
36-45 0 38 23 61 %27
%0 %62 %38 %100
46-55 0 15 10 25 %11
%0 %60 %40 %100
56-65 0 6 2 8 %4
%0 %75 %25 %100
66+ 0 2 1 3 %1
%0 %67 %33 %100
10 146 69 225 %100
Toplam
%A %65 %31 %100
b) Cinsiyete Gore Uriin Arastirma Dagilim
Kisi Sayisi Uriin Aragtirma
Genellll.de Aneeden
aligveris .. Bazen arastirir,
arastirir, teknik .
L sirasinda karar . 7 . bazen aligverig
Cinsiyet . Ozellik ve fiyat Toplam %
verir, hosuma [ . sirasinda karar
. . . .. bilgisine sahip ..
giden Urdni . veririm.
olarak giderim.
alinm.
8 70 33 111 %49
Kadin
%7 %63 %30 %100
0,
Erkek 2 76 36 114 %51
%2 %67 %32 %100
10 146 69 225 %100
Toplam
oA %65 %631 %100
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¢) Egitim Gore Uriin Arastirma Dagilin

Kisi Sayisi Uriin Arastirma
Genellikle Onceden
aligveris arastirir,
sirasinda teknik 6zellik E:::: :I:aiz:ilr,
Egitim karar verir, ve fiyat FVe3 Toplam %
S sirasinda karar
hosuma bilgisine .
. e . veririm.
giden driini  sahip olarak
alirm. giderim.
iikogretim 2 4 2 8 Y4
9 %25 %50 %25 %100
. 2 23 17 42 %19
Lise
%5 %55 %40 %100
Onlisans 2 6 4 12 %5
%17 %50 %33 %100
Lisans 1 66 28 95 %42
%1 %69 %29 %100
" . 3 32 13 48 %21
Yuksek Lisans %6 %67 9427 %100
0 15 5 20 %9
Doktora %0 %75 %25 %100
10 146 69 225 %100
Toplam
%A %65 %31 %100
d) Gelire Gore Uriin Arastirma Dagilim
Kigi Sayisi Uriin Aragtirma
GeneII|I.<Ie Bnceden
aligveris . Bazen arastirrr,
sirasinda karar arastirr, teknik bazen aligveri
Gelir . szellik ve fiyat SVeMS — roplam %
verir, hosuma [ . sirasinda karar
. ... .. bilgisine sahip -
giden Grind L veririm.
olarak giderim.
alinm.
3 21 7 31 %15
1000 TL e alt %10 %68 %23 %100
3 76 33 112 %53
1001-3000 %3 %68 %29 %100
0 31 16 47 %22
3001-5000 %0 %66 %34 %100
1 9 8 18 %8
5001-10000 %6 %50 %44 %100
0 3 2 5 %2
+
10000 %0 %60 %40 %100
7 140 66 213 %100
Toplam
93 Y66 %31 %100

Aligveris Oncesi Uriin arastirmas1 yapilip yapilmadiginin incelendigi

sorumuzu, “Uriin arastirma degiskeni” ad1 altinda degerlendirdik.

Bu soruya verilen yanitlara baktigimizda; teknolojik tiriin alisverisi
oncesinde katilimcilarin cogunlukla 6n arastirma yaptigin1 goérmekteyiz. (Yaklasik
%65). Teknolojik irlinlerin se¢imi, belirli bir diizeyde de olsa teknik bilgi

gerektirdigi i¢in, 6nceden arastirilarak aligverise gidilmesi akilci bir harekettir.
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Yas Dbaglaminda degerlendirildiginde; aligveris Oncesi  arastirma

yapmayanlarin, ¢ogunlukla 18-25 yas grubunda oldugu goriilmektedir.

Cinsiyete gore bakildiginda ise; erkeklerin, kadinlara gore daha fazla 6n

arastirma yaptigini gorilyoruz.

Egitimin, teknolojik iiriin alimlarinda On arastirma yapmak konusunda
belirleyici bir unsur oldugu, Tablo 4.4-c’den anlasilmaktadir. Tablodan da

goriildiigi tizere, egitim diizeyi ylikseldikce, arastirma orani da artmaktadir.

Gelir diizeyine gore aligveris Oncesi lirlin aragtirma oranlarini gosteren
Tablo 4.4-d’ye bakildiginda; gelir diizeyinin artisiyla birlikte arastirma oraninin

diistiiglinii, “bazen arastiririm” diyenlerin oraninin arttigini goriiliir.

Soru 3: Sahip oldugunuz teknoloji tiriinlerinden bir veya bir kagini; bozulmadig: ya
da ihtiya¢ duymadiginiz halde, sirf model yiikseltmek amaci ile degistirdiginiz oldu
mu?

Bu soru, degistirme ad1 altinda degerlendirilmistir.

Tablo-4.5 Degistirme Dagilimlari

a) Yasa Gore Degistirme Dagihim

Kisi Sayisi Degistirme
Yag Evet Hayir Toplam %
18-25 12 31 43 %19
%28 %72 %100
0
26-35 31 54 85 %37
%36 %64 %100
0
36-45 22 40 62 %27
%35 %65 %100
46-55 10 16 26 %11
%38 %62 %100
0,
56-65 3 5 8 %04
%38 %63 %100
66+ 1 2 3 %1
%33 %67 %100
79 148 227 %100
Toplam
%35 %65 %100
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b) Cinsiyete Gore Degistirme Dagilim

Kisi Sayisi Degistirme
Cinsiyet Evet Hayir Toplam %
38 73 111 %49
Kadin
%34 %66 %100
Erkek 41 75 116 %51
%35 %65 %100
79 148 227 %100
Toplam
%35 %65 %100

¢) Egitime Gore Degistirme Dagihm

Kisi Sayisi Degistirme
Egitim Evet Hayir Toplam %
iikogretim 3 ° 8 Yo
%38 %63 %100
Lise 13 31 44 %19
%30 %70 %100
Onlisans 2 9 11 %5
%18 %82 %100
Lisans 35 61 96 %42
%36 %64 %100
. . 14 34 48 %21
Yiksek Lisans %29 %71 %100
12 8 20 %9
Doktora %60 %40 %100
79 148 227 %100
Toplam
%35 %65 %100

d) Gelire Gore Degistirme Dagilimi

Kisi Sayisi Degigtirme
Gelir Evet Hayr Toplam %
1000 TL ve alti %23 %77 %100
21 73 114 %53
1001-3000 %36 %64 %100
3001-5000 %34 %66 %100
10 8 18 %8
5001-10000 %56 %44 %100
+
10000 %40 %60 %100
76 138 214 %100
Toplam
%36 964 %100

Ihtiya¢ duyulmamasina ragmen, model yiikseltmek igin {iriin yenilemenin
yapilip yapilmadiginin aragtirildigi soruda, verilen yanitlarin %65’inin hayir oldugu
Ol¢lilmiistiir. Diger bir ifadeyle katilimcilarimizin %35°lik kismi, ihtiya¢ duymadan

model yiikseltmek amaci ile teknolojik tirtinlerini yeniliyor.
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Model yenileme, hemen her yas grubunda benzer sekilde dagilmakta,

oransal olarak en az gorildiigii yas grubu 18-25 olmaktadir.

Cinsiyet baglaminda sonuglar, hemen hemen aynidir. Erkeklerin bu noktada

kadinlara gore ¢ok az farkla 6nde oldugu 6l¢iilmiistiir.

Egitim agisindan degistirmenin ele alindigi Tablo 4.5-c’de de goriildigii
gibi, bu soruya en yiiksek oranda olumlu yanit veren kesimin, doktora diizeyindeki
egitimliler oldugu anlasilmaktadir. (%60) Degistirmeyi en az oranda yaptigini

belirten kesimin ise, onlisans diizeyindeki egitim grubu oldugu goériilmektedir.

Gelirin, degistirme (model yenileme) konusunda onemli bir belirleyici
oldugu anlagilmaktadir. Yiiksek gelir grubunda olanlarin daha sik tirlin degistirdigi,
Olgtimlerimizin sonucunda ortaya ¢ikmaktadir.

Soru 4: Elektronik tirtinlerin tiim islevlerini kullanir misiniz?

Kullanimin incelendigi soruya iliskin demografik dagilimi gosteren tablolar

da asagidaki gibidir.

Tablo-4.6 Kullanim Dagilimlar:

a) Yasa Gore Kullanim Dagilim

Kisi Sayisi Kullanim
Temel islevieri
Tamuna Kismen disinda pek o
Yas kullanirm kullanirnm cok ozelligini Toplam &
kullanmam
18-25 18 19 7 44 %19
%41 %43 %16 %100
0,
26-35 17 53 15 85 %37
%20 %62 %18 %100
36-45 11 35 16 62 %27
%18 %56 %26 %100
0,
46-55 6 16 3 25 %11
%24 %64 %12 %100
0,
56-65 1 3 4 8 064
%13 %38 %50 %100
66+ 0 2 1 3 %1
%0 %67 %33 %100
53 128 46 227 %100
Toplam
%23 %66 %20 %100
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b) Cinsiyete Gore Kullanim Dagilim

Kigi Sayisi Kullanim
Temel iglevieri
L Tamunu Kismen diginda pek 0
Cinsiyet kullanirim kullanirm cok Ozelligini Toplam &
kullanmam
21 64 26 111 %49
Kadin
%19 %58 %23 %100
32 64 20 116 %51
Erkek
%28 %55 %17 %100
53 128 46 227 %100
Toplam
%23 Y56 %20 %100
¢) Egitime Gore Kullanim Dagilim
Kisi Sayisi Kullanim
Temel iglevieri
e Tumdana Kismen disinda pek 0
Egitim kullanirnm kullanirm cok 6zelligini Toplam &
kullanmam
ikdgretim 2 1 4 ! %3
9 %29 %14 %57 %100
Lise 9 25 10 44 %19
%20 %57 %23 %100
Onlisans 3 9 0 12 %5
%25 %75 %0 %100
Lisans 19 52 25 96 %42
%20 %54 %26 %100
. . 14 29 5 48 %21
Yiksek Lisans
%29 %60 %10 %100
6 12 2 20 %9
Doktor
Oktora %30 %60 %10 %100
Toplam 53 128 46 227 %100
%23 %566 %20 %100
d) Gelire Gore Kullanim Dagilim
Kisi Sayisi Kullanim
Temel
Tumunu Kismen Islevieri
Gelir disinda pek Toplam %
kullanirm kullanirm s
cok ozelligini
kullanmam
12 15 5 32 %15
1000 TL e alt %38 %47 %16 %100
24 64 25 113 %53
1001-3000 %21 %57 %22 %100
7 32 8 a7 %22
3001-5000 %15 %68 %17 %100
4 9 5 18 %8
5001-10000 %22 %50 %28 %100
3 1 1 5 %2
+
10000 %60 %20 %20 %100
50 121 44 215 %100
Toplam
%23 %56 %20 %100
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Elektronik iiriinlerin 6zelliklerinin kullanimin1  6lgmek istedigimiz bu
soruda, katilmcilarimizin %23°1, aldiklarn {iriinlerin tim islevleri kullandigini,
%356’s1, kismen kullandiklarini ifade eden yanitlar verirken, %20 oraninda katilimci
ise, temel islevleri disinda pek ¢ok 6zelligi kullanmadiklarini belirtmislerdir. Bu
sonuglardan hareketle, katilimcilarin genelinin, elektronik {irlinlerin islevlerinin
tiimiiniin kullanilmadigini1 sdyleyebiliriz. Bununla birlikte yas baglamida, en ¢ok
Ozellik kullanan yas grubunun 18-25 ve 46-55 oldugu ve genelde yas diizeyi

ilerledikce bu oran diismekte oldugu goriilmektedir.

Erkekler, kadinlara oranla elektronik iirlinlerin islevlerini daha fazla
kullanirken; egitimin kullanimla iligkisi konusunda en anlamli sonug; ilkdgretim
mezunu olanlarin %57 sinin, temel islevler disinda pek ¢ok 6zelligi kullanmiyor
olusudur. Bunun disindaki sonuglar hem yiiksek hem de diisiik egitim

seviyelerinde, benzerdir.

Gelir-kullanim iligkisine baktigimizda ise, tiim islevlerin kullaniminin en
yiiksek oranda olgiildiigii gelir diizeyinin 10000 TL {istii oldugu anlasilmaktadir.
Bunun yaninda 1000 TL ve alt1 gelir grubu i¢indeki katilimcilarin; tiim islevlerin
kullanim1 yoniinden yiiksek, temel islevler disinda fazla islev kullanmama
konusunda ise en diisiik orana sahip olusu, bu gelir grubundaki tiiketicilerin,
aldiklar1 tirtinden en yiiksek faydayr saglama isteginden kaynaklanabilecegini

diistindiirmektedir.

Soru 5: Teknolojik iirlinler ile ilgili yasadigimiz sikayetlerinizi / sorunlarinizi

gidermek i¢in, gerekli kurumlara hi¢ bagvurdunuz mu?

Sikayet degiskeni ile iliskilendililen soruya verilen yanitlar, asagida

belirtilmistir.

84



Tablo-4.7 Sikayet Dagilimlari

a) Yasa Gore Sikayet Dagilimm

Kisi Sayisi Sikayet
Hi¢ sorun 0
Yas Evet Hayir yasamadim. Toplam %
0,
18-25 26 8 7 41 %18
%63 %20 %17 %100
0,
26-35 60 16 9 85 %38
%71 %19 %11 %100
0,
36-45 48 6 8 62 %28
%77 %10 %13 %100
0,
46-55 18 4 3 25 %11
%72 %16 %12 %100
0,
56-65 5 2 1 8 004
%63 %25 %13 %100
66+ 3 0 0 3 %1
%100 %0 %0 %100
160 36 28 224 %100
Toplam
%71 %16 %13 %100
b) Cinsiyete Gore Sikayet Dagihim
Kisi Sayisi Sikayet
Cinsiyet Evet Hayir Hig sorun Toplam %
yasamadim.
78 17 14 109 %49
Kadin
%72 %16 %13 %100
Erkek 82 19 14 115 %51
%71 %17 %12 %100
160 36 28 224 %100
Toplam
%71 %16 %13 %100
¢) Egitime Gore Sikayet Dagilim
Kisi Sayisi Sikayet
- Hi¢ sorun 0
Egitim Evet Hayir yasamadim. Toplam %
iikogretim 4 ! ! 6 %3
9 %67 %17 %17 %100
. 30 7 5 42 %19
Lise
%71 %17 %12 %100
Onlisans 6 y ! 12 %5
%50 %42 %8 %100
Lisans 70 14 12 96 %43
%73 %15 %13 %100
. . 35 6 7 48 %21
YiksekLisans| o 74 %13 %15 %100
15 3 2 20 %9
Doktora %75 %15 %10 %100
160 36 28 224 %100
Toplam
%71 %16 %13 %100
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d) Gelire Gore Sikayet Dagilim

Kisi Sayisi Sikayet
Gelir Evet Hayrr L sorin Toplam %
yagamadim.
>0 10 2 32 %15
1000 TL ve alti %63 %31 %6 %100
81 15 17 113 %53
1001-3000 %72 %13 %15 %100
36 7 4 47 %22
3001-5000 %77 %15 %9 %100
12 3 2 17 %8
5001-10000 %71 %18 %12 %100
2 0 1 5 %2
+
153 35 26 214 %100
Toplam
%7 1 %16 %12 %100

Sikayet degiskeni adi altinda 6l¢iimlenen bu soruda; teknolojik iiriinlere
iliskin yasanan sorunlarin giderilmesi ile ilgili olarak, ne oranda tepki verildigi

aragtirilmak istenmistir.

Genel olarak bu soruya yanit verenlerin %71°1, yasadig1 sorunu gidermek
adina, ilgili kurumlara bagvurdugunu beyan etmistir. Yaklasik %12’si hi¢ sorun
yasamadigin1 beyan ederken, sorun yasadigi halde herhangi bir basvuruda
bulunmadigin1 belirtenlerin orani ise %16 olmustur. Bu oran, katilimcilarin

genelinin akilel davranis sergiledigini gostermektedir.

Bu soruya verilen yanitlar, yas baglaminda biiyiik farklar yaratmasa da,
sikayette bulunma konusunda oransal olarak en yiiksek deger, 66 iistii yas grubunda

Olclilmiistiir.

Cinsiyet acisindan ele aldigimizda da degerlerin ¢ok yakin oldugunu

gormekteyiz.

Sikayette bulunmanin egitim ile iliskisine baktigimizda, yiiksek egitim
gruplarinda, bu oranin daha yiiksek oldugu anlasilmaktadir. Bu konuda en az tepki
veren kesim, yani sorun yasadigi halde ilgili birimlere bagvurmadigini beyan eden

yas grubunun, dnlisans mezunlari oldugu goriilmektedir.
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Gelir baglaminda elde edilen sonug, ilgingtir. SOyle ki; gelir gruplari iginde,
sorun yasadigi halde ilgili birimlere basvurmadigin1 beyan edenlerin yogunlukla
diisiik gelir gruplarinda yogunlastigini, gelir diizeyi arttik¢a bu oranin diistiiglinii
goriiyoruz. Bu noktada en yiiksek oran 1000 TL ve alt1 grupta ol¢timlenirken, en

diisiik oran ise 10000 TL {istii gelir grubunda 6l¢iilmiistiir.

Soru 6: Aldigmiz bir iirlinlin, kullanma klavuzunu okuma aligkanliginiz var midir?

Soru 7: Aligveris sirasinda imzaladigimiz sozlesmeleri okuma aliskanliginiz var

mudir?

Yukaridaki iki soru, bilgi alma degiskeni adi altinda incelenmistir.

