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Iktisat biliminde insan, sahip oldugu kisith kaynaklari kullanarak ihtiyaclarini
gidermeye calisir. Bununla birlikte gegmisten giiniimiize refah seviyesini maksimum
diizeye ulastirmay1 hedefleyen rasyonel bir canli olarak goériilmiistiir. Ana akim iktisat
teorilerinde ise her zaman rasyonel karar alan bir makine olarak tanimlanmistir. Ancak
giinliik yasamda insanin ¢evresel, sosyal, psikolojik faktorler gibi etmenlerden
etkilendigi ve rasyonel hareket sergilemedigi goriilmektedir. Son yillarda iktisat
biliminin alt dali olarak literatiire giren Davranissal Iktisat’a gore bireyler, aym sartlar
altinda olsalar bile birbirlerinden farkli kararlar alir ve bazilari irrasyonel hareket
gosterir. Bu tez calismasinda davranigsal iktisat ve iktisat bilimindeki tarihsel siire¢
aciklanmistir. Ayn1 zamanda tiikketim ve tiiketici davraniglar1 tanimlanmis olup tiiketici
davraniglarini etkileyen faktorler davranigsal iktisat baglaminda tanimlanmistir. Batman
tiniversitesi Ogrencilerine yapilan anketten elde edilen verilerin istatistiksel analizi

sonucunda tiiketicilerin davranislarinin irrasyonel hareket barindirdig: belirlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Davranigsal iktisat, Rasyonellik, Sinirli Rasyonellik,
Tiketim, Tiketici davraniglar
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In economics, people try to meet their needs by using their limited resources.
However, they have been seen as a rational vibrant aiming to maximize the level of
comfort from past till now. In mainstream economic theories, they have always been
defined as a machine who takes rational decisions. But, it is seen that in daily life,
human being is affected by factors such as environmental, social and psychological
factors and does not display rational movements. According to the Behavioral
Economics, which is in the literature as a sub-branch of the science of economics,
individuals take different decisions from each other even under the same conditions and
some of them show irrational movements. In this thesis, explained the behavioral
economics and the historical process in economics. At the same time, consumption and
consumer behaviors and the factors affecting consumer behavior are defined in the
context of behavioral economics. As a result of the statistical analysis of the data
obtained from the survey conducted by Batman University students, it was determined
that the behaviors of the consumers were irrational.

Keywords: Behavioral Economics, Rationality, Bounded Rationality,
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GIRIS

Iktisat, insanlarin sonsuz gereksinimlerini sahip olunan kit kaynaklar ile
giderilmesini agiklayan bilim dalidir. Bu tanim temelinde iktisat teorisyenleri, insanin
sonsuz olan ihtiyaclarini karsilayabilmesi i¢in elindeki kit kaynaklarin1 her zaman ve
her kosulda en dogru sekilde kullanacagini varsayarak analizlerini olusturmuslardir. Bu
varsayim gec¢misten giinlimiize kadar ¢ogu iktisadi teorinin olusumunu ve gelismesini
kolaylastirirmistir. Bu varsayim temelinde olusturulan rasyonel insan tanimlanmasi ana
akim iktisadin en temel kabulii olmustur. Analizlerde varsayilan insan her zaman, tiim
kosullar altinda, higbir i¢ ve dis etkenlerden etkilenmeyerek en dogru karart alan canli
bir makine olarak kabul edilmistir. Ancak bu varsayilan insan tanimlanmasi gergek
yasamda her zaman gecerli olmamaktadir. Ciinkii giinliik yasamda insan demografik
faktorler, sosyal faktorler, kiiltiirel faktorler ve psikolojik faktorler gibi birgok
etkenlerden etkilenerek kararlarini vermektedir. Bu faktorler ise insanin her zaman
rasyonel karar vermemesine sebep olmaktadir. Ozellikle psikolojik faktdr giinliik
yasamda bireylerin giin igerisinde bile ayni konudaki tutum ve davraniglarinin tutarh
olmamasina sebep olmaktadir. Bu sebepten 6Gtiirii sosyal bilim olan iktisadin gercek

yasam ile ortiismediginden son yillarda elestirilmeye baglanmistir.

Iktisat bilimi gibi bir baska sosyal bilim olan psikoloji son yiizyilda bilim dali
haline gelmistir. Psikoloji bilimi de iktisat gibi insan kararlarin1 ve davraniglarini
inceleyen sosyal bilim dalidir. Iktisat bilimi bireylerin ekonomik se¢imlerini incelerken,
psikoloji bilimi bireylerin segim ve davranislarinin sebeplerini incelemektedir. Iktisat ve
psikolojinin temelde ayn1 konular1 incelemesi hasebiyle bu iki bilim dal1 birbirilerinden
etkilenmigtir. Bu etkilesim neticesinde davranigsal iktisat dogmustur. Bu yeni alan
tizerinde calisan Kahneman ve Tversky’nin 2002 yilinda ve 2017 de ise bir baska
davranigsal iktisat¢1 olan Richard H. Thaler’in Nobel ekonomik 6diilii almasiyla bu
alanin ne kadar 6nemli oldugunun kanit1 niteligindedir. Davranigsal iktisat ile insanlarin

tercihleri ve kararlar1 daha gergekei sekilde agiklanmaya caligilir.

Bu tez ¢alismasinin ilk iki boliimiinde literatiir taramasi1 yapilarak davranigsal
iktisat ile tiiketim davranislarini etkileyen faktorler genel olarak tanimlanmaya ve
aciklanmaya calisiimistir. Ugiincii béliimde ise batman iiniversitesinde yapilan anket
verileri ile analiz yapilarak tiiketici davranislart davranigsal iktisat baglaminda

incelenmistir.



I. BOLUM
DAVRANISSAL IKTISAT

Iktisat ve psikoloji bilimleri incelendigi zaman her iki bilim dalinin da temelinde
insan faktoriiniin yer aldig1 goriilmektedir. liktisat bilimi bireylerin ekonomik
secimlerini incelerken, psikoloji bilimi bireylerin se¢im ve davranislarinin sebepleriyle
ilgilenmektedir. Bu benzer inceleme alanlarinin nihai sonucunda iktisat bilimi, psikoloji
gibi diger sosyal bilim dallar1 ile etkilesime girmesiyle yeni bir inceleme alani olan

“davranigsal iktisat” dogmustur (Toigonbaeva ve Eser, 2011).

1.1. iktisat ve Psikoloji

Davranigsal iktisat biliminin gelismesiyle iktisat ve psikoloji arasindaki
bagintiya dikkat cekilir. Bu ©onem neticesinde Sent’in 2004 yilinda yayimladig:
makalede geleneksel iktisatcilarin betimledigi insan davranislarinin aslinda nasil
degisiklikler gosterdigini belirten psikoloji bilimi, sistematik bir bigimde bireylerin
tercihlerini, insan davranislarini ve esenligini incelemektedir (Sent, 2004). Homo
economicus hipotezinin sinirlayiciligl, insan davraniglarini ve kararlarini arastiran
iktisat biliminde elestirilen ve tartigilan énemli konularindan biridir. Iktisadi analizlerin
hemen hemen hepsinin matematik biliminden yararlanilarak agiklanmasi, ekonomik
dongliniin  temelini  olugturan insanin anlagilmasinda ve karmasik yapisini

¢Ozlimlenmesinde yetersiz kalmaktadir (Soydal, 2010).

Iktisat disinda insan davranislari arastiran ve inceleyen psikoloji, sosyoloji gibi
diger sosyal bilim dallarindan edinilen bulgularda, iktisat analizlerinde ifade edilen
insanin aslinda farkli o6zellikli yapilara sahip oldugu ve davranigsal farkliliklar
gosterdigi belirtilir. Iktisat ve psikoloji bilimleri ayri ayr ele alindiginda her iki bilim
dalinda da temel unsur olarak insanin arastirildig1 goriiliir. Iktisat bilimi insanin iktisadi
tercihleri ve Kkararlarini incelerken, psikoloji bilimi ise insanlarin yaptigi tercihlerin
nedenlerini inceler. Bunun neticesinde psikolojik yapi ve diger sosyal faktorlerin,
bireylerin karar alma ve se¢im yapma gibi yetilerini etkiledigi goriiliir ve iktisat bilimi
literatlirinde yepyeni bir alan olan davranigsal iktisat bilimi dogar (Toigonbaeva ve

Eser, 2011).



Iktisat ve psikoloji arasindaki bagnti, her iki bilim dalinda mevcut olan ortak
kavramlar sayesinde meydana cikar. Bu kavramlar arasinda yer alan firsat maliyeti,
karar verme ve secim siireci ile ilgili olmasi sebebiyle bir baska sosyal bilim olan
psikolojide de yer alir. Herhangi bir olayda birden fazla segenek arasindan tercih
edilmeyen en iyi segenek, firsat maliyeti olarak ifade edilir. Her iki bilim dalinda yer
alan bir baska ortak kavram ise azalan verimler yasasidir. Azalan verimler yasasina
gore; liretim faktoriinde artirillan bir birim girdinin sagladigi etki, bir 6nceki girdinin
sagladig1 etkiden daha azdir. Bir siire bu sekilde devam eden iiretim belli bir noktaya
gelinceye kadar toplam fayda artacak, belli bir seviyeden sonra ise azalmaya
baslayacaktir. Ornek olarak ictigimiz bir kise corba bize belli bir oranda fayda saglar.
Uzerine igecegimiz ikinci bir kase insandan insana degisik oranlarda fayda saglayacak
ve ayni zamanda da toplam faydayi arttiracaktir. Corba igmeye devam edilirse, her
girdinin saglayacagl faydanin artis miktar1 azalsa da toplam fayda artacaktir. Ancak
belli bir seviyeden sonra ¢orba igmeye devam edilmesi fayda vermek yerine artik zarar
vermeye baslar ve bunun neticesinde kiimiilatif fayda azalir. Azalan verimler yasasinin
insanin tatmin seviyesi ile alakali olmasi bu kavramin psikoloji ve iktisat bilimlerinin
ortak konusu olmasina sebep olur (Ruben, 2013; Ceki¢, 2016). Bu benzerlikler ve
farkliliklar g¢ercevesinde bilimlerin literatiir ge¢misi incelendiginde psikologlarin ve
iktisatgilarin kendi alanlart geregi farkli agilardan bakarak bu yeni olusan alam

adlandirma konusunda farkli betimlemelerde bulundugu goriiliir.

Iktisat ve psikoloji bagintilar1 incelendiginde bu iki bilim dalinin bir yerden
sonra kesistigi ve bu disiplinlerin birlikte diistiniilmesi gerektigi goriilir. Fakat
literatiirde bu iliskinin kavramsal olarak hangi baslik altinda toplanacagi ge¢misten
giinimiize belirlenememistir. Bu belirsizligin getirdigi farkli isim O6bekleri olan
“psikolojik ekonomi” veya “ekonomik psikoloji” kavramlari farkli sekilde tanimlanir
(Demirel ve Artan, 2016).

Iktisat ve psikoloji bagintilarinin literatiir gegmisi her ne kadar 1881 yilina dek
eski bir ge¢mise sahip olsa da bu iliskinin gelisip 6nem arz etmesi son 30 yila dayanir.
Bu bagint1 neticesinde iktisat ve psikoloji arasindaki iliskiye herkes tarafindan kabul
gormiis bir isim tanimlamasi yapmak olduk¢a giigtiir. Ciinkii “ekonomik psikoloji” ve
“psikolojik ekonomi” basliklari farkli kavramlar olarak tartisilir. Uluslararasi ekonomik
psikoloji arastirmalari birligi ilk isim Obegi olan ekonomik psikoloji kavramim

benimser (Earl, 2005). Otto’nun tanimini kabul eden uluslararasi ekonomik psikoloji



arastirmalart birligi ekonomik psikolojiyi: “Bir disiplin olarak ekonomik psikoloji, tiiketim
ve diger ekonomik davranmislar: iceren psikolojik mekanizmalar ve siireglerle ¢alismaktadir.
Ekonomik psikoloji tercihler, segisler, kararlar ve bunu etkileyen faktorler, ayni zamanda

ihtivaglarin tatminiyle ilgili karar ve secimlerle ugrasmaktadr.” seklinde tanimlar (Otto,

20009).

Psikolojik iktisat var olan iktisadi ¢alismalara ve analizlere psikolojik faktorlerin
dahil edilmesi veya iktisadi ¢ozlimlemelerde psikoloji biliminden yararlanilmasi olarak
tanimlanir (Soydal, 2010). Psikolojik iktisat, ge¢misten giliniimiize kadar iktisadi
psikoloji tarafindan psikolojik temelli fikirlerin kullanimina kisitlama getiren iktisadi
yaklagimlara meydan okur. Iktisadin ilgi duydugu ve calistigi konulardan biri olan insan
davraniglarinin anlasilmasi veya tahmin edilebilmesi igin psikoloji biliminden alinan
fikirler ve girdiler kullanilmalidir. Bu yonde yapilacak arastirmalarin iktisadi

calismalara daha fazla islevsellik vereceginden hig¢ siiphe yoktur (Earl, 2005).

Iktisat, psikolojiden cok daha eski bir bilim dali olmasmna ragmen iktisattaki
psikolojik etkiler Adam Smith’in diisiincelerinde bile goriilecek kadar eskiye dayanir.
Bu psikolojik etkiler iktisat tarihi boyunca degisik diizeylerde iktisat biliminin
konularinda yer almistir. Bu boliimde iktisat tarihindeki bilim adamlarinin

calismalarinda psikolojik etkilerin varligindan bahsedilmistir.
1.2. Tarihsel Siirecte Iktisat ve Psikoloji

Disiplinler arasi1 etkilesim sonrasi aymi konular farkli disiplinler tarafindan
incelenmistir. Iktisat sosyal bir bilim olmasindan kaynakli diger sosyal bilimlerin
analizleri iktisat teorilerinde de kullanilmaya baslanmistir. Ozellikle psikoloji
biliminden yararlanilmustir. Iktisattaki psikolojik iliskiler dénemlere ayrilarak asagida

incelenmistir.
1.2.1. Klasik iktisat doneminde iktisat ve psikoloji

Davranissal iktisat, Adam Smith’in “Ahlaki Duygular Kurami1” isimli eserini ilk
kez yayimlandigi ‘1759 gibi eski tarihlere dayanmaktadir (Can, 2012). Smith bu
caligmasinda insanlarin davraniglarini psikolojik ilkeler ile agiklar ve bir¢ok iktisat
teorisinde, davranigsal iktisat konusunda gesitli calismalara yer verir (Yigit, 2018). Bu
caligmasinin bazi kisimlarinda bireylerin tercihleri ve karar yonleri ile ilgili tartigmalara

deginir. Bu tercihlerin yer aldig1 kisimlarda zamanlar aras tercih, zarardan kaginma ve



asir1 giiven vakalari irdelenir. Diger boliimlerde ise toplumsal iliskilerde ortaya ¢ikan
secimlere odaklanir. Adaletin ve piyasalarda giivenin nasil saglanacagi gibi olgulara da
deginir (Ashraf ve ark., 2005).

Adam Smith “Ahlaki Duygular Kurami” adli eserinde empatinin 6nemi tizerinde
durur ve insan davranislarinin psikolojik yoniinii bu sekilde analiz eder. Bizim
disimizdaki bireylerin yapacagi segimler sonucunda ne hissettiklerini bilemeyecegimizi,
ancak benzer olaylarda kendimizi secimi yapacak olan kisinin yerine koyarak
edindigimiz duygularla anlayabilecegimizi ve bu algiya dayanarak hareket etmemiz
gerektigi belirtir. Smith “Uluslarin Zenginligi” adli diger eserinde ise, bireylerin
davraniglarin1 yoneten bir motivasyon ile iliskilendirilen fayday: inceler. Ekonomik ve
sosyal refahin iyilesmesi icin bireylerin bagimsiz bir sekilde rekabet edebilmesi,
piyasanin adil ve sempati lizerine ingsa edilmis olmasi gerektigini ifade eder

(Toigonbaeva ve Eser, 2011).

Rasyonalist faydaciligin babasi olarak kabul edilen Jeremy Bentham dogal
hukuk ve haklarin disinda “haz arayan ve elemden kagan varlik” yani homo economicus
olarak belirttigi psikolojik harekettir (Akyildiz, 2006). Bentham’m 1789 yilinda iktisat
bilimine etkisi “Ahlak ve Yasama Ilkelerine Giris” adl1 eserini yaymlayarak olmustur.
Gilintimiizdeki faydaciligin temel tasin1 olusturan Bentham’a gore fayda, insanlarin igsel
mutlulugu ile dlgtiliir. Bu o6lgiit ise psikolojik bir biiyiikliiktiir (Toigonbaeva ve Eser,
2011).

Geleneksel iktisat kuraminin temelini olusturan “cikar1 pesinde kosan insan”
sOziiniin alt yapisinda siiphesiz psikolojik hazcilik mevcuttur. Geleneksel iktisat
kuramina gore insanlar davraniglarini, zararini minimize edecek, faydasini da
maksimum seviyeye ¢ikartacak sekilde belirler. Bu sekilde hareket eden bireyin i¢inde
bulundugu toplumun faydasini arttirdigi goriisii hakimdir. Yani sahsi ¢ikarlar ile toplum
c¢ikarlart arasinda gikabilecek uyusmazlik olmadigi varsayimi kabul edilir. Geleneksel
iktisat kurami, zevk ve acinin 6lclilmesinden ibaret bir alan olarak idrak edilir. Boylece
iktisat kuramina kuvvetli bir sekilde yon veren hazci psikoloji, ahlak felsefesinin

temelini de olusturur (Ruben ve Dumludag, 2015).



1.2.2. Erken neoklasik iktisat doneminde iktisat ve psikoloji

William Stanley Jevons’un ¢alismalart Erken Neoklasik ekonominin temel yap1
tasin olusturur. William Stanley Jevons, Carl Menger ve Leon Warlas gibi iktisatgilar
hazzi maksimum seviyeye ¢ikarma, aciyr ise minimum seviyeye indirme hedefi ile
bireysel davranislari hazci psikoloji ilkeleriyle temellendirmislerdir (Angner ve
Loewenstein, 2006).

Jevons’un iktisat literatiiriine yapmis oldugu en onemli katki Adam Smith’in
“emek-deger” kuraminin yerine “marjinal fayda” kuramini gelistirmesidir. Her ne kadar
iktisadi ¢aligmalarin matematik yardimi ile ifade edilebilecek teoriler oldugunu sdylese
de bu teorilerde gelistirdigi siibjektif fayda anlayis1 en 6nemli konudur (Cekig, 2016).
Jevons’a gore bireylerin sagladiklar1 faydalarin birbirileri ile kiyaslamasi miimkiin
degildir. Bunun yerine faydanin siibjektif olmasi sebebiyle “ordinal” kiyaslama

yapilmasinin daha dogru olacagini ifade etmistir. (Acar, 2004).

Carl Menger, temelinde fayda kavrami yer alarak deger kuramini gelistirmistir.
Menger’e gore bireyden bireye farklilik gosteren deger siibjektiftir. Bireyin herhangi bir
esyaya belirledigi fiyat, elde ettigi gelir ve bu gelir dogrultusunda yapacagi se¢imler de
farklilik arz etmektedir. Yani malin tiretim maliyeti o malin fiyatinin tek belirleyicisi
olamaz. Deger kavraminin 0zii ve degerin hesaplanmasi siibjektiftir. Menger tiiketici
talebinin 6nemine vurgu yaparak psikolojik unsurlarin yok sayilamayacagini belirtir

(Bocutoglu, 2012).

Neoklasik iktisadin temsilcileri arasinda yer alan Francis Ysidro Edgeworth
caligmalarinda psikolojiye yer verir. 1881 yilinda yayinladigi ‘“Matematiksel Fiziki
Ahlak Bilimlerine Matematigin Uygulanmas1 Uzerine Bir Deneme” adl galismasi ile
kutu diyagramui teorisini iktisat bilimine kazandirmistir. Edgeworth insan davraniglari ve
Kararlart sonrasinda yararlanilan faydayr olgmeye caligmistir. Herhangi bir zaman
diliminde bireyin sagladigi fayda tiikettigi her bir malin mutlak miktar1 ve referans
noktalarindaki mal miktarina bagl oldugunu belirtir. Edgeworth bunu intibak kanunu
olarak tanimlar. Giiniimiiz iktisat biliminde, davranissal iktisadin referans noktasi olarak
tanimladig1r bu kavram ile Edgeworth’un psikolojik kavram olarak niteledigi intibak

kanunu birbirine es deger gelmektedir (Bruni ve Sugden, 2007).



Mikroekonominin babasi olarak bilinen Marshall “Ekonominin Ilkeleri” adl
eserinde insani aragtirma ve inceleme bilimi olarak tanimlamistir. Marshall’in bu
iktisadi ¢alismasi psikolojik unsurlardan etkilendiginin birer gosterisidir. Marshall bu
caligmasinda hazzi Olgmeyi amaglamistir. Marshall’a gore faydanin temelinde bir
tezatlik oldugunu belirterek hazzi 6lgmede gercekei bir yaklagimin bulunmadigini ifade
ederken, diger bir ifadesinde ise bu yaklasimin dogru olabilecegini sdylemesiyle bir
celiski meydana getirmektedir. Bu sorunu ¢oziimlemek i¢in de insanlarin mal ve hizmet
alim satimlarinda paranin kullanilmasi gerektigini belirleyerek ¢6ziime kavusturur

(Cekig, 2016).

Iktisat calismalarinda psikolojik etkilerin belirtileri Adam Smith’in ¢aligmalar
ile baslayip Erken Neoklasik Donem de dahil 1930 yillarina kadar devam eder (Eser
Toigonbaeva, 2011). Iktisat ¢alismalarindaki bu psikolojik etki yirminci yiizyil

baslarindan itibaren zamanla azalir (Ruben ve Dumludag, 2015).
1.2.3. Savas sonrasi iktisat ve psikoloji

Savas sonrast donemde yer alan iktisat bilimindeki calismalar yavas yavas
psikolojik etkilerden arinmaya baslamistir. Vilfredo Pareto kardinalizm yerine
ordinalizm fikrini savunarak ortaya ¢ikardigi bu farklilasim dénemin diger iktisatgilart
olan John Hicks, Roy Allen ve Paul Samuelson tarafindan da desteklenerek
gerceklesmistir.  Bu degisim iktisat literatiiriinde psikolojik etkileri iktisattan

uzaklastirarak rasyonel se¢im prensiplerini temel alir (Bruni ve Sugden, 2007).

Pareto iktisadi caligmalarini yaparken iktisadi, psikolojik ve sosyal etkilerden
arindirmustir. Klasik iktisadi akim tarafindan kabul gérmiis varsayimlarindan biri olan
“homo economicus” kavramma kendi calismalarinda da yer verir. iktisadi oyunlari
incelerken nesnel bir degerlendirme yapabilmek icin olaylar1 soyutlayarak analiz
yapmayi, gozlem ve deneyin ise belirleyici faktorler oldugunu kabul eder (Albayrak,
2003).

Savag sonrasi iktisadi donemde, psikolojik etkiler zaman gegtikce iktisattaki
etkileri azalmistir. Bu tarihlerde iktisadi ¢alismalarimi siirdiiren Samuelson
calismalarinda islemselcilik ve aragsalcilik kavramlarini analizlerinde yer verir. Bu
donemin iktisatgilar1 “F saptirmasini” ele alarak inceledikleri bireylerin davranislarinin

rasyonel oldugunu belirterek maksimum fayday:1 elde edebilmek i¢in en iyi secenegi



degerlendirir. Bu gorilis iktisattan psikolojinin elimine edilmesine neden olur

(Toigonbaeva ve Eser, 2011).

1940 ve 1950 yillara gelindiginde iktisadi analizlerde psikoloji bilimi ve etkileri
tamamen terk edilerek iktisadi analizlerde matematik kullanilmaya baglanir. Bu
matematiksel iktisadi analizler neticesinde insan, ekonomik yasamda tercih ettigi tim
davraniglar ve karsilastigi sorunlari rasyonel davranarak basariyla ¢bzen bir makine
olarak goriliir (Toigonbaeva ve Eser, 2011). Sonug olarak savas Oncesi geleneksel
iktisat ile yasanan buhran sonrasi gelisen neoklasik iktisat arasinda bir kopus yasanir.
Iktisadin psikolojik ve hazcilik ile olan iliskileri tamamen elimine edilmesiyle, ekonomi
cagdas yontem elestirileri ile daha tutarli hale getirilerek analizlerin sonuglari dnceden
tahmin edilebilir hale gelir. Kisacas1 birey davraniglarinin her insan akli ile farkl

yorumlanmasi yerine genel kabul gérmiis bir teori ortaya ¢ikar (Simsek, 2017).

1.3. Davramssal Iktisat

Iktisat biliminin alt disiplini olan Davranissal Iktisatin tarihsel siiregteki doniim

noktalar1 agiklanip, ilk ve yeni donem olarak iki ayr1 ddnemde incelenmistir.

1.3.1. ilk dénem davramssal iktisat

Herbert Alexander Simon tarafindan iktisadi literatiire kazandirilan sinirli
rasyonalite kavrami, Davranissal Iktisadin gelisimi agisindan biiyiik 6neme sahiptir.
Simon ana akim iktisadin savundugu rasyonel kavrami yerine sinirli rasyonaliteyi
savunur. Simon insanoglunun her zaman rasyonel davranmayacagini, se¢im agamasinda
her zaman tam bilgiye sahip olamayacagi i¢cin duygular ile hareket eden insanoglunun

sinirh rasyonellikte davrandigini agiklar (Simon, 1955).

George Katona’nin 1951 yilinda yayinladigr “Ekonomik Davranisin Psikolojik
Analizi” adli kitabinda iizerinde durdugu ana diislince, insanlarin davraniglari sonucu
ortaya ¢ikan tiim ekonomik siireclerde psikolojik etkilerin oldugudur. Psikolog olan
Katona g¢alismalarinda iktisat ve psikoloji, sosyoloji gibi diger sosyal bilim dallarinin
birbirilerini tamamlayacag1 goriistindedir. Cilinkii insanin ekonomik tercihlerini
aciklamak i¢in insan psikolojisinin goz ardi edilemeyecegi goriisiinii savunmaktadir.
Katona, neoklasiklerin savundugu gibi rasyonel insan varsayimina siddetle karsi

cikmaktadir. Psikolojinin her zaman insanin rasyonel karar vermesini engelledigi



goriisiindedir. Bu nedenle calismalarinda matematiksel ¢alismalara yer vermemistir

(Tomer, 2007).

Tibor Scitocsky ve Richard An Esterlin 1970’li yillarda yaptiklari iktisadi
calismalarda iktisat ve mutluluk kavramlar1 tizerinde durmuslardir. Esterlin’in 1974
yilinda yaptig1r c¢aligmasinda insanlarin mutlulugu ile iilkelerin gelismislik diizeyleri
arasinda bir bagmti olmadigini dile getirmistir. Esterlin’e gore insanoglunun yasamini
stirdiirebilesi i¢in zorunlu ihtiyaglara sahip olmasi disindaki diger ihtiyaglar mutlulugu

artirmamaktadir Toigonbaeva ve Eser, 2011).

Tibor Scitovski, 1973 yilinda yaptig1 iktisadi caligmasinda motivasyonun,
insanlarin ekonomik tercihler {izerindeki etkisine deginmis, motivasyonun tiiketim
se¢imlerini etkiledigini agiklamustir. Scitovsky, Halber Simon gibi rasyonel insan
varsayimini savunan geleneksel iktisat goriisiine de elestiride bulunmustur (Can, 2012).
Scitovski 1976 yilinda yayimladig1 eserde Esterlin gibi mutluluk ve tiiketici tercihleri
konusuna deginmistir. Scitovsk’ye gore gelir diizeyinin degisikligi ile bireysel mutluluk
arasindaki korelasyon azdir. Yiiksek gelir diizeyinde bireyler, daha fazla istek ve arzu
sahibi olacagi i¢cin bir Onceki mutluluk diizeyi ile yetinmeyecegini vurgulamistir

(Toigonbaeva ve Eser, 2011).

