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Insanlar hayatlarinin  her asamasinda karar alma durumuyla karsi karsiya
kalmaktadir. Geleneksel iktisat teorisinin karar alma mekanizmalarinin temeli rasyonalite
(akilcilik) kavramina dayanmaktadir. Rasyonel insan, kararlarinda duygusal ve siibjektif
faktorlerden ziyade akla ve mantiga dayanan, hesap yapan, faydasini maksimize eden, ayni
zamanda maliyetini de minimize eden insandir. Ancak insanlarin gergek hayatta tam
anlamiyla rasyonel davranmalari miimkiin olmadig: i¢in geleneksel teorinin rasyonalite
kavrami en ¢ok elestiri alan konulardan biridir. Bu baglamda en biiyiik elestiri iktisat bilimi
altinda literatiirde yeni yer edinen davranigsal iktisat tarafindan yapilmistir. Davranigsal
iktisada gore, insanlarin kararlar1 gevresel ve psikolojik faktorlerden etkilendigi ig¢in tam
rasyonel davranmalart olanaksiz olup ancak smirli rasyonellik gosterebileceklerini
savunmaktadir. Insanlarin kararlarini etkileyen bircok neden olmakla birlikte 6nemli
faktorlerden birisi de yastir. Boylelikle bu galisma, tiiketici kararlarinda etkili olan yas
faktorii temel alinarak farkli kusaklardaki tiiketicilerin rasyonelliklerinin farklilagip
farklilasmadigini1 belirlemeyi amaglamaktadir. Calismanin uygulama kisminda, Bartin
Universitesi’ndeki X kusag1 Y kusag1 ve Z kusa@ tiiketicilerine anket yapilmis ve kusaklar

arasi tiiketim tercihleri davranigsal iktisat cercevesinde ele alinmistir. Elde edilen bulgular

iv



sonucunda farkli kusaktaki tiiketicilerin farkli davranis sergiledikleri gozlemlenmistir.
Ozellikle Z kusagn tiiketicilerinin ihtiyaglar1 olmadan alisverise ¢ikarak, temel
gereksinimleri haricinde zevk ve eglence amacl aligveris yaparak ve gida, giyim, elektronik
esya alimlarinda diger kusaklara gére daha irrasyonel davrandiklar1 gériilmiistiir. Ayrica X
ve Y kusagi tiketicilerinin satin alma kararlarinda markali ve taksitli triinlerden
etkilenmeleri rasyonellikten uzaklagmalarina neden olmustur.

Anahtar Kelimeler: Kusaklar Arasi; Davranissal iktisat, Rasyonellik; Sinirli Rasyonellik,

Tiiketici;



ABSTRACT

M.Sc.Thesis

Analysis of Intergenerational Consumer Preferences from the Perspective of

Behavioral Economics: Bartin University Case

Student Rukiye UNAL
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Institute of Social Sciences

Economics Department

Thesis Adviser: Dr. Lect. Said CEYHAN
Bartin-2019, Page: XVI + 125

People are faced with decision-making at every stage of their lives. The basis of
decision making mechanisms of traditional economic theory is based on the concept of
rationality. Rational man is a person who is based on reason and logic rather than emotional
and subjective factors in his decisions, calculates, maximizes the benefits and minimizes the
costs. However, the rationality concept of traditional theory is one of the most criticized
issues since it is not possible for people to behave completely rationally in real life. In this
context, the greatest criticism has been made by behavioral economics, which has gained a
new place in the literature under the science of economics. According to behavioral
economics, it is impossible for people to behave fully rationally because their decisions are
influenced by environmental and psychological factors, but they can only show limited
rationality. Although there are many reasons affecting people's decisions, age is one of the
important factors. Thus, this study aims to determine whether the rationality of consumers
of different generations is differentiated based on the age factor which is effective in
consumer decisions. In the application part of the study, consumers of Generation X,
Generation Y and Generation Z were surveyed at Bartin University and consumption
preferences among generations were analyzed within the framework of behavioral

economics. As a result of the findings, it was observed that consumers of different

Vi



generations exhibit different behaviors. It is observed that generation Z consumers behave
more irrationally than other generations by going shopping without the necessities, shopping
for pleasure and entertainment purposes other than their basic requirements and buying food,
clothing and electronic goods. In addition, X and Y generation consumers have been affected
by branded and installment products in their purchasing decisions and this has led them to
move away from rationality.

Key Words: Between Generations; Behavioral Economics; Rationality; Limited

Rationality, Consumer
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GIRIS

Ekonomi bilimi, kit kaynaklar ile sinirsiz insan ihtiyaclar1 arasindaki dengeyi
incelemektedir. Sinirsiz insan ihtiyaglari sorununun ¢éziimii igin, kit kaynaklarin etkin bir
sekilde dagilimi gergeklesmelidir. Kit kaynaklarin dagiliminda ise, karar alma
mekanizmalar1 devreye girmektedir. Ana akim iktisat teorisinin karar alma birimlerinin
merkezinde rasyonalite kavrami yer almaktadir. Bu kavramin karsiligi “akilcilik” olup, genel
kabul gordiigii insan “homoeconomicus” yani ekonomik insandir. Bu insan, kendi biitce
kisit1 ile faydasini en yiiksek seviyeye cikarmaya caligip zararlarini ise, en diisiik seviyede
tutmayr amaglamaktadir. Ayrica ana akim biinyesinde gelistirilen teorilerde, insan
davraniglar1 ve kararlari matematiksel ifadeler ile agiklanmaya calisilmistir. Bu durum,

sosyal bir bilim olan ekonomi bilimini, pozitif bilime kaymasini kaginilmaz kilmaktadir.