Tablo-4.8 Bilgi Alma Dagilimlar:

a) Soru 6: Yasa Gore Bilgi Alma Dagilim

Kisi Sayisi Bilgi Aima
Yas Evet Hayir Bazen Toplam %
18-25 25 5 13 43 %19
%58 %12 %30 %100
26-35 54 4 27 85 %38
%64 %5 %32 %100
36-45 43 1 18 62 %27
%69 %2 %29 %100
46-55 23 0 2 25 %11
%92 %0 %8 %100
56-65 7 0 1 8 %4
%88 %0 %13 %100
66+ 2 0 1 3 %1
%67 %0 %33 %100
154 10 62 226 %100
Toplam
%68 YA %27 %100
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b) Soru 7: Yasa Gore Bilgi Alma Dagilim

Kisi Sayisi Bilgi AlIma
Yas Evet Hayir Bazen Toplam %
18-25 30 3 9 42 %19
%71 %7 %21 %100
26-35 29 17 38 84 %38
%35 %20 %45 %100
36-45 17 12 32 61 %27
%28 %20 %52 %100
46-55 11 3 11 25 %11
%44 %12 %44 %100
56-65 3 3 2 8 %4
%38 %38 %25 %100
66+ 0 1 2 3 %1
%0 %33 %67 %100
Toplam 90 39 94 223 %100
%40 %17 %42 %100
¢) Soru 6: Cinsiyete Gore Bilgi Alma Dagilim
Kisi Sayisi Bilgi Alma
Cinsiyet Evet Hayir Bazen Toplam %
71 4 35 110 %49
Kadin
%65 %4 %32 %100
0,
Erkek 83 6 27 116 %51
%72 %5 %23 %100
154 10 62 226 %100
Toplam
%68 %A %27 %100
b) Soru 7: Cinsiyete Gore Bilgi Alma Dagilim
Kisi Sayisi Bilgi Aima
Cinsiyet Evet Hayir Bazen Toplam %
49 22 38 109 %49
Kadin
%45 %20 %35 %100
0,
Erkek 41 17 56 114 %51
%36 %15 %49 %100
90 39 94 223 %100
Toplam
940 %17 %42 %100
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a) Soru 6: Egitime Gore Bilgi Alma Dagilim

Kisi Sayisi Bilgi Alma
Egitim Evet Hayir Bazen Toplam %
Ik gretim 4 0 3 ! %3
9 %57 %0 %43 %100
) 30 3 10 43 %19
Lise
%70 %7 %23 %100
Onlisans 6 2 4 12 %5
%50 %17 %33 %100
Lisans 66 4 26 96 %42
%69 %4 %27 %100
. . 32 1 15 48 %21
Yiksek Lisans %67 %2 %31 %100
16 0 4 20 %9
Doktora %80 %0 %20 %100
154 10 62 226 %100
Toplam
%68 %4 %27 %100
b) Soru 7: Egitime Gore Bilgi Alma Dagilim
Kisi Sayisi Bilgi Alma
Egitim Evet Hayir Bazen Toplam %
iIkégretim 4 3 0 ! %3
9 %57 %43 %0 %100
Lise 20 7 15 42 %19
%48 %17 %36 %100
Onlisans 4 2 6 12 %5
%33 %17 %50 %100
Lisans 36 15 44 95 %43
%38 %16 %46 %100
. . 18 10 19 47 %21
Yiksek Lisans| o 59 %21 %40 %100
8 2 10 20 %9
Doktor:
oktora %40 %10 %50 %100
90 39 94 223 %100
Toplam
%40 %17 %42 %100
a) Soru 6: Gelire Gore Bilgi Alma Dagilinu
Kisi Sayisi Bilgi Alma
Gelir Evet Hayir Bazen Toplam %
16 5 11 32 %15
1000 TL ve alt %50 %16 %34 %100
85 4 24 113 %53
1001-3000 %75 %4 %21 %100
29 0 18 47 %22
3001-5000 %62 %0 %38 %100
12 1 5 18 %8
5001-10000 %67 %6 %28 %100
4 0 1 5 %2
+
10000 %80 %0 %20 %100
146 10 59 215 %100
Toplam
%68 %5 %27 %100
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b) Soru 7: Gelire Gore Bilgi Alma Dagilimm

Kisi Sayisi Bilgi Alma
Gelir Evet Hayir Bazen Toplam %
T 6 ) 31 %15
a5 >0 47 112 %53
1001-3000 %40 %18 %42 %100
12 8 27 47 %22
3001-5000 %26 %17 %57 %100
5 4 8 17 %38
5001-10000 %29 %24 %47 %100
> 1 2 5 %2
+
10000 %40 %20 %40 %100
. 81 39 92 212 %100
oplam
%38 %18 %43 %100

Soru 8: Teknolojideki gelisimeler, tliketim istegimi artirtyor ve beni

teknolojiye bagimli kiliyor. (Liitfen, size en uygun geleni isaretleyin.)

Bu soruyla teknolojik gelismelerin, tliketim istegi lizerinde yarattig1 etki
aragtirllmak istenmis ve tiiketicileri hangi oranda akil digi kararlar vermeye

yonelttigi sorgulanmak istenmistir.

Tablo-4.9 Teknolojik Yenilikler Dagilimlari

a) Yasa Gore Teknolojik Yenilikler Dagilim

Kisi Sayisi Teknolojik Yenilikler
Yas K:tifr:?;cl)krljm Katilmiyorum Kararsizim Katiliyorum ';F:tr: |§onr]ue; Toplam %
18-25 5 8 12 12 6 43 %19
%12 %19 %28 %28 %14 %100
26-35 8 27 16 31 3 85 %38
%9 %32 %19 %36 %4 %100
36-45 3 18 22 16 3 62 %27
%5 %29 %35 %26 %5 %100
46-55 2 7 5 9 2 25 %11
%38 %28 %20 %36 %38 %100
56-65 0 5 0 3 0 8 %4
%0 %63 %0 %38 %0 %100
66+ 0 1 1 1 0 3 %1
%0 %33 %33 %33 %0 %100
18 66 56 72 14 226 %100
Toplam
%8 %29 %25 %32 %6 %100
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b) Cinsiyete Gore Teknolojik Yenilikler Dagilimm

Kisi Sayisi Teknolojik Yenilikler
L Kesinlikle Tamamen
0,
Cinsiyet Katilm iyorum Katilmiyorum Kararsizm Katiliyorum Katiliyorum Toplam )
Kadin 7 35 32 30 6 110 %49
%6 %32 %29 %27 %5 %100
Erkek 11 31 24 42 8 116 %51
%9 %27 %21 %36 %7 %100
18 66 56 72 14 226 %100
Toplam
%8 %29 %25 %32 % %100
¢) Egitime Gore Teknolojik Yenilikler Dagilimm
Kisi Sayisi Teknolojik Yenilikler
Kesinlikle Tamamen
s o
Egitim Katilmiyorum Katiimiyorum Kararsizim Katiliyorum Katiliyorum Toplam %
iikogretim 0 ! 2 2 2 ! %3
9 %0 %14 %29 %29 %29 %100
Lise 6 10 11 14 2 43 %19
%14 %23 %26 %33 %5 %100
Anlisans 0 4 3 2 3 12 %5
%0 %33 %25 %17 %25 %100
Lisans 6 36 22 31 1 96 %42
%6 %38 %23 %32 %1 %100
. . 5 11 13 15 4 48 %21
Yiksek Lisans| o019 %23 %27 %31 %8 %100
Doktora 1 4 5 8 2 20 %9
%5 %20 %25 %40 %10 %100
18 66 56 72 14 226 %100
Toplam
%3 %29 %25 %32 %b %100
d) Gelire Gore Teknolojik Yenilikler Dagilim
Kisi Sayisi Teknolojik Yenilikler
. Kesinlikle Tamamen
0,
Gelir Katilmiyorum Katiimiyorum Kararsizim Katiliyorum Katiliyorum Toplam %
3 5 13 6 5 32 %15
1000 TL ve alt %9 %16 %41 %19 %16 %100
8 41 17 43 4 113 %53
1001-3000 %7 %36 %15 %38 %4 %100
3 13 12 16 3 a7 %22
3001-5000 %6 %28 %26 %34 %6 %100
3 5 5 5 0 18 %8
5001-10000 %17 %28 %28 %28 %0 %100
0 0 4 0 1 5 %2
+
10000 %0 %0 %80 %0 %20 %100
17 64 51 70 13 215 %100
Toplam
%8 %30 %24 %33 %6 %100

Teknolojik tirlinlerdeki yeniliklerin, tiiketim istegini artirmasi, eger ihtiyag
dogmadan kisileri yeni iiriin satin almaya yoneltiyorsa, bu da akilciliktan uzak bir
davranis olarak degerlendirilmelidir. Bu soruda katilimcilarin %381, teknoloji

bagimlisi oldugunu ifade etmistir. Bunun yaninda yasa gore degerlendirdigimizde;
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en yiiksek teknoloji bagimliligi 46-55 yas grubunda olciiliirken, erkeklerde bu
bagimliligin, kadinlara oranla daha yiiksek oldugu goriilmiistiir.

Egitim baglaminda teknoloji bagimliligimin en yiiksek goriildigi kesim
ilkogretim mezunlar iken, oransal olarak ikinci sirada bu bagimlilifin en fazla
gortldiigli egitim diizeyi doktoradir. Bununla birlikte teknolojik yeniliklere olan
bagimlilik ile gelir arasinda ¢ok net bir orant1 gériilemese de, 1000-3000 TL gelir
araligindakilerin, %42’si, teknoloji bagimlist oldugunu belirtmistir. Bu grubun
harcama diizeyinin, gelirleri ile orantili olmasi; teknoloji bagimlis1 olsalar da,

harcamalarin1 akilc1 yaptiklar seklinde yorumlabilir.

Soru 9: Kampanyalar ve indirimler, normal sartlarda almayacagim teknolojik
iiriinleri satin almama neden olabiliyor. **(Liitfen, size en uygun geleni

isaretleyin.)

Bu soruyla da kampanyalarin, tiiketim istegi lizerinde yarattig1 etkinin

arastirilmasi amaglanmaktadir.

Tablo-4.10 Kampanya Etkisi Dagilimlar:
a) Yasa Gore Kampanya Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Kampanya Etkisi
Yas K;ﬁzwl?;;krljm Katiimiyorum Kararsizm Katiliyorum l'(l'aatr: Sonrf:w Toplam %
18-25 7 11 9 9 7 43 %19
%16 %26 %21 %21 %16 %100
26-35 13 29 14 25 4 85 %38
%15 %34 %16 %29 %5 %100
36-45 3 29 9 17 2 60 %27
%5 %48 %15 %28 %3 %100
46-55 3 6 5 10 1 25 %11
%12 %24 %20 %40 %4 %100
56-65 2 4 0 2 0 8 %4
%25 %50 %0 %25 %0 %2100
66+ 0 1 1 0 1 3 %1
%0 %33 %33 %0 %33 %100
28 80 38 63 15 224 %100
Toplam
%13 %36 %17 %28 %7 %100
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b) Cinsiyete Gore Kampanya Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Kampanya Etkisi
L Kesinlikle Tamamen
0
Cinsiyet Katilm iyorum Katilmiyorum Kararsizm Katiliyorum Katiliyorum Toplam %
Kadin 17 42 19 24 8 110 %49
%15 %38 %17 %22 %7 %100
Erkek 11 38 19 39 7 114 %51
%10 %33 %17 %34 %6 %100
T 28 80 38 63 15 224 %100
oplam
%13 %36 %17 %28 %7 %100
¢) Egitime Gore Kampanya Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Kampanya Etkisi
Kesinlikle Tamamen
o o
Egitim Katilmyorum Katilmiyorum Kararsizm Katiliyorum Katiliyorum Toplam %
iIkogretim 0 2 0 2 3 ! %3
9 %0 %29 %0 %29 %43 %100
Lise 5 17 5 13 3 43 %19
%12 %40 %12 %30 %7 %100
Anlisans 1 6 1 2 2 12 %5
%8 %50 %8 %17 %17 %100
Lisans 15 36 19 22 3 95 %42
%16 %38 %20 %23 %3 %100
Yiiksek Lisans 5 14 12 16 0 47 %21
%11 %30 %26 %34 %0 %100
Doktora 2 5 1 8 4 20 %9
%10 %25 %5 %40 %20 %100
28 80 38 63 15 224 %100
Toplam
%13 %36 %17 %28 %l %100
d) Gelire Gore Kampanya Etkisi Dagilimi
Kisi Sayisi Kampanya Etkisi
. Kesinlikle Tamamen
0,
Gelir Katimiyorum Katiimiyorum  Kararsizm Katilhyorum Katiliyorum Toplam %
5 12 4 5 6 32 %15
1 TL Iti
000 TL e alt %16 %38 %13 %16 %19 %100
9 40 24 36 4 113 %53
1001-3000
%8 %35 %21 %32 %4 %100
10 19 3 11 3 46 %22
1-
3001-5000 %22 %41 %7 %24 %7 %100
0 6 4 7 0 17 %8
5001-10000
%0 %35 %24 %41 %0 %100
1 0 1 2 1 5 %2
+
10000 %20 %0 %20 %40 %20 %100
25 77 36 61 14 213 %100
Toplam
%12 %36 %7 %29 %7 %100

Kampanya ve indirimler, zaman zaman tiiketicilerin biitce kisitlarini

asmalarina ve dolayisi ile akil dis1 kararlar vermelerine neden olabilmektedir. Bunu
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test etmeye doniik olarak hazirlanan soruda katilimecilarin, kampanyalardan fazla
etikenmediklerini beyan ettigi Sl¢iilmiistiir. (%49 etkilenmeyen, %35 etkilenen,

%17 kararsi1z)

Yas baglaminda kampanya etkisinin en fazla goriildigi grup 46-55 iken
(%44), en az etkilenen ise, 56-65 yas grubu olmustur.

Teknolojik Triinledeki kampanya ve indirimlerin, erkek tiiketicileri,
kadinlardan daha fazla etkiledigi, cinsiyete gore kampanya etkisi dagilimi

tablosundan anlasilmaktadir.

Egitim dagilimina bakildiginda, kampanya ve indirimlerden en fazla
etkilenen grubun ilk6gretim mezunlari ve doktoralilar gruplart oldugu

anlasilmaktadir.

Gelir diizeyi baglaminda da, genelde gelir arttikca, kampanya ve

indirimlerin etkisinin artt1g1 anlagilmaktadir.

Soru 10: Reklamlar, normal sartlarda almayacagim teknolojik {irlinleri satin

almama neden olabiliyor. **°(Liitfen, size en uygun geleni isaretleyin.)

Bu soruyla, reklamlarin, tiiketim istegi tlzerinde yarattigi etkinin

arastiritlmasi amaglanmaktadir.

180 hitp://www.anketofisi.com/anket-3595, E.T:21,10,2010
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Tablo-4.11 Reklam Etkisi Dagilimlari
a) Egitime Gore Reklam Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Reklam Etkisi
Yas K;ﬁ;‘?}gﬁm Katilmiyorum Kararsizm Katiliyorum ;:tr:: Son:j:] Toplam %
18-25 12 12 12 2 4 42 %19
%29 %29 %29 %5 %10 %100
26-35 17 36 13 18 1 85 %38
%20 %42 %15 %21 %1 %2100
36-45 3 36 11 12 0 62 %28
%5 %58 %18 %19 %0 %100
46-55 3 13 2 6 1 25 %11
%12 %52 %38 %24 %4 %2100
56-65 1 6 1 0 0 8 %4
%13 %75 %13 %0 %0 %100
66+ 0 1 1 1 0 3 %1
%0 %33 %33 %33 %0 %2100
T 36 104 40 39 6 225 %100
oplam
%16 %46 %18 %17 93 %100
b) Cinsiyete Gore Reklam Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Reklam Etkisi
Cinsiyet K:t(lelrs’r:?;cl)krljm Katilmiyorum Kararsizm Katiliyorum II:trlnIl son:j:] Toplam %
Kadin 19 53 21 14 3 110 %49
%17 %48 %19 %13 %3 %100
Erkek 17 51 19 25 3 115 %51
%15 %44 %17 %22 %3 %100
T 36 104 40 39 6 225 %100
oplam
%16 %46 %18 %17 %3 %100
¢) Egitime Gore Reklam Etkisi Dagilimi
Kisi Sayisi Reklam Etkisi
Egitim Ka}ftirsv::]}z)krfm Katilmiyorum Kararsizim Katiliyorum ;::: |$on:§r: Toplam %
lIkgretim L 2 8 0 L ! %3
%14 %29 %43 %0 %14 %100
Lise 6 19 6 10 1 42 %19
%14 %45 %14 %24 %2 %100
Anlisans 3 5 2 1 1 12 %5
%25 %42 %17 %8 %8 %100
Lisans 14 51 16 14 1 96 %43
%15 %53 %17 %15 %1 %100
. . 11 18 11 8 0 48 %21
Yuksek Lisans| oo %38 %23 %17 %0 %100
Doktora 1 9 2 6 2 20 %9
%5 %45 %10 %30 %10 %100
36 104 40 39 6 225 %100
Toplam
%16 Y46 %18 %17 %3 %100
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d) Gelire Gore Reklam Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Reklam Etkisi
. Kesinlikle Tamamen
0,
Gelir Katimiyorum Katiimiyorum  Kararsizm Katiliyorum Katiiyorum Toplam %
9 12 5 3 2 31 %14
1000 TL ve alt %29 %39 %16 %10 %6 %100
13 60 18 20 2 113 %53
1001-3000 %12 %53 %16 %18 %2 %100
7 20 10 9 1 47 %22
3001-5000 %15 %43 %21 %19 %2 %100
1 8 5 4 0 18 %8
5001-10000 %6 %44 %28 %22 %0 %100
1 1 1 1 1 5 %2
+
10000 %20 %20 %20 %20 %20 %100
31 101 39 37 6 214 %100
Toplam
%il4 A7 %18 %17 963 %100

Reklam etkisinin 6l¢iildiigii soruya verilen yanitlar gogunlukla, reklamlarin,

tiiketicilerin iizerinde talep yaratici etkisinin olmadig1 yoniinde olmustur.

Reklamlardan en az etkilenen 56-66 yas grubundaki tiiketiciler olurken;

erkeklerin kadinlara gore daha fazla etkilendigi 6l¢iilmiistiir.

Egitim tablosunun verilerinden de anlagilacag1 iizere (Tablo 4.11-b),
Onlisans ve lisans mezunlart en az, doktora mezunlar1 ise oransal olarak
reklamlardan en fazla etkilenen grup olmaktadir. Bunun yaninda gelirin reklam ile
iliskili oldugu; gelir diizeyi arttikga, reklamlarin etkisinin de arttigi, Tablo 4.11-
d’de net bir sekilde goriilmektedir.

Soru 11: Bir iiriin biiylik oranda hosuma gitti ise, olumsuz taraflarini fazla

onemsemem. (Liitfen, Size en uygun geleni isaretleyin.)

Insanlarin bir karar aninda genellikle, mevcut diisiincelerini ya da
icglidiilerini destekleyen bilginin ardina disiip, fikirleri ile c¢elisen bilgiyi

gormezden gelebilecekleri konusuna yukarida deginilmisti.
Bu sorumuz ile; maruz kalinan bu tuzaklardan biri olan “teyit edici kanit

tuzagi™na ne Olclide diisiildiigli, diger ifade ile ‘“hale etkisi’nin tiiketicilerin

kararlarinda nasil etki yaptig1 dl¢iilmek istenmistir.
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Kusurlu yonler degiskeni ad1 altinda incelenen tablolar, asagidaki gibidir.