2000°1i yillara gelindiginde George A. Akerlof ve Rachel E. Kranton tarafindan
iktisat, psikoloji ve diger sosyal bilim dallarinin birlikte calisildigr goriilmektedir.
“Ekonomi ve Kimlik” isimli eserlerinde kimlik kavraminin psikolojik ve sosyolojik
bilimler tarafindan bigimlendirildigini ve bu kavramin iktisadi davranislar etkiledigini
aciklamiglardir. Hayattaki sosyal cesitliligin ekonomik kararlar iizerinde ¢ok etkili
oldugunu ifade eden Akerlof ve Kranton, kimlik kavraminin iktisadi ¢calismalarda yeteri
kadar yer verilmedigini ifade etmistir. Akerlof ve Kranton’a goére insanlarin
tercihlerindeki sinirlart belirleyen iktisadi davranig, firsat ve mutluluk kavramlaridir.
Her insanin hayattaki konumu geregi olusturdugu kimlik kavrami; egitim, saglik, niifus
yapisi, ekonomik yapi, gelecek kaygisi, tiiketim, tasarruf gibi birgok etkenden kaynakli

ekonomik sec¢imler tizerinde etkilidir (Can, 2012).

1.3.2. Yeni donem davramssal iktisat

Davranigsal iktisadin ortaya g¢ikmasinda ve gelismesinde siiphesiz psikoloji

biliminin de gelismesi ve iktisadi ¢alismalarda yer almasi 6nemli rol oynamistir. 1950’li
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yillardan itibaren psikologlar calismalarinda davramiglar ve zihnin bagi, sorunlarin
¢oziimii ve tercihlerin belirlenmesi gibi konulara yer vermistir. 1970°li yillara
gelindiginde ise Kahneman ve Tversky Onceki iktisat¢1 ve psikologlardan farkli olarak
iktisadi modelleri reddetmeyip aksine referans almaya baglamiglardir. Bu degisim
davranigsal iktisadi donemsel olarak eski ve yeni davramigsal iktisat diye ayrilmistir.
Yeni davranigsal iktisatgilar ¢alismalarimi iktisadi analizlerle beraber harmanlamaya
baslamiglardir. 1990’lara gelindiginde ise bu ayrim yeni davranigsal iktisadi giiglendirip

iktisattaki yerini kabullendirmistir (Ruben ve Dumludag, 2015).

Kahneman ve Tversky’nin ¢alismalar1 ile meydana gelen bu dénemin, eski
donem davranigsal iktisat¢ilarindan en Onemli farki, yeni iktisadi analiz arayigina
girilmemesi ve ana-akim iktisadin yapisinin reddedilmemesiyle var olan varsayimlar
diizenlenerek yeni analizler agiklanmaya ¢alisilmasidir. Bu analizler sinirl rasyonelligin
modellenmesini de ortaya g¢ikarmistir. Kahneman gibi arastirmaci bilim insanlart
psikolojiyi iktisada yerlestirerek davranigsal iktisadi agiklamaya ¢alismistir (Kahneman,
2011; Ruben ve Dumludag, 2015).

Kahneman ve Tversky’nin c¢alismalariyla davramigsal iktisat bilimine
kazandirilan konular1 sezgiler ve 6n yargilar, cergeveleme etkisi ve olasilik teorisi
olarak ii¢ baglik altinda tanimlayabiliriz. Kahneman ve Tversky’nin en dikkat ¢eken
calismalarindan biri, belirsizlik hallerinde bireylerin tercih ve se¢imlerine etki eden
tahminlerin ve On yargilarin 6nemine dikkat c¢ekmeleridir. Ayrica Kahneman ve
Tversky mantikli hareket etme asamasinda, pratik ¢éziim bulmada, hedefe ulagsmada
¢ipalama etkisinden 6nemli derecede etkilenir. Kahneman ve Tversky ’in 6nem verdigi
baska bir konuda cerceveleme etkisidir. Bu calismada segilen tercihlerin iptalleri
asamasindaki bulgular 1s18inda tercihler ¢ergevelenmis ya da revize edilmistir.
Kahneman ve Tversky secim asamasinda risk faktoriiniin etkili oldugu durumlarda,
se¢im asamasinin neticelenmesine kadar ki siirecini tanimlayan Beklenti Teorisi’ni
genisletmistir. Daha sonra bu ¢alisma Nobel 6diillii bir bagka isim olan Richard Thaler

tarafindan incelenip ¢alisilmistir (Sent, 2004).

2001 yilinda Nobel 6diiliine hak kazanan George Akerlof, davranigsal iktisadin
makro iktisadin temelini olusturdugunu savunur. Akerlof piyasalarin isleyis slirecinde
asimetrik bilginin 6nemi {iizerine ¢alisma yapmistir. Nobel odiiliiniin layik gorildigi

organizasyonda Akerlof, “Behavirol Macroeconomics and Macroeconomics Behavirol”
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isimli tesekkiir konugsmasinda parasal yanilma, adaletli olma, kayiplara tepki ve kimlik
kavrami gibi davranigsal iktisadin onem arz eden konulari iizerinde durarak bu

konularin hayatimizdaki yoksullugu anlamak i¢in 6nemli oldugunu ifade etmistir (Can,
2012).

Davranigsal iktisat zamanla iktisatta onemli bir caligma alani olarak gériilmiistiir.
Zamanla bu c¢alismalarin sikligi ve cesitliligi artarak devam etmektedir. Bu alanda
yapilan ilk konferans 1986 senesinde Amerika’da bulunan Chicago iiniversitesinde
yapilmis ve bu konferansa birgok bilim insani katilmistir. Artarak devam eden bu
calismalar neticesinde 1997 yilina girdigimizde Davranissal iktisat ile ilgili 6zel say1
yayimlayan “U¢ Aylik Ekonomi Dergisi” dergisi olmustur (Camerar and Loewestein,
2004).

Davranigsal iktisat alaninda giiniimiizde artan ilgi neticesinde her gegen giin
calismalar ve yayimlar artarak devam etmektedir. Hatta iktisat bilim adamlarmin son
zamanlarda ilgi odag: haline gelen Davranissal Iktisat alan1 yildiz1 parlayan bir calisma
alan1 haline gelmistir. 2017°de Nobel 6diilii kazanan Richard H. Thaler, ekonomik konu
ve sorunlari beklenti teorisine uyarlayan ilk ekonomisttir. Riskli segimler {izerine
odaklanan Kahneman ve Tversky’den fakli olarak Thaler, belirsizlik durumlarinda
kayiptan kacinmanin ve referans noktalarinin iizerinde durarak 6nemini ifade etmistir.
Thaler’in bu ¢alismasi bir¢ok insanmna ilham kaynagi olmus ve Kahneman ile
Tversky’nin ¢alismalar1 ekonomi alaninda ¢ok konusulan alanlardan biri haline
gelmistir (Yigit, 2018).

1.4. Davramssal Iktisat ile lgili Yapilan Cahsmalar

2002 yilinda Nobel ekonomi ddiliine layik goriilen Daniel Kahneman’in
insanlarin duygu, diislince ve karar alma siirecleri ile ilgili yapmis oldugu ¢aligmalar
hem psikoloji hem de iktisat bilimine olduk¢a 6nemli katki saglamistir. Kahneman ve
Tversky’nin yapmis oldugu calismalar bu alanda c¢alisacak olan kisilere referans
kaynagi olmustur (Karaca, 2017).

Iktisat biliminde davramgsal iktisat ile ilgili yapilan calismalar neticesinde
ekonomik yasamda insanlarin karar verme siirecindeki davraniglarini, rasyonellik
kavraminin tam olarak aciklayamayacagi anlagilmigtir. Rasyonellik kavrami geregi

insanlarin karar verme asamasinda dogru tercih yapmasi beklenirken, insanlarin her
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zaman en dogru, en tatmin edici ve en mutlu karari segmedigi fark edilmistir. Insanlarin
rasyonel hareket etmemesinin sebebi olarak ise sirli hafiza, bilissel farkliliklar,
psikolojik nedenler gibi birgok nedene baglanmistir. Bu nedenlerden dolayr insanlar
sanilanin aksine tam rasyonel degil de sinirli rasyonel hareket edebilmektedir (Akdere
ve Biiyiikboyaci, 2015).

1.4.1. Beklenti teorisi

“Tek ciimle ile bir bireyin davramslarim belirleyen motivasyonun, bu davranis
sonucundaki beklentiler oldugunu iddia eden teoridir. Daha genel anlamda, bireyin bir beklenti
ile ilgili olusan cekicilikten dolayr motivasyona sahip oldugu ve bu motivasyonun bireyin
se¢imleri, davramglar, kararlart gibi bir dizi davramgsal faaliyetini belirledigini iddia

etmektedir.” (Seker, 2014).

Davranissal iktisat ve finansin kurucusu kabul edilen bilim adami Daniel
Kahneman, c¢alismalarinin birgogunu psikolog arkadasi Amos Tversky ile birlikte
yapmistir. Belirsizlik, risk altinda karar alma ve bireylerin tercih secimleri ile alakali
konularda yapmis olduklari ¢aligmalar sayesinde 2002 senesinde Nobel ekonomi 6diili
kazanmigtir. 1979 yilinda Kahneman ve Tversky beklenti teorisi ile alakali olarak
insanlarin ger¢ek davranislarinda, belirsizlik ve riskli durumlar karsisinda tercih edilen
kararlarin her zaman faydayr maksimize etmedigini ve bireylerin karar verme siirecinde

her zaman rasyonel davranmadiklarini1 agiklamiglardir (Thaler, 2017).

Fayda teorisinde elde edilen kazancin faydas: iki varlik vaziyetlerinin faydalar
mukayese edilerek degerlendirilmektedir. Ornegin: serveti 100.000 TL olan kisinin,
fazladan 500 TL’ye daha sahip olabilmesinin faydasi, 100.500 TL ile 100.000 TL
arasindaki farktir. Kisi meblag olarak daha yiiksek servete sahip ise 500 TL
kaybetmenin faydasizlig1 yine iki servet degeri arasindaki farka esittir. Bu teoride servet
degerindeki kazang ve kayiplarin, artis ve azalis miktarlart esit degere sahiptir. Servet
degerindeki 500 TL kaybin yaratacagi faydasizligin, ayn1 miktarda kazanilan faydadan
biiylik olacagini agiklamanin herhangi bir yolu bulunmamaktadir. Esit miktardaki
kazang ve kayiplar arasindaki iliskinin incelenmesi manasiz varsayildigindan
arastirilmamistir. Tversky ve Kahneman servet degerindeki degisiklikler tizerinde

calisirken odak notlarini degistirip kayiplar tizerinde durmustur.
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Ornegin: Onerilen iki dnermede hangi secenekleri tercih edersiniz?

A) Mutlak olarak 900 TL kazanmak mi1? Veya %90 olasilikla 1.000 TL kazanmak mi?
B) Mutlak olarak 900 TL kaybetmek mi? Veya %90 olasilikla 1.000 TL kaybetmek

mi?

Bu ornekten A Onermesinde katilimcilarin ¢ogu riskten kaginarak mutlak 900
TL’yi se¢mistir. Yani 900 TL kazanmanin siibjektif degeri, kesin olmayan 1.000 TL
kazanmanin degerinden daha yiiksektir. Ikinci 6nerme olan mutlak kaybetmenin oldugu
ifadede ise bir¢ok kisi riskten kaginmanin aksine %90 ihtimali olan ancak %10
kaybetmeme olasilig1 olan segenegi se¢mistir. Kisacast mutlak kaybin oldugu yerde

insan riske girerek kaybetmemenin oldugu ¢ok diisiik olasilig1 secer (Kahneman, 2011)

Beklenti teorisinin ana tasarimi, referans seviyelerinin mevcut oldugu
durumlarda kayiplar ile kazanglar mukayese edildiginde, miktar olarak kayiplarin es
deger kazanglara nazaran daha onem arz ettigi kanisidir. Zaman igerisinde meydana
gelen olaylar bu tasarinin dogrulugunu kamitlanir niteliktedir. Ornegin; Boston’da
meydana gelen ekonomik kriz, toplu konut piyasasinda bash basma sikintiya yol
acmistir. Birbirlerine es deger 6zelliklere sahip konutlar1 farkli fiyatlardan satin alan
miilk sahiplerinin davraniglart gézlemlendiginde, rasyonel davranan biri igin satin aldig1
dairenin alig bedelinin 6nemsiz oldugu, rayi¢ bedelin ise 6nem arz ettigi goriilmiistiir.
Ancak gercek yasamda gerilemeye baglayan toplu konut piyasasindaki bireyler i¢in
durum farklidir. Referans noktalarini yiliksek belirleyen ev sahipleri, kriz nedeni ile
kayiplarin1 yiiksek noktalardan belirleyip dairlerini yiiksek bedelle satmak isterler
(Kahneman, 2011).

Kayiptan kacinma istegi, hedefe varma isteginden ¢ok daha giicliidiir. Hedefe
varamamak bir kayip iken belirlenen hedefin iizerine ¢ikmak ise kazanctir. Hedefe
varamamanin basarisizhigindan ka¢inma duygusu, belirlenen hedefin iizerine ¢ikma
istegi ve arzusundan daha kuvvetlidir. Insanlar ¢ogu zaman ulasmaya gayret
gosterdikleri ama kesinlikle agsmaya ¢alismadiklar1 kisa menzilli hedefleri kabullenirler.
Ornegin: taksi soforlerinin giinliik, haftalik ya da aylik bazda kazang hedefleri vardur.
Bu hedefe ulagmada kontrol ettigi giinliilk kazang getirisidir. Taksicilerin giinesli
giinlerde miisteri bulmada sikint1 ¢ektikleri herkes tarafindan bilinir. Ancak yagmurlu
giinlerde taksicilerin miisteri bulma potansiyeli ¢ok daha fazla oldugu igin hemen

hemen hi¢ bos kalmayarak giinliik hedeflerine ulasir hatta asarlar. Ekonomi akli,
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yagmurlu giinlerde ¢ok fazla ¢alisarak diisiik miktarli kazang getirisi olan bos zamanl
giinesli giinlerde kendilerine zaman ayirmalar1 gerektigini iddia eder. Fakat kayiptan
kaginma mantig1 tam tersini 6nerir. Kahneman belirli bir giinliik hedefi olan taksicilerin
miisterinin kit oldugu zamanlarda daha fazla ¢alismasi gerektigini, yagmurlu giinlerde
ise giinliik hedeflerine erken vardiklar1 i¢in daha az g¢alisacaklarini ifade etmektedir
(Kahneman, 2011).

Kayiptan kaginma istedigi, hedefe ulasma isteginden daha etkilidir. Referans
noktalar1 belirlenirken; hedefe varamamak bir kayip iken, hedefi agmak ise bir
kazanctir. Hedefe varamamanin basarisizligindan kag¢inma, belirlenen hedefi asma

isteginden daha etkilidir.

Beklenti teorisi lizerine arastirmalar yapan Kahneman ve Tversky su neticeye
varmislardir: Insanlar, varliktan daha ziyade kayip ve kazanglara onem atfederler.
Dortlii model olarak adlandirdiklar: tercih modelini Tablo 1 {izerinde gosterilen sekilde

aciklamislardir.

Tablo 1. Dortlii tercih modeli

KAZANCLAR KAYIPLAR
v %95 olasilikla 10.000 TL V" %95 olasilikla 10.000 TL
) kazanma. kaybetme.
YUKSEK OLASILIK e Hayal kiriklig1 korkusu e Kayiptan kaginma umudu
Kesinlik etkisi e RISKTEN KACINMA e RIiSK PESINDE KOSMA
e Uygunsuz ¢Oziimii kabul e Uygun ¢6ziimii reddetme
etme
v' %5 olasihkla 10.000 TL V' %5 olasilikla 10.000 TL
o kazanma. kaybetme.
DUSUK OLASILIK e Biiyiik kazan¢ umudu e Biiyiik kayip korkusu
Olabilirlik etkisi e RISK PESINDE KOSMA e RISKTEN KACINMA
e Uygun ¢6ziimi reddetme e Uygun ¢oziimi kabul etme

Kaynak: Kahneman, D., 2011, Hizli ve Yavas Diistinme, Deniztekin, O. C. ve Deniztekin, F., (¢ev.),
Varlik Yayinlar, Istanbul, 139-396.

Dort boliimden olusan Tablo 1°deki her hiicrede;

1. Ik satir, aydinlatic1 beklentiyi,
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2. Ikinci satir, beklentinin hissettirdigi duyguyu,
3. Ugiincii satir, kumar seceneklerine karsilik gelen mutlak kazang veya kayip
arasinda tercih sansi1 saglandiginda, bir¢ok kisinin nasil davrandigini,

4. Dordiinci satir ise beklenen tutumlarini ifade etmektedir.

Tercihlerde dortlii model, Beklenti teorisinin temel yapi taslarindan ve
basarilarindan kabul edilir. Bireylerin tercihleri dort boliime kategorize edildigi igin
dortlii model olarak ifade edilir. Sol iist boliimde: insanlar yiiksek bir kazanca sahip
olma olasilig1r yiiksek olan beklentileri mevzu bahis ise riskten kaginirlar. Mutlak
kazanca sahip olmak i¢in riskin olas1 degerinden daha azina razi olup kabul ederler. Alt
sol bolim olabilirlik etkisidir. Sans oyunlarinin popiilaritesinin yiiksek olmasini
aciklamaktadir. Insanlar, kazanma olasiliklarinin ¢ok zayif bir ihtimal oldugunu bildigi
halde, 6diiliin ¢ok biiyiik oldugu sans oyunlarindan bilet alirlar. Fakat bileti olmadan da
o biyiik 6diilii kazanma ihtimalinin olmadiginin da farkindadirlar. Cok kiigiik bir
kazanma olasilig1 olan biiyiik ddiiliin verdigi haz ile hayal ederler. Alt sagdaki bolim
cok kiiciik kayiplarin bile sigortalandigi yerdir. Insanlar meydana gelme olasilig1 ¢ok
diisiik olan tehlikelere kars1 varliklarini sigortalatarak beklenen degerden daha fazla bir
licret dderler. Insanlar bu davranisi ile meydana gelme ihtimali diisiik bir tehlikeye kars1
korunmanin fazlasini alirlar. Boylece bir kusku giderilerek goniil rahatligi ile satin

alirlar.

Ust sag boliimde kotii tercihlerden yana secimler incelendigi zaman, kazang
thtimalinin var oldugu yerde riskte ne kadar geri duruluyor ise, kayip thtimalinin oldugu
yerde ise risk pesinde kosuldugu fark edilmistir. Bu farkindaligin nedeni insanlardaki
duyarliligin azalmasidir. Ornegin: mutlak kayip insanlar igin itici gelir. Zira 900 TL’lik
bir kayba gosterilen reaksiyon, %90 ihtimalle kayip yasanacagi diistiniilen 1.000 TL’lik
kayba gosterilen reaksiyondan daha siddetlidir. Sonu¢ olarak, mutlak bir kayip ile
olasilig1 daha fazla olan bir kayip segenegi arasindaki tercih incelendigi zaman, azalan
duyarlilik mutlak kaybi daha itici hale getirir. Tablo 1’deki sag {ist birim ise, ger¢ek
hayatta ¢ogu insanin karsilastig1 bir durumu gésterir. Umitsiz insanlarin sans oyunlarina
yonelerek kii¢iik bir ihtimal dahilinde de olsa edindikleri biiyiik 6diili kazanma
timidinin, islerinin daha kotilesmesi ihtimalinden fazla oldugunu disiindiiklerini

gostermektedir (Kahneman, 2011).
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1.4.2. Cerceveleme etkisi

Cerceveleme etkisi, insanlarin ayni olaylarin farkli sunulus bicimlerine karsi
farkli reaksiyonlar vermelerini ifade etmektedir (davranigssalfinans.com). Kahneman ve
Tversky’nin beraber calistig1 sinirli rasyonalite ile alakali arastirmalarindan biri Asya
Hastaligt problemidir. Bu g¢alisma ayni zamanda cergeveleme etkisi olarak

tanimlanmaktadir.

Kayiptan kaginma teorisine gore, kayiplara gosterilen reaksiyonun kazanglara
gosterilen reaksiyondan daha siddetli oldugu anlasilmaktadir. Tversky ve Kahneman
gerceklestirdikleri tepki arastirmasinda, insanlarin karar verirken karar ile ilgili konunun
sunulus bicimine nasil bir deger atfettiklerini yaptiklart deneyle incelemislerdir. Bu
calismada iki grup olan deneklerden meydana gelen bulasici hastaligi bertaraf etmek
icin iki farkli tedavi bigiminden yalniz birini se¢meleri istenmistir. Fakat uygulanan

tedavi sonucu 600 insanin 6liimii ongdriilmiistiir.
Uygulanan farkl iki tedavi sonrasi dngoriilen sonuglar;

» X tedavi yontemi uygulandig: takdirde, 200 kisi kurtarilacak,
» Y tedavi yontemi uygulandigi zaman ise, ii¢te bir ihtimal ile 600 insan

yasayacak ve tigte iki ihtimalle de 600 insan yasamini yitirecektir.

Ilk denek grubundaki katilimcilarin %72’si X tedavi bigimini tercih ederken,
%28’1 Y tedavi bi¢imini tercih etmistir. Oransal olarak tercih sonuclar1 incelendigi
zaman bireylerin riskten kaginma egilimleri fark edilmistir. Aslinda olmasi1 gereken
secenek her iki sikta da ayni iken insanlar kararlarini yiiksek oranda kesinlikten taraf

kullanmustir.
Ikinci denek grubuna ise uygulanacak tedavi secenekleri su sekilde sunulmustur;

» Z tedavi yonetimi uygulandigi takdirde 400 kisi yasamin yitirecek,
» T tedavi bigcimi uygulandigi zaman ise ligte bir ihtimal ile hi¢ kimse

olmeyecek, tigte iki ihtimal ile de 600 kisi yasamini yitirecektir.

Ikinci denek grubundaki katilimeilarin %22’si Z tedavi bigimini tercih ederken,
%78’si ise tercih kararim T tedavi bigimden taraf kullanmistir. Ikinci denek grubunun
sonuclarima bakilirsa, insanlar karar verme asamasinda, kazan¢ durumunda riske

yonelmekten kagmnan lakin kayip durumunda riske girmekten kaginmayan tercihler
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vermektedir. iki gruba sunulan segeneklere bakilirsa, farklilk arz edecek durum
seceneklerin sunulus biciminin farkli sekilde olmasidir. Birinci Oneride yasama
olasiligindan bahsedilirken, ikinci 6neride 6liim olasilig1 s6z konusudur. Bu sebeple X
seceneginde 200 insanin hayatta kalmasi ile Z se¢geneginde 400 insanin yasamini yitirme
ihtimali; 600 insan igin kurgulanan bu 6rneklem setinde ayni anlam tasimaktadir. Fakat
insanlar Y ve Z segenekleri yerine X ve T segeneklerini tercih etmektedirler. Sunulan
Onerilere gore hayatta kalmanin pozitif katkisi ve 6lmenin negatif etkisi s6z konusu
oldugunda kisiler degisik davraniglarda bulunmaktadir. Benzer sekilde kayip ve kazang
anlarinda gosterilen davranista, rasyonel bireyin tutarli olmadigi fark edilmistir
(Tversky ve Kahneman, 1981).

1.4.3. Cipalama etkisi

Insanlarin giinliik yasaminda ¢ogunlukla tahminde bulunmalar1 gereken bir
durumda 6nceden duydugu bir degeri baz alarak 6éngodriide bulunup kendilerine uygun
tahmini yapmalarma ¢ipalama etkisi denir (Tversky ve Kahneman, 1974). Giindelik
yasamimizda her zaman karsilasma olasilig1 yliksek bu durumun ¢ipalama etkisi olarak
ifade edilmesinin sebebi insanlarin hangi degeri baz aldiysa o degere yakin tahminde
bulunmasidir. Ornegin insanlar satin almak istedikleri arsay tercih ederken nceden bu
alana teklif edilen degerden etkilenip ne kadar 6deyeceklerini belirlerler. Eger arsaya
teklif edilen deger yiliksek ise insanlarin bilincinde arsanin ¢ok kiymetli oldugu
diistincesi yerlesir. Arsanin ger¢ek degeri diisiik olsa da bu durum devam eder
(Kahneman, 2011).

Kahneman ve Tversky, lise ogrencilerinden olusturduklari iki ayr1 gruba
uygulamig olduklar testte, 6grencilere 1°den 8’e kadar rakamlarin ¢arpimlarini 5 saniye
icerisinde tahmin edip cevaplamalarini istemislerdir. Fakat birinci gruba sunulan
problem 1’den 8’e dogru biiyliyerek siralanirken, ikinci gruba sunulan problem ise tam

tersi sekilde 8’den 1’e dogru siralanarak ¢arpim sonuglarini tahmin etmeleri istenmistir.

> Tlkgrup: 1X2X3X4X5X6X7X8
> Ikinci grup: 8 X 7 X6 X5X4X3X2X1

[k gruptaki &grencilerin tahmin sonuglarmin medyam 512 olur iken, diger
gruptaki d6grencilerin tahmin medyani 2.250 olmustur. Lakin islemin sonucu 40.320°dir.

Ik gruptaki 6grenciler problemdeki kiigiik rakamlar1 baz alarak tahminde bulunurken,
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ikinci grup ise problemdeki biiyiik rakamlara odaklanarak tahminde bulunmuslardir.
Denekler 5 saniyelik siire zarfinda tahminde bulunduklari igin, problemin sonucu
hakkinda yontemsel olarak farkli ipuclar1 belirterek, baslangic rakamlarini baz

almiglardir (Tversky ve Kahneman, 1974).

Cipalama etkisi hakkinda dikkat ¢eken bir baska 6rnek ise: tecriibesi 15 yilin
istlinde olan hakimler {izerinde yapilmistir. Hakimler bir magazada hirsizlik yaparken
yakalanan birinin dava dosyasini incelerler. Akabinde hakimlerin atacaklar1 bir ¢ift zar
3 veya 9 gelecek bicimde ayarlanmistir. Zarlar durdugu an hakimlere saniga verilecek
ceza miktarini, attiklar1 zarlarda gelen rakamin iizerinde mi yoksa altinda m1 verecegi
soruldugunda, hakimler attiklar1 zarda 9 rakamina mukabil 8 ay, 3 rakamina makabil ise

5 ay ceza vereceklerini ifade etmislerdir (Kahneman, 2011).

1.4.4. Riskli secim

» Secim 1: Sadece bir sikki se¢iniz
A) 240 TL mutlak kazang
B) %25 ihtimalle 1.000 TL kazang ve %75 ihtimalle higbir sey
kazanamama
» Secim 2: Sadece bir sik1 seginiz
C) 750 TL mutlak kayip
D) %75 ihtimalle 1000 TL kaybetme ve %25 ihtimalle de higbir sey
kaybetmeme

Daniel Kahneman yukaridaki problemleri insanlarin risk politikalarini
belirlemek maksadiyla yoneltmistir. Bu problemler insanlarin rasyonelligi hakkinda
onemli bilgi vermistir. Kahneman ve Tversky’nin yaptig1 deneyde gercek sonuglar;
cevap verenlerin %73’ se¢im 1’de A sikkini, se¢im 2’de ise D sikkini se¢mistir.
Sadece deneklerin 3’1 B ile C siklarinin birlesimini se¢mislerdir. Bu se¢imlerin nedeni
ise, insanlarin kazang ihtimalinin oldugu yerde riskten ka¢inma, kayip durumunda ise
riske girmeyi tercih etmesidir. insanlarin cogunlugu kendilerine yoneltilen problemlere

ayni sekilde cevap vermisler lakin dort sikkin birlesimini incelememislerdir.
AD: %25 ihtimalle 240 TL kazanma ve %75 ihtimalle 760 tl kaybetme

BC: %25 ihtimalle 250 TL kazanma ve %75 ihtimalle 750 tl kaybetme
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Eger ki verilen siklar bu bigimde birlestirilmis olsa idi kararlar daha

kolaylasacakti. Fark edildigi lizere BC sikki, AD sikkina gore daha karhdir.