Ana akim teorinin kabul gordiigii rasyonellik ve homoeconomicus kavramlari birgok
elestiri almasima neden olmustur. Ciinkii geleneksel teoriye gore, insan sadece kendi
faydasini diistinen bencil bir varlik olarak nitelendirilmis; se¢im, karar ve davranislarinda
duygulari, hisleri, algilar1 vb. gibi psikolojik faktorler gbz ardi edilmistir. Ayrica insan
kendisi i¢in daima en iyiyi arayan ve bulan varlik olarak tanimlamistir. Ancak gercek hayatta
insanlarin tam bilgiye sahip olmamasi nedeniyle, hata yapmalar1 s6z konusudur. insanlar
tam bilgiye sahip olsalar bile tiikketim kararlarinda akil ile birlikte algi, sevgi, nefret, haset ve
bunun gibi bircok duygunun etkili olmasi nedeniyle rasyonel davranmalarini
giiclestirmektedir. Dolayisiyla her zaman en 1yiyi bulmalari miimkiin degildir. Ayrica, tam
bilginin her insanda ortak bir 6l¢ii birimi bulunmamaktadir. Her insanin 6l¢li birimi
kendisine 6zgii ve farkli ayn1 zamanda soyut oldugundan standart bir iyi tercihi yapma karari

sOz konusu olmamaktadir.

Yapilan elestirilerin en biiytigii davranigsal iktisat tarafindan gelmistir. Davranigsal
iktisat, ana akim iktisat teorisinin 6zellikle rasyonalite kavramina elestiri olarak gelismis ve
literatiirde ekonomi biliminin yeni alt dali olarak yer edinmistir. Davranigsal iktisat,
ekonomik analizlere psikolojik tahlilleri dahil eden ve insanlarin her zaman tamamen
rasyonel olamayacagimi ancak simirli rasyonellik gosterebileceklerini savunmaktadir.
Herbert Simon tarafindan 1956 yilinda gelistirilen bu kavram davranigsal iktisat i¢in doniim
noktast olmustur. Son zamanlarda Amos Tversky ve Daniel Kahneman gibi iki nemli

psikologun yapmis oldugu ¢aligmalar davranissal iktisadin bir disiplin olarak ele alinmasina



onciiliik etmistir. Ayrica Kahneman’in 2002 ve Thaler’in 2017 yilinda davranigsal iktisat
alaninda yapmis olduklar1 ¢alismalardan dolayi, Nobel ekonomi ddiiliine layik goriilmeleri

davranigsal iktisadin gelisiminde oldukga etkili olmustur.

Yapilan bu c¢alisma, davranigsal iktisat c¢ergevesinde, insanlarin ekonomik
kararlarinda her zaman rasyonel davranmadiklarini agiklamay1 amaglamaktadir. Insanlarin
rasyonelligini bir¢ok faktor etkilemekte ve yapilan ¢alismada yas faktorii temel alinarak
kusaklar arasi tiiketim farkliliklarin belirlenmesi amaclanmistir. Calismada kusaklar arasi
farkliligin ele alinmasinin sebebi her kusagin kendine has 6zelliklerinin olmasiyla birlikte,
insanlarin yasamis olduklar1 donemde siyasi, ekonomik, sosyal ve kiiltiirel olaylar onlarin
diisiince ve davranis yapisinin sekillenmesinde etkili olmaktadir. Dolayisiyla farkli
donemlerde yasayan ve farkli olaylara taniklik etmis insanlarin ekonomik kararlari da
birbirinden farkli olmaktadir. Bu baglamda kusaklarin rasyonelligini sinamak i¢in, kolayda
ornekleme yontemiyle Bartin Universitesi’nin akademik personel, idari personel ve
ogrencilerine anket yapilmistir. Elde edilen bulgular ile X kusagi, Y kusagi ve Z kusagi

tiikketicilerinin satin alma kararlarinda ki farkliliklar tespit edilmistir.

Tez calismasi dort ana bolimden olusmaktadir. Birinci boliimde, tiiketici ve tiiketim
kavramlar1 tanimlanmas, tiiketicilerin satin alma davraniglarina etki eden kisisel, sosyolojik,
psikolojik faktorler agiklanmig ve tiiketici davranis modelleri ayrintili olarak verilmistir.
Ikinci béliimde, davramgsal iktisadin ne olduguna, psikoloji bilimi ile iligkisine, ortaya ¢ikist
ve tarihsel siirecine, davranigsal iktisadin gelisimine katkida bulunan 6nemli diisiiniirler ve
caligmalarina, son olarak insanlarin satin alma kararlarinda ortaya ¢ikan gizli tuzaklara yer
verilmistir. Ugiincii boliimde, kusak kavrami tanimlanip, kusaklarin siiflandiriimasia ve
ozelliklerine deginilmistir. Son olarak dordiincii béliimde ise, Bartin Universitesi’ndeki
farkli kusaklarda olan tiiketicilere anket uygulamasi yapilmis ve elde edilen veriler IBM
SPSS Statistics 23 yazilimi ile sorgulanmistir. Hangi kusagin birbirinden farkli oldugunun
tespiti icin F (ANOVA) testi ve Post-hoc testleri yapilmistir. Ayrica ankete katilan
katilimcilarin demografik 6zelliklerinin satin alma kararlarina etkisinin tespiti i¢in t test ve

ortalamalarin analizi yapilmistir. Elde edilen sonuglar ayrintili olarak sunulmustur.



1. TUKETICI VE TUKETIM KAVRAMI, TUKETICi SATIN ALMA SURECI,
TUKETICI TERCIHLERINi ETKILEYEN UNSURLAR, TUKETICI
DAVRANIS MODELLERI

1.1. Tiiketim Kavrami

Insanoglu var oldugu giinden beri yasamin1 devam ettirebilmesi belirli mal ve hizmetlere
ihtiya¢ duymustur. Bu ihtiyaglar kisiye ve yasanilan zamana gore farklilik géstermektedir.
Her ne kadar farklilik gosterse de bu ihtiyaglar tiiketilerek giderilmektedir. Yani tiiketim
kavramini tanimlayacak olursak, insanlarin belirli ihtiyaglarini tatmin etmek i¢in bir liriini

veya hizmeti edinme, sahiplenme, kullanma ya da yok etme seklinde 6zetlenebilir.