Tablo-4.12 Kusurlu Yonler Dagilimlari

a) Gelire Gore Kusurlu Yonler Dagilimm

Kisi Sayisi Kusurlu Yénler
Yas K;ﬁiwl?;)krljm Katiimiyorum Kararsizm Katiliyorum ;:tr: ;on:j; Toplam %
18-25 8 9 11 12 2 42 %19
%19 %21 %26 %29 %5 %100
26-35 7 34 17 27 0 85 %38
%8 %40 %20 %32 %0 %100
36-45 9 24 5 22 0 60 %27
%15 %40 %8 %37 %0 %100
46-55 6 12 3 4 0 25 %11
%24 %48 %12 %16 %0 %100
56-65 0 3 1 4 0 8 %4
%0 %38 %13 %50 %0 %100
66+ 0 2 0 0 1 3 %1
%0 %67 %0 %0 %33 %100
30 84 37 69 3 223 %100
Toplam
%13 %38 %17 %31 %l %100
b) Cinsiyete Gore Kusurlu Yonler Dagilim
Kisi Sayisi Kusurlu Yonler
Cinsiyet Kesinlikle Katiimiyorum Kararsizm Katiliyorum Tamamen Toplam %
Katilmyorum Katiliyorum
Kadin 15 41 18 34 1 109 %49
%14 %38 %17 %31 %1 %100
Erkek 15 43 19 35 2 114 %51
%13 %38 %17 %31 %2 %100
30 84 37 69 3 223 %100
Toplam
%13 %38 %17 %31 %l %100
¢) Egitime Gore Kusurlu Yonler Dagilim
Kigi Sayisi Kusurlu Yénler
Egitim K:tifr:?;l)krljm Katilmiyorum Kararsizim Katiliyorum IIZtT Son:jr: Toplam %
iIkégretim 0 2 L 2 ; e %3
%0 %33 %17 %33 %17 %100
Lise 8 18 6 10 1 43 %19
%19 %42 %14 %23 %2 %100
Anlisans 2 7 1 2 0 12 %5
%17 %58 %8 %17 %0 %100
Lisans 10 36 11 37 0 94 %42
%11 %38 %12 %39 %0 %100
" . 8 13 15 12 0 48 %22
Yiksek Lisans %17 %27 %31 %25 %0 %100
Doktora 2 8 3 6 1 20 %9
%10 %40 %15 %30 %5 %100
30 84 37 69 3 223 %100
Toplam
%13 %38 9%l 7 %31 %6l %100
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d) Gelire Gore Kusurlu Yonler Dagilim

Kigi Sayisi Kusurlu Yénler
_ Kesinlikle Tamamen
0,
Gelir Katimiyorum Katiimiyorum  Kararsizim Katiliyorum Katiliyorum Toplam %
10 9 4 8 1 32 %15
1000 TL ve alti %31 %28 %13 %25 %3 %100
6 50 19 38 0 113 %53
1001-3000 %5 %44 %17 %34 %0 %100
7 20 7 11 1 46 %22
3001-5000 %15 %43 %15 %24 %2 %100
> 4 3 8 0 17 %8
5001-10000 %12 %24 %18 %47 %0 %100
1 0 1 2 0 4 %2
+
10000 %25 %0 %25 %50 %0 %100
Toplam
%12 %39 %16 %32 9%l %100

Hale etkisinin Ol¢limlendigi katilimcilarimizin oranmin %32 oraninda

oldugunu, %51°lik kesimin ise bu etkiye maruz kalmadigin1 goriiyoruz.

Yas iliskisine bakildiginda bu etki, en fazla 56-65 yas araliginda

gozlenirken, cinsiyetin bu konuda etkisi gdzlenmemistir.

[k gretim mezunlari, etkinin en fazla gdzlendigi egitim grubu oluken; en az
etkilenme Onlisans mezunlar1 grubunda gozlenmektedir. Egitim gruplari genelinde,
olumlu ve olumsuz yanitlarin bakildiginda bu etkinin, egitim diizeyi artis1 ile
hemen hemen ters orantili oldugu sonucuna varilabilir.

Gelir diizeyi agisindan; yliksek gelir grubundakilerin bu etkiye, daha diisiik
gelir grubundakilerden daha fazla oranda kapilmasi; diisiik gelir grubundakilerin,
kisitl biitge ile en iyi {irlinli satinalma istegine baglanabilir ki, bu da o gelir grubu

icin akilci bir davranis olarak algilanabilir.

Soru 12: Acil olmayan ihtiyaglarim igin de biitgemi astigim olur. (Liitfen, size en

uygun geleni isaretleyin.)

Bu soru ile tiiketicilerin, biitge kisitlarin1 ne oranda astigi incelenmek

istenmistir.
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Tablo-4.13 Biitce Asimi Dagilimi
a) Yasa Gore Biitce Asinm Dagilimm

Kisi Sayisi Biitce Asimi
Kesinlikle Tamamen o
Yas Katimiyorum Katiimiyorum Kararsizim Katiliyorum Katilyorum Toplam %
18-25 14 15 6 6 2 43 %19
%33 %35 %14 %14 %5 %100
26-35 16 38 5 23 3 85 %38
%19 %45 %6 %27 %4 %100
36-45 12 22 5 23 0 62 %27
%19 %35 %8 %37 %0 %100
46-55 3 13 5 3 1 25 %11
%12 %52 %20 %12 %4 %100
1 7 0 0 0 8 %4
56-65 %13 %88 %0 %0 %0 %100
66+ 0 2 0 1 0 3 %1
%0 %67 %0 %33 %0 %100
46 97 21 56 6 226 %100
Toplam
%20 %43 %9 %25 %3 %100
b) Cinsiyete Gore Biitce Asimu Dagilin
Kisi Sayisi Biitge Asimi
Cinsiyet Kesiniikle Katimiyorum Kararsizm Katiliyorum Tamamen Toplam %
Katimiyorum Katiliyorum
Kadin 21 43 11 32 3 110 %49
%19 %39 %10 %29 %3 %100
Erkek 25 54 10 24 3 116 %51
%22 %47 %9 %21 %3 %100
46 97 21 56 6 226 %100
Toplam
%20 %43 %9 %25 %3 %100
¢) Egitime Gore Biitce Asimu Dagilimi
Kisi Sayisi Biitge Asimi
- Kesinlikle Tamamen 0
Egitim Katimiyorum Katimiyorum Kararsizim Katilyorum Katilyorum Toplam %
s 1 3 1 1 1 7 %3
llkogretim %14 %43 %14 %14 %14 %100
Lise 8 21 3 11 0 43 %19
%19 %49 %7 %26 %0 %100
_ 4 4 1 3 0 12 %5
Onlisans %33 %33 %8 %25 %0 %100
: 17 39 9 30 1 96 %42
Lisans %18 %41 %9 %31 %1 %100
. . 12 21 5 8 2 48 %21
Yuksek Lisans %25 %44 %10 %17 %4 %100
4 9 2 3 2 20 %9
Doktora %20 %45 %10 %15 %10 %100
46 97 21 56 6 226 %100
Toplam
%20 %43 %9 %25 %3 %100
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d) Gelire Gore Biitce Asimi Dagilim

Kisi Sayisi Biitce Asimi
Gelir Kesinlikle Katiimiyorum Kararsizim Katillyorum Tamamen Toplam %
Katilmiyorum Katiliyorum
0,
1000 TL ve alt 8 12 4 7 1 32 %15
%25 %38 %13 %22 %3 %100
0,
1001-3000 20 50 8 32 3 113 %653
%18 %44 %7 %28 %3 %100
0,
3001-5000 7 22 5 12 1 47 0622
%15 %47 %11 %26 %2 %100
0,
5001-10000 4 S 8 2 0 18 48
%22 %50 %17 %11 %0 %100
0,
10000+ 2 0 0 2 1 5 62
%40 %0 %0 %40 %20 %100
41 93 20 55 6 215 %100
Toplam
%19 %43 %9 %26 %3 %100

Ihtiyac dogmadigi halde biitge sinirlarinin iizerinde harcama yapmak,
iktisaden akilci sayilabilecek bir davranis degildir. Bu soruda ile de tiiketicilerin,

biit¢e kisitlarini asip agmayacaklari sorgulanmak istenmistir.

Genel olarak bakildiginda; katilimcilarin bu soruya verdigi yanit, %63
oraninda biitcelerini agmayacaklarini beyan ettigi yoniinde olmustur. Bu konuda
akilciliktan en fazla sapma gosteren yas grubunun 36-45, en az sapma gosteren yas

araliginin ise 56-65 oldugu ol¢ililmiistiir.

Cinsiyet baglaminda bakildiginda; kadinlarin, erkeklere gore biitce agimi
konusundaki egiliminin daha yiiksek oldugu goriiliirken, egitimin, biitce agimu ile
iliskisini net bir sekilde yansitacak sonug¢ alinamamistir. Bununla birlikte, gelir
temelinde 6l¢iilen sonuglara gore; ihtiyag dogmadigi halde biitge asim1 yapmaya en
fazla egilimli grubun 10000 TL ve {izeri, en az egilimli grubun ise, 5001-10000 TL

araliginda gelire sahip olanlar oldugu gortilmiistiir.

4.3.1.6 11l. Boliim Anket Sorularinin Degerlendirilmesi

Daha once de belirtildigi gibi, anketin ii¢lincii ve son bdliimiinde sorulan ve
insan davraniglarimi akil disiliga sevk eden faktdrlerin etkisini dlgmeye yonelik
senaryo tipindeki sorular; 14 degisken cercevesinde gruplanmistir. Bu sorulara
verilen yanitlarin, yukarida adi gegen demografik Ozellikler bakimindan

degerlendirildigi tablolar ise asagida yer almaktadir.
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Soru 1: Diziistii bilgisayar almaya karar verdiniz. Size; her tiirlii teknik 6zelligi ve
fiyati aynm1 olan ii¢ tane bilgisayar gosterildi. Satici, “A” markali ikinci tip
bilgisayarin (segenek 2), kapagindaki bir problem sebebi ile, bir miktar iskontolu
satilabileceginden bahsediyor.

Tercihiniz hangisi olurdu?

Secgenek 1: A markali birinci tip bilgisayar

Secenek 2: A markali ikinci tip bilgisayar

Secenek 3: B markali bilgisayar

Soru 19: Kendi sektoriinlin en biiyiiklerinden biri olan X firmasinin, farkli bir
sektorde faaliyete girdigini varsayin. Tercih yapmaniz s6z konusu olsa, adini fazla

duymadiginiz, Y markali {iriinii mii, yoksa X firmasinin iiriiniinii mii segerdiniz?

Bu iki soruyla, mantik disiliga neden olan unsurlardan biri olan “izafiyet
etkisi” ve “bulunabilirlik hatasi etkisi” birlikte Olgiilmeye ¢alisiimaktadir. Bu iki

unsur benzer 6zellikler tasidigi icin, ayn1 degisken ad1 altinda degerlendirilmistir.

Tablo-4.14 izafiyet / Bulunabilirlik Hatas1 Etkisi Dagihmlari
a) Soru 1: Yasa Gore izafiyet / Bulunabilirlik Hatasi Etkisi Dagilim

Kigi Sayisi izafiyet / Bulunabilirlik Hatas!
Secenek 1'i (“A’ Secenek 2'i (“A’ Secenek 3', (“B”
Yas markall birinci tip markali ikincitip ~ markali bilgisayar) Toplam %
bilgisayari) alirdim bilgisayari) alirdim alirdim
5 4 9 18 %11
18-25
%28 %22 %50 %100
27 1 7 %4
26-35 8 30 5 046
%36 %24 %40 %100
25 7 13 45 %27
36-45
%56 %16 %29 %100
13 2 4 19 %12
46-55
%68 %11 %21 %100
4 1 0 5 %3
56-65
%80 %20 %0 %100
1 1 0 2 %1
66+
%50 %50 %0 %100
75 33 56 164 %100
Toplam
%46 %20 %34 %100
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b) Soru 19: Yasa Gore izafiyet / Bulunabilirlik Hatas1 Etkisi Dagilimu

Kisi Sayisi izafiyet / Bulunabilirlik Hatasi
X Firmasinin Vi e
Yas Urdnunad tercih rmasinin urinunt - arsizm Toplam %
. tercih ederim.
ederim.
14 1 1 16 %10
18-25
%88 %6 %6 %100
50 6 18 74 %47
26-35
%68 %8 %24 %100
35 1 6 42 %26
36-45
%83 %2 %14 %100
14 3 3 20 %13
46-55
%70 %15 %15 %100
56-65 3 1 1 5 %3
%60 %20 %20 %100
1 1 0 2 %1
66+
%50 %50 %0 %100
117 13 29 159 %100
Toplam
%74 %8 %18 %100
a) Soru 1: Cinsiyete Gore izafiyet / Bulunabilirlik Hatas1 Etkisi Dagilimi
Kisi Sayisi izafiyet / Bulunabilirlik Hatas!
Secgenek 1'i (“A” Secgenek 2i (“A”  Secgenek 3, (“B”
Cinsiyet markali birinci tip markali ikinci tip  markali bilgisayar)) Toplam %
bilgisayari) alirdm  bilgisayari) alirdim alirdm
39 13 26 78 %48
Kadin
%50 %17 %33 %100
36 20 30 86 %52
Erkek
%42 %23 %35 %100
75 33 56 164 %100
Toplam
%46 %20 %34 %2100
b) Soru 19: Cinsiyete Gore izafiyet / Bulunabilirlik Hatas1 Etkisi Dagihm
Kisi Sayisi izafiyet / Bulunabilirlik Hatasi
X Firmasinin Y Firmasinin
Cinsiyet |UrUndnd tercih  Grindnd tercih Kararsizim Toplam %
ederim. ederim.
57 6 16 79 %50
Kadin
%72 %8 %20 %100
60 7 13 80 %50
Erkek
%75 %9 %16 %100
117 13 29 159 %100
Toplam
%74 %8 %18 %100
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a) Soru 1: Egitime Gore izafiyet / Bulunabilirlik Hatas1 Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi izafiyet / Bulunabilirlik Hatas!
Secenek 1'i (“A” Secgenek 2'i (“A” Secenek 3G, (“B”
Egitim markali birinci tip markali ikinci tip markali bilgisayar))  Toplam %
bilgisayari) alirdim bilgisayari) alirdim alirdim
PR 2 1 2 5 %3
llkogretim
%40 %20 %40 %100
. 14 3 6 23 %14
Lise
%61 %13 %26 %100
- 3 1 5 9 %5
Onlisans
%33 %11 %56 %100
. 34 16 24 74 %45
Lisans
%46 %22 %32 %100
. . 15 12 13 40 %24
Uksek Lisar
%38 %30 %33 %100
7 0 6 13 %8
Doktora ’
%54 %0 %46 %100
75 33 56 164 %100
Toplam
%46 %20 %34 %100
b) Soru 19: Egitime Gore izafiyet / Bulunabilirlik Hatas1 Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi izafiyet / Bulunabilirlik Hatasi
X Firmasinin Y Firmasinin
Egitim Urinind tercih  Grdndnd tercih Kararsizim Toplam %
ederim. ederim.
T 3 1 0 4 %3
[Ikogretim
%75 %25 %0 %100
. 16 3 2 21 %13
Lise
%76 %14 %10 %2100
Onlisans ! 0 2 9 %6
%78 %0 %22 %2100
. 52 8 12 72 %45
Lisans
%72 %11 %17 %100
.. . 29 0 11 40 %25
Yiksek Lisans ’
%73 %0 %28 %100
10 1 2 13 %8
Doktora ’
%77 %8 %15 %100
117 13 29 159 %100
Toplam
%74 %8 %18 %100
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a) Soru 1: Gelire Gore izafiyet / Bulunabilirlik Hatas1 Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi izafiyet / Bulunabilirlik Hatasi
Secenek 1i (“A” Secenek 2% (“A” Secenek 3G, (“B”
Gelir markali birinci tip markali ikinci tip markali bilgisayar)) ~ Toplam %
bilgisayari) alirdim bilgisayari) alirdim alirdm
9 1 9 19 %12
1000 TL ve alti 0
%47 %5 %47 %100
39 16 29 84 %54
1001-3000 ’
%46 %19 %35 %100
13 11 12 36 %23
3001-5000 ’
%36 %31 %33 %100
10 2 3 15 %10
5001-10000 ’
%67 %13 %20 %100
2 1 0 3 %2
10000+ ’
%67 %33 %0 %100
73 31 53 157 %100
Toplam
%46 %20 %34 %100
b) Soru 19: Gelire Gore izafiyet / Bulunabilirlik Hatasi Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi izafiyet / Bulunabilirlik Hatasi
X Firmasinin Y Firmasinin
Gelir Urdnind tercih  Grdndnd tercih Kararsizim Toplam %
ederim. ederim.
12 3 3 18 %12
1000 TL ve alti °
%67 %17 %17 %100
62 4 16 82 %54
1001-3000 ’
%76 %5 %20 %100
24 4 8 36 %24
3001-5000 ’
%67 %11 %22 %100
13 1 1 15 %10
5001-10000 ’
%87 %7 %7 %100
2 0 0 2 %1
10000+ ’
%100 %0 %0 %100
113 12 28 153 %2100
Toplam
%74 %8 %18 %100

Anketin {giincli bolimiinde yer alan 1. ve 19. sorular, izafiyet ve

bulunabilirlik etkisini 6lgmek i¢in tasarlanmistir. Bu iki akil disilik unsuru,

birbirine benzer goriildiigii i¢in, birarada degerlendirmeye alinmaistir.

Birinci soruda katilimcilarin, B tipi bilgisayar1 tercih etmek yerine

karsilagtirmas1 daha kolay olan A markali iki bilgisayar arasinda seg¢im yaparak,

Segenek 1’1

(A markali 1.

tip bilgisayar1) tercih etmesi
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Olgiimlemede, bu dogrutuda se¢im yapanlarin, izafiyet etkisine maruz kaldig ve

bulunabilirlik hatasina diistiigli kabul edilmistir.

Sonuglara bakildiginda; katilimcilarin %46’sinin bu etkiye maruz kaldig

goriilmektedir.

Yas gruplar temelinde degerlendirildiginde; yas diizeyi arttik¢a, bu etkiye
kapilma oraninin da yiikseldigi; cinsiyete gore ise; kadinlarin, erkeklere oranla bu

etkiye biraz daha fazla maruz kaldig1 goriilmiistiir.

Egitim baglaminda yapilan degerlendirmedeyse; egitimin bu etkiyi artirici
ya da azaltict etkisini yansitabilecek nitelikte bir sonu¢ elde edilmedigi
anlasilmaktadir.

Gelir diizeyine gore degerlendirildiginde ise, 5000 TL {izeri gelir
gruplarinda bu etki daha fazla goriilmektedir.