Tercih edilen Kararlar bireylerin rasyonelligi hakkinda bilgi verir. Insanlarin
kayip ve kazanglarina neden olan kararlar farkli yollarin birlesiminden kaynaklanir. Bu
sebepten kazan¢ durumunda riskten ka¢inmanin, kayip durumunda ise riske girmenin

pahaliya mal oldugu agiklanir.

Birinci ve ikinci problemde tercihlerin olusmasinda iki etken vardir. Diisiinme,
bicim agisindan dar gerceveleme ve genis gerceveleme olmak iizere ikiye ayrilir. Ayri
siklarla incelenip segilen basit tercih dizisi dar ¢ergeveleme iken, dort sikkin beraber
incelenip tek bir karar1 kapsamalari ise genis ¢er¢evelemedir. Genellikle rasyonel olarak
bilinen insan genis c¢erceveleme mantig: ile diisiinmesi gerekirken, insanlar yapilari

geregi dar cerceveleme ile karar verirler (Kahneman, 2011).

1.4.5. Zihinsel muhasebe

“Zihinsel muhasebe, bireylerin ve hane halklarimin finansal faaliyetleri
diizenlemek, degerlendirmek ve takip etmek icin kullandiklar: bilissel faaliyetler
kiimesidir.” (Thaler, 1999).

Bu konu iizerinde ¢aligmalarini yogunlastiran Kahneman ve Tversky yaptiklar
deney ile konuyu pekistirmislerdir. Bu deneyde denekleri 2 gruba ayirarak kurgulanan

su problemleri yoneltmislerdir:

> 1. Denek Gurubuna: Bilet bedeli 10 TL olan tiyatro oyununa giderken
cebinizdeki 10 TL’yi kaybettiginizi fark ettiginizde, yine de o bilete 10 TL
oder misiniz?

» 2. Denek Grubuna: 10 TL &deyerek satin aldiginiz tiyatro biletini oyun
salonuna girerken bilet kontrol yerinde kaybettiginin farkina vardiginizda

tekrar 10 TL 6deyerek bilet alir misiniz? Sorular1 yoneltilmistir.

Birinci denek grubunda sorulan soruya verilen cevaplar neticesinde deneklerin
%88’ tekrar bilet alacagini, %12’si ise almayacag cevabini vermistir. Ikinci gruptaki
deneklerin %46’s1 ikinci defa bilet alacagi cevabini verirken, %54’ ise Dbilet

almayacagi cevabini vermistir (Tversky ve Kahneman, 1981).
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Calismalarii  davranigsal iktisat alaninda yogunlastiran Thaler, mental
muhasebenin nasil gergeklestigini bir 6rnek yardimi ile agiklamistir. Bir ¢ift balik
tutmak i¢in gittikleri kuzeybatida kendilerine yetecek kadar somon balig1 yakalamistir.
Yakaladiklar1 bu baliklar1 hava yolu kargo sirketi ile evlerine gondermislerdir. Ancak
paketleri hava yolu kargo sirketinde kaybolmustur. Cift yasadiklar1 bu magduriyet
neticesinde kargo sirketinden 300 TL tazminat almislardir. Cift aldiklar1 bu tazminatla
bir restoranda giderek yedikleri aksam yemegine 225 TL 6demislerdir. Ancak normal
yasamlarinda bu ¢ift bir yemege hi¢c bu tutarda bir para ddememistir. Iki Srnekten
anlasilacagi tizere sahip olunan sartlar degistiginde insanlarin paraya bakis agilari

farklilik gostermektedir (Thaler, 1985).

1.4.6. Sahiplik-statiiko etkisi

Insanlarin varliklara gosterdigi degerin, o varlik iizerinde miilkiyeti olup
olmamast durumuna gore farklilik arz etmesine sahiplenme (statiiko) tuzagi denir.
Insanlarin varlik iizerinde az da olsa bir sahiplik duygusu beslemesi, o varlik ile ilgili
verecegi bir karar hakkinda onemli etkide bulunmasi, insanlarin rasyonel olmayan
kararlar almasina sebep olur. Sahiplik tuzagmin insanlarin sec¢imlerini ne derece
etkiledigi hakkinda bilgi toplamak amaci ile bir grup insana deney yapilmistir. Bu
grubun yarisina bardak, Obiir yarisina ise bardak ile ayni degere sahip cikolata
verilmistir. Daha sonra bu iki gruptan ellerindeki fiyat bakimindan es deger olan bu
esyalar1 degistirmeleri istenmistir. Gruptakilerin ¢ogunun bunlar1 degistirmeleri
gerekirken, yalnizca % on kadar1 degistirmistir. Sahiplenme etkisinin bireylerin
tercihlerini ne derece etkiledigini anlamamiz agisindan 6nemlidir. Bu konuda yapilan
deneylerden anlasilan insanlara sunulan segenek ne kadar fazla olursa sahiplenme

tuzagina diisme olasilig1 bir o kadar fazladir (Hammond ve ark., 1998).

Sahiplik etkisini agiklayan bir baska ornek; Duke Universitesi'nde yapilan
cekiliste basketbol maci icin 0grencilere bilet dagitilmistir. Daha sonra bilet talihlisi
ogrenciler ile talihsiz 6grencilere mag bileti hakkinda birkag¢ soru sorulmustur. Talihsiz
ogrencilere maca gitmek icin bilete ne kadar para 6deyebilecekleri, talihli 6grencilere
ise kazandiklar1 biletleri ne kadara satabilecekleri sorulmustur. Bu miilakatlar
neticesinde en fazla satin alma bedeli teklif eden, en az satma bedeli fiyatina
yaklagamamistir. Yapilan bu deney neticesinde ortalama satis bedeli ortalama alig

bedelinden 14 kat fazla olmustur (Carmon ve Ariely, 2000).
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I1. BOLUM
TUKETIM VE TUKETIM DAVRANISI
2.1. Tiiketim

Tiiketim sozclgiiniin sozliikteki kelime anlami “iiretilen veya yapilan seylerin
kullamilip harcanmasi, tiiketme igi, gereksinimlerin dolaysiz bir bi¢imde karsilanmast
amaciyla mal ve hizmetlerin kullanilmasi” olarak goriilmektedir. Tiiketmek kelimesine
bakildiginda ise “kullanarak, harcayarak yok etmek, bitirmek yogaltmak” anlamlari
goriilmektedir (www.tdk.gov.tr). Sosyal bilimlerdeki literatiir anlamina bakildiginda ise
tiiketim; mal ve hizmetlerin belirli bir deger karsilifinda bireylerin gereksinimlerini ve

ihtiyaglarini temin etmek amaciyla kullanilmasidir (Demir ve Acar, 2002).

Raymond Williams (1976)’in ifade ettigi gibi, tiketme kavrami en temel
kullanimlar1 ile incelendiginde “tahrip etmek, harcamak, israf etmek ve bitirmek”
anlamlarin karsilamaktadir. Bu nedenle kullanmak, yok etmek ve harcama anlamlarinin
karsilig1 olan tiiketimin, kapitalist diizende denetlenmesi ve yon verilmesi gereken bir
odev oldugu sodylenilebilir (Dal, 2017).

Insanlar yasamlar1 boyunca kendileri ve bakmakla yiikiimlii oldugu kisiler icin
yararli mal ve hizmetlere sahip olmayi, gereksinimlerini gidermeyi ve refah seviyelerini
arttirmay1 arzu etmislerdir. Bu ihtiya¢ ve gereksinimleri giderebilmek i¢in de satin
alinacak mal ve hizmetin tiiketiminin yapilmasi zorunludur. Toplum i¢inde tiiketim
kelimesi telaffuz edildiginde, herhangi bir malin tiiketilip yok edilmesi anlamina gelse
de ekonomi disiplini tiikketimi, insanin siirekli var olan ve devamli var olacak
ihtiyaclarinin giderilmesi maksadiyla siirekli mal ve hizmetlerin kullanilmasi olarak

tanimlanmaktadir (www.kendiparam.com).

Dogadaki canlilar arasinda insan, tiiketim faaliyetlerini bilingli sekilde yerine
getiren tek canlidir. Sonucunun tiiketim oldugu eylem fiiretimdir. Herhangi bir iilkede
ekonominin gelismislik diizeyi fark etmeksizin liretimin en temel maksadi tiiketimdir.
Sadece {iiretim yapmak insanlarin gereksinimlerinin karsilanmasi igin yeterli degildir.
Uretimin gerceklesmesi neticesinde elde edilen mallar, insanlarin bu mallara yonelik
taleplerinin olup olmamasi, hangi zaman dilimde, nerede ve hangi sekilde mallarin

tiiketiciye sunulacagi da 6nem arz etmektedir (Bilge ve Goksu, 2010).


http://www.tdk.gov.tr/
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Tiiketim, insanoglunun dogdugu anda baslayip hayatinin sona erecegi zamana
kadar siiren, kaginamayacagi bir eylemdir. Biitiin insanlarin ortak noktalarindan biri
“tiiketim” faaliyetlerinin olmasidir. Tiketicilik canlilar arasindan sadece insana 6zgii
olup ve degismez yapida bir ozelliktir. Insanlarin yasamlarmi siirdiirmeleri icin
kaginmasi miimkiin olmayan tiikketim; belirli bir gereksinimleri karsilayarak tatmin
olabilmek i¢in mal ya da hizmeti belirli bir bedel karsiliginda almak veya kullanmak
olarak ifade edilmektedir (Odabasi, 1999).

Modern tiiketimin insanlara dikte etti§i ve toplumu big¢imlendirdigi sahte
ihtiyaclar ve istekler karsisinda birey, arzusuna yenik diisebilir. Bu arzulara yenik
diismesinin sebebi tiiketim fantezileriyle, psikolojik ve sosyolojik kosullarin arasinda

giiclii bir iliskinin bulunmasidir (Papatya ve Ozdemir, 2012).

Gilinden giine artan ve farklilik arz eden tiiketim kavrami, insanlarin degisen ve
artan ihtiyaclarini gidermekle beraber dis diinyayla etkilesimde simgesel anlam belirten
bir iletisim araci olarak insanlarin psikolojik ihtiyacin1 da karsilayan bir kavram olarak
goriilmeye baslanmustir. Insanlar belirli iiriin veya markalari, fayda gereksinimlerini
karsilamak yerine bir bagka ihtiya¢ olarak gordiikleri psikolojik tatmin amaglh
kullanmaktadir. Tiiketicilerin satin almak istedikleri {irtinlerin yaninda kagindiklari tiriin
veya markalar, bu kisilerin psikolojik durumunun anlagilmasinda yardimci olur.
Agiklanan bu goriise istinaden insanlarin tiilketim davranisi, satin alma siirecinde
yasananlarin yani sira satin alma tercihini giidiileyen tercih 6ncesi ve sonrasi durumlarla

ve bunlar etkileyen faktorlerle ilgilidir (Bilge ve Goksu, 2010).

2.2. Tiiketici Davranisi

Yasamda tek tiiketici olan insanin, ihtiya¢ ve gereksinimlerini giderirken tiikketim
faaliyetlerinin tiim asamalarinda gosterdigi davranislarin hepsi tiikketici davranigi olarak
tanimlanir. Genel olarak tiiketim faaliyetleri siireci, insanin bir gereksinime ihtiyag
duydugu anda baslayan, gereksinimi gidermek maksadiyla yaptigi arastirmalari, var
olan secenekler arasindan tercih yapma davranisini, tiiketicinin satin alma kararini,
triiniin  kullanilip harcanmasini, tiiketim tecriibesinin incelenmesini ve tiiketim
faaliyetleri sonrasinda iiriinden kurtulma siirecini kapsayan bir siirectir (Islamoglu ve

Altunisik, 2010).
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Tiiketici davranist,

“Bir karar verme birimi tarafindan iiriinlerin, hizmetlerin, fikirlerin ve zamanin
elde edilmesi, tiiketimi ve tiiketim sonrasi elden c¢ikarimasina (disposition) iliskin

davraniglar.” (Runyon ve Stewart, 1987).

“Ihtiyac ve arzularimi tatmin etmek amaciyla bireyler veya gruplarin iiriinler,
hizmetler, fikirler veya deneyimleri se¢me, satin alma, kullanma ve kulanim sonrasi

elden ¢ikarilmas siireclerini kapsayan davraniglar.” (Solomon ve ark., 1999).

“Tiiketicilerin iiriinler, hizmetler ve fikirleri arastirma, satin alma, tiiketme ve

tiiketim sonrasinda elden ¢ikarma esnasinda sergiledikleri davranislar.” (Schiffman ve

Kanuk, 2000).

“Tiiketicin pazar yerindeki alisverigle ilgili davranislari” (Odabasi ve Baris,

2002), bicimde tanimlanmaktadir.

Insanm yasam iginde gosterdigi tiim davramslarinin i¢inde var olan tiikketim
davranisi, tiiketicinin kendi gereksinimlerini gidermek maksadiyla iirlinleri veya
hizmetleri almaya ya da almamaya yonelik davramslari incelemektedir. Insanlarin
davraniglarina bakildigi zaman hig¢bir davranisin rastgele olmadigi, bir amacinin oldugu
ve bazi sebeplere dayandigi goriilmektedir. Baska bir ifadeyle insanlar ¢evresi ile olan
etkilesimi dogrultusunda bazi davranislarda bulunur ve bir amaca ulasmak i¢in tepki
gosterir. Tiiketici davranislarinda ¢evrenin etkisiyle kullanilan ya da kullanilmaktan
kacinilan {iriin veya hizmetler araciligi ile ihtiyacin giderilmesi amacina ulasilir. Burada
insan ya satin alir veyahut almaktan vazgecer. Bu gosterilen davranisi sadece cevre
degil ayn1 zamanda kisisel durumlar da etkiler. Tiiketim davranisinda gevre etkilerinin

ve kisisel 6zelliklerin bir fonksiyonu oldugu anlasilmaktadir (Bilge ve Goksu, 2010).

Insanlarin tiiketimdeki davramgmin detayli bigimde anlayabilmek icin kendine

has bazi temel 6zelliklerin incelenip bilinmesi gerekmektedir.

> Tiiketici davranisi, evveliyatla giidillenmis insan davramsidir. Igsel ve dissal
etmenlerin etkisinde kalan insan davramiglarinin iginde yer alan tiikketim
davraniglarint da dogrudan etkilemektedir. Bu sebeple tiiketici davranisi, farkl

bireyler icin farkli sebep ve sonuc¢ baglantisina sahip olabilir. Aralarindaki
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ayrim, tiiketici davranisi sadece tiiketim ile ilgili iken, insan davranisi ¢ok daha
genis bir alan ile ilgilidir.

» Tiiketici davranist daha ¢ok uygulamaya yonelik olup disiplinler arasi inceleme
alamidir. Bir bagka ifade ile tiiketici davraniginin temelinde sosyal bilimler:
ekonomi, sosyoloji ve psikoloji gibi bilimlerin yer aldigi ve insanlarin karar
verme siirecinde satin alma Oncesinde, aninda ve sonrasinda tiiketici davranisi
konusunda etkili olur.

» Tiiketici davranis1 belirli bir fiil veya olayin arastirilmasi yerine daha genel
anlamda bu siireci olusturur. Yani bir tiiketicinin bir mala gereksinim duydugu
andan, tiilketimin diger agamalar1 olan data arastirmasi, tercih, karar belirleme,
satin alma, tiikketim ve tiiketim sonrasi tiim siireclerde tiiketicinin nasil
davrandigi arastirilir.

» Tiiketici davranisi, tiikketicilerin herhangi bir konuda problem fark etikleri anda o
konuyu ¢6ziime kavusturmak i¢in mal ya da hizmet satin alarak bir amaci
gidermis olurlar. Piyasada yer alan mallar veya aracilar tiiketicilerin bu
problemlerini gidermek icin bir hizmet sunar. insanlarin bu problemlerini
¢Oziime kavusturmak i¢in ugras verdigi tepki “caba” olarak adlandirilir.

» Tiiketici davraniglarinin etkide bulundugu degiskenlerin en baginda satin alma
ve deneyim gelmektedir. Satin alma siirecinin her asamasinda farklilik
goriilmesi ve satin alma islemi gergeklestikten sonra beliren davranislarin
incelenmesi 6nem arz eden konulardandir. Karmasik bir siireci olan satin alma
kararinda bu karmasikligi gidermek i¢in, insanin ne kadar rasyonel oldugunun

bilinmesi gereklidir (Demir ve Kozak, 2013).

2.3. Tiiketici Davramislarinin Diger Bilimlerle Tliskisi

Tiiketici davranisi, diger bilim dallar1 gibi bir¢ok bilim dali ile etkilesimde
bulunur. Giiniimiize kadar yapilan incelemeler géstermistir ki, tiiketici davranisi diger
bilimlerden faydalanmis ve gecmisten giinlimiize kadar psikoloji ve ekonomi

bilimlerinden daha ¢ok etkilenmistir.

Tiiketici davraniglarinin bilimler arasi bir deger kazanmasi, bu davraniglarin
farkli agilardan incelemesine imkan saglamis ve bu alanin genislemesine yol agmuistir.

Ayn1 kavramin farkli disiplinler tarafindan tanimlanmaya ¢alisilmasi ve farkli inceleme
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yontemlerinin kullanilmasi bu alana gii¢ kazandirmakta ve edinilen bulgularin bu alanla

ilgilenenlere yararli olmasina vesile olmustur (islamoglu ve Altunisik, 2010).

2.3.1. Ekonomi bilimi ile iliskisi

Ekonomi toplumun ve bireysel bazda insanin sonsuz ve siirekli ihtiyaclarinin kit
kaynaklar ile nasil temin edilecegini inceler. Mikroekonomide incelenen tiiketici
davranig1 fayda ve tatmin kavramlar ile agiklanmaktadir. Marjinal fayda yasasina gore
insanlarin tliiketimden maksimum fayda saglayacagi savunulur. Ayni zamanda
insanlarin zevk ve tercihlerini tam olarak kullanma kabiliyeti oldugu varsayilmistir

(Odabas1 ve Barig, 2018).

Tiiketici davramisinin makroekonomik acidan arastirilmasi, mikro ekonomik
acidan arastirilmasina gore farklilik gosterir. Tiiketici davranislart insandan insana gore
degil de topluluklara gore arastirilir. Toplumu olusturan insanlarin ihtiyag ve
gereksinimlerinin tespit edilmesi ve buna goére hizmetler sunulmasi ydniinden

ehemmiyetlidir (Odabas1 ve Baris, 2018).

Iktisat insanlarin tiiketim siirecinde karar verme asamasini ve buna gére yaptig
tercihleri degerlendirir. Iktisatcilar, insanlarin sahip olduklar1 kit kaynaklari en iyi
sekilde kullanarak ve en akilci tercihi secerek maksimum faydaya eriseceklerini
varsayarlar. Bu temel varsayimin pratikte gegerliligi ¢cogu zaman olmasa da iktisatgilar,
insanlarin farkli secenekler arasindan en dogru ve en faydali segcenegi sececegini ifade

ederler (perakendeokulum.com).
2.3.2. Psikoloji bilimi ile iliskisi

Psikoloji, insanlarin tiiketimdeki kararlarina en ¢ok etkide bulunan bilim dalidir.
Psikoloji insanlarin hayata bakislari, gosterdigi davraniglar ya da kagindigi davranislar
gibi bircok hareketi inceler. Insanlarin giidiilenmeleri, algilamalari, Ogrenmeleri,
tepkileri, karar vermeleri gibi birgok psikoloji bilimi ile ilgili kavramlarin tiiketim
tizerinde etkisinin bulundugu apagiktir. Psikoloji, insanlarin satin alma ve tiikketme
seriiveninin i¢sel boyutlarin1 agiklar. Insanlarin duygulan, diisiinceleri, tecriibeleri,
kisiligi gibi bircok faktor tiiketim iizerinde etkili olup psikolojik kokenli kavramlardir

(perakendeokulum.com).
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Psikoloji, yasam igerisindeki olaylar karsisinda insanlarin verdigi tepkileri ve
kararlart inceleyip arastiran, tiiketicilerin arzuladigi gereksinimlerin neler oldugunu
belirten sosyal bir bilim dalidir. Tiiketici davranislarinin agiklanmasina yardimei olan

psikoloji bilimin alt dallar1 asagidaki gibidir.

» Deneysel psikoloji; Algilama, 6grenme, animsama siireglerinde iiriiniin etkisini
aciklamaya caligir.

» Klinik psikoloji; Psikolojik duygularla {iriniin ne kadar ortiistiigli konusunda
{iriiniin ne derece etkisi oldugu arastirilir. Ornegin; televizyon, sosyal medya,
gazete gibi sik kullandigimiz {irtinlerde reklamlarda goriilen zayif mankenlerin,
biz kullanicilar1  kilomuz normal olmasina ragmen kendimizi kilolu
hissetmemize sebep olur mu? Klinik psikolojisi bu konuyu incelemektedir.

» Sosyal psikoloji; bireyin toplum arasindaki hal ve hareketlerini inceleyen
sosyoloji ile psikoloji bilimlerinin ortak inceleme konusudur. Tiiketicilerin
kararlarmin belirlenmesinde etkili olan aile, arkadas iliskileri gibi etkenlerin
incelenmesi ve tiiketim tercihlerini hangi yonde etkiledigi arastirilir (Odabas,

1999; Kuru, 2014).
2.3.3. Sosyoloji bilimi ile iliskisi

Sosyoloji biliminde insanlarin birbirileriyle etkilesimi arastirilmaktadir. Kiiltiir
kusaklarinda st Kiiltiir grubunun alt kiiltiir gurubunu nasil etkiledigi, verilen kararlarda
sosyal guruplarin roliinlin ne oldugu, tiiketime tesir eden grup normlarinin nasil
belirlendigi ve insanlarin tiiketim seriiveninde istlendikleri rollerin neler oldugu
sosyoloji biliminin tiiketici davranmis konularin1 olusturur (Islamoglu ve Altumisik,

2010).
2.3.4. Antropoloji bilimi ile iliskisi

Antropoloji, insan topluluklarinin kiiltlirlerini tetkik eden ve bu kiiltiirlerin
temelini ve gelisim siirecini aragtiran bilim dalidir. Antropoloji fiziksel antropoloji ve
sosyal antropoloji olarak iki ayr1 alana ayrilmistir. Tiiketici davranisi ile ilgilenen daha

cok sosyal antropoloji alanmidir.

Insan davranislarmin antropoloji bilimi acisindan nasil evrimlestigini bilmek
yararli olacaktir. Ornegin; insanlarin bir arada yemek yerken istahli bir bicimde yemek

yemelerinin kdkeninde eski ¢aglarda yasanmis olan a¢ kalma telasindan meydan ¢ikan
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kiskanilan yiyecek oldugu yoniinde diislinceler ileri siiriilmektedir. Bir bagka drnekte ise
gidilen piknikte erkeklerin hemen mangal basina gegmeleri, antropoloji biliminin
ilgisini ¢ekmistir. Yapilan arastirmalar neticesinde eski caglarda ava ¢ikan erkekler,
birka¢ giin gectikten sonra barindiklar1 yere avlari ile beraber donerler. Av siiresinde
barindiklar1 yerde kalan aile bireyleri, yiyecek bir sey bulamadiklar i¢in a¢ ve bitkin
olurlar. Avcilar ailelerinin karilarin1 kendisinin doyurdugu diislincesinin verdigi haz ile

gururlanip kendi avini kendisi pisirmek ister (Kog, 2013).

2.4. Tiiketici Davranislarin1 Etkileyen Faktorler

Insanlar tiiketim eylemini gerceklestiritken olduk¢a farkli davramslar
sergilemektedir. Ana akim iktisata gore insan her zaman ve her kosulda faydasini
maksimum diizeye ¢ikarmak i¢in en dogru karari vermektedir. Ancak gilinliikk yasamda
insan icsel ve digsal faktorlerden etkilenerek farkli kararlar vermektedir. Insan

kararlarini etkileyen bu faktorler: dogmatik, kiiltiirel ve psikolojik faktorlerdir.

2.4.1. Demografik faktorler

Tiiketici  davramislari, demografik faktorlerden etkilenerek  degisiklik
gostermektedir (Demir ve Kozak, 2013). Demografik faktorlerin tiiketici davranisinin
tizerindeki etkisini arastirmak icin cinsiyet, yas, egitim meslek ve gelir konularinin

incelenmesi gerekmektedir.

2.4.1.1. Cinsiyet

Tiiketici davraniglarinin  belirlenmesinde en keskin ayrim cinsiyet faktori
tizerindedir. Tiiketici iriin tercihinde bulunurken, magazadaki iriinlerin kendi
cinsiyetleri gibi kadin veya erkek {iriinleri olarak gruplandirilmasini ister. Insanlar hem
cinsiyetleri sebebiyle olusan dogal psikolojik durumlarina gére ve hem de cinsiyetin
olusturdugu toplumsal deger faktorlerin etkilerine gore iriinleri talep eder. Cinsiyet
ayrim1 kadin ve erkeklerin talep ettikleri iiriinlerin ve satin alma aligkanliklarinin farkl
olmasina neden olmustur. Ornegin; satin alinacak otomobilde kadinlar igin renk oldukga
onemli iken, erkekler icin otomobilin teknik Ozellikleri daha onemlidir. Baz1 mallar
icinde tamamen keskin bir ayrim olup, sadece erkeklerin kullandig: {irtinler veya sadece

kadinlarin kullandig tirtinler yer almaktadir (Bilge ve Goksu, 2010).
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2.4.1.2. Yas

Yas diizeyi degistikce insanlarin egitim ve gelir seviyesi, harcama bigimi, aile
yapist gibi faktorlerin farklilagmasi tiiketici davranisinin yoniinii degistirmektedir. Yas
faktorti, tiiketici davraniginin  belirlenmesinde giiclii bir rol oynamaktadir. Yas,
insanlarin ihtiyaglarini farklilastirirken ayni zamanda var olan bir ihtiyaci karsilayacak

tiriinlerin tercihini de etkilemektedir (Bilge ve Goksu, 2010).

Insanlar yasamlari siiresince zamanla farkli yas gruplarina girer ve her yas grubu
farkli tiiketici davranigin1 da beraberinde getirir. Bu farklilasmaya 6rnek olarak; 18-20
yaslarindaki birinin giyim tercihi tisortten yana olurken, daha ileriki yas guruplarina
eristigi zaman is hayatina atilacagi i¢in tisort yerine takim elbise giymeyi arzu edecektir.
Geng birinin tiiketim harcamasi ile yeni evlenmis ve bebegi olmus birinin ya da aile

bireylerinin harcamalar1 birbirinden farklidir (Kuru, 2014).

2.4.1.3. Egitim

Egitime verilen Onem neticesinde, toplumlarin egitim diizeyi giin gegtikce
yiikselmektedir. Egitim diizeyinin yiikselmesi insanlarda farkl kiiltiir olusumlari, farkl
bakis acilar1 ve olaylar1 farkli sekillerde anlamlandirmasina neden olmaktadir. Egitim
diizeyinin gelismesiyle insanlarin tiikketim bilinci degismekte ve artmaktadir (Penpece,

2006).

Egitim diizeyinin yiikselmesi insanlarin bilgi ve yeteneginin gelismesine, yeni ve
farkli seyler &grenmesine vesile olmaktadir. Ogrenilen yeni seyler ihtiyag ve
gereksinimlerin farklilagmasina neden olmaktadir (Karabacak, 1993). Egitim diizeyinin
yiikselmesiyle insanlar, tiiketim konusunda bilin¢lenmis ve satin aldigi triinlerden
memnun kalmadiklar1 durumda bile tiiketici koruma derneklerine sikdyette bulanabilir
duruma gelmistir. Ayrica teknolojinin gelismesiyle insanlar, internetten aligveris
yapmaya baglamigtir. Insanlar satin aldiklari iiriinleri begenmediklerinde iade

edebilmekte veya memnun kalmadiklarinda ya da memnun kaldiginda bunu

kullandiklar1 sosyal mecralarda paylasmaktadir (Kuru, 2014).