Tiiketim kavraminin literatiirde birgok farkli tanimi yer almaktadir. Ciinkii tiiketim,
hayatini1 devam ettiren tiim canlilar i¢in 6nem tasimaktadir. Tiiketim kavraminin Tiirk Dil
Kurumu liigatindeki karsiligi, “lretilen veya yapilan seylerin kullanilip harcanmasi,

yogaltim, istihlak, iiretim karsitidir” (Tiirk Dil Kurumu [TDK], t.y.).

Ekonomi sozliiglinde tiiketim, kigilerin mal ve hizmetlere olan ihtiyaglarini bir bedel
Odeyerek satin almasina denir. Yaygin kullanim anlami, tiikketme, yok etme harcama
anlamlarina gelmektedir. Aslina bakildiginda tarihsel siire¢ boyunca tiiketimin kisilerin
thtiyaclarin1 giderme anlami degismemistir ama insan-ihtiyag iliskisi ve ihtiyact meydana
getiren unsurlar degismistir. Insanlarin tiiketime yiikledigi anlam giderek farklilik
gostermeye baslamistir. Tiiketim eskiden insanlarin ihtiyaglarini tatmin etmeye yonelik
olarak algilanirken, giiniimiizde ise insanlarin arzularini tatmin etmeye yonelik bir tutuma
dontigmiistiir. Bu tutumun en belirgin nedeni, insanlarin ihtiyaglarindan ziyade arzularina
meylettiren satig sisteminin olugmasidir. Bu sistem, mevcut kiiresel kapitalist sistemin bir

tirtintidiir (Kaban Kadioglu, 2014:12).

Iktisadi yasamin en énemli kavramlarindan birisi olan tiiketim, iktisadi faaliyetlere sekil
veren ve lretim siireglerine bagli olarak toplumlarin hayat tarzlarini etkiyen bir olgudur.
Tiiketim, genel anlamiyla belirli bir ihtiyact gidermek i¢in yapilan faaliyet olarak

tanimlanabilir (Sentiirk, 2010:20).

Tiiketim kelimesinden dogrudan anlasildigi gibi mal ve hizmetlerin kullanimi ve
kullanim sonucu tiiketilmesidir. Burada kast edilen durum, insanlarin sadece zaruri

ithtiyaglariin giderilmesi ile sinirl degildir. Yani tiiketim, kisinin rahatlig1 ve kendini daha



iyi ifade etmesi seklinde de yorumlanabilir. Ornegin insanlar ayakkabi alirken sadece
ayaklarin1 korumak icin satin almazlar kendi tarzlarimi yansitmak i¢in de almaktadirlar

(Bremen Insan Haklar1 ve Gelisim Bilgilendirme Merkezi, 2014).

Iktisadin konusu sadece makro ve mikro diizeyde ekonomik sorunlari ele almayip,
insanlarin ekonomik faaliyetleriyle de ilgilenmektedir. Bu baglamda iktisat, insanlarin
ihtiyaclarin1 en iyi sekilde karsilamayir ve refah diizeylerini arttirmayr amaglamaktadir.
Insanlarmn ihtiyaglarinin sonsuz olmasi ve iktisadin kit kaynaklarla bu sonsuz ihtiyaglari

karsilamasina tiiketim denilmektedir (Arman, 2013:33).
1.2. Tiiketim Siireci

Tiiketim siirecinin ilk asamasinda giidiiler yer almaktadir. Bunlar; yalin ihtiyaglar,
sosyallesme giidiisii, kendini ifade etme giidiisii, tiiketim zorlayicilar1 ve son olarak
Ogrenilmis tliketim giidiileri bulunur. Kisileri satin alma davranigina iten bu giidiiler
birbirleriyle iligkilidir. Ornegin kendini ifade etme giidiisii sosyallesme giidiisiinden etkilenir
ya da 6grenilmis tiikketim giidiileri kisilerin sosyallesme giidiilerine yon vermektedir. Benzer

sekilde tiikketim zorlayicilar1 diger giidiileri tetikleyerek bireyi etkilemektedir.

Sekil 1’de verilmis olan tiiketim siirecindeki ilk kutu ihtiyaclar1 olusturan giidiileri
gostermektedir. ilk sirada yer alan yalin ihtiyaglar, kisilerin hayatlarini devam ettirebilmek
icin gerekli olan; yeme, icme, barinma gibi temel gereksinimleri kapsamaktadir. ikinci
siradaki sosyallesme giidiisii, kisilerin sosyal bir gruba ya da sinifa dahil olma isteginden
kaynaklanir. Bireyler kendilerini dahil etmek istedikleri sosyal sinifin diginda tutmamak icin
ne giydigine, nasil goriindiigiine onem verir ve 0 sosyal sinifin i¢inde begendigi rol modelleri
takip ederek tiiketimini o yonde gergeklestirir. Ugiincii sirada yer alan kendini ifade etme
giidiist, kisisel 6zellikleri ve farkliliklar1 gosterme isteginden kaynaklanir. Burada asil amag
insanin dogrudan kendini gostermek istemesidir demek dogru olmaz. Ciinkii bireyler bazen
oldugu gibi degil olmak istedigi gibi de goriinmek ister. Ornegin, zengin, ¢evreci, sakin
goriinmek vb. gibi arzulan olabilir. Dolayisiyla tilketimini de kendini ifade etmek istedigi
bicimde gerceklestirir. Dordiincti siradaki tiiketim zorlayicilart ise, insanlar tiiketime
yonelirken bazen kendi akil ve iradeleriyle gergeklestirmezler. Isletmecilerin iiriinlerini
satma cabalari, satis ve pazarlama stratejileri insanlar1 hizli bir sekilde tiiketime
yonlendirebilir. Yani saticilarin, biling altina yonelik yap eylemler insani istemsizce