Bu degiskene ait diger soruda (19. soru) ise, sektoriinde tanman X
firmasiin, Y firmasina gore “bulunabilir” oldugu; dolayist ile detayli diisiinme ve
degerlendirme yapmaktan kacan ve kolay1 se¢cme egiliminde olan insan zihninin, X
firmasinin driiniinii ' Y’ye tercih ederek, bulunabilirlik hatasina diisme orani

Olctilecektir.

Ayn1 degiskenin incelendigi bu soruda ise, 1. sorunun aksine,
katilimcilarimizin %74’iinde, izafiyet ve bulunabilirlik hatasinin goriildiigli; bunun
yasa gore degerlendirilmesinde, en ¢ok etkilenen grubun 18-25 yas ve 36-45 yas
gruplari oldugu goriilmektedir. Ik sorunun tersine, yas diizeyi artis1 ile bu etkinin
ters orantili seyretmesi, yas ile bulunabilirlik hatasi ya da izafiyet etkisinin

dogrudan iligkili oldugu konusunda net bir sonuca varilmasina engel olmaktadir.

Cinsiyet baglaminda sonuglar ¢ok yakin olmakla birlikte, yine 1. sorunun
tam tersi olarak, erkek katilimcilarda bu etki biraz daha fazla 6l¢iilmiis, buna karsin
egitim diizeyi ile paralellik tespit edilememistir. Bu noktada sadece, egitim diizeyi

artisinin kararsizlik oranini artirdigi soylenebilir.
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izafiyet ve bulunabilirlik hatas1 degiskeninin, her iki soruda da paralellik
teskil eden sonucu, gelir gruplar1 temelinde yapilan 6l¢iimlemede goriilmektedir.
Yiiksek gelir gruplar1 ile bu etkinin iki soruda da dogru orantili oldugu, gelir
arttik¢a bu etkinin de daha fazla goriildigi tespit edilmistir.

Soru 2: Sizce Tiirkiye’ de, giinde ortalama cep telefonu ile konusma siiresi, kisi

bas1 5,5 saatten fazla midir?

Soru 3: Sizin bu konudaki en iyi tahmininiz nedir? (Litfen belirtin......... Saat.)

Bu iki soruyla, kisileri akil disiliga sevk eden unsurlardan biri olan ¢ipa
etkisi Olgiilmeye calisilmistir. Bu baglamda; iilkemizde ortalama cep telefonu
kullanim siiresine iliskin rastgele verilen 5,5 saatlik siirenin, kisilerin zihnine ne
oranda ¢ipa attig1 test edilmek istenmis; verilen degerin yaksalik %20’si olan 4,5

saat ve Ustl, “cipa etkisinin varlig1” olarak kabul edilmistir.

Tablo-4.15 Cipa Etkisi Dagilimlar:
a) Yasa Gore Cipa Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Cipa Etkisi
Yas 4.5 saat ve Ustl 4.5 saat alti Toplam %
6 4 10 %7
18-25
%60 %40 %100
15 59 74 %49
26-35
%20 %80 %100
8 35 43 %28
36-45
%19 %81 %100
2 16 18 %12
46-55
%11 %89 %100
0 4 4 %3
56-65
%0 %100 %100
0 2 2 %1
66+
%0 %100 %100
31 120 151 %100
Toplam
%21 %79 %100
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b) Cinsiyete Gore Cipa Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Cipa Etkisi
Cinsiyet 4,5 saat ve Usti 4,5 saat alti Toplam %
23 48 71 %47
Kadin
%32 %68 %100
9 71 80 %53
Erkek
%11 %89 %100
32 119 151 %100
Toplam
%21 %79 %100
¢) Egitime Gore Cipa Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Cipa Etkisi
Egitim 4,5 saat ve Ustl 4.5 saat alti Toplam %
e 1 1 2 %1
[Ikdgretim
%50 %50 %100
. 4 13 17 %11
Lise
%24 %76 %100
. 4 5 9 %6
Onlisans
%44 %56 %2100
. 11 61 72 %48
Lisans
%15 %85 %100
.. . 9 28 37 %25
Uksek Lisar °
%24 %76 %2100
1 13 14 %9
Doktora ’
%7 %93 %100
30 121 151 %100
Toplam
%20 %80 %100
d) Gelire Gore Cipa Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Cipa Etkisi
Gelir 4.5 saat ve Ustl 4.5 saat alti Toplam %
7 7 14 %1
1000 TL ve alfi 010
%50 %50 %100
18 62 80 %55
1001-3000 ’
%23 %78 %100
2 34 36 %25
3001-5000 ’
%6 %94 %100
1 12 13 %9
5001-10000 ’
%8 %92 %100
1 2 3 %2
10000+ ’
%33 %67 %100
29 117 146 %2100
Toplam
%20 %80 %100
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Katilimcilarin -~ yaklasik  %80’inin, ¢ipa olarak verilen degerden
etkilenmedigi anlasilmaktadir. Bu etkiye maruz kalanlarin agirlikli olarak 18-20 yas
grubu ve kadinlardan olustugu Ol¢iilmiistiir. Bunun yaninda ilkégretim mezunlari
ve 1000 TL ve alt1 gelir grubunda da oransal olarak etkilenmenin daha fazla oldugu

gozlenmistir.

Soru 4: LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢ok model iginde, teknik
ozellikleri size en uygun gelenini almak iizereydiniz ki; satici, sizin segtiginiz
modelden 200 TL daha pahal1 bir iist modelin, sizin segtiginize oranla ¢ok daha

fazla tercih edildigini belirtti. Kararimiz degisir mi?

Siirtilesme etkisinin 6l¢iildiigii soruya verilen yanitlardan olusan tablolar,

asagida verilmistir.

Tablo-4.16 Siiriillesme Etkisi Dagilimlar

a) Yasa Gore Siiriilesme Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Sirulesme
Yas Evet Hayir Toplam %
18-25 7 11 18 %11
%39 %61 %100
26-35 34 42 76 %46
%45 %55 %100
36-45 20 27 47 %28
%43 %57 %100
46-55 9 10 19 %11
%47 %53 %100
56-65 2 3 5 %3
%40 %60 %100
2 0 2 %1
66+
%100 %0 %100
74 93 167 %100
Toplam
%44 %56 %100
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b) Cinsiyete Gore Siiriilesme Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Siriilesme
Cinsiyet Evet Hayir Toplam %
37 43 80 %48
Kadin
%46 %54 %100
37 50 87 %52
Erkek
%43 %57 %100
74 93 167 %100
Toplam
%44 %56 %100

¢) Egitime Gore Siiriilesme Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Siirilesme
Egitim Evet Hayir Toplam %
P L 3 1 4 %2
[lkdgretim
%75 %25 %100
. 10 12 22 %13
Lise
%45 %55 %7100
Onlisans 3 6 9 %5
%33 %67 %100
. 32 45 77 %46
Lisans
%42 %58 %100
. . 15 26 41 %25
Uksek Lisar >
%37 %63 %100
11 3 14 %8
Doktora >
%79 %21 %7100
74 93 167 %100
Toplam
%44 %56 %100

d) Gelire Gore Siiriilesme Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Siiriilesme
Gelir Evet Hayir Toplam %
7 12 19 %12
1000 TL ve alti
%37 %63 %100
30 57 87 %54
1001-3000 ’
%34 %66 %100
21 16 37 %23
3001-5000 ’
%57 %43 %100
13 3 16 %10
5001-10000 ’
%81 %19 %100
1 2 3 %2
10000+
%33 %67 %100
72 90 162 %100
Toplam
%44 %56 %100

Katilimcilarimizin =~ %44’iinde  siiriilesme  etkisinin  hakim  oldugu

Olcililmiistiir. Bu etkinin, oransal olarak en yogun 0l¢iildiigli yas grubu 66 yas {istii
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olmakla birlikte, soruya yanit veren yas gruplar1 i¢cinde en yogun orana sahip olan

26-35 grubunda, siiriilesme etkisinin %45 oldugu goriilmiistiir.

Kadinlarda siirtilesme etkisinin erkeklere gore daha fazla oldugu olgtiliirken,
egitim ile stirlilesme etkisi arasindaki iliskiyi net bir sekilde ortaya koyacak
nitelikte bir sonu¢ alinamamustir. Bu baglamda siiriilesmeye kapilma noktasinda en
yiiksek oranlar, doktora ve ilkégretim mezunlar1 grubunda 6lgiilmiistiir. En yogun
egitim grubu olan lisans mezunlari arasinda bu etki %42 oranindadir. Gelir
striilesme etkisine baktigimizda ise, en yogun gelir grubu olan 1001-3000 TL
araliginda bu etkinin %34 oldugunu gormekteyiz. Bu baglamda en yiiksek
stirlilesme etkisi orani ise, %81 ile 5001-10000 TL grubuna ait olmaktadir.

Soru 5: Asagida sunulan segeneklerden hangisini tercih ederdiniz?™*

Segenek A: %33 olasilikla 2500 TL kazanma, % 66 olasilikla 2400 TL
kazanma ve %1 olasilikla higbir sey kazanamama durumu.

Secenek B: Kesin olarak 2400 TL lik kazang elde etme.

Soru 6: Asagida sunulan segeneklerden hangisini tercih ederdiniz?**

Secenek A: %33 olasilikla 2500 TL kazanma, % 67 olasilikla higbir sey
kazanamama durumu.

Secenek B: %34 olasilikla 2400 TL kazanma, % 66 olasilikla hicbir sey

kazanamama durumu.

Bu sorularda; D. Kahneman ve Tversky’ nin “kesinlik etkisi” adi1 verdigi
tutarsizlik Ol¢iilmek istenmistir. Bu da; riskten kagma egiliminin, se¢eneklerden

birinin kesin oldugu duruma goére daha az olacagi varsayimina dayanmaktadlr.l‘r’3

Test edilmek istenen kesinlik etkisi oldugundan; ilk sorulan soruda (5. soru)
secenek B’nin; yani kesin olan se¢imin, ikincide (soru 6) ise riski yiiksek olan

secenegin, yani segenek A’nin tercih edilmesi beklenmektedir. Buna iliskin ¢apraz

151 pavut, 170.
152 Davut, 170.

153 Davut, 171
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tablolar, demografik unsurlar temelinde yapilan degerlendirmeler asagida

belirtilmistir.

Tablo-4.17 Kesinlik Etkisi Dagilimlar:

a) Soru 5 Yasa Gore Kesinlik Etkisi Dagilim

Kigi Sayisi Kesinlik Etkisi
Yas Segenek A Secenek B Toplam %
18-25 5 13 18 %11
%28 %72 %100
26-35 4 71 75 %45
%5 %95 %100
36.45 4 42 46 %28
%9 %91 %2100
4655 4 15 19 %12
%21 %79 %100
56-65 2 3 5 %3
%40 %60 %100
66+ 0 2 2 %1
%0 %100 %100
19 146 165 %100
Toplam
%12 %88 %100

b) Soru 6 Yasa Gore Kesinlik Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Kesinlik Etkisi
Yas Secenek A Secenek B Toplam %
18-25 6 11 17 %11
%35 %65 %100
26-35 26 47 73 %46
%36 %64 %100
36-45 19 24 43 %27
%44 %56 %100
46-55 10 10 20 %13
%50 %50 %100
56-65 2 3 5 %3
%40 %60 %100
66+ 0 2 2 %1
%0 %100 %100
Toplam 63 97 160 %100
%39 %61 %100
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¢) Soru 5 Cinsiyete Gore Kesinlik Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Kesinlik Etkisi
Cinsiyet Secenek A Secenek B Toplam %
7 72 79 %48
Kadin >
%9 %91 %100
12 74 86 %52
Erkek
%14 %86 %100
19 146 165 %100
Toplam
%12 %88 %100
d) Soru 6 Cinsiyete Gore Kesinlik Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Kesinlik Etkisi
Cinsiyet Segenek A Secenek B Toplam %
28 50 78 %49
Kadin
%36 %64 %100
35 47 82 %51
Erkek
%43 %57 %100
63 97 160 %100
Toplam
%39 %61 %100
e) Soru 5 Egitime Gore Kesinlik Etkisi Dagilimi
Kigi Sayisi Kesinlik Etkisi
Egitim Secenek A Secenek B Toplam %
iIkagretim 2 2 4 %2
9 %50 %50 %100
. 1 19 20 %12
Lise
%5 %95 %100
I 1 8 9 %5
Onlisans
%11 %89 %100
. 5 72 7 %47
Lisans
%6 %94 %100
. 7 34 41 %25
Uksek Lisar
tKse 54 %17 %83 %100
3 11 14 %8
Doktora ’
%21 %79 %100
19 146 165 %100
Toplam
%12 %88 %100
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f) Soru 6 Egitime Gore Kesinlik Etkisi Dagilim

Kigi Sayisi Kesinlik Etkisi
Egitim Secgenek A Secenek B Toplam %
iIkogretim ! 3 4 %3
9 %25 %75 %2100
. 8 13 21 %13
Lise
%38 %62 %100
- 1 7 8 %5
Onlisans
%13 %88 %100
. 29 45 74 %46
Lisans
%39 %61 %100
. 17 23 40 %25
Uksek Lisar
%43 %58 %100
7 6 13 %8
Doktora >
%54 %46 %100
63 97 160 %100
Toplam
%39 %61 %100
g) Soru 5 Gelire Gore Kesinlik Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Kesinlik Etkisi
Gelir Secgenek A Secenek B Toplam %
4 13 17 %11
1000 TL ve alti
%24 %76 %100
5 82 87 %54
1001-3000 °
%6 %94 %2100
6 31 37 %23
3001-5000 ’
%16 %84 %2100
3 13 16 %10
5001-10000 ’
%19 %81 %100
1 2 3 %2
10000+ ’
%33 %67 %100
19 141 160 %100
Toplam
%12 %88 %100
h) Soru 6 Gelire Gore Kesinlik Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Kesinlik Etkisi
Gelir Secenek A Secenek B Toplam %
7 11 18 %12
1000 TL ve alti
%39 %61 %100
25 57 82 %53
1001-3000 ’
%30 %70 %100
21 1 6 %2
3001-5000 ° ¥ 23
%58 %42 %100
7 8 15 %10
5001-10000 ’
%47 %53 %100
2 1 3 %2
10000+ ’
%67 %33 %100
62 92 154 %2100
Toplam
%40 %60 %100
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Verilen yanitlara genel olarak bakildiginda, ilk soruda (5. Soru) kesin
kazang seceneginin %88 oraninda tercih edildigi; yani katilimcilarin, kesin kazang
durumunda, riskli segenegi degil, diisik de olsa kesin kazanci tercih ettigi
anlasilmaktadir. Bununla birlikte, ilk soruda (5. soru) risk alma oran1 %12 iken,
kesin kazancin ortadan kalktigi durumda risk alma oraninin %39’a ¢ikmasi de,
kesinlik etkisini dogrulamaktadir. Tezi en fazla dogrulayan yas grubunun, 36-45
araligi oldugu anlasilmaktadir. (Risk alma orani; %9’dan-%44’¢ ¢ikmistir-fark
%35-) Erkeklerde risk alma egilimi, kadinlardan biraz daha fazla gézlenmistir.
(Risk alma orani; %14’ten-%43’¢ ylikselmistir-fark %29-) Egitim baglaminda ise
en c¢arpict sonug, Onlisans mezunlarinin hemen hemen hi¢ risk almiyor olusudur.
(Risk alma orant; %11°den-%13’e yiikselmis ) En fazla risk alan gelir diizeyi ise

3001-5000 TL aralig1. (Risk alma orani; %16’dan-%58¢e yiikselmistir-fark %42-)

Soru 7: Asagidaki se¢eneklerden hangisini tercih ederdiniz?

100 TL degerindeki bir {iriinii, 50 TL’ ye indirimli olarak almak.
70 TL degerindeki bir iiriinii, yaninda 20 TL degerindeki bedava bir iiriin ile
birlikte almak.

40 TL degerindeki bir iirtinii bedava almak.

Soru 8: Hig ihtiyaciniz olmayan bir {iriinii, sirf bedava oldugu i¢in alir misiniz?

Bu iki soru ile de, bedava tiriin vermenin, tiiketici kararlar1 tizerindeki etkisi

Ol¢iilmek istenmistir. Bu sorular, “Bedavanin Giicii” adiyla degerlendirilmistir.
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Tablo-4.18 Bedava Uriin Etkisi Dagilimlar:

a) Soru 7 Yasa Gore Bedava Uriin Dagilim

Kisi Sayisi Bedavanin Giicu
100 TL degerindeki 70 TL degerindeki bir 40 TL
bir Grind. 50 T Urtind, yaninda 20 TL  de@erindeki
Yas indiri ’I. larak degerindeki bedava bir Granu Toplam %
ye Indinmit olarak - pir tiriin ile birlikte bedava
almak. almak. almak.
9 3 6 18 %11
18-25
%50 %17 %33 %100
45 4 25 74 %46
26-35
%61 %5 %34 %100
24 2 16 42 %26
36-45
%57 %5 %38 %100
16 1 2 19 %12
46-55
%84 %5 %11 %100
4 1 %
56.65 0 5 03
%80 %0 %20 %100
1 0 1 2 %1
66+
%50 %0 %50 %100
99 10 51 160 %100
Toplam
%62 %6 %32 %100

b) Soru 8 Yasa Gore Bedava Uriin Dagilim

Kigi Sayisi Bedavanin Giicii
Yas Evet Hayir Toplam %
13 5 18 %11
18-25
%72 %28 %100
26-35 40 35 75 %45
%53 %47 %100
36-45 21 24 45 %27
%47 %53 %100
46-55 6 14 20 %12
%30 %70 %100
56-65 2 3 5 %3
%40 %60 %100
2 0 2 %1
66+
%100 %0 %100
84 81 165 %100
Toplam
%51 %49 %100
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¢) Soru 7 Cinsiyete Gore Bedava Uriin Dagihm

Kisi Sayisi Bedavanin Giicui
100 TL degerindeki 70 TL degerindeki 40 TL
T s bir GrinG, yaninda  de@erindeki
Cinsiyet bir .urdu.n.u’l. 5? TLk 20 TL degerindeki  bir Grinii Toplam %
ye indinmi olaral bedava bir Urtin ile bedava
almak. birlikte almak. almak.
52 4 20 76 %48
Kadin
%68 %5 %26 %2100
47 6 31 84 %53
Erkek
%56 %7 %37 %2100
99 10 51 160 %100
Toplam
%62 %6 %32 %2100
d) Soru 8 Cinsiyete Gore Bedava Uriin Dagilim
Kisi Sayisi Bedavanin Giicii
Cinsiyet Evet Hayir Toplam %
40 39 79 %48
Kadin
%51 %49 %100
44 42 86 %52
Erkek
%51 %49 %100
84 81 165 %100
Toplam
%51 %49 %100
e) Soru 7 Egitime Gore Bedava Uriin Dagilim
Kigi Sayisi Bedavanin Giicii
100 degerg DTSRt
" bir Gring, 50 T UMUnY yani degerindeki bir
Egitim indirimii olarak degerindeki bedava iriini bedava Toplam %
ye indinmi-olarak - yir iiriin ile birlikte
P 3 0 1 4 %3
Ilkdgretim
%75 %0 %25 %2100
. 11 3 8 22 %14
Lise
%50 %14 %36 %2100
- 5 0 3 8 %5
Onlisans
%63 %0 %38 %2100
. 44 4 26 74 %46
Lisans
%59 %5 %35 %2100
. 26 1 13 40 %25
Uksek Lisar
%65 %3 %33 %100
10 2 0 12 %8
Doktora
%83 %17 %0 %3100
99 10 51 160 %100
Toplam
%62 %6 %32 %2100
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f) Soru 8 Egitime Gore Bedava Uriin Dagilim