2.4.1.4. Meslek ve gelir

Insanlar edindigi meslek, satin alma davramsi belirler. Ciinkii meslegi

sayesinde kazandigi gelir, tiiketim {izerinde oldukc¢a onemlidir. Hatta insanlarin egitim



29

seviyesi ve edindigi meslek ¢ogu zaman gelirleri ile dogru orantilidir. Egitim alan
insanlar aldiklar1 egitim sayesinde bir meslege sahip olup ve bu meslegi icra ederek bir
gelir diizeyine erismektedir. Bu anlamda egitim, meslek ve gelir tiiketici davranis

tizerinde birlikte arastirilarak incelenmesi gerekmektedir (Bilge ve Goksu, 2010).

Egitim, satin alma kararina dogrudan etkide bulunmaktadir. Alinan egitim
sayesinde insanlarin anlama ve kavrama yetene8i gelisir ve farklilagir. Tiketim
aligkanligi ve timidi de degisime ugrar. Egitim, insanlarin karar verme bi¢imini de
degistirir. Diisiik diizey egitimli bireyler, 1yi egitim almis bireyler kadar marka ve fiyat
ozellikleri gibi bilgilere sahip degildir. Ornegin; internet alisverisini bilenler ile

bilmeyenler gibi (Demir ve Kozak, 2013).

Insanlar edindikleri meslekler sayesinde yer aldiklari meslek guruplarmin
etkisinde kalarak satin alma davranisii da bu gruba uygun sekilde gerceklestirir.
Ornegin; bir patron ile isgisinin kiyafet tercihi farklilik arz eder (Kuru, 2014). Ya da bir
doktor ile 6gretmenin meslekleri alakali 6zel biirolar1 i¢in satin alacag: iirtinler farklilik
arz eder. Doktor, uzman oldugu alan ile ilgili tibbi cihazlar satin alirken, 6gretmen

Ogrencileri i¢in masa, sandalye ve tahta satin almaktadir.

2.4.2. Kiiltiirel faktorler

Tiiketim davranisinin belirlenmesinde etkisi bulunan bir baska faktor hig
siiphesiz kiiltiirdiir. insan, yasammm siirdiirdiigii sosyal ortamdan, diger insanlarin

tutumlarindan ve davranislarindan ¢ogu zaman etkilenmektedir (Bilge ve Goksu, 2010).

Kiiltiir, toplumu olusturan insanin yeni edindigi bilgiyi, dini, sanati, ahlaki ve
gecmis donem gelenek ve gorenekleri ile kaynastirip bir birikim olusturmasi diye
tanimlanabilir. Insanin diisiinme kabiliyetini ve davranis bicimini sekillendiren hemen
hemen her sey aslinda kiiltiirli meydana getiren etmenlerdir. Kiiltiir, insanin biyolojik
yapisini belirleyemez ancak bu biyolojik yapisi geregi kullanip kullanmayacagi
yetenekleri davrams bicimine getirmesine etkide bulunur (Islamoglu ve Altumisik,
2010).

Kiiltlir, “bir insan toplulugunun yetenek, beceri, sanat ve gelenekleri olarak
degerlendirilen yasam tarzi” Olarak tanimlanabilir (Giiney, 2006). Kiiltiir, var olan bir
toplum grubunun iiyelerinin kusaktan kusaga paylasimlarda bulunmasi ve gelecek olan

kusaklara aktarilarak 6grenilen davranislar olarak ifade edilmektedir. Tiiketim davranisi
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acgisindan ele alinan kiiltiir, “belirli bir toplum iiyelerinin tiiketim davramslarina dogrudan

etki eden gelenek, gorenek, inanis ve degerlerinden égrendiklerinin toplanmidir.” (Schiffman
ve Kanuk, 2000).

2.4.2.1. Aile

Ailenin Tiirkge sozliikteki kelime anlami; “Eviilik ve kan bagina dayanan kari,
koca, ¢ocuklar, kardesler arasindaki iliskilerin olusturdugu toplum i¢indeki en kiiciik birlik”
olarak tanimlanmaktadir. Bir baska tanim ise; “erkegin ve kadimn ¢ocuklariyla
olusturduklari, is boliimiine dayali kiiciik (¢ekirdek) ve biiyiik ya da dar ve genis aile gibi tipleri
olan toplumsal ve ekonomik temel birlik.” olarak ifade edilmektedir ( www.tdk.gov.tr ).

Aile, tiiketicilerin satin alma davranisini bigimlendiren temel faktorlerdendir.
Tiiketicinin satin alma davranisinm etkileyen aile faktoriiniin, bu davranisi etkilemesinde
iki temel sebep belirlenmistir. Birincisi, aile igerisinde yer alan kisilerin birbirleriyle
olan iliskilerinin daha saglam ve kuvvetli baglarin olmasi, ikincisi ise ailenin ¢ok fazla
ortak tiiketim trtinlerinin olmasi, ortak tiiketim davranigini da ortaya ¢ikarmaktadir. Bu
sebeple ailenin, tiiketim bilincinin olgunlasmasinda aile fertlerinin mutlaka sahsi ve
ortak tiikketim oOncelikleri tespit edilmeli, gereksinimleri giderecek olan mallara ve
markalara karar vermeli ve gereksinim hissedilen iriinlerin nereden temin edilecegi ve

hangi sekilde kullanilacagina karar verilmelidir (Velioglu ve ark., 2013).

Aile, tliketici davraniglar1 tizerinde direk etkili olan ehemmiyetli bir faktordiir.
Insan, dogdugu andan baslayarak aile bag iliskisiyle ogrendigi aligkanliklar ve
davraniglar sayesinde tiiketicinin, tiiketim davranis1 olusur. Bireyin yapisini ve bir arada
yasayan ailenin yapisimt bilmek tiiketici davraniglarinin nasil olacagini da bilmek
demektir. Ailenin ya da aile bireylerinden birinin ihtiya¢ duydugu mal ya da hizmetin
satin alinmasina karar kilan, satin alma islemini gergeklestiren ve kullanan-kullanima
sunan kisiler aile icerisinde farkli kisiler olabilir. Ornegin hane halkinin ihtiyaclarinin
karsilanmasi evin erkegi ya da babasi tarafindan yapabilir ve hane halkina sunulabilir.
Cocuklarin hangi okula gidecegine ebeveynler karar verebilir. Ailenin bir arada

yapacagi tatile ¢ocuklar karar verebilir (Oral, 2014).

Ailenin birlikte tiiketecegi iiriiniin satin alinmasi ile aile tiyelerinin sahsi olarak
tiiketecegi {iriiniin satin alinmas arasinda temel farklar vardir. Ornegin; Ailenin birlikte

yiyecegi bir aksam yemegi i¢in babanin verecegi sipariste kendisi i¢in sulu yemek arzu
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etse de ailenin ortak karari olan 1zgara gesitleri tercih edilir. Satin almay1 gergeklestiren
babanin, tiim aile i¢in yaptig: tiiketimdeki satin alma davranisi etkilenmistir (Kog,
2013). Bu durumu Tablo 2’de gormek miimkiindiir. (Tablo 2).

Tablo 2. Aile karar alma modeli

ihtiyacin Var

Olmasi

Ihtiyacin lhtiyacin
Giderimesi 'Giderilmesi
Igin Ortak Igin Bireysel

Karar Alma Karar Alma

Aile icierindeki
Anlagsmzligin
Giderilmesi

Satin Alma

Eyleminin
Gergeklesmesi

Data Toplama Marka Etkisi Satin Alma Niyeti

| /

Tiiketim sonrast memnuniyet

Kaynak: Kog, E., 2013, Tiiketici davranis1 ve pazarlama stratejileri, Se¢kin Yaymcilik San ve Tic.,
Ankara, 47-425.

2.4.2.2. Damisma gruplari

Grup sozciigii giinliik yasamda sik sik kullanilan bir ifadedir. Bu sozciik bir
arada toplanmis insanlar i¢in ya da bazi nitelikler itibariyle benzer olan insanlar igin
kullanilabilir. Ornegin; bir insaat kazasmin yasandig1 yerde yardim igin gelen insanlarm
olay yerinde fiziki olarak bir arada bulunduklart i¢in grup sozciigii ifade edilirken,
zenginler, fakirler gibi farkli bi¢imde gruplandirdigimiz insanlar ise birkag agidan
benzer olduklar1 i¢in grup diye ifade edilir. Ancak sosyal bilimciler agisindan grup

sozctigii ifadesinin kokeninde bazi nitelikler olmalidir. Bunlar (Giiney, 2009);

» Amag ve gorevleri ortak olanlar,

» Grup esdegerliginin ve sinirlarinin bilinci,
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» Karsilikli iligkileri belirleyen ortak deger ve normlardir.

Danigsma gruplar1 insanlarin davranis, tutum ve degerlerini bigimlendiren kisi
toplulugu diye tanimlanabilir. Yasamdaki her grup, tiyelerine danisman veya referans
olarak davranis sekillerini belirlemektedir. Ciinkii yasamdaki aile, arkadaslar, komsular,
is arkadaslan tiyesi oldugumuz dernekler veya vakiflar gibi gruplar birer danigma
grubudur. Bunun yani sira dzenilen ya da ornek alinan siyaset¢i, oyuncu, sporcu gibi
kisileri, insanlar kendilerine danisma grubu olarak goriir. Kisi kendini ait oldugu gruba
bagliligmi hissetmek i¢in grup {lyelerinin tutumlarindan, disiincelerinden ve
davraniglarindan etkilenerek marka se¢ciminden, tiiketim davranisindan, yasam bi¢imine

kadar o gruba benzemeye calisir (Demir ve Kozak, 2013).

2.4.2.3. Yasam tarzi

Yasam tarzi; “genis anlamda insamin bos zamamm nasil gegirdigi (faaliyetlerini),
cevresinde nelere onem verdigi (ilgileri), diinya ve kendi hakkindaki diigiinceleri (fikirleri)

iceren bir yasama bigimi” olarak tanimlanir (Islamoglu ve Altumisik, 2010).

Yasam tarzi insanlarin bir arada nasil yasayacagini sekillendirdigidir; hayat
arkadashigi, resmi evlilikle birliktelik, evlenmeden birliktelik, ayn1 evi paylagmak,
esinden ayr1 yasayanlar, yalniz yasayanlar, sorumlulugunda bulunan kisiler ile beraber

ayni konutta yasayanlar vb. birgok sekli mevcuttur (www.dunya.com).

Tiiketicinin davranisini etkileyen bir baska faktér yasam tarzidir. Insanin
arzuladifi yasam tarzi, onun gereksinim ve tutumunu, tutumu da tiiketicisinin
davramisini etkiler. Insan, satin alma karar1 alirken bu kararin yasam bigimine ne derece
ortlistiiglinii bilingli bir bigimde ¢ogu zaman irdeleyemez. Bu sebeple yasam bigiminin
satin alma kararlarina tesiri gogu zaman ortiilii ya da dolaylidir (Islamoglu ve Altunigik,

2010).

Insanlarin tiiketimlerine ve kararlaria yon veren bir baska faktor, kisinin arzu
edip yasadigi yasam tarzidir. Yasam tarzi insanlarin  hayatlarin1  nasil
degerlendirdiklerini, zamanlarin1 ve gelirlerini nasil tiikettiklerini ifade eden bir
kavramdir. Insanlar kendileri gibi ayni sosyal grupta, ayni kiiltiir yapisinda, aym is
grubunda hatta ayni aile i¢inde olsa bile siirdiirdiikleri yasam tarzi birbirilerinden ¢ok

farkli olabilmektedir (Bilge ve Goksu, 2010). Bu farkli yasam tarzlarimin yasanmasi
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neticesinde farkli arzu ve isteklere gereksinim dogurdugu icin insanlarin satin alma

davraniglarinda degisiklik meydana gelmektedir.

Insanlarin yasam tarzlar1 ¢ocukluktan itibaren olusmakta ve zamanla olgunlasip
degismektedir. Bu degisim de siirekli olarak yasam tarzim1  etkileyip
sekillendirebilmektedir. Insanlarin  yasam tarzlar1 farkli  sebeplerden  otiirii

degismektedir. Bu sebepler baslica;

» Kadinin, erkegin ve ailenin aralarindaki baskin roliiniin farklilagsmast,

» Toplumsal goriis agisinin yerine bireyci goriis acisinin benimsenmesi ya da tam
tersinin olmasi,

» Muhafazakar toplum anlayisindan, muhafazakar olmayan toplum anlayigina
gegis,

» Servet ve gelirdeki farklilagmadan kaynakli harcama miktar1 ve bigiminin

degismesidir (Islamoglu ve Altunisik, 2010).

Diinya genelinde yasanan 2008 ekonomik krizinde, petrol fiyatlarinin 140 dolar
seviyelerine kadar yiikselmesiyle, Amerika Birlesik Devletleri vatandaslarinin yagsam
tarzlarinda onemli Ol¢lide degisiklik yasanmistir. Yapilan bir kamuoyu arastirmasina
gore ABD’de yasayan insanlarin %39’u 6nceden yaptiklar tatil planlarinin tekrardan
gdzden gegirdikleri belirlenmistir. Insanlarm bir kismu tatil icin ayrmrdiklar1 para
miktarini azaltirken, bir kismi ise tatil planlarin1 tamamen iptal ederek evde kalmay1
tercih etmislerdir. Bu kamuoyu arastirmasinda insanlarin diger tiiketim kararlarinin da
etkilendigi goriiliir. Insanlarn %31°i artik disarida yemek yemeyeceklerini ifade
etmistir, %581 ise gitmek igin otomobil yerine toplu tasima araglarini tercih etmistir
(Kog, 2013). Bu ornekten de anlasilacag: tizere servet ve gelirdeki degisme Oncelikle
yasam tarzini etkilemektedir. Daha sonra ise diger tiiketim kararlarinin birgogu

etkilenmektedir.

Geleneksel yasam bigiminin degismesi, kadinlarin is hayatina aktif olarak
girmesine neden olmustur. Boylece calisan kadinlarin evde gegirdigi siire azalmistir.
Insanlarin galistig1 is yeri ile evleri arasindaki mesafelerin artmasi, trafik ve ulasim
sikintis1 eklenince de kadinlarin evde gegirecegi siire olduk¢a azalmistir. Kadinlarin
yagsamlarindaki bu degisim kendisinin ve aile bireylerinin yiyeceklere bile bakis acilari
farklilagsmistir. Kadinlarinda gelir etmesi ile de tliketim kararlarina daha c¢ok dahil

olmustur. Ayn1 zamanda ebeveynlerin ¢alismasi ile ¢ocuklarin bakimi, egitimi hatta
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onlara zaman ayrramama gibi birtakim sorunlarda ortaya ¢ikmistir. Ebeveynler bu
sorunlari kres, bakic1 gibi baz1 hizmetleri satin alarak gidermeye calismustir (Islamoglu

ve Altunisik 2010).

2.4.3. Psikolojik faktorler

Psikolojik faktorler, insan davranislarinmi etkiledigi gibi tiiketici davraniglarini da
etkileyen igsel faktorlerdir. Bu faktorler 6grenme, algilama ve giidii biciminde

siralanabilir.
2.4.3.1. Ogrenme

Tiiketim siirecinin temelini olugturan 6grenmedir. Aslinda tiiketici davranisi
ogrenilmis ve tecrilbe edilmis bir davramistir. Tiketicilerin satin alma eylemini
gerceklestirirken gosterdigi tutumlar, degerler, davranislar ve segimler 6grenme ile
kazanilir. Ayrica tiiketicilerin yer aldigi kiiltiir ve toplumsal smif, tiiketilen mal ve
hizmetler, yasam tarzi, aile ve arkadaslar 0grenilmis davranislar ile sekillenir ve

bigimlenir (Velioglu ve ark., 2013).

Ogrenme kavraminin giinliik konusma dilindeki ilk karsiligi akademik bilgilerin
kazanilmas1 anlami tagimaktadir. Bu anlam, Ogrenme kavramimin dar ve kisith
anlamidir. Genigce tanimlanmak istenirse psikoloji bilimindeki anlamina bakmak
gerekir. Ogrenme, yasanmigliklar yoluyla davranislarda meydana gelen uzun soluklu

degismeler olarak ifade edilir (Ozkalp, 2004).

Ogrenme, “zaman icinde yasanti ya da uygulama sonucu insan davramslarinda

meydana gelen kalic1 degisiklikler” olarak tamimlanir (Islamogu ve Altunisik, 2010).

Insan davramislarmin tiimii dgrenme ile kazamlir. Istisna sayilabilecek bazi
davranislar refleks olarak kabul edilir. Ogrenme, pekistirme, tekrarlama ya da deneyim
sonucu davranis bigiminde goriilen olduk¢a kalict bir degisimdir (Demir ve kozak,
2013). Ogrenme sayesinde deneyimler araciligi ile davranislarda degisiklikler olusur.
Ogrenme igin davramslarda hem degisiklik olmasi hem de bu degisikligin uzun zaman
devem etmesi gerekmektedir (Ozkalp, 2004). Biyologlara gore insanlarin biyolojik
sekillerinde kayda deger bir degisiklik yasanmamistir. Ancak ilk cagdan baglayarak
bugiine kadar toplum yapilar1 zamanla ¢ok fazla degismistir. Ik ¢agda yasayan birini

zaman tiineli ile giinlimiiz cagina getirildigini varsayarsak, giiniimiiz sehirlerinde
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kullanilan arabalara, trenlere, ucaklara inip-binmeyi ya da devam eden bir trafikte yaya
olarak nasil davranmasi gerektigi gibi daha nice davraniglar1 bilemeyecegi i¢in biiyiik
bir olasilikla elim bir kaza neticesinde yasamini yitirecektir. Bu davrams farklilig
glinimiiz insanlarin ge¢mis cagdaki insanlardan daha zeki ya da daha kabiliyetli
olusundan degil, daha fazla bilgi 6grendigi i¢indir (Ciiceloglu, 2005). Insanlarin yasam
tarzlarina ve davranislarina etki eden kiiltiir, aile, sosyal siniflar, aileler, arkadaglar gibi

bircok faktdr olsa da temel faktor hig siiphesiz 6grenmedir.

Ogrenme neticesinde olusan ya da degisen davranis, mikro anlamda tiiketim
davranigini da olusturur ve degistirir. Bir ihtiyac giderilirken yapilmasi gereken tiiketim
davranigi icgiidiisel ya da refleks ile degil, cevreden edinilen degerlere bakilarak yapilir.
Ginliik hayatta tercih edilen markalar, pisirilen sebzeler ile tiikketime hazir hale getirilen
yemekler, tester {irlinleri deneyerek satin alma karar1 verip vermeme, ¢evreden goriip
tilketme ihtiyaci duyulan iirlinler, bunlar gibi bircok tiilketme davranisini 6grenme ile
kazanilmaktadir. Her tliketim sonrasinda tiiketicide olusan deneyim bir 6grenme olup
bir sonraki tiiketim i¢cin zamandan ve enerjiden tasarruf edilecegi anlamina gelir

(Odabasi ve Baris, 2018).

2.4.3.1.1. Tepkisel kosullanma (Klasik sartlanma)

Pavlov sesten arindirilmis ve kapali bir bicimde 6zel bir laboratuvar tasarlamig
ve burada bir deney yapmustir. Deney yapmak {iizere beslenen kopege ortamin
aydinlatilmasindan birkag saniye sonra yiyecek verilir. Her defasinda beslenmeden 6nce
151k verilip sonra yemek verilmis ve bu olay siirekli olarak tekrarlanir. Ilk zamanlarda
1518a higbir tepkisi olmayan kdpegin zamanla 1siktan sonra yemek verilecegini anladigi
ve yemek gelmeden 1sik ile beraber salya akitmaya basladig: fark edilir. Kopek 151k ile
yemek arasinda bir baglanti kurdugu icin 1518a kosullanmistir. Pavlov bu deneyin ilk
zamanlarinda kopegin yemek ile beraber gosterdigi salgilama davramisini dogal tepki
olarak tanimlar. Sonraki zamanlarda 1s1ktan sonra yemek gelecegini anlayan kopegin,
15181n yandigi an salgilama davranisi gostermesini kosullu tepki olarak adlandirir. Deney
sonrasinda Pavlov 1s1k ile yemegin art arda siirekli verilmesiyle pekistirilen uyaricilar
ile beraber kosullu tepkinin siddetlenmesine neden oldugunu fark eder. Daha sonra
sadece 151k verilip yemek verilmemesiyle kopek, bir siire daha 1518a takiben salgilama

davranigina devam eder. Ancak zamanla kdpek, 151k sonras1 yemegin gelmedigini fark
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edince 1518a olan kosullanmanin siddeti azalarak salgilama davranisi gostermemeye

baslar. Bu davranisa ise sonme denilir.

Genelleme ise belli bir uyarici sonrasinda kosullanan tepki, ilk uyariciya benzer
olan uyaricilara gosterilen aymi tepkilerdir. Ornek olarak bu deneyde 151k yerine ses
kullanilsa idi, bu sese yakin benzer sesler duyuldugunda kopek kosullandigi igin
salgilama davraniginda bulunacakti. Ayirt etme ise genellemenin tam tersi olarak
diistintilebilir. Genelleme benzer uyaricilara karsi gosterilen ayni davraniglar iken, ayirt
etme farkli uyaricilara karsi farkli davramslar gosterilmesidir. Ornegin 151k sonrasinda
bazen yemek verilmesi bazen de verilmemesi durumunda kopek kosullanmayacaktir.

Boylece kopek, farkli davranislar gosterecektir (Ciiceloglu, 2005).

Deney sonrasinda gosterilen ya da gosterilmeyen davranislar, tiiketici
davraniglarina benzetilerek incelenebilir. Genelleme kavrami tiiketici davranisi
acisindan incelendigi zaman firmalarin var olan iriinlerinin yaninda yeni bir {irlinii
tanitmasi1 sonrasinda tiiketiciler bu yeni {iriinii de diger iirlinler gibi kaliteli oldugu
diisiincesiyle sahiplenir ve tiiketir. Ornegin; Dr Oetker pudingin yaninda eger ¢orba da
tiretirse, tliketiciler puding gibi ¢obaninda kaliteli ve gilizel olacagmi diislinerek satin

alabilirler (Odabasi ve Baris, 2018).

Tiiketiciler satin alma kararini verip tiiketimi gergeklestirdiginde ¢ogu zaman
kosullu 6grenme ile yapmaktadir. Pazarlamacilar, tiiketiciler lizerinde biiyiik etkisi olan
kosullu tepkiyi bildigi i¢in farkli wuyaricilar ile tiiketicileri satin almaya
yonlendirmektedir (Islamoglu ve Altunisik, 2010). Ornegin; alisveris magazalarinda
firin stantlarindan yayilan taze ekmek kokusu, tiiketicileri gida tiriinlerini satin alamaya
yonlendirmektedir. Buradaki kosulsuz uyarici yayilan ekmek kokusudur. Magazalarin
tabelalarindan, magazada ¢alan miizige kadar bir¢cok faktor kosulsuz uyarici

olabilmektedir (Odabas1 ve Baris, 2018).

2.4.3.1.2. Edimsel kosullanma

Insan pozitif sonu¢ doguran davranislarini tekrarlamaya ya da negatif sonuglari
olan davraniglart bir daha yapmamayr Ogrenme kavrami ile edinir. Edimsel
kosullanmanin temeli Harvard iiniversitesi psikologlarindan B. F. Skinner’in fareler
tizerinde yaptigr deneye dayanmaktadir. Fareler kaldiklar1 kafeste yanliglikla bastig

manivelanin agilmasi ile yiyecekleri kafes igine diisiirmiistiir. Bu rasgele olusan
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hareketlerin tekrar1 sonucu, farelerin manivela ile yiyecek arasinda baglanti kurdugu
fark edilir. Skinner daha sonra manivela ile baglantili olacak olacak sekilde kafesin
altina etkisi az olacak sekilde elektrik akimi verir. Fareler bu defa manivelaya
bastiginda rahatsizliklarindan kurtulduklarini fark eder ve manivela ile rahatsizliklari

arasinda baglant1 kurar (Islamoglu ve Altunisik, 2010).

Edimsel kosullanmanin en belirgin Ozelligi pekistirmenin 6zel bir tepkiyi
izlemesidir. Skinner “Bazi ¢evresel uyaricilara karsilik gelen tepkiler sartlanma ile
olusabilecegine gore i¢ten gelen edimlerde sartlanmaya yol agabilir” tezini savunmustur.
Sonuglart olumlu olan davranislar 6diillendirilirse bunlarin tekrarlanma sikligi artar,
ayni sekilde cezalandirmada tam tersi etki olusur. Edimsel kosullanma ile klasik
kosullanma arasindaki en belirgin fark davranisin ya da tepkinin bilingli yapilip

yapilmamasidir.

» Pozitif pekistirme: Yaptig1 bir davranis sonrasi insanin ¢evresi tarafindan olumlu
karsilanir, takdir edilir ve begenilirse bu davranis siklikla tekrarlanir. Ornegin:
yeni aldig1 parfiimiinii kullanmaya baglayan birinin aile ve arkadaslar1 tarafindan
begenilmesi o marka parfiimiin tekrar alinmasi sonucunu dogurur.

» Olumsuz pekistirme: Yapilan davranisin, ¢evre tarafindan begenilmemesi bu
davranisin bir daha tekrar edilmemesine neden olur. Ornegin yeni alinan bir
parfiimiin ¢evre tarafindan begenilmeyip elestirilmesi sonucu o parfiimiin bir

daha alinmamasina sebep olur (Islamoglu Altunisik, 2010).

2.4.3.2. Algilama

Alg, insanlarin, ¢evrenin, nesnelerin, kokularin, seslerin hareketlerin tatlarin ve
renklerin gozlemlenmesiyle ilgilidir. Duyum, uyaricilarin duyu organlari tarafindan fark
edilip algilanmasidir. Duyum renklerin canliligi, 1518mn  parlakligi, kokularin
hissedilmesi, tabaktaki yemegin sicakligi gibi tecriibeleri igerir. Ayn1 zamanda algilama
sadece fizyolojik bir vaka degildir. Duyularin algilanmasi sadece fizyolojik bir vaka
oldugu varsayilsa idi farkli gegmisleri, farkli tecriibeleri ve farkli ozellikleri olan
insanlarin ayni nesneyi benzer sekilde algilamalari olacakti. Bu konuda klasiklesmis
olan bir 6rnek; “bardagin yarsini dolu gorenler” ile “diger yarisini bos gorenler”
(Odabas1 Baris, 2018). Insanlarin farkli algilama 6zellikleri sayesinde tiiketici bilincinin

olusmasi, gelismesi ve farklilasmasi da ortaya cikar.
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Tiiketicilerin davraniglar1 {izerinde etkisi bulunan algilamanin daha 1iyi
anlasilmast i¢in bilgi siirecinin incelenmesi gerekir. Bilgi siireci; algilanan bir
uyaricinin, bilgiye ¢evrilmesi ve depolanmasi i¢in yapilan eylemdir. Bir bilginin
Ogrenilmesinde dort temel asama vardir. Sirasiyla; ortaya ¢ikma, dikkat, yorumlama ve
bellektir. Bellek bu asamalarinin sonucunu olusturur. Diger asamalar ise bilgi siirecini
olusturur. Ortaya ¢ikma,; uyaricilarin insanlarin duyulart tarafindan algilanmasidir.
Dikkat; bu duyularin beyne ulastirilma sirecidir. Yorumlama; duyularin
anlamlandirilmasidir. Bellek ise depolama islemi yapmasi ve bu konu ile alakali bir
karar verme ya da vermeme eylemi ger¢eklestirmesini olusturur (Velioglu ve ark.,

2013).