tilketime gotiirebilmektedir. Son olarak 6grenilmis tiiketim giidiileri, insanlarin ¢ocukluktan



itibaren baglayan ozellikle 6nce ailede baslayan daha sonra okulda, arkadaglar arasinda
alisgilmig tiiketim egilimleri tiiketim eyleminde biiyiik etkisi vardir. Yani bugilin verilen

tilketim kararlarinda ge¢miste Ogrenilen tiiketim davranislart etkilidir (Kaban Kadioglu,
2014: 15-21).
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Sekil 1: Tiiketim siireci

Kaynak: Zeynep Kaban Kadioglu (2014:17)
1.3. Tiiketici Kavram

Ekonomik sistemin 6nemli bir parcasini olusturan tiiketici ile ilgili literatiirde bir¢ok
tanim bulunmaktadir. En genel haliyle tiiketici, pazarlama kurumlarinca satiga sunulan mal
ve hizmetleri, kisisel ya da hane halkinin ihtiyaglarini, istek ve arzularini karsilamak

amaciyla satin alma eylemini gergeklestiren kisidir (Yorgancilar, 2015:5).

Bir bagka ifadeyle, tiiketicinin sozliikteki karsiligi, “mal ve hizmetlerden yararlanan,
satin alip kullanan, tiiketen kimse, miistehlik, iiretici karsit1” (Tiirk Dil Kurumu [TDK], t.y.).
(jdsupra.com, tarih yok)4077 sayili Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun’a gore tiiketici
su sekilde tanimlanmaktadir; “bir mal ya da hizmeti 6zel amaglari i¢in satin alarak nihai

olarak kullanan ya da tiiketen gercek ya da tiizel kisiye” denilmektedir.



Bir diger ifadeyle, tiiketici bir mal veya hizmeti 6zel bir amacla kullanmak veya
tilketmek icin satin alan gergek ve tiizel kisidir. Bu ifadeden de anlasildig: gibi sirketler ve
firmalarda de tiiketici olabilir. Ancak bir kurumun tiiketici olmasi i¢in satin aldig1 mal veya
hizmetin dzel bir amag tasiyor olmalidir. Ornegin sirketin genel miidiiriiniin 6glen yemegi
icin yemek siparisi vermesi durumunda sirket tiiketicidir. Fakat sirketin is i¢in gerekli olan
faaliyetlerini devam ettirebilmesi i¢in mal almasi ya da baska bir ifadeyle, ticari alisveris

yapmasi durumunda sirket tiiketici olmaktan ¢ikmaktadir.

Mal ve hizmetlerin insan ihtiyaclarimi dogrudan dogruya kullanilmasina tiiketim
denilmektedir. Dolayisiyla mal ve hizmetlerin insan ihtiyaclarini dolayl olarak kargilamasi
tilketim degil liretim olarak tanimlanmaktadir. Zira bu tiir kullanilan mal ve hizmetler birer
liretim girdisi olarak addedilmektedir. Ornegin fabrikada kullamilan elektrik iiretim olarak

tanimlanirken evde kullanilan elektrik tiikketim olarak tanimlanmaktadir.
1.4. Tiiketici Davramsinin Tanmim ve Ozellikleri

Insanlar yasamlarin1 devam ettirebilmeleri icin tiiketim yapmak zorundadirlar. Yapilan
tilkketimler, insanlarin temel ihtiyaglarini gidermeye yonelik zaruri gereksinimler oldugu gibi
insanlarin haz ve isteklerini karsilamak icinde tiikketim yapilir. Giiniimiizde gelisen
teknolojiye bagli olarak insanlarin tiiketim algist ve cesitliligi de degismistir (Cekig,
2016:15). Bu degisiklik, ¢ok fazla reklama ya da dissal etkilere maruz kalan bireylerin
davraniglarin1 biiyiik 6l¢iide etkilemektedir. Bunun sonucu olarak insanlar doyulmaz bir
tilkketim yapma siireci ile karsi karsiya kalmaktadir. Sonsuz istek ve ihtiya¢larini karsilamaya
calisirlar. Ancak diinyada bu sonsuz istekleri karsilayacak kadar kaynak bulunmamaktadir.
Kit kaynaklar nedeniyle ihtiyacim1 karsilayamayan insanlar aci ve iiziintii duymaktadir.
Insan1 bu sekilde ¢ikmaza sokan bu durum bizim tiiketici davranislarini anlamamizin
gerekliligini ortaya koymaktadir. Cilinkii insanlar neye ne zaman gereksinim duyduklarini
bilemezler ya da ne istediklerini daima kestiremezler (Sen Demir & Kozak, 2013). Bu
nedenle tliketici davranmislarini anlamanin temel amaci, tiiketicilerin hareket tarzlarini

anlamak, aciklayabilmek, tahmin edebilmek ve en 6nemlisi tiiketiciyi bilinglendirmektir.



Uriin ve hizmetlerin pazarlanmasi sadece iktisadi bir ¢alisma degildir, insanlarin satin
alma davranislarinda birgok unsur etkili olmaktadir. Bu yiizden tiiketici davranislart ¢ok
genis alan1 kapsamaktadir. Tiiketici davranisi, bireylerin arzu ve ihtiyaglarini gidermek icin
irlinleri, hizmetleri, deneyimleri tercih etmesi, satin almasi, kullanmasi ile ilgili siirecleri ve

bu siiregleri etkileyen unsurlari incelemektedir (Odabasi & Baris, 2010:6).