Kigi Sayisi Bedavanin Giicii
Egitim Evet Hayir Toplam %
e . 4 0 4 %2
[lkbgretim
%100 %0 %100
. 13 9 22 %13
Lise
%59 %41 %7100
Onlisans 4 > 9 65
%44 %56 %100
. 38 38 76 %46
Lisans
%50 %50 %100
. . 20 21 41 %25
tiksek Lisar 0
%49 %51 %100
5 8 13 %8
Doktora >
%38 %62 %100
84 81 165 %100
Toplam
%51 %49 %100

g) Soru 7 Gelire Gore Bedava Uriin Dagilhm

Kisi Sayisi Bedavanin Giicii
100 TL degerindeki 70 Tt de@er?dz'g _*F'Lr 40TL
. bir tirting, 50 TL* YrYn4 yaninda degerindeki bir
Gelir indirimli olarak degerindeki bedava irinii bedav Toplam %
ye indirimli olaral bir tiriin ile birlite  rund bedava
almak almak. almak.
12 0 7 19 %12
1000 TL ve alti
%63 %0 %37 %100
56 5 21 82 %53
1001-3000
%68 %6 %26 %100
16 3 15 34 %22
3001-5000
%47 %9 %44 %100
10 2 4 16 %10
5001-10000
%63 %13 %25 %100
2 0 1 3 %2
10000+
%67 %0 %33 %100
Toplam 96 10 48 154 %100
%62 %6 %31 %100
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h) Soru 8 Gelire Gére Bedava Uriin Dagihim

Kisi Sayisi Bedavanin Giicu
Gelir Evet Hayir Toplam %
10 9 19 %12
1000 TL ve alt 0
%53 %47 %7100
43 42 85 %53
1001-3000 0
%51 %49 %7100
16 20 36 %23
3001-5000 0
%44 %56 %100
9 7 16 %10
5001-10000 °
%56 %44 %2100
2 1 3 %2
10000+ 0
%67 %33 %7100
80 79 159 %2100
Toplam
%50 %50 %7100

7. soruda amaclanan; bedava verilen 40 TL’lik {irliniin, diger se¢eneklerde
sunulan 50 TL’lik avantaja tercih edilip edilmeyeceginin Ol¢iilmesidir. Bu
baglamda sonuclar gostermektedir ki; katilimcilarimizin ¢ogu, pahali bir {iriinii
indirimli almayi, bedava iiriine tercih etmislerdir. 8. soruda ise katilimcilarimizin,

bedava iirlinden yar1 yariya etkiledigi goriilmektedir.

Yas dagilim tablolarindaki sonuclara baktigimizda; oransal olarak 66 yas
istii grupta en yliksek oranda Olglildiigli goriilmektedir. Bununla birlikte bu
etkinin, katilm sikligina da paralel olarak, gen¢ ve orta yas grubu katilimcilar

iizerinde daha fazla etkili oldugunu sdyleyebiliriz.

Cinsiyet baglaminda kadin ve erkeklerin benzer yanitlar verdigi dlgiiliirken,
7. soruya verilen yanitlara gore, erkeklerin iizerinde bedava etkisinin biraz daha
yogun oldugu anlagilmistir. Bununla birlikte egitimin, bedava etkisi konusunda
fazla belirleyici bir unsur olmadig1 anlasilmakla birlikte, diisiik egitim diizeyinde
oransal olarak biraz daha yogun gergeklestigi goriilmiistiir. Benzer sekilde gelirin

bu noktada belirleyici bir rolii tespit edilememistir.

Soru 9: Asagidaki senaryolardan hangisi sizde daha fazla sugluluk duygusu

yaratir?
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Senaryol: Sigara bagimlisisiniz ve de kapali mekanda sigara igmek yasak.
Kimsenin bulunmadigi bir anda bir sigara yakiyorsunuz ve gizli gizli igmeye
calisiyorsunuz.

Senaryo2: Sigara bagimlisisiniz ve de kapali mekanda sigara igmek yasak.
Ortam kalabalik ama, yine de bir sigara yakiyorsunuz . Tam o sirada, garson
yaniniza yaklasiyor ve “sigara igmek istiyorsaniz, 69 TL 6demeniz gerekiyor”

diyor. Siz de cezay1 ddiiyor ve de sigaranizi igmeye devam ediyorsunuz.

Tablo-4.19 Sosyal Normlar Dagilimlar

a) Yasa Gore Sosyal Normalar Dagilim

Kisi Sayisi Sosyal Normlar
Senaryo 1"de  Senaryo 2 de daha
Yas daha ¢ok sucluluk ¢ok sugluluk Toplam %
hissederim hissederim
12 5 17 %11
18-25
%71 %29 %2100
44 28 72 %46
26-35
%61 %39 %2100
22 21 43 %28
36-45
%51 %49 %2100
12 6 18 %12
46-55
%67 %33 %2100
3 2 5 %3
56-65
%60 %40 %100
1 0 1 %1
66+
%2100 %0 %100
94 62 156 %2100
Toplam
%60 %40 %100

b) Cinsiyete Gore Sosyal Normalar Dagilimi

Kisi Sayisi Sosyal Normlar
Senaryo 1'de  Senaryo 2’ de daha
Cinsiyet | daha ¢ok sucluluk cok sugluluk Toplam %
hissederim hissederim
47 30 77 %49
Kadin
%61 %39 %100
47 32 79 %51
Erkek
%59 %41 %100
94 62 156 %100
Toplam
%60 %40 %100
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¢) Egitime Gore Sosyal Normalar Dagilim

Kigi Sayisi Sosyal Normlar
Senaryo 1'de  Senaryo 2’ de daha
Egitim daha ¢ok sugluluk ¢ok sugluluk Toplam %
hissederim hissederim
P 3 1 4 %3
[lkbgretim
%75 %25 %100
. 12 7 19 %12
Lise
%63 %37 %100
- 5 3 8 %5
Onlisans
%63 %38 %100
. 43 32 75 %48
Lisans
%57 %43 %100
.. . 24 14 38 %24
Uksek Lisar °
%63 %37 %100
7 5 12 %8
Doktora ’
%58 %42 %100
94 62 156 %100
Toplam
%60 %40 %100

d) Gelire Gore Sosyal Normalar Dagilimm

Kisi Sayisi Sosyal Normlar
Senaryo 1’ de Senaryo 2 de daha
Gelir daha ¢ok sucluluk cok sugluluk Toplam %
hissederim hissederim
13 4 17 %11
1000 TL ve alti
%76 %24 %100
47 35 82 %55
1001-3000 ’
%57 %43 %100
19 15 34 %23
3001-5000 °
%56 %44 %100
10 4 14 %9
5001-10000 °
%71 %29 %100
2 1 3 %2
10000+ 0
%67 %33 %100
91 59 150 %100
Toplam
%61 %39 %100

Sosyal normlar ile piyasa normlarinin kars1 karsiya kaldig1 noktada insanlar
sorun yagarlar. Bir ¢ok 6rnek gosterir ki insanlar, paradan ziyade amag igin
caligirlar ancak; piyasa normlar1 bir kez diigiincelerimize girdiginde, sosyal normlar
ortadan kalkar ya da uzun siireligine uzaklasir . Sonug olarak para, insan

iliskilerinin iyi yonlerini ortadan kaldirabilir. ***

154 Ariely, 87-96.
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Bu iki soru, yukaridaki tezi test etmek i¢in hazirlanmis olup, tezi
desteklemesi adina katilimcilarin, senaryol’i segmesi beklenmektedir. Ciinkii
senaryol’de, ¢cevrede zarar verebilecek kimse bulunmadigi halde bedeli 6denmemis
bir su¢ s6z konusu iken, senaryo2’de insanlara zarar verme riskinin bulundugu bir
ortamda, bedeli 6denmis bir su¢ islenmesi s6z konusu edilmistir. Bu baglamda
sonuclar1 degerlendirdigimizde, katilimeilarimizin %60’ 1min bu tezi dogrulamis

oldugunu anliyoruz.

Yas gruplar1 ve cinsiyet baglaminda hemen hemen bezer sonuglar alinmistir.
Egitim gruplar1 temelinde, oransal olarak ilkdgretim mezunlarinin bu tezi daha
fazla dogruladig: dlgiilse de, bu egitim grubunun toplam i¢indeki agirligr %3 tiir.
Ayni durum gelir gruplari i¢in de gecerli olup, gelir ile s6zkonusu etki arasinda net

bir iligkisi gorinmemektedir.

Soru 10: Tiroid hastasisimiz ve de aylik periyodik muayenenizi yaptirmaniz
gerekiyor. Testler igin gerecken parayi tam denklestirmigken, biiyiikk bir aligveris
merkezinde, almay1 en ¢ok istediginiz notebook bilgisayarda kampanya oldugunu
ve sadece bir giinliigline, normal fiyatinin %30 altinda satildigin1 6grendiniz.
Tesadiifen bilgisayarin fiyati, tam da elinizdeki para kadar. Kredi kartiniz da yok.

Ne yapardiniz?

Gegici hazlar i¢in uzun vadeli hedeflerimizden vazge¢memiz, akil disilik

unsurlarindan olup, erteleme hatas1 olarak tanimlanmaktadir.'*®

155 Ariely, 127.
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Tablo-4.20 Erteleme Etkisi Dagilimlar:

a) Yasa Gore Erteleme Dagilimi

Kisi Sayisi Erteleme
Saglik daha
Bdyle bir firsat bir 6nemli,
Yas daha yakalanmaz, bilgisayar = Kararsizm Toplam %
testler bekleyebilir.  birazdaha
bekleyebilir.
0,
18-25 2 14 1 17 0610
%12 %82 %6 %100
0,
26-35 3 65 7 75 0046
%4 %87 %9 %100
0,
36-45 3 34 6 43 0027
%7 %79 %14 %100
0,
46-55 2 18 0 20 %12
%10 %90 %0 %100
0,
56-65 0 4 1 5 %3
%0 %80 %20 %100
0,
66+ 0 2 0 2 %1
%0 %100 %0 %100
10 137 15 162 %100
Toplam
%6 %85 %9 %100
b) Cinsiyete Gore Erteleme Dagilimi
Kigi Sayisi Erteleme
Baoyle bir firsat bir - Sagik daha 6nemli,
Cinsiyet | daha yakalanmaz, bilgisayar biraz Kararsizim Toplam %
testler bekleyebilir.  daha bekleyebilir.
6 66 7 79 %49
Kadin
%8 %84 %9 %2100
4 71 8 83 %51
Erkek
%5 %86 %10 %100
10 137 15 162 %2100
Toplam
%6 %85 %9 %100
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¢) Egitim Gore Erteleme Dagilimm

Kisi Sayisi Erteleme
Boyle bir firsat bir  Saglik daha énemli,
Egitim | daha yakalanmaz, bilgisayar biraz daha Kararsizim Toplam %
testler bekleyehilir. bekleyehilir.
P L 1 3 0 4 %2
[lkogretim
%25 %75 %0 %100
. 1 20 0 21 %13
Lise
%5 %95 %0 %2100
. 0 9 0 9 %6
Onlisans
%0 %100 %0 %100
. 6 59 9 74 %46
Lisans
%8 %80 %12 %100
.. . 1 34 6 41 %25
Uksek Lisar °
%2 %83 %15 %2100
1 12 0 13 %8
Doktora ’
%8 %92 %0 %2100
10 137 15 162 %2100
Toplam
%6 %85 %9 %100
d) Gelire Gore Erteleme Dagilim
Kisi Sayisi Erteleme
Boyle bir firsat bir  Saglik daha 6nemli,
Gelir daha yakalanmaz, bilgisayar biraz daha Kararsizim Toplam %
testler bekleyehbilir. bekleyebilir.
3 15 0 18 %12
1000 TL ve alt ’
%17 %83 %0 %2100
3 73 7 83 %53
1001-3000
%4 %88 %8 %100
1 29 6 36 %23
3001-5000 ’
%3 %81 %17 %2100
2 12 2 16 %10
5001-10000 ’
%13 %75 %13 %2100
0 3 0 3 %2
10000+ ’
%0 %2100 %0 %100
9 132 15 156 %100
Toplam
%6 %85 %10 %2100

Katilimcilarin  %85’inin, erteleme hatasina diismeyecegini ifade ettigi

anlasilmaktadir. Bu da, katilmecilarin genelinin bu noktada akilci davrandigini

ortaya koymaktadir. Bununla birlikte bu hataya diisen %6’lik kesimin agirlikli

olarak gen¢ katilimcilardan olustugu; kadinlarin erkeklere gbére bu hataya biraz

daha fazla diistiigii; egitim ve gelir diizeyinin erteleme hatasina kapilma noktasinda

belirleyici nitelikte olmadig1 da sdylenebilir.
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Soru 11: Cok islevli bir kamera almak istiyorsunuz. Bugiine kadar; televizyon,
bilgisayar, cep telefonu gibi pek c¢ok tirliniinii kullanip memnun kaldiginiz C
markasinin kamerasini satin aldiniz. Ama kamera kisa siirede iki kere arizalandi ve
tamire gitti. Bagka bir elektronik {iriin aliminiz s6z konusu oldugunda, C markasini

tercih eder misiniz?

Tablo-4.21 Beklenti Etkisi Dagilimlar
a) Yasa Gore Beklenti Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Beklenti Etkisi
Yas Evet Hayir Kararsizim Toplam %
18.25 3 9 5 17 %10
%18 %53 %29 %100
26-35 22 31 22 75 %46
%29 %41 %29 %100
36.45 8 26 9 43 %27
%19 %60 %21 %100
46-55 5 11 4 20 %12
%25 %55 %20 %100
56.65 0 3 2 5 %3
%0 %60 %40 %100
66+ 0 0 2 2 %1
%0 %0 %100 %100
38 80 44 162 %100
Toplam %23 %49 %27 %100
0. (V) 0. (1]

b) Cinsiyete Gore Beklenti Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Beklenti Etkisi
Cinsiyet Evet Hayir Kararsizim Toplam %
12 43 24 79 %49
Kadin
%15 %54 %30 %100
26 37 20 83 %51
Erkek
%31 %45 %24 %100
38 80 44 162 %100
Toplam
%23 %49 %27 %100
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¢) Egitime Gore Beklenti Etkisi Dagilim

Kigi Sayisi Beklenti Etkisi
Egitim Evet Hayir Kararsizim Toplam %
P 1 1 2 4 %2
[lkbgretim
%25 %25 %50 %100
. 5 12 4 21 %13
Lise
%24 %57 %19 %2100
w 1 6 2 9 %6
Onlisans
%11 %67 %22 %2100
. 20 34 20 74 %46
Lisans
%27 %46 %27 %100
. 9 19 13 41 %25
Uksek Lisar
%22 %46 %32 %2100
2 8 3 13 %8
Doktora >
%15 %62 %23 %2100
38 80 44 162 %100
Toplam
%23 %49 %27 %100
e) Gelire Gore Beklenti Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Beklenti Etkisi
Gelir Evet Hayir Kararsizm Toplam %
4 9 5 18 %12
1000 TL ve alti °
%22 %50 %28 %100
22 39 22 83 %53
1001-3000 ’
%27 %47 %27 %100
10 13 13 36 %23
3001-5000 ’
%28 %36 %36 %100
2 11 3 16 %10
5001-10000 ’
%13 %69 %19 %100
0 3 0 3 %2
10000+ ’
%0 %100 %0 %100
38 75 43 156 %100
Toplam
%24 %48 %28 %100

Gecmiste yasadigimiz deneyimlerimiz, davranis ve {iriin tercihlerimizi

yénlendirebilmektedir.156 Bu goriisti, anket katilimcilarimiz {izerinde test etmek

iizere hazirlanan sorunun yanitlarina bakildiginda; katilimcilarimizin yaklasik

%49’unun beklenti etkisine kapildigini, %27’sinin de kararsiz kaldigin1 goriiyoruz.

Beklenti etkisinin 35 yas iistii grupta daha agir bastig1; kadinlarda bu etkinin

daha fazla 6l¢iildiigii; yiiksek gelir gruplarinda oransal olarak daha fazla 6l¢tilmekle

bereber, gelir ve egitimin bu kanuda tatmin edici belirleyiciliginin olmadigi

anlagilmistir.

15 Ariely, 1
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Soru 12: Cd almak i¢in teknoloji marketine gittiniz. Satici size, aynm1 6zellikte A ve

B markal1 iki cd gosterdi. iki iiriiniin de markasini tanimiyorsunuz. Birinin fiyat1 2

TL, digeri ise 10 TL. Hangisini alirdiniz?