Tablo 3. Tiiketicinin karar verebilmesi i¢in bilgi siireci

ity Dikkat Yorumlama Bellek
Cikma

Kaynak: Velioglu, M.N., Cift¢i, S., Délarslan, E. S., Kiyan, S. S. ve Karsu, S., 2013, Tiiketim bilinci ve
bilingli tiiketici, 2912 (1569), Velioglu, M. N., Anadolu Universitesi, Eskisehir, 34-44.

Satin Alma

ve TUkletim
Kararlari

Satin alma davranisinda reklamlarin etkin olarak kullanilmasindaki amag,
tiiketicilerin bilgi edinmesi ve bu edinilen bilgi ile tiikketime yonelmesidir. Reklamdaki
bilgi siireci agiklanirsa; reklamin fiziksel olarak insanlara ulagmasi ortaya ¢ikma
adimidir. Reklamin insanlarin cazibesini ¢gekmesi dikkat asamasidir. Reklamlarda spor,
cinsellik, agsk ve korku gibi temalarin yer almasindaki amag tiiketicilerin dikkatini
cekmesidir. Bellek ise tiiketicinin reklam1 yorumlayip belleginde tutmasidir (Velioglu
ve ark., 2013).

2.5. Tiiketici Davranis Modelleri

Iktisat literatiiriinde tiiketici davramis modelleri iki ayr1 dénem olarak ifade
edilmektedir. Bu donemler klasik tiiketici modelleri ve cagdas tiiketici modelleri olarak

adlandirilmaktadir.

2.5.1. Klasik tiiketici modelleri

Klasik tiiketici modelleri aslinda tiiketici eylemlerini agiklamak maksadiyla
gelistirilmis modeller degildir. Bu konu basliginda ele alinan modeller aslinda insan

davraniglarini anlamaya ve agiklamaya yonelik olup buradan tiiketici davranislarini izah
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etmeye c¢aligmaktadir. Klasik tiiketici modelleri, giidiiler araciligi ile hem tiiketici
davranigini agiklamaya calismasi hem de birgok ikamesi bulunan mallar veya markalar
arasindan tercih segeneginin ni¢in secildigini agiklamaya yardim eden modellerdir

(Islamoglu ve Altunisik, 2010).

2.5.1.1. Marshall ekonomik modeli

Tiiketicilerin satin alma davranist hakkindaki ilk model, iktisat¢ilar tarafindan
gelistirilmistir. Geleneksel iktisat¢ilar insanit ekonomik ve rasyonel hareket eden bir
varlik olarak tanimlar. Marshall ekonomik modeline gore insan rasyonel nedenlerden
kaynakli satin alma kararii gerceklestirmektedir. Tiiketici zevklerini ve iiriin fiyatlarin
dikkate alarak geliri ile kendisine en ¢ok fayda saglayacak olan mal ve hizmeti satin
alir. Marshall klasiklerin bu goriisiine marjinal fayda boyutunu getirmistir. Bu ifade
giiniimiizde “Marjinal fayda” sekline biirinmistiir. Bu ifadelere gore Marshall,
tilkketicilerin farkli iki mal arasinda hangisini tercih edecegini, mallardan edinecegi
faydaya gore karar verecegini belirtir. Model tiiketicilerin satin alma davraniglarini tam
anlamiyla agiklayamamakla beraber sadece belirli mal ve hizmetlerin satin
alinmasindaki davranislar1 agiklayabilmektedir. Ornegin; Psikolojik giidiilerin etkisinde
kalan tiiketici, parfiim satin alirken ekonomik anlamda rasyonel davranmayabilir, fakat
Kar elde etmek maksadiyla hareket eden is insan1 bu model ile 6rtiisen sekilde hareket

edecektir (Akgiin, 2008).

Marshall’in ekonomik modeli, davraniglarla alakali bazi 6nemli varsayimlari

ifade etmektedir;

Bir malin fiyat1 azaldik¢a, satis miktar1 artmaktadir.
Fiyat1 azalan ikame mallarin, satis miktar1 artmaktadir.
Tamamlayic1 mallarin fiyati azaldikga, satis miktar: artmaktadir.

Reel gelirler arttikca, satin alinan mal miktar1 artmaktadir.

YV V V V V

Satig miktarini arttirmak amaciyla artan giderler, satiglar1 da arttirmaktadir.

Marshall’in ekonomik modeline bazi iktisatgilar tarafindan farkli elestiriler
yoneltilmistir. Marshall modelinde, tiiketicilerin satin alma kararlarini etkileyen
psikolojik, cevresel, toplumsal faktorler gibi bazi faktorlerin dikkate alinmamasi
elestirilmistir. Tiiketiciler mal ve hizmet hakkinda tam ve dogru bilgi, 6zgiir bir sekilde

tercih etme ve ihtiyacin1 tam anlamiyla giderecek sekilde bir sisteme sahip olmak ister.
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Lakin farkli sebeplerden dolay:1 bireyler higbir zaman bu sisteme sahip olamaz. Bu
elestirilere ragmen Marshall modelinin tiimiiyle gecersiz oldugu sdylenemez.

Modelinde tiiketici davraniglarini yalniz basina agiklayamadigi da gorilir (Akgiin,
2008).

2.5.1.2. Freud’un modeli

Freud modeli, Psikanaliz modeli olarak ta adlandirilmaktadir. Freud bu modelde
insan bilincinin basamaklarini konu edinir. insan bilincini buz dagma benzetmektedir.
Buz dagmin goriinen tarafi hayatta edindigimiz bilgiler bilingli olan yonimiizii
olusturur. Buz daginin suyun altina gériinmeyen kismi ise goriinen kismindan ¢ok daha
biiyiik boliimdiir ve korkulari, kotii diislinceleri, hayvani i¢giidiileri belirten boliimdiir

(Cally, 2015).

Insanlar kendi baslarina cogu seyi tam tatmin olarak gideremezler. Yani buz
daginin gorinmeyen boliimiinii yok edemezler. Freud bu modeli “id, ego” ve “siiper
ego” kavramlar1 {izerine insa etmistir. Insanlarm davranislari bu kavramlarinin
etkilesmesiyle olusur. Id Kisiligimizin en kaba, en ilkel, kalitimsal diirtii ve arzularmi igerir.
Id dogustan bugiine kadar bilingalimizda yer alan psikolojik kokenli bir enerji
kaynagidir. Ego, idin denetimi altinda kalarak insanin yagama baglanmasina vesile olur.
Ego diinya ile id arasinda bir kdprii vaziyeti gdrmektedir. Siiper ego da benlik olarak
tanimlanmaktadir. Toplumun kabul ettigi dogru ya da yanlis secimlerin kaynagini

olusturmaktadir. Siiper egoda 6diiller ve cezalar mevcuttur (Ciiceloglu, 2005).

Freud modeli de tiikketici davraniglarinin tam ve dogru 6lgiilemedigi yoniinden
elestirilmektedir. Bu modelin dayandigi goriis, tiiketici davramiglarini anlamaktansa
bilincin benzetildigi buz dagmin goriinen boliimii ile gériinmeyen bdliimiindeki tim

duygular giidiilemesiyle hareket ettigi goriistidiir.
2.5.1.3. Pavlov’ un 6grenme modeli

Rus fizyologu olan Pavlov, kopekler iistiinde yaptigi deneylerden edindigi
bilgilere gore 6grenmenin ¢agrisim kokenli bir siire¢ oldugunu iddia etmektedir. Ayrica
eski uyaricilarin, daha kuvvetli yeni uyaricilar tarafindan etkisi yok edilerek kaldirildigi
varsayllmigtir. Uzun slireden beri gelistirilen bu model, dort temel unsura
dayanmaktadir. Bu unsurlar: istek, uyarici, tepki ve pekigme olarak belirtilmistir.

Pavlov’un 6grenme modeli, pazarlama biliminde aktif piyasada yer alan pazarlamacilar
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tarafindan ve reklamcilik gibi birgok sektor tarafindan genis Glgiide kullanilmaktadir
(Karabacak, 1993).

Tablo 4. Pavlov’ un modeli

i i B (T ——— -
| tEPkir‘lil'l tekrarlanmasi S E—
- e giicli
e y s i, . o e
uyarici === istek ---b-: tepki ----I-é pekistirme |====3 zayf

T red

Kaynak: Islamoglu, A. H. ve Altunisik, R., 2010, Tiiketici davranislari, Beta Basim Yayim Dagitim,
Istanbul, 7-199.

Pavlov 6grenme modelinin bir¢ok agidan eksik oldugu yoniinde elestiriler
almistir. Bu eksiklikler ise ilgi, suuralti ve insanlar arasi etkilesim gibi bir¢ok unsurun

dikkate alinmasidir.

2.5.1.4. Veblenin sosyo-psikolojik modeli

Veblen’e gore insan, yasamuni siirdiiriirken iligki kurdugu gruplarin ve alt
kiiltiirlerin 6zelliklerine ve toplumun genel kiiltiir kurallarina ve herkes tarafindan
goriilen davramslara uyum saglayarak hareket eden toplumsal bir canlidir. Insanin
ihtiyaglar1 ve bu ihtiyaglari tatmin edebilmek igin gosterdigi davranisi belirleyen temel

faktor ise aslinda yer aldig1 grup ya da yer almak istedigi grup tarafindan belirlenir.

Veblen’in bu modeline gore insan i¢inde yasadigi toplumun ve grubun kiiltiirel
ozelliklerinden etkilenen sosyal bir varliktir. Bu goriise gore tiiketici yer aldig1 gruba
liderlik ya da s6hretinin artmasi1 veyahut bir iist grupta yer aldig: izlenimi vererek satin
alma davranis1 sergileyecektir. Veblen bu kaniya, calismayan aristokratlarin
harcamalarin1 arastirarak wulagir. Aristokratlarin biiyiik bir cogunlugunun gosteris
amaciyla tiiketim yaptiklar1 fark edildiginde bu goriis tim smiflar icin genellesir.
Veblen’in bu goriisiine gore; bireyin yer aldigi grupta sohret kazanmak istemesi, lider
olma arzusu ya da daha ist bir gruba ait oldugu izlenimi vermesi igin satin alma
davraniginda bulunur. Bu diisiinceye uygun yapilan tiiketime gosteris amaciyla yapilan
tilketim denmektedir. Giiniimiizde bu goriise uygun tiiketim anlayisi olmakla beraber bu

goriise tezat tiikketim anlayis1 da bulunmaktadir. Ornegin; zengin kimselerin toplum
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icinde goze batmaktansa topluma ayak uydurarak yaptiklar tiiketim harcamalar
verilebilir. Buradan da anlasilacagi gibi Veblen’in bu goriisii abartili goriilebilir (Bilge
ve Goksu, 2010).

2.5.2. Cagdas tiiketici modelleri

Cagdas tiiketici modelleri, klasik modellerin aksine tiiketici davranisinin daha
¢ok satin alma siirecinin ve tiikketimin nasil gergeklestigi konusu tizerinde durmaktadir.
Tiiketimde, ihtiyacin dogmasindan satin alma sonrasina kadar tim asamalar1 bir siireg
olarak goren c¢agdas tiiketici modelleri tiiketim olaymnin ve satin almanin nasil
gerceklestigini ifade etmeye ve tanimlamaya caligmaktadir. Literatiirde Cagdas tiiketici

modelleri denildiginde ilk akla gelen modeller sunlardir (Islamoglu ve Altunisik, 2010);

> Nicosia modeli
> Howard sheth — HS modeli
» Engel — Kollat — Blackwell (EKB) modeli.

2.5.2.1. Nicosia modeli

Nicosia tarafindan sekillendirilen tiiketici davranigt modeli, bireyin karar verme
stirecini; detayli, etkilesimli iletisim ag1 ve sahip olunan bilgilerin dongiisii icerisinde
ifade etmeye yoneliktir. Nicosia modelinin diger modellerden ayirt edilen 6zelligi; satin
alma davraniginin yani sira tiikketim 6ncesi ve sonrasini kapsayan tiim siireci agiklamaya

calismasidir (Demir ve Kozak, 2013)

Nicosia modeli tiiketici davramiglarinin = dort  boliimden  olustugunu
varsaymaktadir. Her boliimiin ¢iktis1 diger boliimiin girdisini olusturmakta bdylece
kapali bir dongiiniin kuruldugunu ifade etmektedir. Boliimlerde gergeklesen olaylar su

sekildedir (Bilge ve Goksu, 2010);

» Birinci boliimde; tiikketim davranislarinin olabilmesi igin Oncelikle isletmenin
mal tiretmesi ve bu mali reklam ile tanitmasi gerekir. Bunun yani sira tiikketicinin
ozellikleri de belirlenmeye c¢alisilir. Reklami yapilan bir malin tiiketici
tarafindan bilinmesi i¢in yapilir.

> Ikinci boliimde; Tiketicilerin mal, reklam gibi girdileri arastirip
degerlendirmesidir. Bu asamada oncelikle mal veya hizmetler degerlendirilecek

ve bunlar hakkinda bilgi toplanacaktir. Tiiketici mal ve hizmet hakkindaki
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bilgileri, suurlu ya da suursuz bigimde kendi sosyo-psikolojik alanindan
edinmeye calisir. Bu tiiketici agisindan igsel aramadir. Tiiketicinin digsal aramasi
ise tecriibeleri ve inandigr degerleri disindaki farkli kaynaklardan bilgi
toplamaya calismasidir. Bu boliimde farkli mal ve hizmet arastirmasi da yapilir.

> Ugiincii boliim; Ikinci boliimdeki degerlendirilen konular sonrasi pozitif
giidiilenme olustugu takdirde satin alma eylemi gerceklesmektedir. Bu asamada
mal ya da hizmetin piyasada bulunabilirligi, satis yerleri, reklamlari, satis
personelleri gibi bir¢ok faktor 6nemli rol oynar.

» Dordiincii boliim; Tiiketim sonrasi isletme ve tiikketiciye olumlu ya da olumsuz
geri doniiglerin oldugu varsayilmaktadir. Tiiketicilerin tecriibe ettigi tiikketim ile
ogrendikleri bilgileri bellege yiliklemesi ve bunun sonucunda bu konu hakkinda
bir tutuma sahiplenmesi, isletme ag¢isindan ise irettigi mal ya da hizmetin
tiikketici agisindan nasil benimsendigi olumlu olumsuz diisiinceleri gibi goriisler

olmaktadir.

Modelde tiiketici davranigin1 biiylik 6lciide etkileyen duygusal motiflerin
oldugunu, mal ya da hizmetlerin karsilastirilmasi ve tiikketim sonrasi olusan deneyim

asmalarinda da rasyonel motiflerin etkiledigi ifade edilmistir ( Bilge ve Goksu, 2010).

2.5.2.2. Howard Sheth — HS Modeli

HS modelinde satin alma davranisim1 3 farkli sekilde tanimlamistir. Bunlar

sirastyla asagidaki gibidir (Islamoglu ve Altunisik, 2010);

» Otomatik satin alma davranisi; Olusan ihtiyaci gidermek maksadiyla satin
almay1 gerceklestiren tiiketicinin tam ve dogru bilgiye sahip olmadan, olusan
ihtiyac1 kisa zamanda gidermek istedigi durumdur. Ornegin; bireyin dis macunu
ya da sampuan satin alimindaki gésterdigi davranis. Buna benzer satin alimlarda
tiiketicinin stirekli kullandig1 markalara baglilig1 fazla olmasindan kaynakl fazla
bilgiyi gerekli gormemektedir. Ciinkii tiiketicinin yasamindaki tecriibeleriyle
edindigi bilgi kendisine yeterli gérmektedir.

»  Simwrli problem ¢6zme davranisinda; tiiketici tam olmasa da yeterli bilgiye sahip
olup, tercih ettigi bir marka mevcuttur. Fakat diger tiim ikame mallar hakkinda
bilgi edinmeyi arzular. Bu tiiketimin gergeklesmesine aciliyet gerektirecek bir

durum yoktur. Siirekli kullanilan iiriinden vazgecip tercih etme olasiligr diisiik
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olsa bile denemek i¢in veya farkli nedenlerle ikame mallardan biri tercih
edilebilir.

» Swimwrsiz problem ¢ozme bireyin ihtiyacinin giderilmesine aciliyet gerektirecek bir
durum olmamasina ragmen, risk sebebiyle tam bilgiye sahip olma ihtiyaci son
derece elzemdir. Ciinkii riski yiiksek olan ve pahali mallarda birey, yogun
bicimde problem ¢ézme davranisi sergiler. Tiiketicinin sartlarinda pozitif yonli
degisiklik oldugu takdirde yogun problem ¢ozme davranisi yerine sinirh
problem ¢ozme davranist sergiler. Bu konuda pazarlamacilarin tiiketiciler
tizerinde marka baglili§1 olusturabilmesi igin, bireyleri yogun problem ¢ézme
veyahut otomatik satin alma davranisina yonlendirmesi gerekir (Islamoglu ve

Altunisik, 2010).

2.5.2.3. Engel — Kollat — Blackwell (EKB) modeli

1968 senesinde Engel-Kollat ve Blackwell araciligi ile agiklanan bu model
zamanla birgok defa eklemeler ya da ¢ikarimlar yapilarak gelistirilmistir. Nihai modelin
seklini ise Engel ve Blackwell ile beraber Miniard belirlemistir (Demir ve Kozak,
2013).

Engel, Kollat ve Blackwell modeli bireylerin karar verme siirecinin sorunlarinin
¢Ozlimiine yol gosteren i¢ ve dis etkenli tiim uyaranlarin etkisinde kalan bir siire¢
oldugu varsayilmaktadir. Bunun yani sira kiiltiirel etkilerin varligin1 da yok saymayan
Engel, Kollat ve Blackwell modeli, 5 ana siirecten olusmaktadir. Bunlar; sorun
tanimlama, bilgi arama ve toplama, bilgi islem asamasi, karar asamasi ve karar agsamast
degiskenleri olmak tizere 5 ana bolimden olusur (Bilge Goksu, 2010). Fakat her
tilketim siireci bu ana boliimlerden gegerek gerceklesmesi zorunlu degildir. Tiiketici
bazi asamalar atlayarak satin alama eylemini gerceklestirebilir. Bu iglem kapsamli veya

sinirl problem ¢6zme davranigina baghdir (Demir ve Kozak 2013).

Bilgi isleme boliimiinde birey karar verme asamasinin, sorun tanima asamasini
da etkileyecek tiim bilgileri pazarlama veya pazarlama dis1 saglayicilardan elde eder.
Buna ragmen birey hala bir karar sonucuna ulasamadi ise se¢im yapmak icin dis

kaynakli bilgiye yonelerek kararini verir.

Ucgiincii boliim ise, bireyin uyaricilardan etkilenmesi, dikkat, algilama, kabul ve

diger bilgileri saklamaktan olusur. Tiiketici, mesajlarla iletilenleri algilayip
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yorumlayarak hafizasina kaydeder. Karar agamasimi etkileyen diger faktorler ise;
cevresel ve kisisel etkilerdir. Kisisel ozellikler, giidiiler, degerler, yasam bi¢imi ve
kisilikten olusmakta iken; sosyal etkiler, kiiltiir, danisma gruplar1 ve aileden
olusmaktadir. Tiiketiciler mali durumlar1 da bu siireci etkileyebilmektedir (Demir ve

Kozak, 2013).

Engel-Kollat-Blackwell modeli kiiltiir, kisilik, yasam bigimi, deger gibi birgok
faktoriin tiiketici kararini etkileyebildigini belirtmektedir. Ancak bu modelin eksik
yonleri de bulunmaktadir; tiiketici davranisini etkileyen faktorlerin hangi ogeler
tarafindan belirlendigi, degisik kisilik tiplerinin farkli kararlar vermesinin nedeni gibi

eksiklikleri yer almaktadir (Demir ve Kozak, 2013).
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I11. BOLUM
MATERYAL VE YONTEM
3.1. Arastirmanin amaci ve orneklemi

Ana akim iktisat varsayimina gore rasyonel hareket eden insan, aslinda
duygulariyla, degerleriyle, inanciyla, gevresiyle ve en dnemli psikolojisiyle Ortlisen
davraniglar sergileyen bir canlidir. Insan yasamimi siirdiirebilmesi ve arzuladif
ihtiyaclar giderebilmesi igin tiiketim eylemini gerceklestirmesi gerekmektedir. Glinliik
yasamda insanlarin siklikla sergiledigi tiiketim davranisi, bir¢ok faktdrden etkilenerek
farklilik gostermektedir. Bu faktorler; sosyal, kiiltlirel, demografik, psikolojik gibi
etmenlerdir. Tiketici davramisimi  etkilen bu faktorler, insanlari tercihlerde,
rasyonellikten siirh rasyonellige yonlendirmektedir. Bu tez ¢aligmasi; Tiiketicinin her
zaman rasyonel davranmadigi, giinliik hayatta bir¢cok faktorden etkilenerek sinirh
rasyonel davrandigim1 agiklamak ve tiiketici davraniglarini etkileyen faktorleri
belirlemek amaciyla gergeklestirildi. Arastirma amaci dogrultusunda; arastirma ile ilgili
literatiir taramas1 ve anket yonetimi tercih edildi. Literatiir taramasinin ilk boliimiinde
davranigsal iktisattin ortaya ¢ikmasi, tanimlanmasi ve tarihsel siirecteki gelismesi ile
alakali caligmalar incelenmistir. Ayni zamanda Onceki bdliimde yer alan tiiketim
tanimlanmasi, tiiketici davranislarinin diger bilimlerle iliskisi, tliketici davranislarini

etkileyen faktorler ve tiiketici modellemeleri ile ilgili literatiir taramasi yapildi.

Literatiir taramasinda tiiketici davranislarini etkileyen etmenler dikkate alinarak
anket sorular1 olusturuldu. Bu anket sorular1 daha Once tiiketici davramslarini
davramgsal iktisat baglaminda inceleyip arastiran Sinem Cekig, Esra Kog, Ozge Karaca,
Seyfullah Yiiriik’iin ¢alismalarindan yararlanilarak olusturuldu. Sorular tez ¢calismasinin
amacina uygun ifadeleri barindirmaktadir. Olusturulan anket ifadelerinin objektif deger
verip vermediginin anlagilabilmesi i¢in gilivenilirlik testi (Cronbach’s Alpha) testi
uygulandi. Yapilan Cronbach’s Alpha test sonucu 0,803 olarak bulundu. Bu katsay,

anketin gilivenilirlik gruplandirilmasinda iyi kategorisinde yer aldigin1 géstermektedir.

Batman Universitesinde yapilan bu ¢aligmada; Batman Universitesi’ne kayitl
ogrenci sayist dikkate alindiginda 0,10 Orneklem hata payr ile 264 adet anketin
yapilmasinin yeterli oldugu goriildii. Orneklem biiyiikliigiiniin tespit edilmesi sonucu,

Batman Universitesi’nde egitim gérmekte olan 267 dgrenciye anket uygulamasi yapildi.



47

Anket sonrasi elde edilen verilerin istatistiksel analizi SPSS IBM 20 istatistik yazilimi

ile gerceklestirildi.
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IV. BOLUM
BULGULAR
4.1. Guvenilirlik Testi

Anketteki ifadelerin giivenilirligi SPSS programinin alt testlerinden Cronbach’s
Alpha testi yapilarak ve ¢ikan kat say1 ifadesine bakilarak analiz edildi. Cronbach’s alfa
test sonucunda olusan katsayi(a) O ile 1 sayilar1 arasindadir. Bu deger giivenilirlik

gruplandirmasi i¢in 6nem arz edip asagidaki gibi siniflandirilir;

Cronbach’s Alpha Glivenilirlik
> a>.9 Miikemmel
»> 9>a>.8 Iyi
> 8>a>.7 Kabul edilebilir
» J>0>.6 Stipheli
» 6>0>.5 Koti
> S5>a Giivenilmez

Tablo 5. Cronbach Alpha giivenilirlik testi

Cronbach's Alpha N of Items

,803 42

Batman tiniversitesinde katilimcilara yapilan anketin Cronbach’s Alpha test
sonucu; .803 olarak sonuclandi. Bu deger anketin giivenilirlik siniflandirilmasi iyi
olarak belirlendi. Yalnizca bu katsayr sonucuna bakmak yeterli degildir. Ankette yer
alan tiim degiskenler ve ifadelerin ayri1 ayr1 katsayisina bakmak gerekir. Bunun iginde
Cronbach’s Alpha testinde yer alan if Item Delated (Madde Silindiginde Cronbach Alfa)
tablosuna (Tablo 6) bakilir. Tablodaki Alpha if Item siitununa bakildiginda genel
ortalama olarak 0.803’¢ yakin degerler oldugu i¢in anketin giivenirligi iyi olarak

belirlendi.



Tablo 6. Madde Silindiginde Cronbach Alfa testi
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Scale Mean if Scale Variance if | Corrected Item- | Cronbach's Alpha

Item Deleted Item Deleted Total Correlation | if Item Deleted
Yas 108,9401 228,342 ,071 ,804
Cinsiyetinizi belirtiniz 109,4644 230,340 -,023 ,805
Barinma ihtiyacinizi nasil 108.9401 230,493 045 809
karsilarsiniz
Ailenizin aylik kazanci
belirtiniz 108,7790 222,526 ,208 ,801
Aylik geliriniz 109,2322 223,277 ,189 ,802
Yasadiginiz yer 109,6779 231,475 -,084 ,807
Medeni durumunuz 109,9176 229,294 ,150 ,803
Cocuk sayiniz 109,9064 229,506 ,081 ,803
S1 107,9251 226,588 ,057 ,807
S2 107,6330 215,579 374 ,795
S3 108,4682 220,934 ,243 ,800
S4 107,3109 225,614 ,119 ,804
S5 107,8539 221,614 ,241 ,800
S6 108,0899 224,954 ,134 ,803
S7 107,3558 226,448 ,098 ,804
S8 108,0375 211,284 479 ,791
S9 108,0824 216,535 ,392 ,795
S10 108,4007 215,264 ,407 7194
S11 108,4682 218,460 ,320 797
S12 107,8989 218,948 ,303 ,798
S13 107,8277 221,346 ,207 ,801
S14 107,9588 220,528 ,240 ,800
S15 108,3034 214,964 378 ,795
S16 107,9963 217,620 ,329 797
S17 108,4757 211,604 ,500 ,791
S18 108,0262 212,875 ,497 , 791
S19 108,0562 212,662 ,433 ,793
S20 107,9438 215,392 ,381 ,795
S21 108,4569 211,828 ,510 ,791
S22 108,7303 219,378 ,295 ,798
S23 108,0674 219,680 ,265 ,799
S24 108,1124 215,739 ,364 ,7196
S25 108,7528 221,345 ,224 ,801
S26 107,1423 229,363 -,004 ,807
S27 108,1873 228,739 ,004 ,808
S28 107,5543 231,353 -,070 ,810
S29 107,9176 218,038 ,328 797
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S30 108,4794 213,551 ,438 ,793
S31 108,5918 211,265 ,528 ,790
S32 108,6105 212,983 442 ,793
S33 107,9101 215,736 ,369 ,796
S34 107,8277 215,684 ,350 ,796

4.2. Demografik Bulgularin Degerlendirilmesi

Batman {iniversitesinde rastgele secilen kisiler ile yapilan anket formunun ilk
boliimiinde tiiketicilerin demografik 6zellikleri; yas, cinsiyet, barinma tipi, aile geliri,
aylik gelir, medeni durum ¢ocuk sayis1i gibi bilgiler sorulmustur. Katilimcilarin

demografik bilgileri Tablo 7°de gosterilmistir.