Duygu, mantik, diisiinme ve eylemden olusan tiiketici davranisi, “bireylerin arzu ve
isteklerini tatmin etmek i¢in yapilan, mal ve hizmetlerin segilmesi ve segilen mal ve
hizmetlerin satin almip kullanilmasia yonelik olan kisisel faaliyetleri igerir”. Tiiketici
davraniglarini tam anlamiyla agiklayabilme hem bilimsel hem de yonetsel agidan psikoloji,
yonetim bilimi, sosyoloji ve iktisat gibi bir¢ok bilim dalinin konusunu olusturmaktadir.

(Yorgancilar, 2015:7).

Bagka bir tanima gore tiiketici davranislari, “kisiler ya da gruplarin ihtiyag¢ ve isteklerini
karsilayacak deneyim, satin alma, fikir, kullanma ve kullandiktan sonra elden ¢ikarilmasini
kapsayan siiregtir (Solomon vd. , 2006). Bir diger ifadeyle tiiketici davranisi, bireye ve
bireylerin gereksinimlerini gidermeye yonelik bir davranistir. Bu nedenle bu davranis,
bireylerin ig¢sel giidiilerinden ve diirtiilerinden etkilenen davranistir. Tiiketici davranisi
bireylerin yalnizca satin alma eylemini ifade etmemektedir. Bireylerin ihtiyaglarim
belirleme, secim, karar verme, tliketme gibi bircok faaliyetleri igeren bir siirectir

(Yorgancilar, 2015:9).

Tiiketici davranislan ile ilgili benzer sekilde literatiirde bir¢ok tanim bulunmaktadir.
Ancak tiiketici davranisi kavramini daha iyi anlayabilmek i¢in bazi temel 6zelliklerini

bilmek gerekmektedir. Bu 6zellikler su sekilde 6zetlenebilir (Odabast & Baris , 2010:7):

o Tiiketici davranisi giidiilenmis bir davranistir.

e Tiiketici davranisi dinamik bir siirectir.

e Tiiketici davranisi ¢esitli faaliyetlerden olusur.

o Tiiketici davranis1 karmasiktir ve zamanlama acgisindan farkliliklar gosterir.
e Tiiketici davranisi farkli rollerle ilgilenir.

o Tiiketici davranisi ¢evre faktorlerinden etkilenir.

e Tiiketici davranisi farkli kisiler i¢in, farkliliklar gosterebilir.



1.5. Tiiketici Karar Verme ve Satin Alma Davranisi Siireci

Giliniimiizde teknolojinin gelisimine paralel olarak mal ve hizmetlerin ¢esitliligi de her
gecen gilin artmaktadir. Dolayisiyla tiiketici bu mal ve hizmetleri satin alirken oldukga fazla
seceneklere maruz kalmaktadir. Bu durum tiiketici i¢in sikintili bir siire¢ olup, tiiketiciyi
istemedigi ya da planlamadigi sekilde hareket etmeye zorlamaktadir. Diger taraftan
tiriinlerini satmak isteyen iireticilerin tliketiciler iizerinde {iriinlerini satma ¢abalar1 bu siireci
tiikketiciler agisindan daha da zorlastirmaktadir. Tiim bu durumlar karsisinda tiiketici Satin
alacag tirlinlerin niteligine gore bazen oldukga hizli kararlar alirken bazen de yavas karar

alma siireci yasamaktadir (Argan, 2012: 159-160).

Tiiketici satin alma davranislar1 ve karar verme stireci oldukga karisiktir. Cilinkii tiiketici
karar verirken bir¢ok farkli degiskenlerden etkilenmektedir. Bu durum tiiketiciyi i¢inden
cikilmaz bir hale sokmaktadir. Tiiketiciyi zor durumda birakan bu siirecte asil gorev
isletmelere diismektedir. Isletmeler hem piyasada etkin olmak hem de rekabet iistiinliigii elde
edebilmek ve tiiketicinin arzu, istek ve ihtiyaglarini tatmin edebilmek i¢in tiikketicilerin satin

alma davraniglarini ve bu siireci iyi anlamalar1 gerekmektedir (Ak, 2009:49).

Tiiketici karar verme ve satin alma siireci ilk olarak tiiketicinin bir mal veya hizmete
ihtiya¢ duymasi ile baglamaktadir. Daha sonra tiiketici bu ihtiyacin1 giderecek olan mal ve
hizmetleri bulma ¢abasi igerisine girmektedir. Tiiketici sonraki asamada satin alma kararini
vermeden Once alacag iirlinler arasinda hangi {riiniin kendisi i¢in daha faydali olacagina
iliskin zihinsel bir degerlendirme yapar ve nihayetinde satin alma eylemini gerceklestirir. Bu
stirec, tiiketicinin satin almis oldugu mal ve hizmetlerden tatmin olma ya da olmama seklinde
son bulmaktadir. Tiiketicinin derin zihinsel muhasebe yaptigi bu siirec Sekil 2’de

gosterilmistir



Sekil 2: Tiiketici Karar Verme Siireci Modeli
Kaynak: Engel, Blackwell & Paul, (2001).

Intivacin fark edilmesi: Tiketici karar verme siireci ilk olarak ihtiyacin fark
edilmesiyle baglar. Bu durum fiziksel, psikolojik ya da sosyal yoksunluktan kaynaklaniyor
olabilir. Tiiketicilerin bu yoksunlar1 hissetmesi halinde rahatsizlik duyarlar ve bir iiriin satin
alma ihtiyaci olusur. Bazi kaynaklara ihtiyacin ortaya ¢ikmasi olarak da tanimlanan bu
asama, sorunun varligina ve ¢ozliimlenmesi gerektigine isaret eder. Bir baska ifadeyle
mevcut durum ile arzulanan durum arasindaki fark istenilen halden uzak ise, bir {iriiniin satin

alinmasina ihtiya¢ duyulmaktadir (Argan, 2012:161-162).