Tablo-4.22 Fiyat Etkisi Dagilimlari

a) Yasa Gore Fiyat Etkisi Dagilin

Kisi Sayisi Fiyatin Gucu
Yas 2 TL olani 10 TL olani Toplam %
12 4 16 %10
18-25
%75 %25 %100
65 10 75 %47
26-35
%87 %13 %100
35 8 43 %27
36-45
%81 %19 %100
14 6 20 %12
46-55
%70 %30 %100
4 1 5 %3
56-65
%80 %20 %100
1 1 2 %1
66+
%50 %50 %2100
131 30 161 %100
Toplam
%81 %19 %100
b) Cinsiyete Gore Fiyat Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Fiyatin Giicii
Cinsiyet 2 TL olani 10 TL olani Toplam %
62 17 79 %49
Kadin
%78 %22 %100
69 13 82 %51
Erkek
%84 %16 %100
131 30 161 %100
Toplam
%81 %19 %100
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¢) Egitime Gore Fiyat Etkisi Dagihim

Kigi Sayisi Fiyatin Giicui
Egitim 2 TL olani 10 TL olani Toplam %
iIkégretim ! 3 4 %2
d %25 %75 %7100
. 19 2 21 %13
Lise
%90 %710 %7100
- 7 2 9 %6
Onlisans
%78 %22 %100
. 64 10 74 %46
Lisans
%86 %14 %100
. 29 11 40 %25
Uksek Lisar
%73 %28 %100
11 2 13 %8
Doktora 0
%85 %715 %100
131 30 161 %100
Toplam
%81 %719 %100

d) Gelire Gore Fiyat Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Fiyatin Giicu
Gelir 2 TL olani 10 TL olani Toplam %
14 4 18 %12
1000 TL ve alt
%78 %22 %2100
71 12 83 %54
1001-3000 >
%86 %14 %2100
28 8 36 %23
3001-5000 >
%78 %22 %2100
10 5 15 %10
5001-10000 °
%67 %33 %7200
3 0 3 %2
10000+ >
%2100 %0 %2100
126 29 155 %100
Toplam
%81 %19 %2100

Fiyatin, tiikketim kararlarimizdaki roliinii 6l¢ebilmek i¢in hazirladigimiz bu
sorumuzda beklenen sonug alinamamis; %@81 oraninda katilimei, diisiik fiyatl
iirlinii tercih etmistir. Bununla birlikte bu sonuglarin, {iriiniin tliriine gore farklilik

gosterebilecegi diisliniilmektedir.
Fiyat etkisine kapilan %19 oraninda katilimcinin; agirlikli olarak orta yas ve

iistii oldugu; kadinlarin fiyattan, erkeklere oranla daha fazla etkilendigi; egitim ve

gelirin bu noktada fazla belirleyici bir unsur olmadig: sdylenebilir.
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Asagidaki ti¢ soru ile, sahiplik etkisi olarak tanimlanan diger bir akil disilik

unsuru Ol¢iilmeye calisilacaktir.

Soru 13: Asagida sunulan segeneklerden, hangisini tercih ederdiniz?
Aligveris merkezi ¢ikiginda, 150 TL’ lik hediye ¢ekine hemen sahip olmak.
Iki hafta beklemek kosulu ile, 200 TL’ lik hediye ¢ekine sahip olmak.

Soru 14: Izlemeyi ¢ok arzu ettiginiz yabanci bir grubun konserine, 250 TL’ den
satilan biletlerden, uzun ugraslar sonucu bir adet bulabildiniz. Biletler tiikendigi
icin satin alamayan 10 kisi, sizden biletinizi hemen almaya talip oldu. Biletinizi

kaca satardiniz?

Soru 15: izlemeyi cok arzu ettiginiz yabanci bir grubun konserine gitmek
istiyorsunuz ama; tiikendigi ic¢in bilet bulamadiniz. 250 TL’ den satilan bileti
alabilmek i¢in, elindekini satmaya razi olan birine, teklif edeceginiz tutar en ¢ok ne

olurdu?

Tablo-4.23 Sahiplik Etkisi Dagilimlar
a) Soru 13 Yasa Gore Sahiplik Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Alisveris merkezi .
cikisinda, 150 TU k'k' ']af,tla b;cl)((l;)e'Tl_(?ll('k
Yas lik hediye cekine oeou e < ! Toplam %
. hediye cekine sahip
hemen sahip olmak.
olmak.
1 1 %11
18-25 3 > 8 0
%72 %28 %100
35 38 73 %46
26-35
%48 %52 %2100
24 20 44 %28
36-45
%55 %45 %2100
10 9 19 %12
46-55
%53 %47 %100
4 0 4 %3
56-65
%2100 %0 %2100
1 1 2 %1
66+
%50 %50 %100
87 73 160 %2100
Toplam
%54 %46 %100
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b) Soru 13 Cinsiyete Gore Sahiplik Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Aligveris merkezi
cikisinda, 150 TL’ Lkl halftal be;)eomTeL'f
L . . . osulu ile, o
Cinsiyet | lik hediye (;el'qne lik hediye cekine Toplam %
hemen sahip sahip olmak.
olmak.
47 29 76 %48
Kadin
%62 %38 %100
40 44 84 %53
Erkek
%48 %52 %100
87 73 160 %2100
Toplam
%54 %46 %100
¢) Soru 13 Egitime Gore Sahiplik Etkisi Dagilim
Kisi Sayis Sahiplik Etkisi
Alisveris merkezi .
¢ikisinda, 150 TL k'k' k:aﬁla bfgf?f'f-k
Egitim | lik hediye cekine oo & 4 ! Toplam %
. hediye ¢ekine sahip
hemen sahip olmak.
olmak.
P L. 4 0 4 %3
[lkdgretim
%100 %0 %2100
. 10 11 21 %13
Lise
%48 %52 %100
- 5 4 9 %6
Onlisans
%56 %44 %100
. 47 28 75 %47
Lisans
%63 %37 %100
. . 14 26 40 %25
tksek Lisar 0
%35 %65 %2100
7 4 11 %7
Doktora °
%64 %36 %100
87 73 160 %100
Toplam
%54 %46 %2100
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d) Soru 13 Gelire Gore Sahiplik Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Aligveris merkezi .
gikisinda, 150 TL' K hafia bedemelc
Gelir lik hediye cekine o2t "e 2 ! Toplam %
. hediye ¢ekine sahip
hemen sahip olmak.
olmak.
12 6 18 %12
1000 TL ve alti ’
%67 %33 %100
42 41 83 %54
1001-3000 ’
%51 %49 %100
22 12 34 %22
3001-5000 ’
%65 %35 %100
6 10 16 %10
5001-10000 ’
%38 %63 %100
1 2 3 %2
10000+ 0
%33 %67 %100
83 71 154 %100
Toplam
%54 %46 %100

Sahiplik etkisinin Ol¢iildiigli sorularm ilkinde, (soru 13); hediye ¢ekini
hemen alma istegi, sahiplik etkisinin varlig1 olarak degerlendirilecektir. Bu
baglamda, katilimcilarin %54 iintin, sahiplik etkisine kapildigi anlasilmistir.
Etkinin en fazla goriildiigii yas grubu, 18-25 ve 56-65 yas araligi olmustur.
Kadinlarda sahiplik etkisi erkeklere oranla ¢ok daha yiiksek oranda Olgciiliirken;
diisiik gelir grubunda bu etkinin diger gruba gore daha fazla oldugu gorilmiistiir.

Egitim diizeyi ile net bir iligki yaratacak sonu¢ alinamamastir.

e) Soru 14: Yasa Gore Sahiplik Etkisi Dagihmi-Satista

Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Yas 250 TL ve Alti 250 TL Ustii Toplam %
0,
18-25 3 12 15 %10
%20 %80 %100
0,
26-35 24 45 69 %48
%35 %65 %100
0
36-45 8 29 37 %26
%22 %78 %100
0
46-55 9 8 17 %12
%53 %47 %100
0,
56-65 1 3 4 %3
%25 %75 %100
0,
66+ 2 0 2 %1
%0 %0 %0
47 97 144 %100
Toplam
%33 %67 %100
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f) Soru 15: Yasa Gore Sahiplik Etkisi Dagilimi-Ahsta

Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Yag 250 TL ve Alti 250 TL Usti Toplam %
18-25 5 10 15 %10
%33 %67 %100
26-35 20 52 72 %47
%28 %72 %100
36-45 6 34 40 %26
%15 %85 %100
46.55 9 9 18 %12
%50 %50 %100
56-65 1 4 5 %3
%20 %80 %100
66+ 2 0 2 %1
%0 %0 %0
43 109 152 %100
Toplam
%28 %72 %100
g) Soru 14: Cinsiyete Gore Sahiplik Etkisi Dagihmi-Satista
Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Cinsiyet 250 TL ve Alti 250 TL Ustii Toplam %
13 60 73 %50
Kadin
%18 %82 %100
0,
Erkek 12 61 73 %50
%16 %84 %100
25 121 146 %100
Toplam
%17 %83 %100
h) Soru 15: Cinsiyete Gore Sahiplik Etkisi Dagilimi-Alsta
Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Cinsiyet 250 TL ve Alti 250 TL Usti Toplam %
22 54 76 %50
Kadin
%29 %71 %100
0,
Erkek 19 57 76 %50
%25 %75 %100
41 111 152 %100
Toplam
%27 %73 %100
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1) Soru 14: Egitime Gore Sahiplik Etkisi Dagilimi-Satista

Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Egitim 250 TL ve Alti 250 TL Ustii Toplam %
iikédreti 3 2 5 %3
ogretim %60 %40 %100
Lise 3 12 15 %10
%20 %80 %100
o 1 7 8 %5
Onlisans %13 %88 %100
Lisans 7 64 71 %49
%10 %90 %100
N . 6 29 35 %24
Yiksek Lisans %17 %83 %100
5 7 12 %8
Doktora %42 %58 %100
Toplam 25 121 146 %100
%17 %83 %100
j) Soru 15: Egitime Gore Sahiplik Etkisi Dagilimi-Ahlsta
Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Egitim 250 TL ve Alti 250 TL Usti Toplam %
iIkégretim 2 3 > %3
%40 %60 %100
Lise 4 11 15 %10
%27 %73 %100
o 3 6 9 %6
Onlisans %33 %67 %100
Lisans 21 52 73 %48
%29 %71 %100
.. . 6 31 37 %24
Yiksek Lisans %16 %84 %100
5 8 13 %9
Doktora %38 %62 %100
41 111 152 %100
Toplam %27 %73 %100
0 0 0
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k) Soru 14: Gelire Gore Sahiplik Etkisi Dagilmi-Satista

Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Gelir 250 TL ve Alti 250 TL Ustii Toplam %
4 11 15 %11
1000 TL ve alti %27 %73 %100
11 67 78 %56
1001-3000 %14 %86 %100
6 25 31 %22
3001-5000 %19 %81 %100
2 12 14 %10
5001-10000 %14 %86 %100
0 2 2 %1
+
10000 %0 %100 %100
23 117 140 %100
Toplam
%16 %84 %100
1) Soru 15: Gelire Gore Sahiplik Etkisi Dagihmi-Alsta
Kisi Sayisi Sahiplik Etkisi
Gelir 250 TL ve Alti 250 TL Usti Toplam %
6 10 16 %11
1000 TL ve alt %38 %63 %100
22 57 79 %54
1001-3000 %28 %72 %100
11 23 34 %23
3001-5000 %32 %68 %100
1 13 14 %10
5001-10000 %7 %93 %100
0 3 3 %2
+
10000 %0 %100 %100
40 106 146 %100
Toplam
%27 %73 %100

Sahiplik etkisinin 6l¢iildiigii diger iki soru, (14 ve 15. sorular) birlikte
degerlendirilecektir. Degerlendirmede; katilimcilarin satista ve alista teklif
edeceklerini belirttikleri fiyatlar karsilastirilmis, satis fiyat1 lehine olusan durum,

sahiplik etkisinin varlig1 olarak kabul edilmistir.

Bu etkinin en fazla goriildiigli yas araliginin, 18-25 grubu oldugunu
anliyoruz. S6zkonusu grubun %80’lik kisminin, satigta 250 TL {istii bedel talep
ettigi, %67 lik kisminin ise, alirken 250 TL iistii bedeli vermeye razi oldugu
Olciilmiistiir. %13’liik gerilemenin, sahiplik etkisindek kaynaklandig: sdylenebilir.
Benzer sekilde kadinlarda, satis ve alista 250 TL iistii bedele raz1 olanlarin 11

puanlik farki, sahiplik etkisine baglanabilir. Egitim baglaminda
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degerlendirdigimizde ise, bu etkinin en fazla goriildigli grup onlisans (%21 fark) ve
lisans (%19) mezunlariyken; ilkogretim mezunlarinda tam tersi durum
gozlenmistir. (-%20) Ayni etkinin gelir gruplar1 yoniinden degerlendirilmesinde ise

en biyiik farkin, 1001-5000 TL gelir gruplarina ait oldugu goriliir.

Soru 16: Bir iiriine iliskin tavsiyede bulunan kisinin, sevdiginiz bir kisi ya da hig

hoslanmadiginiz bir kisi olusu, satinalma davranisinizi etkiler mi?

Tablo-4.24 Onyargilar Etkisi Dagilimlar

a) Yasa Gore Onyargilar Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Onyargilar
Yasg Etkiler Etkilemez Kararsizim Toplam %
0,
18-25 10 3 4 17 %10
%59 %18 %24 %100
0,
26-35 56 12 7 75 %46
%75 %16 %9 %100
0,
26.45 30 9 4 43 627
%70 %21 %9 %100
0,
46-55 12 8 0 20 %12
%60 %40 %0 %100
0,
56-65 3 1 1 5 %3
%60 %20 %20 %100
0
66+ 1 1 0 2 %1
%50 %50 %0 %100
112 34 16 162 %100
Toplam
%69 %21 %10 %100

b) Cinsiyete Gore Onyargilar Etkisi Dagihim

Kisi Sayisi Onyargilar
Cinsiyet Etkiler Etkilemez Kararsizim Toplam %
51 20 8 79 %49
Kadin
%65 %25 %10 %100
0,
Erkek 61 14 8 83 %51
%73 %17 %10 %100
112 34 16 162 %100
Toplam
%69 %21 %10 %100
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¢) Egitime Gore Onyargilar Etkisi Dagilimm

Kisi Sayisi Onyargilar
Egitim Etkiler Etkilemez Kararsizm  Toplam %
iIkdgretim 2 ! 1 4 w2
9 %50 %25 %25 %2100
. 14 4 3 21 %13
Lise
%67 %19 %14 %100
Onlisans 4 4 L 9 %6
%44 %44 %11 %100
Lisans 54 13 7 74 %46
%73 %18 %9 %100
.. . 29 8 4 41 %25
Yiksek Lisans %71 %20 %10 %2100
9 4 0 13 %8
Doktora %69 %31 %0 %100
112 34 16 162 %100
Toplam
%69 %21 %10 %100

d) Gelire Gore Onyargilar Etkisi Dagilimi

Kisi Sayisi Onyargilar
Gelir Etkiler Etkilemez Kararsizm  Toplam %
10 5 3 18 %12
1000 TL ve alti %56 %28 %17 %100
=5 18 10 83 %53
1001-3000 %66 0622 %12 %100
28 6 2 36 %23
3001-5000 %78 %17 %6 %100
5001-10000 %69 %25 %6 %100
3 0 0 3 %2
+
10000 %100 %0 %0 %100
107 33 16 156 %100
Toplam
%69 %21 %10 %100

Onyargilar, mantik dis1 kararlar vermemizde en 6nemli faktdrlerden biridir.
Anket katilimecilarimizin verdigi yanitlardan da anlasilacagi iizere, bu tuzaga
diisenlerin oran1 %69 olmustur. Yas baglaminda bu etkinin daha ¢ok, geng tiiketici
gruplarinda goriilmesi; erkek tiiketicilerin, kadinlara oranla daha fazla bu hataya
diistiigiiniin dl¢lilmesi; gelir ve egitim seviyesi artigina paralel olarak dnyargilar
hatasina diisme oraninda da artis kaydedilmesi, degerlendirmemizin diger sonuglari

olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Soru 17: Yilbasi iizeri, televizyon almaya karar verdiniz. Evinizden 1 saat

uzakliktaki aligveris merkezindeki bir magaza, o giin i¢in bir kampanya yapmuis; 37
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ekran televizyon alana, bir adet ¢eyrek bilet, 55 ekran televizyon alana bir adet
yarim, 106 ekrana ise bir adet tam, piyango bileti veriyor. Siz, 37 ekran
televizyonunuzu ve de piyango biletinizi alip evinize dondiigiinlizde, biletin ¢eyrek

degil, yanlislikla yarim verildigini fark ediyorsunuz. Tavriniz ne olur?

Soru 18: Evinizden 1 saat uzaktaki bir magazada alisveris edip, evinize
dontiyorsunuz. Eve geldiginizde, kasada 6deme yaparken yaninizda duran bayanin -
icinde bir miktar para bulunan- clizdanim1 da yanmiglikla almis oldugunuzu fark

ediyorsunuz. Tavriniz ne olur? (Ciizdanda kimlige iliskin herhangi bir bilgi de yok)

Bu iki soru da, diiriistliik etkisini 6l¢mek tizere hazirlanmistir.

Tablo-4.25 Diiriistliik Etkisi Dagilimlari

a) Soru 17: Yasa Gore Diiriistliik Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Diiriistliik
Geri doner, yapllan  Yapilan hataya
Yas hatayi sevinirim, aslageri  Kararsizm Toplam %
duzelttirirdim. gotlirmem.
0,
18-25 8 5 4 17 %11
%47 %29 %24 %100
0,
26-35 37 23 15 75 %47
%49 %31 %20 %100
0,
36-45 21 14 7 42 %26
%50 %33 %17 %100
0,
46-55 13 5 2 20 %12
%65 %25 %10 %100
0
56-65 3 0 2 5 %3
%60 %0 %40 %100
0
66+ 1 0 1 2 %1
%50 %0 %50 %100
83 47 31 161 %100
Toplam
%52 %29 %19 %100
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b) Soru 18: Yasa Gére Diiriistliik Etkisi Dagilimi

Kisi Sayisi Diiriistliik
Geri doner, Yaptigim hataya
Yas clzdani magazaya sevinirim, asla geri Kararsizm Toplam %
teslim ederim. gotirmem.
0,
18-25 13 0 4 17 %10
%76 %0 %24 %100
0,
26-35 73 0 2 75 %46
%97 %0 %3 %100
0,
36-45 41 0 2 43 %027
%95 %0 %5 %100
0,
46-55 20 0 0 20 %12
%100 %0 %0 %100
0,
56-65 5 0 0 5 %3
%100 %0 %0 %100
0,
66+ 2 0 0 2 %1
%100 %0 %0 %100
154 0 8 162 %100
Toplam
%95 %0 %5 %100