Tablo 7. Ankete katilan kisilerin yas analizi

Yas Frekans | Yiizde
15-19 47 17,6
20-24 179 67,0
25-29 30 11,2

30 ve lzeri 11 41

Total 267 100,0

Tablo 7°de ankete istirak eden lniversite 6grencilerinin yas siniflandirilmasina
gore ylizdelik dagilimlart gosterilmistir. Buna gore 15-19 yas araligindaki kisi sayis1 47
olup tiim katilimecilarin %17.6’s1n1, 20-24 yas araligindaki kisi sayist %67, 25-29 yas
araligindaki kisi sayis1t %11.2’sini, 30 ve iizeri yas araligindaki kisi sayis1 ise %4.1’ini
olusturmaktadir. Universite 0Ogrencilerine yapilan bu ankette katilimcilarmin

cogunlugunun 20 ile 24 yaslar1 arasindaki kisiler olmas1 beklenen bir durumdur.

Tablo 8. Ankete katilan kisilerin cinsiyet dagilinu

Cinsiyet Frekans | Yiizde
Erkek 135 50,6
Kadin 132 49,4
Total 267 100,0

Batman {iniversitesinde yapilan ankette katilimcilarin cinsiyete gore yilizdelik

dagilimi Tablo 8’de gosterildi. Buna gore 267 katilimeinin, 135’1 erkek katilimer olarak
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toplam katilimcilarin %50.6’sin1, kadin katilimcilar ise 132 kisi olup tiim katilimcilarin
%49.4°1 idi. Katilimeilarin yiizdelik dagilimina bakilirsa cinsiyet dagilimda esit katilim
gerceklesti.

Tablo 9. Ankete katilan kisilerin barinma ihtiyacini nasil karigladiklarinin dagilimi

Barmma Tipi Frekans | Yiizde
Aile konutu 131 49,1
Apart ev 35 13,1
Devlet yurdu 66 24,7
Diger 35 13,1
Total 267 100,0

Batman iiniversitesinde Ogrencilere yapilan ankette barinma ihtiyacini hangi
sekilde karsiladiklar1 soruldu. Verilen cevaplar neticesinde katilimcilarin; %49.1°1 aile
konutunu, %13.1°1 apart evi, %24.7’si devlet yurdunu, %13.1°1 ise diger sekillerle
karsilamaktadir.

Tablo 10. Ankete katilan kisilerin hane halkinin aylik gelirlerinin dagilimi

Aile Geliri Frekans | Yiizde
0-2020 87 32,6
2021-3500 88 33,0
3501-5000 49 18,4
5001 ve iizeri 43 16,1
Total 267 100,0

Universite dgrencilerine yapilan bu ankette kisisel gelirin yaninda aile gelirleri
hakkinda bilgi edinilmeye c¢aligilmistir. Aile gelirleri hakkinda bilgiler tablo 10°da
gosterildi. Buna gore asgari ticret alan ailelerin oran1 %32, 2021-3500t] arasi gelire
sahip ailelerin oran1 %33, 3501-5000tl aras1 gelire sahip ailelerin orant %18.4 ve son

olarak 5001 ve iizeri gelire sahip ailelerin oran1 ise %16.1 olarak belirlendi.
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Tablo 11. Ankete katilan kisilerin aylik gelirlerin dagilimu

Aylik Gelir Frekans | Yiizde
0-500 161 60,3
501-1000 47 17,6
1001-1500 30 11,2
1501 ve tizeri 29 10,9
Total 267 100,0

Batman iiniversitesinde yapilan ankette katilimcilarin aylik kisisel geliri
gruplandirilarak Tablo 11 haline getirildi. Buna gére 0-500 TL arasi geliri olanlar
%60.3, 501-1.000 TL aras1 %17.6, 1.001-1.500 TL aras1 geliri olanlar %11.2, 1501 ve

tizeri geliri olanlar ise %16.1’ini olugturmaktadir.

Tablo 12. Ankete katilan kisilerin yasadiklar1 yerlerin dagilimi

Yasamlan Yer Frekans | Yiizde
Sehir merkezi 221 82,8
Ilige 17 6,4
Koy ya da Kasaba 29 10,9
Total 267 100,0

Ogrencilerin yasadiklar1 yerlerin yiizdelik dagilimi Tablo 12°de gosterildi.
Toplam 267 kisinin katildig1 ankette, katilimcilarin yasadigi yerler; %82.8 ile sehir
merkezinde, %6.4 ile ilgede ve %10.9 ile kdy ya da kasabada yasamaktadir.

Tablo 13. Ankete katilan kigilerin medeni durum dagilimi

Medeni Durum Frekans Yiizde
Bekar 256 95,9
Evli 11 4.1

Total 267 100,0

Katilimeilarin medeni durumuna bakildigi zaman ankete katilan 267 kisi olup;
bunlarin 256’s1 bekar yani toplam katilimcilarin %95.9’unu, geriye kalan evli 11 kisi ise
%4.1’ini olusturmaktadir. Universite 6grencilerine yapilan anket sonucunda bekarlarm

cogunlukta olmas1 beklenen bir durumdur.



Tablo 14. Ankete katilan kisilerin ¢ocuk sayilarinin dagilimi

Cocuk Sayis1 | Frekans | Yiizde
Yok 256 95,9
1 8 3,0
2 3 11

Total 267 100,0
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Bu anket tiniversite 6grencilerine yapilmis olup Tablo 13°te de gosterildigi tizere

%095 orani ile bekar olan 6grencilerin ¢ocuk sayilarinin yokluk yiizdesi %95,9 ile ayni

zamanda anketin capraz baglantili sorular oldugundan dolay1r anketin giivenilirligini

teyit etmektedir.

4.3. Istatiksel Analizler ve Bulgular

Anketin ikinci boliimiinde yer alan 5°li likert tipli ifadelere, Universite

ogrencilerinin kadin ve erkek tiiketiciler olarak hangi diizeyde katilip katilmadiklar1 ve

cinsiyete gore farklilasip farklilagsmadigi Crosstabb analizi yapilarak agiklanmaya

calisilmistir. Yapilan bu analiz sonucunda tiiketicilerin rasyonel mi? irrasyonel mi?

tikketim yaptiklar1 belirlenmeye c¢alisilmistir.

Tablo 15. Aligverise gitmeden 6nce aligveris listesi hazirlamam ile cinsiyet arasindaki Crosstabb analizi

Algverise gitmeden once aligveris listesi hazirlamam
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle ~[Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum

= 19 31 37 24 24 135
O [Erkek

¥ 14,1% 23,0% 27,4% 17,8% 17,8% | 100,0%

c

O 16 24 46 30 16 132
Kadin

12,1% 18,2% 34,8% 22,7% 12,1% | 100,0%

35 55 83 54 40 267

Toplam
13,1% 20,6% 31,1% 20,2% 15,0% | 100,0%

“ Aligverise gitmeden dnce aligveris listesi hazirlamam ™ ifadesini toplam 267

kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iliskiyi analiz

edebilmek igin Crosstab analizi yapilmistir (Tablo 15). Bu ifadeye verilen cevaplar

neticesinde;

135

erkek katilimcidan

19°u  “Kesinlikle

katilmiyorum”,

3’1
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“Katilmiyorum”, 37’si “Kismen Katiliyorum”, 24’1 “Katiliyorum”, 24’ ise “Kesinlikle
132 Kadin katilmcidan; 16’s1 “Kesinlikle

katilmiyorum”, 24’1 “Katilmiyorum”, 46’s1 “Kismen Katiliyorum”, 30°u “Katiliyorum”,

katiltyorum” seklinde cevaplamistir.

16’s1 ise “Kesinlikle katiliyorum™ seklinde cevaplamustir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %37.1°si katilmiyorum,
%69.7’s1

cevaplarimni vermiglerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda ise %33.7’si katilmaz

%62.9’u  katilyorum; kadinlarin  %30.3’4  katilmiyorum, katiliyorum
iken, %66.3’1 katilmaktadir. Alis veris listesinin hazirlanmamasi tiiketiminde ihtiyag
fazlas1 triinlerin satin alinabilmesi ya da elzem olan bir iiriinlin satin alinmamasina

neden olmaktadir. Katilimcilarin ¢ogu liste hazirlamadigini beyan etmistir.

Tablo 16. Sadece temel ihtiyaglarimi karsilamak igin degil eglence amagl da aligveris yaparim ile

cinsiyet arasindaki Crosstabb analizi

Sadece temel ihtiyaclarimi karsillamak icin degil eglence
amach da alisveris yaparim Toplam
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
- 14 28 37 39 17 135
QO | Erkek
S 10,4% 20,7% 27,4% 28,9% 12,6% | 100,0%
c
O 10 17 27 49 29 132
Kadin
7,6% 12,9% 20,5% 37,1% 22,0%| 100,0%
24 45 64 88 46 267
Toplam
9,0% 16,9% 24,0% 33,0% 17,2% | 100,0%

“Sadece temel ihtiyaglarimi karsilamak icin degil eglence amacgl da alisveris
yaparim” ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri
arasindaki iliskiyi analiz edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilmistir (Tablo 16). Bu
ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 14’4 “Kesinlikle
katilmiyorum”, 28’1 “Katilmiyorum”, 37’si “Kismen Katiliyorum”, 39’u “Katiliyorum”,
17°s1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir. 132 Kadin katilimcidan;
10’u “Kesinlikle katilmiyorum”, 17’si “Katilmiyorum”, 27’si “Kismen Katiltyorum”,

49°u “Katiliyorum”, 29°u ise “Kesinlikle katiliyorum™ seklinde cevaplamistir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %31.1°1 katilmiyorum, %68.9°u

katiliyorum; kadinlarin = %20.5°1  katilmiyorum, %79.5’1 katiliyorum cevaplarinm
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vermistir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %25.9’u katilmaz iken, %74.1°i
katilmaktadir. Insanoglunun eglenceye ihtiya¢ duydugu bilinse de bu sinir belli degildir.
Psikolojik unsurun yarattigi bu ihtiya¢ sonrasinda eglence amacli yapilacak tiiketim
eyleminin de sinirli belli olmayacagindan irrasyonel tiiketim karar1 alimacagindan hig

stiphe yoktur.

Tablo 17. Uriinii alirken fiyat: her zaman 6nemli degildir ile cinsiyet arasindaki Crosstabb analizi

Uriinii alirken fiyati her zaman 6nemli degildir
Kesinlikle Katiimiyorum | Kismen | Katiliyorum | Kesinlikle | Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 32 39 37 20 7 135
O | Erkek
7>‘) 23,7% 28,9% 27,4% 14,8% 5,2% | 100,0%
= 26 42 43 15 6 132
O | Kadin
19,7% 31,8% 32,6% 11,4% 4,5% | 100,0%
58 81 80 35 13 267
Toplam
21,7% 30,3% 30,0% 13,1% 4,9% 100,0%

“Uriinii alirken fiyati her zaman énemli degildir” ifadesini toplam 267 kisi
cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz edebilmek
icin Crosstab analizi yapilmigtir (Tablo 17). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde;
135 erkek katilimecidan 32°si “Kesinlikle katilmiyorum”, 39°u “Katilmiyorum”, 37’si
“Kismen Katiliyorum”, 20’si “Katiliyorum”, 7’si ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde
cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 26’s1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 42’si
“Katilmiyorum”, 43’ “Kismen Katiliyorum”, 15’1 “Katiliyorum”, 6’s1 ise “Kesinlikle

katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %52.6’1 katilmiyorum,

%47.4°1 katiliyorum; kadinlarin %51.5°1 katilmiyorum, %48.5°1 katiliyorum cevaplarini
vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %52.9’u katilmaz iken, %47.1°1
katilmaktadir. Glinlimiiz sartlarinda ayn1 liriiniin bir¢cok yerde satilmasi farkl fiyatlar: da
beraberinde getirmektedir. Insanlarin her zaman bu farkli fiyat bilgilerine sahip
olmadigindan irrasyonel karar vermeleri kagmilmazdir.

Fiyati Onemsemeyen

katilimcilarin irrasyonel hareket ettigi sonucunu dogurmaktadir.
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Tablo 18. Bir iriin ile ilgili her hangi bir olumsuz yorum satin alma kararim etkiler ile cinsiyet

arasindaki Crosstab analizi

Bir iiriin ile ilgili her hangi bir olumsuz yorum satin alma
kararimm etkiler Toplam
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
— 5 11 40 59 20 135
O |Erkek
s 3,7% 8,1% 29,6% 43,7% 14,8% | 100,0%
c
S 7 8 30 57 30 132
Kadin
5,3% 6,1% 22,7% 43,2% 22, 7% | 100,0%
12 19 70 116 50 267
Toplam
4,5% 7,1% 26,2% 43,4% 18,7% | 100,0%

“Uriinii alirken fiyati her zaman onemli degildir” ifadesini toplam 267 kisi
cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligskiyi analiz edebilmek
icin Crosstab analizi yapilmistir (Tablo 18). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde;
135 erkek katilimcidan 5’1 “Kesinlikle katilmiyorum™, 11°1 “Katilmiyorum”, 40’1
“Kismen Katiliyorum”, 59°u “Katiliyorum”, 20’si ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde
132 Kadin katilimcidan; 7’si “Kesinlikle 8’1

“Katilmiyorum”, 30’u “Kismen Katiliyorum”, 57’si “Katiliyorum”, 30’u ise “Kesinlikle

cevaplamustir. katilmtyorum”,

katiliyorum” seklinde cevaplamigtir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse;

%88.2’s1

erkeklerin  %11.8’1 katilmiyorum,

katiliyorum; kadinlarin  %11.4’4  katilmiyorum, %88.6’s1 katiliyorum
cevaplarin1 vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %11.6’s1 katilmaz
iken, %88.4’1i katilmaktadir. Tiiketim davranisini etkileyen ¢evre faktoriiniin bu ifadede

acikca etkili oldugu goriilmektedir.



Tablo 19. Reklamlar satin alma kararimi etkileyebilir ile cinsiyet arasindaki Crosstab analizi
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Reklamlar satin alma kararim etkileyebilir
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | Toplam
katilmiyorum katillyorum katilyorum
= 10 23 50 39 13 135
°>"‘ Erkek
D 7,4% 17,0% 37,0% 28,9% 9,6% | 100,0%
= 10 30 44 40 8 132
O |Kadin
7,6% 22,7% 33,3% 30,3% 6,1% | 100,0%
20 53 94 79 21 267
Toplam
7,5% 19,9% 35,2% 29,6% 7,9% | 100,0%

“Reklamlar satin alma kararimi etkileyebilir” ifadesini toplam 267 Kkisi
cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iliskiyi analiz edebilmek
i¢cin Crosstab analizi yapilmistir (Tablo 19). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde;
135 erkek katilimcidan 10’u “Kesinlikle katilmiyorum”, 23’4 “Katilmiyorum”, 50’si
“Kismen Katiliyorum”, 39’u “Katiliyorum”, 13’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde
cevaplamistir. 132 Kadin katilhmcidan; 10’u  “Kesinlikle katilmiyorum”, 30’u
“Katilmiyorum”, 44’1 “Kismen Katiliyorum”, 40’1 “Katiliyorum”, 8’i ise “Kesinlikle

katiltyorum” seklinde cevaplamustir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse;

%75,6’s1

erkeklerin  %24,4’1 katilmiyorum,

katiliyorum; kadinlarin  %30.3.’t  katilmiyorum, %69.7°1 katiliyorum
cevaplarini vermistir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %27,4’1 katilmaz iken,
%72,6’s1 katilmaktadir. Reklamlarda islenen konularda yer alan sevgi, korku,
yardimseverlik gibi mesajlar insan zihninde yer edinerek tiiketim kararlarini

etkiyebilmektedir.
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Tablo 20. Magaza ¢alisanlarinin goriis ve tavsiyeleri satin alma kararimi etkiler ile cinsiyet arasindaki

Crosstab analizi

Magaza ¢ahisanlarinin goriis ve tavsiyeleri satin alma
kararimm etkiler
Toplam
Kesinlikle Kismen Kesinlikle
Katiimiyorum Katiliyorum
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
4 10 33 51 27 14 135
O | Erkek
D 7,4% 24,4% 37,8% 20,0% 10,4% | 100,0%
= 17 35 50 28 2| 132
O Kadin
12,9% 26,5% 37,9% 21,2% 1,5% | 100,0%
27 68 101 55 16 267
Toplam
10,1% 25,5% 37,8% 20,6% 6,0% [ 100,0%

“Magaza ¢alisanlarimin goriis ve tavsiyeleri satin alma kararimi etkiler”
ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki
iliskiyi analiz edebilmek igin Crosstab analizi yapilmistir (Tablo 20). Bu ifadeye verilen
cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 10’u “Kesinlikle katilmiyorum”, 33’
“Katilmiyorum”, 51’1 “Kismen Katiliyorum”, 27°si “Katiliyorum”, 14’1 ise “Kesinlikle
katiliyorum” seklinde cevaplamislardir. 132 Kadin katilimcidan; 17’si “Kesinlikle
katilmiyorum”, 35’1 “Katilmiyorum”, 50’si “Kismen Katiliyorum”, 28’i “Katiliyorum”,

2’si ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse;

%68.2’s1

erkeklerin  %31.8’1 katilmiyorum,
katiliyorum; kadinlarin  %39.4.°4  katilmiyorum, %60.6’s1  katiliyorum
cevaplarin1 vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %35.6’s1 katilmaz
iken, %64.4’1 katilmaktadir. Tiiketim davranisini etkileyen ¢evre faktoriiniin bu ifadede

acikca etkili oldugu goriilmektedir.
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Tablo 21. Kampanya ve promosyonlar satin alma kararinu etkiler ile cinsiyet arasindaki Crosstab analizi

Kampanya ve promosyonlar satin alma kararim etkiler
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 6 11 42 57 19 135
O |[Erkek
(%“ 4,4% 8,1% 31L,1% 42,2% 14,1% | 100,0%
= 4 14 21 75 18 132
O [Kadin
3,0% 10,6% 15,9% 56,8% 13,6% | 100,0%
10 25 63 132 37 267
Toplam
3,7% 9,4% 23,6% 49,4% 13,9% | 100,0%

6

ampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler” ifadesini toplam 267

kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iliskiyi analiz
edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilmistir (Tablo 21). Bu ifadeye verilen cevaplar
neticesinde; 135 erkek katilimcidan 6’s1  “Kesinlikle katilmiyorum”, 11’1
“Katilmiyorum”, 42’si “Kismen Katiliyorum”, 57’si “Katiliyorum”, 19°u ise “Kesinlikle
katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadm katilimcidan; 4’4 “Kesinlikle
katilmiyorum”, 14’1 “Katilmiyorum”, 21’1 “Kismen katiliyorum”, 75’1 “Katiliyorum”,

18’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse;

%87.5.°1

erkeklerin %12.5’1 katilmiyorum,

katiliyorum; kadinlarin  %13.6.’s1  katilmiyorum, %86.4’i katiliyorum
cevaplarim1 vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %13.1°1 katilmaz
iken, %86.9’u katilmaktadir. Kampanya ve promosyonlar aslinda davranigsal iktisat
konularinda yer alan ¢erceveleme etkisi ile de olabilmektedir. Ayn1 sonucu doguran iki

farkli ifade ile tiiketicilerin birini kazancl olarak diisiinmesiyle tiiketime yonelmektedir.
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Tablo 22. Hig kullanmayacagim iriinleri aldigim olmustur ile cinsiyet arasindaki Crosstab analizi

Hi¢ kullanmayacagim iiriinleri aldigim olmustur
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | ToPlam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
- 24 26 34 36 15 135
O |Erkek
E 17,8% 19,3% 25,2% 26,7% 11,1% | 100,0%
£ 18 37 32 30 15 132
O | Kadin
13,6% 28,0% 24.2% 22,7% 11,4% | 100,0%
42 63 66 66 30 267
Toplam
15,7% 23,6% 24, 7% 24, 7% 11,2% | 100,0%

“ Hig¢ kullanmayacagim iiriinleri aldigim olmugtur” ifadesini toplam 267 kisi

cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligskiyi analiz edebilmek
icin Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 22). Bu ifadeye verilen
cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 24’1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 26’s1
“Katilmiyorum”, 34’1 “Kismen katiliyorum”, 36’s1 “Katiliyorum”, 15’1 ise “Kesinlikle
katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 kadin katilimcidan; 18’1 “Kesinlikle
katilmiyorum”, 37’si 32’si 30’u

Katilmiyorum”, “Kismen katiltyorum”,

“Katiltyorum”, 15’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse;

%41.6’°s1

erkeklerin  %37.1°1 katilmiyorum,

%62.9’u  katiliyorum; kadinlarin katilmiyorum, %58.4’1i katiliyorum
cevaplarim1 vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %39.3’t katilmaz
iken, %60.7°1 katilmaktadir. Hi¢ kullanilmayan firiinlerin satin alinmasi irrasyonel

tikketimin oldugunun acikca kaniti niteligindedir.



61

Tablo 23. Marka benim i¢in her zaman kalite anlamina gelir ile cinsiyet arasindaki Crosstab analizi

Marka benim icin her zaman kalite anlamina gelir
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle Toplam
katilmiyorum katihyorum katihyorum
— 7 33 57 26 12 135
g Erkek
3 5,2% 24,4% 42,2% 19,3% 8,9% | 100,0%
= 23 31 46 23 9 132
O | Kadin
17,4% 23,5% 34,8% 17,4% 6,8% | 100,0%
30 64 103 49 21 267
Toplam
11,2% 24,0% 38,6% 18,4% 7,9% | 100,0%

“ Marka benim icin her zaman kalite anlamina gelir” ifadesini toplam 267 kisi
cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iliskiyi analiz edebilmek
icin Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 23). Bu ifadeye verilen
cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 7°si “Kesinlikle katilmiyorum”, 33’
“Katilmiyorum”, 57’si “Kismen katiliyorum”, 26’s1 “Katiliyorum”, 12’si ise “Kesinlikle
katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 kadin katilimcidan; 23’14 “Kesinlikle

9: ¢
1

katilmiyorum”, 31°1 “ Katilmiyorum”, 46’s1 “Kismen katiliyorum”, 23’1 “Katiltyorum”,

9’u ise “Kesinlikle katiliyorum™ seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %29.6’s1 katilmiyorum,
%59.1°1

cevaplarin1 vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %35.2°s1 katilmaz

%70.4’1  katillyorum; kadinlarin  %40.9’u  katilmiyorum, katiliyorum
iken, %64.8’1 katilmaktadir. Veblen’in ifade ettigi gosteris tiiketimine verilebilecek
orneklerin biri de marka tiiketimidir. insanlar iginde bulundugu gruba uygun ya da bir
st sinifta yer aldig izlenimi vererek marka tiikketimi yapabilmektedir. Marka takintisi

ile yapilacak tiiketimde irrasyonel karar alinabilmektedir.
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Tablo 24. Marka benim i¢in her zaman imaj ve sayginlik anlamina gelir ile cinsiyet arasindaki Crosstabb

analizi
Marka benim icin her zaman imaj ve sayginlik anlamina gelir
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | Toplam
katilmiyorum katilyorum katiliyorum

- 16 46 41 21 11 135

O |Erkek
D 11,9% 34,1% 30,4% 15,6% 8,1% | 100,0%
= 36 40 33 17 6 132

O | Kadin
27,3% 30,3% 25,0% 12,9% 4,5% | 100,0%
52 86 74 38 17 267

Toplam

19,5% 32,2% 27,7% 14,2% 6,4% | 100,0%

“Marka benim icin her zaman kalite anlamina gelir” ifadesini toplam 267 kisi
cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligskiyi analiz edebilmek
icin Crosstab analizi yapilmistir (Tablo 24). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde;
135 erkek katilimcidan 16’s1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 46’s1 “Katilmiyorum”, 41’1
“Kismen katiliyorum”, 21°1 “Katiliyorum”, 11’1 ise “Kesinlikle katiliyorum™ seklinde
cevaplamistir. 132 Kadin katilimcidan; 36’1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 40’1
“Katilmiyorum”, 33’ “Kismen katiliyorum”, 17’°si “Katiliyorum”, 6’s1 ise “Kesinlikle

katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %46’s1 katilmiyorum, %54’
katiliyorum; kadmlarin 9%57.6’s1  katilmiyorum, %42.4’4 katiliyorum cevaplarim
vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %351.7’s1 katilmaz iken, %48.3’1
katilmaktadir. Imaj ve sayginligi marka iiriinlerin yansittigini diisiinen bireyler, kendi
geliri ve lirlin fiyat1 arasindaki dengeye bakmadan satin almay: arzu edecektir. Bu istek

ise irrasyonel tiikketimi gergeklestirecektir.
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Tablo 25. Genel olarak fiyat1 yiiksek olan bir iriin kaliteli bir riindiir ile cinsiyet arasindaki Crosstabb

analizi
Genel olarak fiyat1 yiiksek olan bir iiriin kaliteli bir tiriindiir
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
= 25 42 39 18 11 135
QO | Erkek
D 18,5% 31,1% 28,9% 13,3% 8,1% | 100,0%
= 30 45 41 11 5 132
O | Kadin
22,7% 34,1% 31,1% 8,3% 3,8% | 100,0%
55 87 80 29 16 267
Toplam
20,6% 32,6% 30,0% 10,9% 6,0% [ 100,0%

“Genel olarak fiyati yiiksek olan bir iirtin kaliteli bir tiriindiir ” ifadesini toplam
267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz
edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilmistir (Tablo 25). Bu ifadeye verilen cevaplar

neticesinde; 135 erkek katilimcidan 25’1 “Kesinlikle 42’s1

katilmiyorum”,
“Katilmiyorum”, 39’u “Kismen katiliyorum”, 18’1 “Katiliyorum”, 11’1 ise “Kesinlikle
katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 30’1 “Kesinlikle
katilmiyorum”, 45’1 “Katilmiyorum”, 41°1 “Kismen katiliyorum”, 11’1 “Katiliyorum”,

5’1 ise “Kesinlikle katiliyorum™ seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin 9%49.6’s1 katilmiyorum,

%350.4’ti  katiliyorum; kadmlarin = %56.8’1  katilmiyorum, %43.2°si  katiliyorum

cevaplarin1 vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %353.2°s1 katilmaz

iken, %46.8°1 katilmaktadir.
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Tablo 26. Kaliteli iirtin satan magazalarin ortamu kalitelidir, ¢aliganlar1 da 6zenle se¢ilmistir ile cinsiyet

arasindaki Crosstabb analizi

Kaliteli iiriin satan magazalarin ortam kalitelidir, calisanlar:
da ozenle secilmistir
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | Toplam
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
- 8 34 46 31 16 135
O |Erkek
i 5,9% 25,2% 34,1% 23,0% 11,9% | 100,0%
£ 15 26 46 31 14 132
O | Kadin
11,4% 19,7% 34,8% 23,5% 10,6% | 100,0%
23 60 92 62 30 267
Toplam
8,6% 22,5% 34,5% 23,2% 11,2% | 100,0%

“Kaliteli iiriin satan magazalarin ortami kalitelidir, ¢alisanlart da ozenle
se¢ilmistir” ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri
arasindaki iliskiyi analiz edebilmek igin Crosstab analizi yapilmistir (Tablo 26). Bu
ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 8’1 “Kesinlikle
katilmryorum”, 34’1 “Katilmiyorum”, 46°s1 “Kismen katiliyorum”, 31°1 “Katiliyorum”,
16’s1 ise “Kesinlikle katiltyorum” seklinde cevaplamislardir. 132 Kadin katilimcidan;
15’1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 26’s1 “Katilmiyorum”, 46’s1 “Kismen katiliyorum”,

31’1 “Katiliyorum”, 14’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %31.1°1 katilmiyorum,
%68.9’u  katiliyorum; kadinlarin  %31.1°1  katilmiyorum, %68.9’u  katiliyorum
cevaplarin1 vermislerdir. Ankete katilm saglayanlarin toplaminda %31.1°1 katilmaz

iken, %68.9’u katilmaktadir.
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Tablo 27. Taksitlendirme imkani sunulmasi satin alma kararim etkiler ile cinsiyet arasindaki Crosstabb

analizi
Taksitlendirme imkani1 sunulmasi satin alma kararim etkiler
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 17 16 38 45 19 135
g Erkek
‘5 12,6% 11,9% 28,1% 33,3% 14,1% | 100,0%
= 17 31 28 45 11 132
O | Kadin
12,9% 23,5% 21,2% 34,1% 8,3% | 100,0%
34 47 66 90 30 267
Toplam
12, 7% 17,6% 24, 7% 33,7% 11,2% | 100,0%