Tiiketiciler yasamlar1 boyunca siirekli olarak, ihtiyag¢larini fark ederler. Bu fark etme ortada
dengesiz bir durum oldugunu gosterir. Aslinda kastedilen dengesizlik, tiiketicilerin arzu
ettigi durum ile mevcut durum arasindaki farktan olugsmaktadir. Bu farki hisseden tiiketici,
ithtiyacin fark eder diger bir ifade ile ihtiyaci uyarilir. Tiiketicinin ihtiyacinin fark edilmesine
bir¢ok faktor sebep olmaktadir. Genel olarak bu faktorler pazarlama temelli ve pazarlama
dis1 faktorler olarak gosterilebilir. Pazarlama temelli faktorler, daha ¢ok isletmelerin yapmis
olduklar faaliyetler sonucu ihtiyacin uyarilmasidir. Pazarlama dis1 faktorler ise, tiiketicinin
0zel durumundan dolayr ya da tiiketici haricindeki diger etmenlerden kaynakli olarak

ihtiyacin fark edilmesidir (islamoglu & Altunisik, 2017: 36-38).

Bilgi arama: Bir mal ve hizmete ihtiyact olup bunu sorun haline getiren tiiketici, bu
thtiyacinin farkina vardiktan sonra ihtiyacim1 tatmin etmek i¢in bilgi toplama siirecine
geemektedir. Diger bir ifadeyle, satin almay1 sorun olarak tanimlayan tiiketici, sorunu
¢ozmek icin gerekli olan bilgiyi toplamaya yonelir. Tiiketici bilgi toplamak i¢in i¢sel ve
digsal kaynaklara basvurmaktadir. i¢gsel kaynaklar, tiiketicinin mevcut olarak bulunan yani
tilkketicinin hafizasindaki bilgiyi ifade etmektedir. Dissal kaynaklar ise, i¢sel bilginin yetersiz
olmas1 durumunda basvurulan kaynaktir. I¢sel kaynaklarin yeterli olmasi, satin alma
eyleminin alisilmis veya karmasik olusuna baghdir. Alisilmig satin alma durumu igsel
kaynaklarin yeterli olmasi anlamima gelirken, karmasik satin alma durumu ise, icsel
kaynaklarin yetersiz olmasin ifade etmektedir. Ozetle, tiiketici bilgi edinme siirecinde kendi
bilgi ve deneyimleri ile bu sorunu ¢o6zebilecek halde ise, ilaveten bilgiye ihtiyag
duymayacaktir. Ancak kendi bu sorunu tek basina ¢ozemeyecek ise, digsal kaynaklara
basgvurur. Digsal kaynaklar arasinda sosyal gruplar (komsular, arkadaslar v.b. gibi), gazete,
reklamlar, uzmanlar, satis elemanlar1 ya da piyasadaki iriinler markalara iliskin bilgi
kaynaklar1 olarak gosterilebilir (Islamoglu & Altunigik, 2017: 38-41).

Satin alma éncesi alternatiflerin degerlendirilmesi: Tiketicinin satin alma dncesi
karar siirecinin ii¢lincii agamasi, alternatiflerin degerlendirilmesidir. Satin almak istedigi mal
ve hizmetler hakkinda yeterli bilgiyi toplayan tiiketici bu mal ve hizmetler arasindaki
secenekleri degerlendirmeye baglamaktadir. Alternatiflerin degerlendirme siirecinde su ii¢
unsur Onem arz etmektedir. Bunlar: Degerlendirme kriteri, kriterlerin 6nemi ve
seceneklerdir. Degerlendirme kriterleri, tiiketicinin karsilastigi bir soruna cevap bulmak igin
istenilen niteliklerdir. Bu nitelikler 6znel ve nesnel farkliliklar gosterebilir. Ornegin bir {iriin

ile ilgili degerlendirme yapilirken, maliyet ve performans gibi nesnel kriterler olabilecegi

10



gibi marka imaji1 ve moda gibi 6znel kriterlerde géz Oniinde tutulabilir. Ancak nesnel ve
Oznel kriterlerin tamamen birbirinden ayrildigini séylemek dogru olmaz. Diger bir ifade ile,
bunlar birlikte hareket edebilirler. Ornegin bir tiiketici otomobil alirken motor hacmi ve
dayaniklilik gibi nesnel Kriterlere dikkat ederken ayni zamanda renk ve model gibi 6znel
kriterleri de goz oniinde bulundurabilir. Tercih edilen kriter tamamen tiiketicinin 6nem
seviyesine gore degisiklik gosterir. Diger bir ifade ile alternatiflerin degerlendirme
siirecinde, bir mal ve hizmetin se¢iminde o mal ve hizmetin 6nemlilik derecesi kisiden kisiye
degismektedir. Ancak bazi zaruri iirlinlerde 6rnegin ekmek, su gibi iirlinlerde kriter sayisi

daha az olurken araba, ev gibi liiks iiriinlerde daha yiiksektir (Argan, 2012:170-171).

Tipik bir alternatiflerin degerlendirilmesi siireci Sekil 3’te gosterilmistir. Bir tiiketici
satin alacag uiriin ve markalar1 kiyaslarken onceligi degerlendirme Kriterlerine gore verir.
Bu kriterler, istenilen faydalar, kullanim 6zellikleri, sorun giderme kapasitesi gibi 6zelliklere
sahip olabilir. Fakat, bu 6zelliklerin hepsi tiiketici i¢in ayni derecede dnemlidir denilemez.
Bu nedenle tiiketici ilk olarak bir iiriinde bulunmasini istedigi 6zellikleri nem sirasina gore
siralar. Daha sonra, kendi kisisel Ozelliklerini ve cevresel faktorleri de goz Oniinde
bulundurarak alternatifleri belirler ve nihayetinde bu alternatiflerden birisini seger

(Islamoglu & Altunisik, 2017: 43-45).