¢) Soru 17: Cinsiyete Gore Diiriistliik Etkisi Dagilim

Kigi Sayisi Diirtistliik
Geri doner,  Yapilan hataya
Cinsiyet |yapilan hatay! sevinirim, aslageri  Kararsizim Toplam %
duzelttirirdim. gotirmem.
38 22 18 78 %48
Kadin
%49 %28 %23 %100
45 25 13 83 %52
Erkek
%54 %30 %16 %100
83 47 31 161 %100
Toplam
%52 %29 %19 %100

d) Soru 18: Cinsiyete Gore Diiriistliik Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Duristluk
Geri doner, ;
o clzdani Ya.pfuglm hataya .
Cinsiyet N sevinirim, asla geri ~ Kararsizm Toplam %
m.agazay.a gotirmem.
teslim ederim.
75 0 4 79 %49
Kadin
%95 %0 %5 %100
79 0 4 83 %51
Erkek
%95 %0 %5 %100
154 0 8 162 %100
Toplam
%95 %0 %5 %100
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¢) Soru 17: Egitime Gore Diiriistliik Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Duristluk
Geri doner,  Yapilan hataya
Egitim yapilan hatay! sevinirim, aslageri Kararszm  Toplam %
dizelttirirdim. gotirmem.
Pl 4 0 0 4 %2
[Ikbgretim
%100 %0 %0 %2100
. 8 8 5 21 %13
Lise
%38 %38 %24 %100
" 5 2 2 9 %6
Onlisans
%56 %22 %22 %2100
. 43 18 13 74 %46
Lisans
%58 %24 %18 %2100
. 15 15 10 40 %25
Yiksek Lisans
%38 %38 %25 %2100
8 4 1 13 %8
Doktora ’
%62 %31 %8 %2100
83 47 31 161 %100
Toplam
%52 %29 %19 %100
f) Soru 18: Egitime Gore Diiriistliik Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Diirtistliik
Geri doner, Vantém h
- clizdani aptgim hataya
Egitim N sevinirim, asla geri  Kararsizim Toplam %
mggazayg goétirmem.
teslim ederim.
Pl 4 0 0 4 %2
[Ikdgretim
%2100 %0 %0 %2100
. 20 0 1 21 %13
Lise
%95 %0 %5 %2100
s 9 0 0 9 %6
Onlisans
%2100 %0 %0 %2100
. 70 0 4 74 %46
Lisans
%95 %0 %5 %2100
.. . 38 0 3 41 %25
Yiksek Lisans ’
%93 %0 %7 %100
13 0 0 13 %8
Doktora ’
%2100 %0 %0 %2100
154 0 8 162 %100
Toplam
%95 %0 %5 %100
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g) Soru 17: Gelire Gore Diiriistliik Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Diirtistliik
Geri doner, Yapilan hataya
Gelir yapllan hatay! sevinirim, asla geri  Kararsizm Toplam %
duzelttirirdim. gotirmem.
10 6 2 18 %12
1000 TL ve alts ’
%56 %33 %11 %100
43 18 21 82 %53
1001-3000
%52 %22 %26 %100
20 13 3 36 %23
3001-5000 ’
%56 %36 %8 %100
4 8 4 16 %10
5001-10000 ’
%25 %50 %25 %100
1 1 1 3 %2
10000+ °
%33 %33 %33 %100
78 46 31 155 %2100
Toplam
%50 %30 %20 %2100
h) Soru 18: Gelire Gore Diiriistliik Etkisi Dagilim
Kisi Sayisi Diristluk
Geri doner, Vet
) cuzdani aptgim hataya .
Gelir N sevinirim, asla geri  Kararsizim Toplam %
mag azayf’:l g6tirmem.
teslim ederim.
16 0 2 18 %12
1000 TL ve alti °
%89 %0 %11 %2100
79 0 4 83 %53
1001-3000 ’
%95 %0 %5 %100
36 0 0 36 %23
3001-5000
%100 %0 %0 %100
14 0 2 16 %10
5001-10000 ’
%88 %0 %13 %100
3 0 0 3 %2
10000+ °
%100 %0 %0 %100
148 0 8 156 %100
Toplam
%95 %0 %5 %100

Deneyler, diiriist insanlarin da firsat verildiginde hile yapacagini

gostermistir. Diirtistliiglin, her zaman en 1yi politika oldugunu savunan goriisiin

karanlik kalan noktast; diiriistliik s6z konusu oldugunda fayda maliyet analizi

yapildig1 gibi, sahtekarlik s6z konusu oldugunda da ayni seyin yapilabilecegidir. Bu
bakisla, ¢ikarlar s6z konusu oldugunda, bireyler diiriisttiir. Insanlar firsatin1 bulunca

hile yapabilirler; hatta sahtekar oldugumuzu diisiinmeden bile sahtekar olabiliriz.
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Hile, nakit paradan uzaklastik¢a daha kolay yapilir; ¢linkii sahtekarligi mantikli

kilacak bahaneler bulabiliriz.*®’

1) Soru 18: Diiriistliikten Sapmalar (Nakit Para Etkisi)

Dirustliiktan Sapma Oranlari ve Kisi Sayilari (Nakit Para Etkisi)
Yasa Gore L Cinsiyete Gore . Egitime Gore . Gelire Gore
Yas Sapma Cinsiyet Egitim Gelir
Sapma Orani Sapma Orani Sapma Orani
Orani
-5 Kadin -37 ; 0 -6
18-25 lIkdgretim
9629 %46 o %0 1000 TL ve alti %33
-36 Erkek -34 ) -12 -36
26-35 Lise -
-%48 -%41 -%57 1001-3000 -%43
-20 -71 " -4 -16
36-45 Toplam Onlisans -
-%45 P -%44 ! -%44 3001-5000 -%44
-7 ) -27 -10
46-55 Lisans -
%35 %36 5001-10000 %63
-2 -23 -2
56-65 Yiksek Lisans +
-%40 -%55 10000 -%67
66+ 1 Doktora i Toplam 70
-%50 -%38 -%45
Toplam 71 Toplam 1
-%A4 -%A4

Diiriistliik degiskeni ad1 altinda degerlendirilen ve birbiriyle baglantili

olarak hazirlanan iki soru (17 ve 18. sorular), yukaridaki tezi destekler nitelikte

sonuclar vermistir. Soyle ki; nakit para s6z konusu oldugunda hatay1 diizeltirim

diyenlerin oram1 %95 iken, nakit paradan uzaklasildik¢a bu oranin %52’lere

diistiigii, kararsiz kalanlar1 ise %5°ten %19’a yiikseldigi goriilmiistiir. Yas araligi

olarak, yogunlugu en fazla olan 26-35 grubunda iki soru arasindaki yiizdesel diisiis

%48 iken, oransal olarak en fazla diisiis 66 yas {istii grupta Sl¢iilmiistiir. Benzer

oranlar cinsiyet baglaminda da gézlenmis; kadin tiiketicilerde meydana gelen %46

oranindaki diisiis, kadinlarin erkeklere gore diiriistliikten daha fazla taviz

verebildigini yansitmasi adina 6nemlidir. Ayn1 sorunun egitim agisindan

degerlendirilmesinde ise, ilkdogretim mezunlarinin oran olarak hi¢ sapma

gostermedigini, (%100 diiriist) bunun yanida lise ve yiiksek lisans mezunlarinin en

yiiksek sapmay1 gosterdigini gormekteyiz. Gelir baglaminda ise diisiisler, gelir

diizeyine paralel olarak artmaktadir. Yani gelir diizeyinin yiikselmesi ile; nakit

paranin ortadan kalkmasinin yaratacag diiriistliikten sapma oran1 artmaktadir.

57 Ariely, 220-232.
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Soru 20: Piyasaya yeni siiriilen, pahali bir Ipad modelini satin aldigimiz: diistiniin.
Ertesi glin ayn1 magazada, bazi lriinlere %15 indirim uygulanmaya basladigini

duydunuz. Ne diisiiniirdiiniiz?

Tablo-4.26 Tutarhlik Diirtiisii Dagilimlar

a) Yasa Gore Tutarhlik Diirtiisii Dagilim

Kisi Sayisi Tutarhlik Diirtiisti
Kampanyalar,
genellikle modasi
gecen Urinlere Kesko g
e$Ke almasaydim
Yas )lljrilllr, .§§Fln diye diislinlr, pisman Kararszm  Toplam %
aldigim Uridne olurum.
kampanya
yapiimamigtir diye
dasundrim.
2 17 %1
18-25 ° ’ 010
%35 %53 %12 %100
26 39 10 75 %46
26-35
%35 %52 %13 %100
17 20 6 43 %27
36-45
%40 %47 %14 %100
10 7 3 20 %12
46-55
%50 %35 %15 %100
1 3 1 5 %3
56-65
%20 %60 %20 %100
0 1 1 2 %1
66+
%0 %50 %50 %100
60 79 23 162 %2100
Toplam
%37 %49 %14 %100
b) Cinsiyete Gore Tutarhlik Diirtiisii Dagilimm
Kigi Sayisi Tutarhlik Dirtiisui
Kampanyalar,
genellikle modasi
gegen drdnlere Keske
Cinsiyet yapulllr, ..Se?j[m a'f"‘f’.‘s‘f’.‘yd'm diye Kararsizim Toplam %
aldigim Griine  dlsundr, pigman
kampanya olurum.
yaptlmamisgtir
diye distnirim.
28 43 8 79 %49
Kadin
%35 %54 %10 %100
32 36 15 83 %51
Erkek
%39 %43 %18 %100
60 79 23 162 %100
Toplam
%37 %49 %14 %100
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¢) Egitime Gore Tutarhlik Diirtiisii Dagilimm

Kisi Sayisi Tutarhlik Dirtiisti
Kampanyalar,
genellikle modasi
gecen Urinlere Keske
Egitim yapilr, "se?.tm a[m?sg}ydlm diye Kararsizim Toplam %
aldigim Grline  dustndr, pigman
kampanya olurum.
yapitimamgtir
diye dustnirim.
P 1 3 0 4 %2
[Ikbgretim
%25 %75 %0 %2100
. 8 10 3 21 %13
Lise
%38 %48 %14 %2100
- 4 4 1 9 %6
Onlisans
%44 %44 %11 %2100
. 26 38 10 74 %46
Lisans
%35 %51 %14 %2100
.. . 18 17 6 41 %25
Yuksek Lisans °
%44 %41 %15 %2100
3 7 3 13 %8
Doktora ’
%23 %54 %23 %2100
60 79 23 162 %2100
Toplam
%37 %49 %14 %2100
d) Gelire Gore Tutarhlik Diirtiisii Dagilin
Kisi Sayisi Tutarhlik Diirtiisu
Kampanyalar,
genellikle modasi
gecen Urinlere Keske al §
esKe almasaydim
Gelir }llsemr’ __Se?_tm diye disUndr, Kararsizim Toplam %
aldigim urune pisman olurum.
kampanya
yapiimamistir diye
disinlrim.
6 11 1 18 %12
1000 TL ve alti 0
%33 %061 %6 %100
34 38 11 83 %53
1001-3000 ’
%41 %46 %13 %100
12 18 6 36 %23
3001-5000 ’
%33 %50 %17 %100
5 8 3 16 %10
5001-10000 ’
%31 %50 %19 %100
1 1 1 3 %2
10000+
%33 %33 %33 %100
58 76 22 156 %2100
Toplam
%37 %49 %14 %2100
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Yapilan degerlendirmelerde, tutarlilik diirtiisii yasayan katilimcilarimizin
oraninin %37 oldugunu, bu noktada %14 oraninda da kararsiz katilimci oldugunu
anliyoruz. Bu etki, en yogun olarak geng katilimcilar arasinda goriilmekte, orta yas
iistii grupta nispeten azalmaktadir. Cinsiyet baglaminda degerler yakin olsa da,
erkeklerin bu etkiye biraz daha fazla maruz kaldig1 6l¢iilmektedir. Egitimin bu
etkiyi artirdig1 ya da azalttigi konusunda net bir veri alinamamakla birlikte, bu
etkinin en yliksek goriildiigii gruplar onlisans ve yiiksek lisanslilar olmustur. Gelir
acisindan sonuglar genelde esit dagilim gostermis, tutarlilik diirtiisiiniin en fazla

olgiildiigti grubun 1001-3000 oldugu anlasilmistir.

Soru 21: Bir iirlinle hig ilgilenmez, hatta itici bulurken, o {iriiniin kullaniminin ¢ok
yayginlastigini, hatta her ii¢ kisiden biri tarafindan kullanildigini1 gérseniz, o {iriine

kars1 fikriniz degisir mi?**®

Tablo-4.27 Taklit Etkisi Dagilimlari

a) Yasa Gore Taklit Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Taklit
Yag Degisir Degismez  Kararszm  Toplam %
18-25 6 8 4 18 %11
%33 %44 %22 %100
26-35 14 46 15 75 %46
%19 %61 %20 %100
36.45 3 31 8 42 %26
%7 %74 %19 %100
46-55 8 12 0 20 %12
%40 %60 %0 %100
56-65 1 3 1 5 %3
%20 %60 %20 %100
66+ 1 1 0 2 %1
%50 %050 %0 %100
33 101 28 162 %100
Toplam %20 %62 %17 %100
0 0 0 0

158 | indstrom, 67.
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b) Cinsiyet Gore Taklit Etkisi Dagilim

Kigi Sayisi Taklit
Cinsiyet Degisir Degismez Kararsizim Toplam %
11 49 18 78 %48
Kadin
%14 %63 %23 %2100
22 52 10 84 %52
Erkek
%26 %62 %12 %2100
33 101 28 162 %2100
Toplam
%20 %62 %17 %2100

¢) Egitime Gore Taklit Etkisi Dagilim

Kisi Sayisi Taklit
Egitim Degisir Degismez Kararszim  Toplam %
P 2 1 1 4 %2
[lkdgretim
%50 %25 %25 %2100
. 7 11 4 22 %14
Lise
%32 %50 %18 %2100
Onlisans 4 3 2 d #0
%44 %33 %22 %100
. 12 48 13 73 %45
Lisans
%16 %66 %18 %2100
.. . 5 28 8 41 %25
Yiksek Lisans °
%12 %68 %20 %2100
3 10 0 13 %8
Doktora ’
%23 %77 %0 %2100
33 101 28 162 %100
Toplam
%20 %62 %17 %2100

d) Gelire Gore Taklit Etkisi Dagilimi

Kisi Sayisi Taklit
Gelir Degisir Degismez Kararsizim Toplam %
6 10 3 19 %12
1000 TL ve alti
%32 %53 %16 %2100
15 54 14 83 %53
1001-3000 ’
%18 %65 %17 %2100
8 22 5 35 %22
3001-5000 ’
%23 %63 %14 %2100
2 11 3 16 %10
5001-10000 ’
%13 %69 %19 %100
0 3 0 3 %2
10000+
%0 %2100 %0 %100
31 100 25 156 %100
Toplam
%20 %64 %16 %2100

Ankette sorulan son soru, taklit etmenin, kisiler tizerindeki etkisini

arastirmaya doniik olarak hazirlanmigtir. Taklit etkisinin, katilimcilarin genelinin
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%20’sini  etkiledigi, %17’sinin de bu konuda kararsizlik yasadigi, yapilan
degerlendirmelerden anlasilmaktadir. Orta yas tizeri katilimcilarda, oransal olarak
daha yiiksek Olclilen taklit etkisi, cinsiyet baglaminda en fazla erkeklerde
goriilmektedir. Egitim diizeyi ylikseldik¢ce taklit etkisinin de dustiigiinii
gordiiglimiiz bu tuzagn, diisiik gelir diizeyinde nispeten daha fazla dlgtldigd,

yapilan degerlendirmelerden ¢ikan diger bir sonugtur.
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BESINCI BOLUM
SONUC VE ONERILER

Glinlimiizde sadece ekonomi biliminin verilerinden faydalanarak, i¢inde
yasadigimiz toplumun ekonomik davranigini anlamak, yetersiz olmaktadir. Zira
ekonomik olaylarin birincil 6znesi olan tiiketici, her seyin basinda insandir.
Gtdiileri, tutumlari, algilari, 6grenme sekilleri, zihinsel potansiyelleri, kisilikleri,
degerleri, yasadig1 ¢evreleri farkliliklar gosteren tiiketicileri algilayabilme, pek ¢ok
bilim dalinin birlikte isbirligi yapmasimmi zorunlu kilmaktadir. Bu baglamda,
davranigsal ekonomi, sosyal bilimlerde disiplinler arasi g¢aligmalar yapmanin

Onemini ortaya koymaktadir.

Ekonomi biliminin son yillarda 6nem kazanan bir alt disiplini olan
davranigsal iktisadin ortaya koydugu deneysel aragtirmalar, ekonominin en temel
kabulii olan “homo economicus” kavraminmi sorgulamakta ve bireylerin ekonomik
kararlarinda akilcilik ilkesinden ¢ok, otomatik davraniglarin agir bastigini

belirtmektedir.

Homo economicus, her ne kadar kendisine en yiiksek tatmini ve mutlulugu
saglayacak tercihleri yapabilen, dolayisi ile bu tercihlere yonelmesini saglayacak
ihtiyaclara sahip birey olarak anlamlandirilsa da; bireyin bu noktada ne kadar 6zgiir
oldugu sorgulanmaktadir. Bireysel ihtiyaglarin ve bu dogrultuda yapilan tercihlerin,
tiketicilere ogretildigi; kosullandirma hatta ikna yolu ile dayatildigi; ekonomiye
tasarruftan ziyade tiiketerek katki veren bir aktére doniisen ve teknolojik tiretim
yapan aktorlerin amaglarina uyum saglar hale getirilen tiiketicilerin, gilinlimiizde
karar giiclinli ne oranda elinde tuttugu ve ihtiyaclarini ne oranda kendisinin

belirleyebildigi tartigma konusudur.

Insan iizerinde arastirma yapmanin en zor yani, genelleme yapma

noktasindadir. Yetisme, beslenme, egitim vb konularda ayni kosullara sahip kisileri
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bulmak zor oldugu igin, genelleme yapabilmek de giigtiir. Davraniglart incelenen
tiikketici de insan olduguna gore, ayni zorluk bu noktada da gecerlidir. Bununla
birlikte tiiketici davranislari incelenirken, buna etki eden temel unsurlarin ele
alinmasi, pek cok tiiketicide gdzlemlenen ortak davraniglarin incelenmesi, konunun
bir dl¢iide anlagilmasi adina 6nemlidir. Bu sebeple bu calismada, bazi temel ortak
unsurlara yer verildi ve yapilan arastirma da, bu unsurlar c¢ercevesinde

degerlendirildi.

Bu caligmada, tiliketicilerin mantiksal olmayan davraniglari, 264 kisinin
katilim gosterdigi ve internet ortami iizerinde gergeklestirilen bir anket yardimi ile
arastirllmis, elde edilen sonuglar, tiiketicileri akil disiliga iten bazi faktorler esas

alinarak degerlendirilmeye caligilmistir.

Insan davramglart konusunda yillardir deneysel arastirmalar yapan
uzmanlarin da belirttigine gore, insanlarin yaptiklarini soyledikleri seyler ile,
gercekten yaptiklari seyler farkli olabilmektedir. Dolayisi ile bu ¢alismanin, anket
yerine daha maliyetli ve uzun siireli deneysel arastirmalar ile gelistirilmesi ve farkli
sonuclara ulasilmasi olasidir. Arastirma konumuz tiiketici, yani insan olunca; her
bir insanin da kesfedilmeyi bekleyen bir puzzle oldugu diisiiniiliince, yapilacak pek
cok calismada degisik sonuglar elde edilebilme potansiyelinin olusunu normal

kabul etmek gerekir.

Calismamizdan elde edilen sonucglara gore; teknolojik market iiriinleri
kullanicilarinin %86°s1, yilda ortalama olarak 0-3000 TL araliginda harcama
yapmaktadirlar. Katilimeilarin aylik gelir diizeyinin, %89 oranda, aylik 5000 TL
veya altinda oldugu diisiiniildiigiinde, bu harcama tutar1 normal smirlarda kabul

edilebilir.