“Taksitlendirme imkani sunulmasi satin alma kararimi etkiler” ifadesini toplam
267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz
edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 27). Bu ifadeye
verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 17°si “Kesinlikle katilmiyorum”,
16’s1 “Katilmiyorum”, 38’1 “Kismen katiliyorum”, 45’1t “Katiliyorum”, 19’u ise
“Kesinlikle katiltyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 17’si
“Kesinlikle katilmiyorum”, 31’1 “Katilmiyorum”, 28’1 “Kismen katiliyorum”, 45’1

“Katiltyorum”, 11°1 ise “Kesinlikle katiliyorum™ seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %24.5°1 katilmiyorum, %75.5°1
katiliyorum; kadinlarin  %36.4°t4  katilmiyorum, %63.6’s1 katiliyorum cevaplarini
vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %30.3’i katilmaz iken, %69.7si
katilmaktadir. Kahneman ve Tversky’inin iktisat literatiiriine kazandirdig1 gergeveleme
etkisinde yer alan sunulus bi¢iminin tiiketimdeki bir baska yansimasi taksitli satiglar
olabilmektedir. Ornegin; asgari iicret geliri olan bir tiiketicinin zorunlu olmayan liiks bir

mali taksitle satin almak istemesi gibi.
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Tablo 28. Aligverisimde nakit yerine daha ¢ok kredi karti kullanirim ile cinsiyet arasindaki Crosstabb

analizi
Algverisimde nakit yerine daha ¢ok kredi karti kullanirim
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle [ Toplam
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
- 23 23 40 38 11 135
O |Erkek
s 17,0% 17,0% 29,6% 28,1% 8,1% | 100,0%
c
O 11 33 37 38 13 132
Kadin
8,3% 25,0% 28,0% 28,8% 9,8% | 100,0%
34 56 77 76 24 267
Toplam
12,7% 21,0% 28,8% 28,5% 9,0% | 100,0%

“Taksitlendirme imkani sunulmasi satin alma kararimi etkiler” ifadesini toplam
267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz
edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 28). Bu ifadeye
verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 23’i “Kesinlikle katilmiyorum”,
23’1 “Katilmiyorum”, 40’1 “Kismen katiliyorum”, 38’1 “Katiliyorum”, 11’1 ise
“Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 1171
“Kesinlikle katilmiyorum”, 33’ “Katilmiyorum”, 37’si “Kismen katiliyorum”, 38’1

“Katiliyorum”, 13’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %34°l katilmiyorum, %66’s1
katiliyorum; kadmlarin 9%33.3’4 katilmiyorum, %66.7°si katiliyorum cevaplarinm
vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %33.7’si katilmaz iken, %66.3’1
katilmaktadir. Artan kredi kart1 kullanimi ile tiiketicilerin aylik harcamalari, gelirlerinin
lizerinde olabilmektedir. Ozellikle tiiketicinin cebinden nakit para ¢ikmamasi o borcu

bankanin ddeyecegi hissi, irrasyonel tiikketimin ger¢ceklesmesine neden olmaktadir.
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Tablo 29. Aligverisimde magaza ve ya marketin 1giklandirma sistemi satin alma kararimi etkiler ile

cinsiyet arasindaki Crosstabb analizi

Alsverisimde magaza ve ya marketin 1is1klandirma sistemi
satin alma kararim etkiler
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 27 30 42 24 12 135
O |Erkek
s 20,0% 22,2% 31,1% 17,8% 8,9% | 100,0%
= 31 39 28 23 11 132
O | Kadin
23,5% 29,5% 21,2% 17,4% 8,3% | 100,0%
58 69 70 47 23 267
Toplam
21,7% 25,8% 26,2% 17,6% 8,6% | 100,0%

“Taksitlendirme imkdni sunulmasi satin alma kararimi etkiler "ifadesini toplam
267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz
edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 29). Bu ifadeye
verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 27’°si “Kesinlikle katilmiyorum”,
30’u “Katilmiyorum”, 42’si “Kismen katiliyorum”, 24’1 “Katiliyorum”, 12’si ise
“Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 31°i
“Kesinlikle katilmiyorum”, 39’u “Katilmiyorum”, 28’1 “Kismen katiliyorum”, 23’

“Katiltyorum”, 11°1 ise “Kesinlikle katiliyorum™ seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %42.2°s1  katilmiyorum,
%57.8’1 katiliyorum; kadinlarin %53’ katilmiyorum, %47°s1 katiliyorum cevaplarini
vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %47.5°1 katilmaz iken, %52.5’1

katilmaktadir. Uriinlerin sunulus bigimi tiiketicilerin satin alma kararini etkilemektedir.
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Tablo 30. Aligverisimde magaza veya marketin raf diizeni satin alma kararimui etkiler ile cinsiyet

arasindaki Crosstabb analizi

Ahsverisimde magaza veya marketin raf diizeni satin alma
kararim etkiler
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle [Toplam
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
= 16 26 51 28 14 135
°>"‘ Erkek
D 11,9% 19,3% 37,8% 20,7% 10,4% | 100,0%
c
'6 20 26 38 38 10 132
Kadin
15,2% 19,7% 28,8% 28,8% 7,6% | 100,0%
36 52 89 66 24 267
Toplam
13,5% 19,5% 33,3% 24, 7% 9,0% [ 100,0%

“Aligverisimde mazaga ve ya marketin raf diizeni satin alma kararimi etkiler”
ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki
iliskiyi analiz edebilmek igin Crosstab analizi yapilmistir (Tablo 30). Bu ifadeye verilen
cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimeidan 16’s1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 26’s1
“Katilmiyorum”, 51°1 “Kismen katiliyorum”, 28’1 “Katiliyorum”, 14’# ise “Kesinlikle
katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katihimcidan; 20’si “Kesinlikle
katilmiyorum”, 26’s1 “Katilmiyorum”, 38’1 “Kismen katiliyorum”, 38’1 “Katiltyorum”,

10’u ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %31.2°s1  katilmiyorum,
%68.8’1 katiltyorum; kadinlarin %34.9°u katilmiyorum, %65.1°1 katiltyorum cevaplarini
vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %33’i katilmaz iken, %67’si

katilmaktadir.
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Tablo 31. Algverisimde magaza veya markette ¢alan miizik satin alma kararim etkiler ile cinsiyet

arasindaki Crosstabb analizi

Alsverisimde magaza veya markette ¢calan miizik satin alma
kararim etkiler
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | Toplam
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
4 30 43 34 19 9 135
9 [Erkek
s 22,2% 31,9% 25,2% 14,1% 6,7% | 100,0%
= 34 40 29 22 7 132
O |Kadin
25,8% 30,3% 22,0% 16,7% 5,3% | 100,0%
64 83 63 41 16 267
Toplam
24,0% 31,1% 23,6% 15,4% 6,0% [ 100,0%

“Aligverisimde magaza veya marketin raf diizeni satin alma kararimi etkiler”
ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki
iliskiyi analiz edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo
31). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 30’u “Kesinlikle
katilmiyorum”, 43’1 “Katilmiyorum”, 34’1 “Kismen katiliyorum”, 19’u “Katiltyorum”,
9’u ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan;
34’t “Kesinlikle katilmiyorum”,40°1 “Katilmiyorum”, 29’u “Kismen katiliyorum”,

22’s1 “Katiliyorum™, 7’si ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %54.1°1 katilmiyorum,
%45.9’u  katiliyorum; kadmnlarin = %56.1°1  katilmiyorum, %43.9’u  katiliyorum
cevaplarin1 vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %55.1°1 katilmaz
iken, %44.9’u katilmaktadir. Miizigin insan psikolojisine etkisi hi¢ siiphesiz herkes
tarafindan bilinmektedir. Giiniimiizde insanlar giinliik yagamlarinda yasadiklari olaylar
karsisinda farkli duygulara biirinmekte ve buna gore miizik dinlemektedir. Magazalarda
calan miizik tiiketicilerin psikolojilerinin etkilenmesine ve satin alma eyleminin

gerceklemesine neden olabilmektedir.
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Tablo 32. Satin aldigim {iriintiniin ambalajinin giizel olmasi satin alma kararimi etkiler ile cinsiyet

arasindaki Crosstabb analizi

Satin aldigim iiriiniiniin ambalajinin giizel olmasi satin alma
kararim etkiler Toplam
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
4— 19 32 42 30 12 135
O |Erkek
i 14,1% 23,7% 31,1% 22,2% 8,9% | 100,0%
= 11 31 48 33 o 132
O | Kadin
8,3% 23,5% 36,4% 25,0% 6,8% | 100,0%
30 63 90 63 21 267
Toplam
11,2% 23,6% 33,7% 23,6% 7,9% | 100,0%

“Satin aldigim iiriiniiniin ambalajinin giizel olmasi satin alma kararimi etkiler”
ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki
iliskiyi analiz edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo
32). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 19’u “Kesinlikle
32’si 42’si 30°u

“Katiliyorum”, 12’si ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin

katilmiyorum”, “Katilmiyorum”, “Kismen katiliyorum”,

katihmcidan; 11°1 “Kesinlikle katilmiyorum”,31°1 “Katilmiyorum”, 48’1t “Kismen

Katiltyorum”, 33’0 “Katiliyorum”, 9’u ise “Kesinlikle katiliyorum”  seklinde

cevaplamiglardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse;

%62.2’s1 %31.8°1

erkeklerin  %37.8’1 katilmiyorum,

katiliyorum; kadinlarin katilmiyorum, %68.2°s1  katiliyorum
cevaplarim1 vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %34.8°1 katilmaz
iken, %65.2°si katilmaktadir. Sunum seklinin satin alma kararimi etkiledigi ¢ok net
goriilmektedir. Ozellikce cerceveleme etkisini barmdiran bu ifadeye verilen cevaplarm

tiikketimde iirtiniin sunulus bi¢imi 6nem arz etmektedir.
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Tablo 33. Aligverigte bazen kontroliimii kaybedip, ihtiyacimin fazlasi veya gereksiz iiriin aldigim olur ile

cinsiyet arasindaki Crosstabb analizi

Alsveriste bazen kontroliimii kaybedip, ihtiyacimin fazlasi
veya gereksiz iiriin aldigim olur Toplam
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
- 28 33 35 26 13 135
O |Erkek
i 20,7% 24,4% 25,9% 19,3% 9,6% | 100,0%
£ 17 28 32 37 18 132
O | kadin
12,9% 21,2% 24,2% 28,0% 13,6% | 100,0%
45 61 67 63 31 267
Toplam
16,9% 22,8% 25,1% 23,6% 11,6% | 100,0%

“Aligveriste bazen kontroliimii kaybedip, ihtiyacimin fazlasi veya gereksiz iiriin
aldigim olur” ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet
degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz edebilmek igin Crosstab analizi yapilarak tablo
olusturulmustur (Tablo 33). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek
katilimcidan 28’1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 33’i “Katilmiyorum”, 35’i “Kismen
13’1
132 Kadmn katilimcidan;

katiliyorum”, 26’s1 “Katiliyorum”, ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde

cevaplamislardir. 17°si “Kesinlikle katilmiyorum™,28’1
“Katilmiyorum”, 32’°si “Kismen katiliyorum”, 37’si “Katiliyorum”, 18’1 ise “Kesinlikle

katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse;

%34.1°1

erkeklerin  %45.1°1 katilmiyorum,

%54.9’u  katiliyorum; kadinlarin katilmiyorum, %65.9’u  katiliyorum
cevaplarim1 vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %39.7°1 katilmaz
iken, %60.3’ii katilmaktadir. Thtiyag fazlasi ve Gereksiz iiriin alimi irrasyonel hareket
edildiginin kanitidir. Aligveris ¢ilginligr insanlarin fazla ve gereksiz tiiketim yapmasina
neden olmaktadir. Ozellikle beklenmedik olaylar sonrasinda yasanilan psikolojik
durumlar sonrasinda gergeklesen alis veriste fazla ve gereksiz tiiketim yapilmaktadir.

Bu tiiketim insanlarin bazen irrasyonel davrandiginin kanitidir.



Tablo 34. Modaya uygun giyinmeyi isterim ile cinsiyet arasindaki Crosstabb analizi

72

Modaya uygun giyinmeyi isterim
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle | Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum

= 25 25 43 32 10 135
g Erkek

i 18,5% 18,5% 31,9% 23,7% 7,4% | 100,0%

= 11 25 43 32 21| 132
O [Kadin

8.3% 18,9% 32,6% 24,2% 15,9% | 100,0%

36 50 86 64 31 267
Toplam

13,5% 18,7% 32,2% 24,0% 11,6% | 100,0%

“Modaya uygun giyinmeyi isterim” ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu
hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iliskiyi analiz edebilmek icin Crosstab
analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 34). Bu ifadeye verilen cevaplar
neticesinde; 135 erkek katilmeidan 25t “Kesinlikle katilmiyorum”, 25°i
“Katilmiyorum”, 43’{i “Kismen katiliyorum”, 32’si “Katiliyorum”, 10’u ise “Kesinlikle
katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 11’1 “Kesinlikle
katilmryorum”, 25’1 “Katilmiyorum”, 43’1 “Kismen katiliyorum”, 32’si “Katiliyorum”,

21’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %37’si katilmiyorum, %63’i
katiliyorum; kadimlarin  %27.2’1  katilmiyorum, %72.8’1 katiliyorum cevaplarinm
vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %32.2’si katilmaz iken, %67.8’1
katilmaktadir. Modaya uygun giyinme arzusu, siirekli olarak degisen modaya uygun
tiketimin gergeklesmesine neden olmaktadir. Bu tiiketme bigimi hem gosteris

tilketimine hem de ihtiya¢ fazlasi {irlinlerin alinmasina neden olup irrasyonel tiiketimi

gerceklestirmektedir.
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Tablo 35. Havanin giizel olmasi ihtiyag fazlasi aligveris yapmama neden olur ile cinsiyet arasindaki

Crosstabb analizi

Havanin giizel olmasi ihtiya¢ fazlas1 ahsveris yapmama
neden olur Toplam
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
4— 31 41 39 15 9 135
O |Erkek
i 23,0% 30,4% 28,9% 11,1% 6,7% 100,0%
= 27 44 34 19 8 132
O [Kadin
20,5% 33,3% 25,8% 14,4% 6,1% 100,0%
58 85 73 34 17 267
Toplam
21,7% 31,8% 27,3% 12,7% 6,4% 100,0%

“Havamn giizel olmasi ihtiya¢ fazlast aligveris yapmama neden olur” ifadesini
toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iliskiyi
analiz edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 35). Bu
ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 31°1 “Kesinlikle
katilmiyorum”, 41°1 “Katilmiyorum”, 39’u “Kismen katiliyorum”, 15’1 “Katiliyorum”,
9’u ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir. 132 Kadin katilimcidan;

27’s1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 44’4 “Katilmiyorum”, 34’i “Kismen katiltyorum”,

19°u “Katiliyorum”, 8’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir.

Psikolojik etkenli bu ifadenin yiizdelik dilimlerine bakmak gerekirse; erkeklerin
%353.4’t  katilmiyorum,

%46.2’s1

%46.6’s1 katiliyorum; kadinlarin  %53.8’1  katilmiyorum,

katiliyorum cevaplarint  vermislerdir. Cinsiyete gore yar1 Yyariya

etkilenmektedirler. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %53.5°1 katilmaz iken,
%46.5’1 katilmaktadir. Yapilan ankette hava durumumun insan psikolojisine etkide
bulunarak insan davranislarimi da etkilemektedir. Bu durum tiikketim davranisini da

etkilemektedir.
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Tablo 36. Havanin kapali olmasi ihtiya¢ fazlasi aligveris yapmama neden olur ile cinsiyet arasindaki

Crosstabb analizi

Havanin kapal olmasi ihtiyac¢ fazlasi ahsveris yapmama
neden olur Toplam
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
4 36 49 29 16 5 135
O | Erkek
D 26,7% 36,3% 21,5% 11,9% 3, 7% 100,0%
= 43 48 23 13 5 132
O [Kadin
32,6% 36,4% 17,4% 9,8% 3,8% 100,0%
79 97 52 29 10 267
Toplam
29,6% 36,3% 19,5% 10,9% 3,7% 100,0%

“Havamn kapali olmasi ihtiyag fazlasi alisveris yapmama neden olur” ifadesini
toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iliskiyi
analiz edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 36). Bu
135 erkek katiimcidan 36’s1 “Kesinlikle
29u 16’s1

ifadeye verilen cevaplar neticesinde;

katilmiyorum”, 49’u  “Katilmiyorum”, “Kismen katiliyorum”,

“Katiliyorum”,59’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin
katilimcidan; 43’1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 48’1 “Katilmiyorum”, 23’1 “Kismen
Katiliyorum”, 13’4 “Katiliyorum”, 5’1 ise

“Kesinlikle katiliyorum”  seklinde

cevaplamiglardir.

Psikolojik etkilerin tiiketim davranisini ne derece etkiledigini anlamak icin bu
ifadeye verilen cevaplarin yiizdelik dilimlerine bakmak gerekir; erkeklerin %63’
katilmiyorum, %37’si katiliyorum; kadinlarin %69’u katilmiyorum, %31°1 katiliyorum
cevaplarmi1  vermiglerdir. Her iki cinsiyetin psikolojik etkilerden etkilendigi
gorilmistiir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %65.9’u katilmaz iken, %34.1°1
katilmaktadir. Yapilan ankette hava durumumun insan psikolojisine etkide bulunarak
insan davraniglarin1 da etkilemektedir. Bu durum tiiketim davraniginin da etkilendigi

anlamina gelmektedir.
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Tablo 37. En ¢ok gida aligverisi sirasinda ihtiya¢ fazlasi aligveris yaparim ile cinsiyet arasindaki

Crosstabb analizi

En cok gida ahsverisi sirasinda ihtiyac¢ fazlasi alhisveris
aparmm Toplam
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
— 15 38 42 24 16 135
O | Erkek
D 11,1% 28,1% 31,1% 17,8% 11,9% 100,0%
= 17 37 35 32 11 132
O [Kadin
12,9% 28,0% 26,5% 24,2% 8,3% 100,0%
32 75 77 56 27 267
Toplam
12,0% 28,1% 28,8% 21,0% 10,1% 100,0%

“En ¢ok gida alisverisi swrasinda ihtiya¢ fazlasi aligveris yaparim” ifadesini
toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi
analiz edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 37). Bu
ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 15’1 “Kesinlikle
katilmiyorum”, 38’1 “Katilmiyorum”, 42°si “Kismen katiltyorum”, 24’1 “Katiltyorum”,
16’s1 ise “Kesinlikle katiltyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan;

17’si “Kesinlikle katilmiyorum”, 37’si “Katilmiyorum”, 35’1 “Kismen katiliyorum”,

32’si “Katiliyorum”, 11°1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Ihtiyag fazlas: tiiketimi belirten ifadeye verilen cevaplarmn Yiizdelik dilimlerine
bakmak gerekirse; erkeklerin %39.3’1 katilmiyorum, %60.7’si katiliyorum; kadinlarin
%40.9’u katilmiyorum, %359.1°1 katiliyorum cevaplarin1 vermislerdir. Her iki cinsiyetin
gida aligverisinde ihtiya¢ fazlasi aligveris yaptigi anlasilmaktadir. Ankete katilim
saglayanlarin toplaminda %40.1°si katilmaz iken, %59.9’u katilmaktadir. Insanlarin
tiketim aligkanliklarinin sosyolojik olarak kokenine bakildiginda a¢ kalma korkusu,
bencillik, a¢ gozlilik gibi i¢glidiilerinden kaynaklandigindan dolayr giiniimiizde

tiiketim aligkanliklarinda bile ihtiyag fazlasi tiketim yapmaktadir.
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Tablo 38. En ¢ok giyim aligverisi sirasinda ihtiyag fazlasi aligveris yaparim ile cinsiyet arasindaki

Crosstabb analizi

En cok giyim ahsverisi sirasinda ihtiyac fazlasi ahisveris
aparmm Toplam
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 18 48 34 24 11 135
Q | Erkek
% 13,3% 35,6% 25,2% 17,8% 8,1% 100,0%
£ 17 39 24 34 18 132
O | Kadin
12,9% 29,5% 18,2% 25,8% 13,6% 100,0%
35 87 58 58 29 267
Toplam
13,1% 32,6% 21, 7% 21,7% 10,9% 100,0%

“En ¢ok giyim alisverigi sirasinda ihtiya¢ fazlast alisveris yaparim” ifadesini
toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iliskiyi
analiz edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 38). Bu
135 erkek katilmcidan 18’1 “Kesinlikle

katilmiyorum”, 48’1 “Katilmiyorum”, 34’1 “Kismen katiliyorum”, 24’1 “Katiltyorum”,

ifadeye verilen cevaplar neticesinde;

11°1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir. 132 Kadin katilimeidan;
17°s1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 39’u “Katilmiyorum”, 24’ “Kismen katiliyorum”,

34’1 “Katiliyorum”, 18’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir.

Ihtiyag fazlas: tiiketimi belirten ifadeye verilen cevaplarin yiizdelik dilimlere
bakmak gerekirse; erkeklerin %49.2°1 katilmiyorum, %50.8’1 katiliyorum; kadinlarin
%42.4°4 katilmiyorum, %57.6’s1 katiliyorum cevaplarint  vermislerdir. Cinsiyet
ayriminda hem erkek hem kadinlarin ihtiya¢ fazlasi tiikketim yaptig1 anlasilmaktadir.
Ankete %36.7’s1 %63.3’1

katilmaktadir. Ozellikle gosteris tiiketimi ile hareket eden tiiketici ihtiyag fazlasi tiikketim

katilim katilmaz

saglayanlarin  toplaminda iken,

yapmaktadir. Katilimcilarin verdigi cevaplar ile ihtiya¢ fazlasi tiiketim yaptig

goriilmektedir. Bu da irrasyonel tiiketimin yapildigini kanitlamaktadir.
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Tablo 39. En ¢ok elektronik esya aligverisi sirasinda ihtiyag fazlasi aligveris yaparim ile cinsiyet

arasindaki Crosstabb analizi

En cok elektronik esya alisverisi sirasinda ihtiyac fazlasi
alisveris yaparim
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle Toplam
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
— 37 52 25 13 8 135
Q | Erkek
E 27,4% 38,5% 18,5% 9,6% 5,9% 100,0%
= 43 57 10 16 6 132
O | Kadin
32,6% 43,2% 7,6% 12,1% 4,5% 100,0%
80 109 35 29 14 267
Toplam
30,0% 40,8% 13,1% 10,9% 5,2% 100,0%

“Mal ve Hizmet alirken yasima uygun olmasina dikkat ederim” ifadesini toplam
267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz
edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 39). Bu ifadeye
verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 37’si ”Kesinlikle katilmiyorum”,
52’si “Katilmiyorum”, 25’1 “Kismen katiliyorum”, 13’4 “Katiliyorum”, 8’1 ise
“Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 43°i
“Kesinlikle katilmiyorum”, 57’si “Katilmiyorum”, 10’u “Kismen katiliyorum”, 16’s1

“Katiltyorum”, 6’s1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Bu ifadeye verilen cevaplarin yiizdelik dilimlerine bakmak gerekirse; erkeklerin
%75.8’1

%24.2’s1 katiliyorum cevaplarin1 vermislerdir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda

%68.9’u  katilmiyorum, %34.1°1 katiliyorum; kadinlarin katilmiyorum,
%70.8°1 katilmaz iken, %29.2°si katilmaktadir. Cinsiyet ayirmaksizin tiiketicilerin
ihtiyag fazlasi yaptig1 tiiketim irrasyonel tiiketim oldugu bilinmektedir. Ogrencilerin
gelirlerine nazaran teknolojik iiriinleri ihtiyact olmadan satin almasi rasyonel olmayan

tikketimin gerceklesmesine neden olmaktadir.
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Tablo 40. Mal ve Hizmet alirken yagima uygun olmasina dikkat ederim ile cinsiyet arasindaki Crosstabb

analizi
Mal ve Hizmet alirken yasima uygun olmasina dikkat
ederim Toplam
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum Kesinlikle
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 6 9 35 54 31 135
Q | Erkek
E 4,4% 6,7% 25,9% 40,0% 23,0% 100,0%
= 3 9 20 62 38 132
O [ Kadin
2,3% 6,8% 15,2% 47,0% 28,8% 100,0%
9 18 55 116 69 267
Toplam
3,4% 6,7% 20,6% 43,4% 25,8% 100,0%

“Mal ve Hizmet alirken yasima uygun olmasina dikkat ederim” ifadesini toplam
267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz
edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 40). Bu ifadeye
verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 6’s1 ”Kesinlikle katilmiyorum”,
9’u “Katilmiyorum”, 35’1t “Kismen katiliyorum”, 54’ “Katiliyorum”, 31’1 ise
“Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir. 132 Kadin katilimcidan; 3’1
“Kesinlikle katilmiyorum”, 9’u “Katilmiyorum”, 20’si “Kismen katiliyorum”, 62’si

“Katiltyorum”, 38’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Tiiketim davranisinda yasin etkili oldugunu belirten ifadenin ylizdelik
dilimlerine bakmak gerekirse; erkeklerin %11.1°1 katilmiyorum, %88.9°u katiliyorum;
kadinlarin %10.1’si katilmiyorum, %89.9°1 katiliyorum cevaplarin1 vermislerdir. Ankete
katilm saglayanlarin toplaminda %10.1°1 katilmaz iken, %489.9’u katilmaktadir.
Katilimeilarin ¢ogunlugu demografik faktorlerden olan yas etkeninden etkilenerek

tiketimini gergeklestirmektedir.
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Tablo 41. Mal ve hizmet alirken ¢evreme uygun olmasina dikkat ederim ile cinsiyet arasindaki Crosstabb

analizi
Mal ve hizmet alirken ¢cevreme uygun olmasina dikkat
ederim
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum | Kesinlikle Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 16 40 41 22 16 135
g Erkek
= 11,9% 29,6% 30,4% 16,3% 11,9% 100,0%
£ 19 46 36 21 10 132
O | Kadin
14,4% 34,8% 27,3% 15,9% 7,6% 100,0%
35 86 77 43 26 267
Toplam
13,1% 32,2% 28,8% 16,1% 9,7% 100,0%

“Mal ve hizmet alirken ¢evreme uygun olmasina dikkat ederim” ifadesini toplam
267 kisi cevaplamigtir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz
edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 41). Bu ifadeye
verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 16’s1 “Kesinlikle katilmiyorum”,
40’1 “Katilmiyorum”, 41’1 “Kismen katiliyorum”, 22’si “Katiliyorum”, 16’st ise
“Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 19’u
“Kesinlikle katilmiyorum”, 46’s1 “Katilmiyorum”, 36’s1 “Kismen katiliyorum”, 21°i

“Katiliyorum”, 10’u ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir.