Degerlendirme
Olgiitleri
Her bir kritere
Olciitlerin Gorece gore Kararm Alternatiflerin
S alternatifleri flkeleri Secimi
Onemi
degerlendirme
Dikkate Alinan

Alternatifler

Sekil 3: Tipik Bir Alternatiflerin Degerlendirme Siireci

Kaynak: islamoglu & Altunisik, (2017:45)

11



Satin Alma: Thtiyacinin farkinda olan tiiketici, ihtiyacini tatmin etmek igin {iriinlerle
ilgili bilgiyi toplayip segenekleri degerlendirdikten sonra artik bir iiriinii satin almaya karar
vermistir. Yani bu asama, tiiketici karar verme siireci modelinin eyleme doniistiigii asamadir.
Tiiketici satin alma eylemini, planli ya da plansiz gerceklestirebilir. Satin alma durumu iki
belirleyici faktoriin fonksiyonu olarak agiklanir. Bunlar; satin alma niyeti ve ¢evre etkileri
ya da kisisel farkliliklardir. Eger tiiketici, ihtiyacini belirlemis ve satin almay1 disiindigi
tirtinlerle ilgili tirtiniin markasini, kategorisini, sinifin1 belirlemis ise tiiketici planli satin alma
gerceklestirmistir. Ancak tiiketici bir ihtiyag¢ belirlememis ya da satin alma niyeti yokken
satin alma eylemi gerceklestiriyorsa plansiz satin alma yapmaktadir. Plansiz satin alma

davraniginin farkli tiirleri bulunmaktadir. Bunlar su sekilde agiklanabilir:

e Tamamen plansiz alimlar: Tiiketici yeni bir {irlin goérdiigiinde, o {iriine ihtiyaci
yokken ya da dyle bir iirlin almay1 planlamiyorken o iiriinii sahiplenme istegi ile
istemsizce harekete gecmesi durumudur. Genellikle bu davramisi tiiketiciler
magazada gezerken yapmaktadirlar.

e Hatirlatmalar ile yapilan plansiz alimlar: Tiiketicinin herhangi bir {iriine ihtiyac1 olup
o ihtiyacin1 unutmasi halinde, magazada gezerken ihtiyaci oldugunu hatirlayip
gerceklestirilen plansiz satin alma durumudur.

e Oneriyle gelen plansiz alimlar: Tiiketici alisveris sirasinda magazadaki satis
elemaninin tavsiyesinden etkilenip plani disinda {iriin almasidir.

e Yapilan planl aligverisin getirdigi plansiz alimlar: Tiiketici planl aligveris yapmaya
kararliyken bazen bu durum, promosyon ya da markanin cekiciliginden etkilenen
tiiketici i¢in plansiz satin alma ile sonuglanabilir. Ornegin, kumas pantolon almay1
planlayan tiiketicinin keten pantolon satin almasi gibi (Odabags1 & Barig , 2010: 375-
378).

Tiiketim: Tiiketici karar verme siirecinin besinci asamasi tiiketimdir. Tiiketici bu
asamada planl olarak diisiiniip, arastirip, karar verdigi mal ve hizmetleri ya da plansiz olarak
alinan mal ve hizmetleri ihtiyacini1 giderme arzusu ile tiiketir. Bu asamanin sonu, tiiketicinin

tatmin olma, tatmin olmama ve kismen tatminsizlik durumu ile sonuglanmaktadir.

Tiiketim sonrast degerlendirme: Tiiketici tiikettigi mal hizmetleri tiikettikten sonraki
degerlendirme agamasidir. Bu asama da ii¢ olast durum s6z konusudur. Bunlar; tiiketicinin
tatmin olmasi, tatminsizlik ve kismen tatmin olma durumudur. Tiiketicinin tatmin olmasi,

satin aldig1 mal ve hizmeti begenen tiiketicinin ihtiyacini gidermesi ve bu iiriin ya da markay1
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severek kullanmaya devam etmesidir. Tiiketicinin tatminsizligi; satin aldigi mal ve hizmetler
sonucu hiisrana ugrayan tiiketicinin bu mal ve hizmetlerden kurtulmaya diger bir ifadeyle
elden ¢ikarmaya calismadir. Tiiketici, pismanlik duygusu yasatan bu {iriinleri ya da markay1
bir daha almak istemeyecektir Sonuncu olarak tiiketicinin arada kalma ya da kismen tatmin
olma durumu, tiiketici ne tam anlamda tatmin eden ne de tam anlamiyla tatmin etmeyen bir
tiriin ile kars1 karstyadir. Bu {irlinti kullanmaya devam eden tiiketici, satin aldig iiriinii sevip

sevmedigine karar verecektir.

Elden ¢ikarma: Tiiketici karar siirecinin son asamasidir. Tiiketici satin aldig1 mal ve
hizmetleri degerlendirdikten sonra tatmin olma, tatmin olmama ve kismen tatmin olma ile
kars1 karstya kalmistir. Bu asamada tiiketicinin, sevmedigi ya da ihtiyacini tatmin etmedigini
diisiindiigii iirlinti, markay1, mal ve hizmetleri imha ederek ya da satarak elden ¢ikarmaya

calismasidir (Odabas1 & Baris, 2010: 375-380).
1.6. Tiiketici Davramisim Etkileyen Faktorler

Tiiketicinin satin alma davranislarini birgok faktor etkilemektedir. Genel olarak tiiketici

davranigini etkileyen faktorler sunlardir:

e Kisisel faktorler
e Sosyolojik faktorler
e Psikolojik faktorler

1.6.1. Kisisel Faktorler

Tiiketici tercihlerini etkileyen kisisel unsurlar icerisinde; yas, gelir diizeyi, meslek,

cinsiyet, egitim durumu, medeni durum gibi demografik 6zellikler vardir.
1.6.1.1. Yas