Arastirmanin bir diger bulgusu, tliketicilerin genelinin (% 65), aligveris
oncesinde On arastirma yaptig ile ilgilidir. Bu da, katilimcilarimizin ¢ogunlugunun
satin alma siirecinde, rasyonel giidiilenmenin etkisinde oldugunu, az bir kesimin
ise, Uriin hakkinda arastirma yapmadigi, ya da bazen yaptigi, dolayisi ile duygusal
gidiilenmenin etkisinde kaldigini, aym1 zamanda ilgilenim diizeylerinin
yiiksekligini gostermektedir. Aragtirma konumuz teknolojik {iriinler oldugu i¢in, bu

sonucun beklenen bir sonug oldugu sdylenebilir.
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Arastirmamizin gosterdigi bir diger sonug; teknolojik iirlinleri yenileme, ya
da model degistime ile ilgili olarak yapilan satin almalarda, tiiketicilerin
cogunlugunun (% 65) “ihtiya¢” kavramini dikkate aldigi, ihtiya¢c duymadig: siirece
satinalma yapmayacagini belirtmesi olmustur ki satin alma davranisi, ekonomik bir
davranistir ve de belli bir ihtiyagtan dogmast beklenir. Bununla birlikte, %35°lik bir

kesimin, duygusal glidiilenme ile hareket ettigini sOyleyebiliriz.

Bir {iiriiniin modelinin yenilenmesi, yeni teknolojik 6zelliklerle donatilmis
iriintin  satin  alinmak istenmesi, baz1 kisilere gore “ihtiya¢” olarak
degerlendirilebilir. Burada test edilen, “ihtiya¢” duyulmadigi halde, bdyle bir

davranisin sergilenip sergilenmeyecegidir.

Bu baglamda alinan diger bir sonug; 5000 TL iizeri gelire sahip olanlarin,

daha fazla siklikta iiriin degistirme yaptig1 olmustur.

Tiirkiye genelinde o6zellikle cep telefonu degistirme sikligr ile ilgili olarak
yapilan bazi anketlere bakildiginda, Tiirkiye’ de cep telefonu degistirme siiresinin
yaklagik 2,5 yil oldugu, erkeklerin kadinlara gore daha sik araliklarla degistirme
egiliminde olduklar1 anlasilmaktadir. Calismamizda teknolojik iiriin degistirme
sikligt ile ilgili olarak elde edilen sonuclarda cinsiyet farki, yok denilecek kadar

azdir.

Satin alinan teknolojik iirlinlerin kullanimu ile ilgili olarak diger bir ¢ikarim;
katilimcilarin %76’simin aldiklart {iriinlerin tiim islevlerini kullanmadigi, timiinii
kullaniyorum diyenlerin ise erkek ve en gok 18-25 yas grubunda oldugudur. Bu da,

geng erkek tiiketicilerdeki ilgilenim diizeyinin yiiksekligi ile agiklanabilir.

Calismamizdan c¢ikartabilecegimiz baska bir sonu¢ da, teknolojik
gelismelerin, Ozellikle erkek tiiketicilerle, 46-55 yas grubundaki tiiketicileri, bu
tirlinleri satin alma konusunda daha fazla giidiiledigi ve bagimlilik yarattig: ile
ilgilidir. Ayn1 sekilde diisiik ve orta gelir grubundaki tiiketicilerin, teknolojik
yenilikler konusunda daha ¢ok giidiilendigi ve teknolojiye bagimli hale geldigi de,

calismamizdan c¢ikartabilecegimiz diger bir sonugtur.
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Teknolojik gelisimin ¢ok hizli olusu, ayni islevi goren, birbirinden kiigiik
teknik detaylarla farklilasan iiriinlerin kisa araliklarla piyasaya sunulmasini da
beraberinde getirmektedir. Bu da pek ¢ok kisinin, ihtiya¢ duymasa da tiiketim
yapmasina, Ozellikle yeni irlinler s6z konusu oldugunda, tiiketim istegi ile ilgili
olarak gilidiilenmesine sebep olmaktadir. Bu noktada, tasarim olarak birbiri ile
hemen hemen ayni olan iriinlerin tiiketiciye Ogretilmesi, diger deyisle biligsel
O0grenmenin saglanabilmesi, hem {iriiniin hem de isletmelerin basarisin1 yansitmasi

adina onemli bir konudur.

Arastirmanin diger bir bulgusu ise kampanyalarin, tiiketiciler iizerinde

reklamlara gore daha etkili oldugudur.

Zihnimizin, karar verirken diistiigii, dolayisi ile akil dig1 davraniglara sebep
olan tuzaklarindan birinin de, “hale etkisi” oldugunu belirtmistik. Calismamizda
elde edilen bulgular, katilimcilarimizin yaridan fazlasinda hale etkisinin
gozlenmedigini ortaya koymaktadir. Katilimcilarimizin, begendikleri {iriinlerin
kusurlu yonlerini de dnemsedigi ve teknolojik iirlin alim1 s6z konusu oldugunda,

miimkiin oldugunca “en iyi” iirlinii almaya calistiklarin1 anliyoruz.

Zihnimizin karsilagtirilabilir olani, 6zellikle de kolay karsilastirilabilir olani
ve “bulunabilir” olani tercih ettigi, baslangigtaki izlenimlerin ya da verilerin,
sonraki kararlarn etkiledigi yukarida belirtilmisti. Bu baglamda arastirmamizdan
elde ettigimiz sonuca baktigimizda, katilimecilarimizin ¢ogunda izafiyet etkisini
gormekteyiz. Buna paralel olarak tiiketicilerin, miimkiin oldugunca bildikleri
markalar1 tercih ettikleri bunun da algilanan risk miktarini azatlma cabasindan

kaynaklanabilecegi soylenebilir.

Calismamizda test etmeye calisilan bir diger unsur da, zihnimize rastgele
atilan c¢ipalarin, kararlarimizi nasil etkilediginin 6l¢iilmesidir. Bu noktada
katilmcilarimizin, ¢ipadan fazla etkilenmedigi anlasilmaktadir. Yaklasik %20
oraninda ¢ipa etkisinin goriildiigii grubun yapisina baktigimizda ise; yas aralig
diistiikge bu etkinin arttigin1 gérmekteyiz. Bunun yaninda; kadinlarin ¢ipa etkisine
erkeklere gore ¢ok daha fazla maruz kaldig1 ve diisiik gelir grubunda bu etkinin

daha yogun 6l¢iildiigii gozlenmistir.
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Gerek kendimizin, gerekse baska tiiketicilerin davranislarindan etkilenerek
stirlilesmeye kapilma, katilimcilarimizin yariya yakininda gozlenmistir. Genelde
her yas grubunda ve egitim seviyesinde gozlenen bu tuzak, her iki cins i¢in de
yakin sonuglar verdi ise de, kadinlar1 biraz daha fazla etkilemesi, onlarin duygusal

yapist ile iligkilendirilebilir.

Baskalarinin satin alma davraniglarindan etkilenmenin, yani siiriilesme
etkisinin, gelir diizeyi artis1 ile paralel sonuglar vermesi; yiiksek gelir grubundaki
kisilerin daha rahat (akil disiliga sapma serbestisi i¢cinde) davranma potansiyeline
baglanabilir. Baska ifadeyle, gelir diizeyinin artmasi; daha az sorgulayarak aligveris
yapma ve baska kisilerin tliketim davramiglarini taklit etmeyi artirma sonucunu
dogurabilir ki bu da mantik dist davraniglarin  ortaya c¢ikmasina sebep

olabilmektedir.

Tiiketicilerin, kazanci1 daha diisiik olmakla birlikte kesin olan bir durumu,
riskli bir duruma tercih ettikleri; her iki segenegin de riskli oldugu durumda ise risk
alma egilimlerinin disiik oldugu Ol¢iilmiistiir. Bu da yatkinlik etkisini kismen

artirarak, akil disiliktan uzaklagilmasina neden olmaktadir.

“Bedava” kavrami, normalde tiiketicileri fazlasi ile cezbeder ve de
pazarlamacilar zaman zaman f{iriilerini tiiketicilere ulastirabilmek i¢in bu yola
bagvururlar. Calismamizda bu noktada beklenen sonug¢ alinamamistir. Her ne kadar
bedava {iriiniin tiiketiciler iizerinde etkisi gézlemlendi ise de, bu etkinin ¢ok yliksek
olmas1 beklenmekteydi. Bu sonug, anketimize katilan tiiketicilerin, akilc1 davranig
sergiledigini, bedava bile olsa ihtiya¢c duymadiklar iirlinleri satin almadiklarini

gostermesi adina 6nemlidir.

Calismamizda elde ettigimiz bir bagka sonug; yukarida da belirtildigi gibi,
“piyasa normlart” s6z konusu oldugunda, “sosyal normlarin” ortadan kalkmakta
oldugudur. Kisiler, cezasin1 6dedikleri bir sugu islediklerinde, diger insanlara zarar
verdiklerini bile bile, daha az vicdan azabina kapildiklar ifade etmisler, buna karsin

kimseye zarar vermedikleri ortamda bedelini 6demedikleri bir sucu islemek, kisileri

150



daha fazla vicdan azabina sevk etmistir. Bu noktada giidii ¢atismasindan bahsetmek

mumkundiir.

Erteleme konusunda elde edilen bulgulara baktigimizda, tiim demografik
unsurlar temelinde, c¢ok biiyilk oranda katilimcinin bu tuzaga diigmedigini
gorliyoruz. Bunun basta gelen nedenlerinden biri, sordugumuz sorunun saglikla

ilgili olmasi, digeri ise, katilimcilarimizin ¢ogunlugunun egitimli olmasi olabilir.

Calismamizda, mantik dis1 davraniglarimizin bir baska nedeni olarak
beklenti etkisi degerlendirilmis, dl¢iimlemelerimize gore; tiiketicilerin yarisinda
beklenti etkisi gortilmiistiir. Kadinlarin, bu tuzaga erkeklerden daha fazla diistiigi
Ol¢iilmiigtiir. Burada iizerinde durulmasi gereken Onemli bir nokta, tiiketicilerin
davranislarinda; kontrast etkisi ve projeksiyon olarak adlandirilan algilama
hatasinin gozleniyor olusudur. Bir iiriine ya da olaya iliskin yasanan durumdan yola
cikarak, gelecege doniik yorum yapilmasi projeksiyon hatasi olarak
yorumlanmaktadir. Bu baglamda, daha 6nce ¢esitli tirlinleri defalarca deneyimleyip
memnun kalidig1 halde, yasanan tek bir sorun nedeni ile, ilgili markanin tercih
edilmeyeceginin ¢ogunluk tarafindan belirtilmesi, hem bu algilama hatasinin, hem
de beklenti etkisinin varhigin1 gostermekte, dolayis1 ile mantiksiz kararlar

verilmesinin oniinii agmaktadir.

Uriin fiyatlarmmn, iirinleri algilama ve yorumlama tarzimizi degistirmesi -
yiiksek fiyath {riinlerin, daha iyi ya da kaliteli oldugu konusundaki beklentinin-
aragtirmamiza yansiyan sonucu, beklenen diizeyde olmamustir. Tiiketiciler, benzer
iki Uriin arasinda, ucuz olam tercih etmis, dolayist ile yiiksek fiyatin, {irline olan

talebi artirmadig gozlenmistir.

Mantik disilik unsurlarindan bahsederken belirtildigi lizere; bir {iriine sahip
olmak, o iirline aninda baglanmamiza neden olur. Ayn1 zamanda bir iirlinii elde
etmek i¢in ne kadar ¢ok emek harcanirsa, o {irline olan sahiplik etkisini

artirmaktadir.
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Bunun disinda, 6diill ne kadar biiyiikse ve davranisin hemen ardindan
verilirse, davranigin pekistirilmesi ve tekrarlanmasi saglanir. Calismamizda
aldigimiz sonug, bu tezleri destekler nitelikte olmustur. Bu degiskene ait
sorularimizin ilkinde (soru 13) katilimcilarin yaridan fazlasinda bu etkinin var
oldugu ol¢iilmiistiir. Aligveris merkezi ¢ikisinda hemen verilen 6diiliin, iki hafta
bekleme segenegine gore daha fazla tercih edilmesi, edimsel kosullanma
yaratilmas1 yolu ile, davranisin (ilgili magazadan aligverigin) tekrarlanmasinin
saglanmasi adma onem tagimaktadir. Bu konuda bir diger dnemli tespitimiz de,

kadin tiiketicilerde sahiplik etkisinin daha biiyiik oranda 6l¢iildiigii olmustur.

Sahiplik etkisinin 6l¢iildiigli diger soruda ise; bileti satarken teklif edilen
tutarin, aligtaki tekliften daha biiyilk olusu, kisilerin sahip olduklar1 seyleri
kaybeyme olasiliginin yaratacagi tahammiilsiizliik dolayis1 ile kapildiklar1 sahiplik

duygusundan kaynakli olabilecegi seklinde yorumlanabilir.

Onyargilarm, tiiketicileri mantik dis1 kararlara siiriikleyen en onemli
unsurlardan biri oldugu, calismamizda da Ol¢lilmistiir. Katilimcilarin %69 unun,
tilketim kararlarinda Onyargilardan etkilendigi anlasilmaktadir. Bu etkinin 26-35
yas grubunda yogun oranda Ol¢iilmesi, yasla birlikte gelisen olgunluk diizeyinin

eksikligine baglanabilir.

Erkeklerde ve yiiksek gelir grubundaki tiiketicilerde Onyargilarin daha
yogun olarak olgiildiigiinii gériiyoruz. Onyargilar ile bas etmek, pek cok tuzakla

bas etmenin temel yontemi olan farkindalik seviyesini artirmakla miimkiindiir.

Calismamizdan ¢ikarilan bir diger sonu¢ da, nakit paradan uzak
kalindiginda, diiriistliikten daha kolay taviz verilebildigi ile ilgilidir. S6z konusu
nakit para olmadikc¢a, hileye daha kolay basvurulmakta ve buna ¢ok daha rahat,
vicdani bir kilif bulunmaktadir. Bu da mantik dis1 davranislara neden olmaktadir.
Yaptigimiz 6l¢imlemelerde, nakit para konusunda yapilan hatay: gidermek isteyen
%95 oranindaki katilimciya ragmen, nakit para soz konusu olmadiginda %44

azalmasi, nakit paradan uzaklagsmanin, diiriistliigli azaltan etkisine bagli olmaktadir.
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Calismamiza katilan tiiketicilerin %37’sinde, tutarlilik dirtiisiiniin hakim
oldugunu gérmekteyiz. Yukarida da bahsedilen, teyid edici kanit tuzagi da denen
bu etkinin varligi, insanlarin mevcut kanilarim1 destekleyecek kanitlar arama
isteginden kaynaklandig1 diigiiniilmektedir. Calismamizda bu etkinin en yogun

olciildiigl yas aralig1 46-55 olmustur.

Taklit etme diirtiisii, bir ¢ok tiiketicinin davraniglarina etki eden bir unsur
olarak karsimiza ¢ikmakla birlikte, bu ¢alismamizda, taklit konusunda elde edilen
bulgular, katilimcilarin ¢ogunda (%62) bu etkinin hakim olmadigi yoniindedir. Bu

etkiye erkeklerin daha fazla maruz kaldigi anlasilmaktadir.

Ozetle diyebiliriz ki; her ne kadar giiniimiizde tiiketici odakli pazarlama
anlayis1 hakim olsa da; karar alma mekanizmamizi yonlendiren, mantik disi
kararlar almamiza neden olan psikolojik tuzaklarin varligi ve de teknolojideki
gelismelere paralel olarak ilerleyen pazarlama ve reklam teknikleri, tiiketicilerin
neyi istedigini ya da neye ihtiya¢ duydugunu tespit edip onu tatmin etme yolunda
calistig1 gibi, ayn1 zamanda; neyi istemesi gerektigini ya da neye ihtiya¢ duymasi
gerektigini de dayatabilmektedir. Farkinda olalim ya da olmayalim, hepimiz bu

etkilere maruz kalabiliyoruz.

Firmalar, degisen ve gelisen diinyayada iiriinlerini satabilmek i¢in, biiyiik
paralar harcayarak reklam ve pazarlama faaliyetlerinde bulunmak zorundalar. Bir
cok kitle iletisim sirketi de, reklamdan kazandiklar1 paralarla ayakta durmaktadirlar.
Yani sektor cok gelismis ve insanlarin beyinlerine hitap edecek ve piyasada
mevcut, birbirinin benzeri iirlinler arasinda kendi {riiniiniin daha iyi oldugunu
algilatacak tarzda, insanlarin bilincaltina etki yapacak bir ¢ok yoOntem
gelistirmektedirler. Bu noktada belki de en ¢ok onem verilmesi gereken, ama bir
cok firmanin iizerinde fazla durmadigi konu, tiiketici davramiglariin iyi analiz
edilmesi, davranislarin kokenlerine inilmesi ve iirtinleri ile markalar ile, tiiketiciler

araindaki duygusal bagin arastirilmasi ve kurulmaya caligilmasi olmalidir.

153



Tepkilerimizin temelinde duygusal nedenlerin de yattigi diisiiniildiigiinde,
tiikketicilerin duygularini anlamak, firmalarin giinlimiiz rekabet ortaminda bir adim

ileriye gitmelerini saglayacaktir.

Bunun yaninda, tiiketicilerin tiiketim aligkanliklar1 ve yasam tarzlart da
degismeye baslamistir. Daha kolay yoldan kazanilan tercih edilmekte, bir¢ok sey de
kolay tiiketilip, bitirilmeye baslanmistir. Bu tiiketim hizi, insanlarin mutlu olmasin1

saglamadigi gibi, tatminsizligini ve mutsuzlugunu daha da artirmaktadir.

Tiiketimin her tiirliniin tesvik edildigi ve kontrol edilmesinin gittikce

giiclestigi giiniimiizde, tiiketicilerin de almasi gereken tedbirler olmalidir.

Tiim tuzaklardan korunmanin en temel yolu, farkindalik seviyesini
artirmaktan gegiyor. Kararlarimiza etki eden faktorleri bilmek, onlar1 kontroliimiiz

altina almay1 kolaylastiracaktir.

Unutmamak gerekir ki kararlarimizi verdigimiz anlar, gelecegimizi
sekillendiren anlardir. Bu baglamda en 6nemli baslangi¢ noktasi, bilingalt1 temizligi
yapmak, bilincimizi kullanma seklimizi degistirmek ve farkina varmak olmalidir ki

bu da “yetistirilmis”degil, “yetismis” birey olmanin bir sonucudur.
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