Tiiketimde cevre faktoriiniin etkili oldugunu barindiran bu ifadeye verilen
cevaplarin ylizdelik dilimlerine bakmak gerekirse; erkeklerin %41.5°1 katilmiyorum,
%358.5’1 katiliyorum; kadinlarin = %49.2°si  katilmiyorum, %50.8’1  katiliyorum
cevaplarini vermislerdir. Hem kadinlarin hem de erkeklerin yaris1 bu ifadeye
katilmamaktadir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %45.3’i katilmaz iken,
%354.7’s1 katilmaktadir. Ankete katilim saglayan tiliketicilerin cevresel faktorlerden

etkilendiginden tiikketimini gerceklestirdigi goriilmektedir
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Tablo 42. Bir iriinii satin almadan 6nce o triin ile ilgi 6nceden bilgi arastirmasi yaparim ile cinsiyet

arasindaki Crosstabb analizi

28.Bir iiriinii satin almadan 6nce o iiriin ile ilgi 6nceden
bilgi arastirmasi yaparim
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum | Kesinlikle Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 7 23 40 46 19 135
g-’\ Erkek
= 5,2% 17,0% 29,6% 34,1% 14,1% 100,0%
= 8 13 41 50 20 132
O | Kadin
6,1% 9,8% 31,1% 37,9% 15,2% 100,0%
15 36 81 96 39 267
Toplam
5,6% 13,5% 30,3% 36,0% 14,6% 100,0%

“Bir iiriinii satin almadan once o iiriin ile ilgi onceden bilgi arastirmasi
vaparim” ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri
arasindaki iliskiyi analiz edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur
(Tablo 42). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 7°u
“Kesinlikle katilmiyorum”, 23’4 “Katilmiyorum”, 40’1 “Kismen Katiliyorum”, 46’s1
“Katiliyorum”, 19’u ise “Kesinlikle katiliyorum™ seklinde cevaplamislardir. 132 Kadin
katilimcidan; 8’1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 13’4 “Katilmiyorum”, 41’1 “Kismen

Katiliyorum”, 50’si  “Katiliyorum”, 20’si ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde

cevaplamiglardir.

Yiizdelik dilimlere bakmak gerekirse; erkeklerin %22.2°si katilmiyorum,
%77.8’1 katilryorum; kadinlarin %15.9’u katilmiyorum, %84.1°1 katiltyorum cevaplarini
vermiglerdir. Erkek ve kadinlarin tiiketimden 6nce her tiirlii bilgi aragtirmas: yaptiklari
anlasilmaktadir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %19.1°1 katilmaz iken,
%80.9°u katilmaktadir. Ankete katilan tiiketicilerin biiylik bir ¢ogunlugu satin alacagi
tirtin ile ilgili piyasa arastirmasi yaptigini ifade ettiginden dolayr bu konuda rasyonel

davrandiklar1 anlasilmaktadir.
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Tablo 43. Liiks iiriin ve aksesuar alirken, bagkalar tarafindan siklikla alinan iiriinler digindan segerim ile

cinsiyet arasindaki Crosstabb analizi

Liiks iiriin ve aksesuar alirken, bagkalar: tarafindan
siklikla alinan iiriinler disindan secerim

Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum | Kesinlikle Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 9 37 47 28 14 135
O | Erkek
(7>)” 6,7% 27,4% 34,8% 20,7% 10,4% 100,0%
£ 12 32 40 30 18 132
O | Kadin
9,1% 24,2% 30,3% 22,7% 13,6% 100,0%
21 69 87 58 32 267
Toplam
7,9% 25,8% 32,6% 21,7% 12,0% 100,0%

“Liiks iiriin ve aksesuar alirken, baskalari tarafindan siklikla alinan iiriinler
disindan secerim” ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet
degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz edebilmek igin Crosstab analizi yapilarak tablo
olusturulmustur (Tablo 43). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek
katilimcidan 9’u “Kesinlikle katilmiyorum”, 37’si “Katilmiyorum”, 47’si “Kismen
Katiliyorum”, 28’i “Katiliyorum”, 14’ ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde
cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 12’si “Kesinlikle katilmiyorum”, 32’si
“Katilmiyorum”, 40’1 “Kismen katiliyorum”, 30’u “Katiliyorum”, 18’1 ise “Kesinlikle

katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Gosteris tiiketimi ve c¢evresel faktorlerin etkili oldugu ifadenin yiizdelik
dilimlerine bakmak gerekirse; erkeklerin %34.1°1 katilmiyorum, %65.9’u katiliyorum;
kadinlarin %33.3’1 katilmiyorum, %66.7’si katiliyorum cevaplarini vermislerdir. Erkek
ve kadmlarin biiyiik bir gogunlugu belirtilen iki tiiketim faktoriinden de etkilenmektedir.
Ankete %33.7’s1 %66.3’1

katilmaktadir. Katilimeilarin ¢ogu gosteris tiiketimi ve ziippe etkisi ile liikks tiketimi

katilim saglayanlarin  toplaminda katilmaz iken,

gerceklestigini ifade etmektedir. Bu irrasyonel tiikketime sebebiyet vermektedir.
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Tablo 44. Liikks mekanlara ve yeni agilan yerlere gitmeyi tercih ederim ile cinsiyet arasindaki Crosstabb

analizi
Liiks mekéanlara ve yeni acilan yerlere gitmeyi tercih
ederim Toplam
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum | Kesinlikle
katiimiyorum katiliyorum katiliyorum
— 32 40 34 16 13 135
O | Erkek
E 23,7% 29,6% 25,2% 11,9% 9,6% 100,0%
= 29 50 31 13 9 132
O | Kadin
22,0% 37,9% 23,5% 9,8% 6,8% 100,0%
61 90 65 29 22 267
Toplam
22,8% 33, 7% 24,3% 10,9% 8,2% 100,0%

“Liiks mekanlara ve yeni agilan yerlere gitmeyi tercih ederim” ifadesini toplam
267 kisi cevaplamigtir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi analiz
edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 44). Bu ifadeye
verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 32’°si “Kesinlikle katilmiyorum”,
40’1 “Katilmiyorum”, 34’ti “Kismen katiliyorum”, 16’s1 “Katiliyorum”, 13’1 ise
“Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 29’u
“Kesinlikle katilmiyorum”, 50’si “Katilmiyorum”, 31’1 “Kismen katiliyorum”, 13’1

“Katiliyorum”, 9’u ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir.

Gosteris tliketimini igeren ifadeye verilen cevaplarin yiizdelik dilimlerine
bakmak gerekirse; erkeklerin %53.3’li katilmiyorum, %46.7’si katiliyorum; kadinlarin
%60.6’s1  katilmiyorum, %39.4’1 katiliyorum cevaplarini vermislerdir. Erkeklerin
kadinlara gore daha fazla gosterisim tliketimi yaptigr anlagilmaktadir. Ankete katilim
saglayanlarin toplaminda ise %56.5°1 katilmaz iken, %43.5°’1 katilmaktadir. Tim
tiiketicilerin yiizdeliklerinden anlasilan gosteris tliketimi sonucu irrasyonel tiiketim

yaptiklar1 goriilmektedir.
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Tablo 45. Marka elbiseler insanlarin degerli ve 6zel gorliinmesine yardimei olur ile cinsiyet arasindaki

Crosstabb analizi

Marka elbiseler insanlarin degerli ve 6zel goriinmesine
yardimci olur
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum | Kesinlikle Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
- 36 36 39 15 9 135
g-’\ Erkek
‘n 26,7% 26,7% 28,9% 11,1% 6,7% 100,0%
c
O 38 42 33 14 5 132
Kadin
28,8% 31,8% 25,0% 10,6% 3,8% 100,0%
74 78 72 29 14 267
Toplam
27, 7% 29,2% 27,0% 10,9% 5,2% 100,0%

“Marka elbiseler insanlarin degerli ve ozel goriinmesine yardimct olur”
ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki
iliskiyi analiz edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo
45). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 36°s1 “Kesinlikle
katilmryorum”, 36’s1 “Katilmiyorum”, 39°u “Kismen katiliyorum”, 15’1 “Katiliyorum”,
9’u ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan;
38’1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 42’si “Katilmiyorum”, 33t “Kismen katiliyorum”,

141 “Katiliyorum”, 5°1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Tiikketimde marka etkisini belirten ifadeye verilen cevaplarin yiizdelik

dilimlerine bakmak gerekirse; erkeklerin %53.4’1 katilmiyorum, %46.6’°s1 katiliyorum;
kadinlarin %60.6’s1 katilmiyorum, %39.4’1 katiliyorum cevaplarini vermislerdir. Marka
etkist hem kadmlar da hem de erkeklerde gosteris tiiketiminin oldugunu
kanitlamaktadir. Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %56.9’u katilmaz iken,

%43.1°1 katilmaktadir.
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Tablo 46. Sahip oldugum zenginligi yansitacak iiriinleri almayi tercih ederim ile cinsiyet arasindaki

Crosstabb analizi

Sahip oldugum zenginligi yansitacak iiriinleri almay1
tercih ederim.
Kesinlikle Katiimiyorum Kismen Katiliyorum | Kesinlikle Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 35 46 24 22 8 135
QO | Erkek
E 25,9% 34,1% 17,8% 16,3% 5,9% 100,0%
£ 42 46 21 12 11 132
O [ Kadin
31,8% 34,8% 15,9% 9,1% 8,3% 100,0%
77 92 45 34 19 267
Toplam
28,8% 34,5% 16,9% 12,7% 7,1% 100,0%

“Sahip oldugum zenginligi yansitacak tiriinleri almay tercih ederim” ifadesini
toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iligkiyi
analiz edebilmek i¢in Crosstabb analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 46). Bu
135 erkek katiimcidan 35’1 “Kesinlikle
24°{i 22’si

“Katiliyorum”, 8’1 ise “Kesinlikle katiliyorum™ seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin

ifadeye verilen cevaplar neticesinde;

katilmiyorum”, 46’s1  “Katilmiyorum”, “Kismen katiliyorum”,

katilimecidan; 42°si “Kesinlikle katilmiyorum”, 46’s1 “Katilmiyorum”, 21’1 “Kismen

Katiltyorum”, 12°si “Katiliyorum”, 11’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde

cevaplamiglardir.

Gosteris tiiketimine iligkin ifadeye tiiketicilerin verdikleri cevaplarin yilizdelik
dilimlerine bakmak gerekirse; erkeklerin %60’1 katilmiyorum, %40°1 katiliyorum;
kadinlarin  %66.6’s1  katilmiyorum, %33.4’1i katiliyorum cevaplarini  vermislerdir.
Buradan erkelerin kadinlara gore daha fazla gosteris tiiketimi yaptigr anlasilmaktir.
Ankete %63.3’t  katilmaz %36.7’s1

katilmaktadir. Ankete istirak eden tiiketicilerin gosteris tiiketimine meyilli olarak

katillm  saglayanlarin  toplaminda iken,

irrasyonel hareket ettigi anlasilmaktadir.
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Mutlu oldugum zamanlar daha ¢ok ahsveris yaparim
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum | Kesinlikle Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 18 26 50 28 13 135
g-’\ Erkek
3 13,3% 19,3% 37,0% 20,7% 9,6% 100,0%
= 15 26 37 31 23 132
O | Kadin
11,4% 19,7% 28,0% 23,5% 17,4% 100,0%
33 52 87 59 36 267
Toplam
12,4% 19,5% 32,6% 22,1% 13,5% 100,0%

“Mutlu oldugum zamanlar daha ¢ok aligveris yaparum” ifadesini toplam 267
kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet degiskenleri arasindaki iliskiyi analiz
edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo olusturulmustur (Tablo 47). Bu ifadeye
verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek katilimcidan 18’1 “Kesinlikle katilmiyorum”,
26’s1 “Katilmiyorum”, 50’si “Kismen Katiliyorum”, 28’i “Katiliyorum”, 13’u ise
“Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamiglardir. 132 Kadin katilimcidan; 15’1
“Kesinlikle katilmiyorum”, 26’s1 “Katilmiyorum”, 37’si “Kismen katiliyorum”, 31°i

“Katiltyorum”, 23’1 ise “Kesinlikle katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Tiiketicilerin psikolojik etkenli tiiketim davranisina verilen cevaplarin ylizdelik
dilimlerine bakilirsa; erkeklerin %32.6’s1  katilmiyorum, %67,4 si katiliyorum;
kadinlarin %31.1° 1 katilmiyorum, %68.9’u katiliyorum cevaplarint vermiglerdir. Buna
gore hem erkekler hem de kadinlar tiiketimde irrasyonel hareket etmektedir. Ankete
katilm saglayanlarin toplaminda %31.9’u katilmaz iken, %68.1°1 katilmaktadir.

Katilimeilarin psikolojik olarak mutlu olmalar1 tiiketim eylemini gergeklestirmesine

neden olmaktadir.
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Tablo 48. Mutsuz oldugum zamanlardaki yaptigim aligverisi, daha sonra begenmedigim ¢ok olmustur ile

cinsiyet arasindaki Crosstabb analizi

Mutsuz oldugum zamanlardaki yaptigim ahsverisi, daha
sonra begenmedigim ¢ok olmustur.
Kesinlikle Katilmiyorum Kismen Katiliyorum | Kesinlikle Toplam
katilmiyorum katiliyorum katiliyorum
— 14 33 38 31 19 135
O | Erkek
(%’ 10,4% 24,4% 28,1% 23,0% 14,1% 100,0%
= 15 29 30 30 28 132
O [ Kadin
11,4% 22,0% 22,7% 22,7% 21,2% 100,0%
29 62 68 61 47 267
Toplam
10,9% 23,2% 25,5% 22,8% 17,6% 100,0%

“Mutsuz oldugum zamanlardaki yaptigim aligverisi, daha sonra begenmedigim
cok olmugtur” ifadesini toplam 267 kisi cevaplamistir. Bu hipotez ile cinsiyet
degiskenleri arasindaki iliskiyi analiz edebilmek i¢in Crosstab analizi yapilarak tablo
olusturulmustur (Tablo 48). Bu ifadeye verilen cevaplar neticesinde; 135 erkek
katilimcidan 14’1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 33’4 “Katilmiyorum”, 38’1 “Kismen
311 19’u “Kesinlikle
132 Kadin katilmcidan; 15’1 “Kesinlikle katilmiyorum”, 29’u

katiliyorum”, “Katiliyorum”, ise katiliyorum”  seklinde
cevaplamislardir.
“Katilmiyorum”, 30’u “Kismen katiliyorum”, 30’u “Katiliyorum”, 28’1 ise “Kesinlikle

katiliyorum” seklinde cevaplamislardir.

Tiiketicilerin verdikleri cevaplar neticesinde yiizdelik dilimlere bakmak
gerekirse; erkeklerin %34.8°1 katilmiyorum, %65,2 si katiliyorum; kadinlarin %33.4 i
katilmiyorum, %66.6’s1 katiliyorum cevaplarini vermislerdir. Bu psikolojik etkenli
tiketim davramisinda hem erkekler hem de kadinlar irrasyonel tiiketim yapmaktadir.
Ankete katilim saglayanlarin toplaminda %34.1 1 katilmaz iken, %65,9 katilmaktadir.
Katilimeilarin psikolojik olarak mutsuz olmalar tiiketim kararlarim1 da etkilemektedir.

Gergeklesen tiiketim sonrasi kotii olan psikolojik durumlarinin diizelmesinden sonra

alinan tirtinleri begenmemeleri irrasyonel tiikketimin gerceklestigini belirtmektedir.
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V.BOLUM
TARTISMA VE SONUC

Iktisat biliminin ana diisiincesi insanlarin sonsuz gereksinimlerini, sahip olunan
kit kaynaklar ile nasil giderecegini agiklamaya c¢alismasidir. Bu ihtiyaclar mal ya da
hizmetlerin tiiketimi ile giderilmektedir. insanoglu dogdugu andan itibaren tiiketmeye
baslar. Bu tiiketme eylemi 6liinceye kadar devam etmekte olup, siirekli olarak bir¢ok
faktorden etkilenerek degismektedir. Bu faktorler genel olarak demografik faktorler,

cevresel faktorler, kiiltiirel faktorler ve psikolojik faktorlerdir.

Ana akim iktisat goriisiine gore insan, tiiketim se¢imini ve kararini verirken her
zaman rasyonel karar verir ve kisilerin en dogru segenegi segecegi varsayilir. Ancak son
zamanlarda davranigsal iktisat bilimine verilen 6nem ve artan ¢aligmalar sayesinde,
insanlarin  yaptig1 tliketim farkli yorumlanmaya ve tanimlanmaya baglanmistir.
Davranigsal iktisatta gore insanlar, ana akim iktisatgilarinin diisiindiigii gibi her zaman

rasyonel kararlar vermez, aksine ¢ogu zaman irrasyonel kararlar verirler.

Insanlarin, hayatlarinin her alaninda var olan tiiketim bircok bilim tarafindan
aragtirilir ve tanimlanir. Son zamanlarda davranissal bilimi ile ilgili artan ¢alismalar
neticesinde, tiikketim davraniglarini etkileyen faktorler arasinda yer alan psikolojik
faktorlerin tizerinde durularak tiiketici davraniglar1 agiklanmaya ¢alisiimaktadir. Bu tez

caligmasinda da tiikketim davranislar1 davranigsal iktisat baglaminda incelenip agiklandi.

Batman {iniversitesinde yapilan anket ile katilimcilara, tiiketim davranislarini
etkileyen faktorleri barindiran 34 adet likert 6lcekli soru yoneltildi. Verilen cevaplar
SPSS programindan yararlanilarak analiz edildi. Analiz sonucu elde edilen bulgular
insanlarin her zaman rasyonel hareket etmedigini gosterdi. Insanlarin rasyonel hareket
etmemesinde igsel ve digsal faktorlerin etkili oldugu goriildii. Digsal faktorler; dogmatik
faktorler, sosyal faktorler, kiiltiirel faktorleri icerisinde barindiran ifadelere verilen

cevaplar incelenmistir. Bunlar;

» Bir iiriin ile ilgili her hangi bir olumsuz yorum satin alma kararim etkiler,
» Reklamlar satin alma kararimu etkileyebilir,

» Magaza caliganlarinin goriis ve tavsiyeleri satin alma kararim etkiler,
» Marka benim i¢in her zaman kalite anlamina gelir,

>

Marka benim i¢in her zaman imaj ve sayginlik anlamina gelir,
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» Kaliteli {irlin satan magazalarin ortami kalitelidir, c¢alisanlar1 da &zenle

secilmistir.

Bu ifadelere verilen cevaplar neticesinde edinilen verilerin analiz edilmesiyle
digsal faktorlerin tiiketici davranislarini etkiledigi goriildii. Ozellikle sosyal ¢evrenin ve

yasam tarzinin tiiketici kararlarinda insanlarin irrasyonel hareket etmesine sebep oldugu

fark edildi.
Gosteris tiiketimi ile alakali ifadeler ise;

» Liiks iriin ve aksesuar alirken, bagkalar1 tarafindan siklikla alinan {irtinler
disindan segerim,

» Liiks mekanlara ve yeni acilan yerlere gitmeyi tercih ederim,

A\

Marka elbiseler insanlarin degerli ve 6zel gériinmesine yardime1 olur,

» Sahip oldugum zenginligi yansitacak iiriinleri almayi tercih ederim.

Gilinlimiiz modern tiikketim anlayisinda insanlar, tiiketimi simgesel iletisim
faktorii ve gosteris tilketimi olarak yapmaktadir. Bu ifadelere verilen cevaplar
neticesinde kesin bir bulgu bulunamasa da insanlarin bazen gdsteris tiikketimi ve marka

bagimlilig1 yiiziinden irrasyonel hareket ettigi fark edilmistir.

Ozellikle tiiketici davraniglarini etkileyen bir baska etken icsel faktdrlerdir. Bu
faktorler icinde en Onemli etken siiphesiz psikolojik faktorlerdir. Batman
tiniversitesinde yapilan ankette ozellikle psikolojik faktorleri barindiran ifadelere yer
verilerek tiiketici davraniglar1 davranigsal iktisat baglaminda incelenmeye calisilmistir.

Bu ifadelere verilen cevaplar ile bazi sonuglara ulasilmistir. Bunlar;

» Sadece temel ihtiyaglarimi karsilamak i¢in degil eglence amagli da alis veris
yaparim,

» Al verisimde magaza ve ya marketin 1giklandirma sistemi satin alma kararimi

etkiler,

Aligverisimde magaza veya markette ¢alan miizik satin alma kararim etkiler,

Havanin gilizel olmasi ihtiyag fazlasi aligveris yapmama neden olur,

Havanin kapali olmasi ihtiyag fazlasi alig verig yapmama neden olur,

Mutlu oldugum zamanlar daha ¢ok alis veris yaparim,

YV V. V V V

Mutsuz oldugum zamanlardaki yaptigim aligverisi, daha sonra begenmedigim

¢ok olmustur, seklindedir.
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Bu ifadelere verilen cevaplar neticesinde tiiketimi etkileyen faktorler arasinda
yer alan psikolojinin goz ardi edilemeyecek kadar 6nemli bir konumda oldugu
anlasilmaktadir. Tiiketim davraniglarini ve kararlarini etkileyen bu faktér sonucunda,

insanlarin tiiketimde her zaman rasyonel davranmadigi goriilmiistiir.

Kahneman ve Tversky’nin iktisat literatiiriine kazandirdig1 ger¢eveleme etkisini,
tiketim kararlarinda gecerliliginin anlagilabilmesi icin, yapilan ankette bu ektiyi

icerisinde barindiran ifadeler katilimcilara sorulmustur. Bu ifadelere;

Taksitlendirme imkani sunulmasi satin alma kararimu etkiler,
Alig verisimde nakit yerine daha ¢ok kredi kart1 kullanirim,

Aligverisimde mazaga ve ya marketin raf diizeni satin alma kararim etkiler,

vV V VYV V

Satin aldigim tirlinliniin ambalajinin giizel olmasi satin alma kararimi etkiler,

seklinde cevaplar verilmistir.

Verilen cevaplar neticesinde iirlin ya da hizmetlerin sunulus bi¢imi, insanlarin
tiketim davraniglarini ve tercihlerini etkiledigi, hatta bu etkinin tiiketimde irrasyonel

hareket edilmesine sebep oldugu goriildii.

Sonug olarak Batman iiniversitesinde yapilan anket ile tiiketicilerin kararlarinda
her zaman rasyonel hareket etmedigi, bazen irrasyonel hareket ettigi Sonucuna
ulagilmistir. Tiiketicilerin irrasyonel kararlar vermesinin sebebi ise 6zellikle psikolojik
etkenli durumlarda gergeklestigi fark edildi. Ana akim iktisat teorisyenlerinin “insan
rasyonel hareket eden canlidir” ifadesi gercek yasamda her zaman gegerli olmadigi
goriildii. Iktisat literatiiriinde yer alan analizlerde insan psikolojisinin gdz ardi
etmeyerek analizlerde yer verilmesiyle 6ngoriilebilir sonuglarin gecerliligi daha dogru

olacaktir.
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EKLER

Ek 1: Anket

ANKET

Bu calisma Batman Universitesi 1[IBF lktisat Boliimiinde Dr. Ogr. Uyesi Hamza
SIMSEK danismanhiginda yiiriitilen ve Mustafa KURT tarafindan hazirlanan
“Tiiketici Davraniglarinin Davranigsal iktisat ac¢isindan agiklanmasi: Batman
tiniversitesi 6rnegi” isimli tezde kullanilmak amaciyla yapilmaktadir. Anketten elde
edilen bilgiler bilimsel yayin digsinda hi¢bir amacla kullanilmayacaktir. Ankete
katilim goniilliiliik esasina dayanmakta ve higbir sekilde anket katilimcisinin adi ve

soyadi talep edilmemektedir. Verdiginiz destekten dolay1 tesekkiir ederiz

1.Yasmiz
[115-19 arasi [120-24 aras1

[125-29 arasi 130 ve iizeri

2.Cinsiyetinizi belirtiniz?
CIErkek [1Kadin

3.Barinma ihtiyacinizi nasil gidermektesiniz?
LJAile konutu  [ClApartev  [1Devlet yurdu

4.Ailenizin aylik kazancini belirtiniz
(10-2020 [12021-3500 [13501-5000

5.Aylik gelirinizi belirtiniz?
[10-500 arast [1501-1000 aras1
[11001-1500 aras1 11501 ve lizeri

6.Yasadiginiz yeri belirtiniz?

[IDiger

15001 ve tizeri

[LISehir merkezi Oilge [ 1Koy ya da kasaba

7.Medeni durumunuz
[1Bekar LIEVIi

8.Cocuk sayinizi belirtiniz
LIYok, 11 12
13 [ 14 ve Ustii
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Bu boliminde yer alan anket sorulari katilimcilarin
ahsveris aliskanliklari, egilimleri ve alisveris esnasinda
onlari etkileyen faktorlerle ilgili sorulara yer verilmigtir.
Sag tarafta vyer alan; kesinlikle katilmiyorum,
katilmiyorum, kismen katiliyorum, katiliyorum, kesinlikle
katiliyorum  segeneklerinden her bir ifade igin
aliskanliklariniza ve goérislinize en uygun olanindan
yalnizca bir tanesini isaretleyiniz.

Kesinlikle katilmiyorum

Katilmiyorum

Kismen Katilhlyorum

Katihlyorum

Kesinlikle Katilryorum

1.Aligverige gitmeden Once aligveris listesi hazirlamam

2.Sadece temel ihtiyaglarimi karsilamak i¢in degil eglence amagli da
alis veris yaparim

3.0riinG alirken fiyati her zaman énemli degildir

4. Bir iiriin ile ilgili her hangi bir olumsuz yorum satin alma kararimi
etkiler

5.Reklamlar satin alma kararimi etkileyebilir

6.Magaza ¢aliganlarinin goriis ve tavsiyeleri satin alma kararimi
etkiler

7.Kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler

8.Hig¢ kullanmayacagim iiriinleri aldigim olmustur

9.Marka benim i¢in her zaman kalite anlamina gelir

10.Marka benim i¢in her zaman imaj ve sayginlik anlamina gelir

11.Genel olarak fiyati yiiksek olan bir iiriin kaliteli bir triindiir

12 Kaliteli iirlin satan magazalarin ortamu kalitelidir, ¢aliganlar1 da
6zenle segilmistir

13.Taksitlendirme imkani sunulmasi satin alma kararim etkiler

14.Alg verigsimde nakit yerine daha ¢ok kredi kart1 kullanirim

15.Alig verisimde magaza ve ya marketin 1s1iklandirma sistemi satin
alma kararimmi etkiler

16.Aligverisimde mazaga ve ya marketin raf diizeni satin alma
kararimi etkiler

17.Aligverisimde magaza veya markette ¢alan miizik satin alma
kararimu etkiler
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18.Satin aldigim driiniiniin ambalajinin giizel olmasi satin alma
kararimu etkiler

19.Aligveriste bazen kontroliimii kaybedip, ihtiyacimin fazlasi veya
gereksiz {irtin aldigim olur

20.Modaya uygun giyinmeyi isterim

21.Havanin giizel olmasi ihtiyag fazlasi aligveris yapmama neden
olur

22 Havanin kapali olmasi ihtiyag fazlasi alig veris yapmama neden
olur

23.En ¢ok gida aligverisi sirasinda ihtiyag fazlasi aligveris yaparim

24. En ¢ok giyim aligverisi sirasinda ihtiyag fazlasi aligveris yaparim

25.En ¢ok elektronik esya aligverisi sirasinda ihtiyag fazlasi aligveris
yaparim

26.Mal ve Hizmet alirken yagima uygun olmasina dikkat ederim

27.Mal ve hizmet alirken ¢evreme uygun olmasina dikkat ederim

28.Bir iiriinii satin almadan 6nce o iiriin ile ilgi dnceden bilgi
aragtirmasi yaparim

29.Liiks iirtin ve aksesuar alirken, bagkalar1 tarafindan siklikla alinan
iirtinler disindan se¢erim

30.Liiks mekanlara ve yeni agilan yerlere gitmeyi tercih ederim

31.Marka elbiseler insanlarin degerli ve 6zel goriinmesine yardimci
olur

32.Sahip oldugum zenginligi yansitacak iiriinleri almayi tercih
ederim.

33.Mutlu oldugum zamanlar daha ¢ok alig verig yaparim

34 Mutsuz oldugum zamanlardaki yaptigim aligverisi, daha sonra
begenmedigim ¢ok olmustur.

Kaynak: Kog, E., 2018, Cinsiyetin satin alma kararlar1 {izerindeki etkisinin davramgsal iktisat
perspektifinden degerlendirilmesi, Yiiksek Lisans Tezi, Van Yiiziincii Yil Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisii, Van, 92-93
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