Yasin tiiketici davranislari izerinde etkisi oldukga biiyiiktiir. Cilinkdi, tiiketicinin zevk
ve tercihleri, ihtiyaglari, aliskanliklari, sahip olmak istedigi ya da ilgi duydugu {iriinler,
gelecege iligkin beklentileri ve risk alma diizeyleri bireylerin yaslarina goére farklilik
gostermektedir. Hatta ayn1 bireyin yasami boyunca ¢ocukluk, ergenlik, genclik, orta yaglilik
ve emeklilik dénemlerinde zevk ve tercihleri degismekte dolayisiyla tiikketim davraniglar

degismektedir. Bu noktada pazarlamacilarin, bireylerin farkli yas gruplarinda farkli
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davraniglar sergilediklerini bilmesi ve bu farkliliklar1 goz 6niinde bulundurmalari yararlarina

olacaktir (Yorgancilar, 2015:12).

Bir tiiketici bebeklikten itibaren yasamini gecirdigi zaman diliminde birgok insan ile
kiiltiirel bag kurar. Biiyiidiikge sosyal ¢evrenin degisimine paralel olarak bireylerin ihtiyag
ve tercihleri de degismektedir (Solomon vd. :456). Ornegin, ¢ocukluk doneminde bireyler
kendi yasitlar1 ile yakin iliskide olup ve yasitlart gibi giyinmeyi ya da yasitlarinda goriip
begendigi bir oyuncaga sahip olmak isteyecektir. Genglik donemine gelen birey, cocukluk
donemindeki kiyafet ve oyuncaklara sahip olmak istemeyecektir. Yani yas1 biiyiiyen bireyin

zamanla zevk ve tercihleri degisim gosterecektir.
1.6.1.2.  Gelir Diizeyi

Gelir diizeyi diger anlamiyla ekonomik durum kisilerin tiiketim davranisini etkileyen
en 6nemli faktorlerden birisidir. Ciinkii, tiikketici bir mal alirken cebindeki paraya goére ya da
sahip oldugu krebiliteye gore tliketimini gergeklestirir. Bir kigi yeme, igme, barinma gibi
zaruri ihtiyaclarini tatmin ettikten sonra kullanilabilir gelirden geriye kalan kismini istedigi
sekilde degerlendirir. Kullanilabilir gelirden kalan kisim yiiksek ise tiiketici liikks, pahali
iriinleri almaya meyilli olurken diisiikk gelirli kisiler daha ekonomik davranmak
durumundadirlar. Toplumda bilinen bir diger olgu, kaliteli {irtin pahali iiriindiir seklindedir.
Bu dogrultuda gelir diizeyi yiiksek olan bireyler daha pahali {iriinler satin almay1 tercih

etmektedirler.

Bir diger ifadeyle, bireyler diger tiim faktorler tarafindan belirlenen tiiketim
egilimleri dogrultusunda harcamalarin1 gergeklestirirler. Harcama yapilabilmesi i¢in gerekli
olan kaynak gelir diizeyidir. Keynesyen tliketim fonksiyonunun bagimsiz degiskeni gelir
diizeyidir (C=Co+cY). Gelir kisinin sahip oldugu finansman kaynaklar1 gibi diisiiniilse de
tiketim yapmaya meyilli kisilerde, gelecek donemlerden harcamalar yaptiklari
goriilmektedir. Ornegin kredi kartlar1 gelecek déneme iliskin bor¢lanma aracidir. Yani
kisiler sadece cebinde duran ya da mevcut olarak bulunan finansal kaynaklar ile tiiketimini
sekillendirmezler. Sahip olduklar1 kredi kartlar1 da tiiketimlerini etkilemektedir

(Yorgancilar, 2015:19).
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1.6.1.3. Meslek

Yeni tanisilan bir insana sorulan ilk sorular arasinda meslekleri gelmektedir. Ciinkii,
tanimadigimiz bir kisiyi kafamizda degerlendirme ya da tanimlamanin bir yoludur.
Dolayisiyla, insanlarin meslekleri onlarin yasam sekilleri hakkinda bilgi edinmemize
yardimci olabilir. Ciinkii genellikle, meslegin egitim diizeyi ve gelir ile iliskisi vardir. Iyi bir
meslegi olan kisilerin hem egitimli hem de gelir diizeyinin iyi oldugu diisiiniilerek bu
kisilerin toplum icerisindeki statiisiinii artirmaktadir. Ornegin doktor, hakim, savci, dgretim
iiyesi, avukat gibi meslege sahip olan kisilere toplumda ayr1 saygi duyulmaktadir. Ayni
zamanda bu Kisiler diinyadaki ¢ogu toplumlarda yiiksek gelirli kisiler olduklart igin,
toplumun bu meslek grubu tiyelerinden beklenen davranislar ve tiiketim tercihleri farklidir.
Yani onlardan asgari licretle gecinen kisiler gibi daha siradan degil liikks otomobil, sik
giyinme, iyi lokantalarda yemek yeme, kaliteli tirtinler satin alma, liikks semtlerde oturma
gibi davranislar beklenir. Aslina bakilirsa iyi bir meslegi ve geliri olan kisiler etrafinda
bulunan is arkadaslarindan, ¢evresinden etkilenip yasam sekillerini ortama uygun olarak
degistirmektedirler. Boylelikle kisilerin tercih ettigi markalar, giyim tarzlar1 vb. gibi
tilketimlerinde mesleklerin biiytik etkisi oldugu sdylenebilir (Sen Demir & Kozak, 2013: 81-
83).

1.6.1.4. Cinsiyet

Tiiketici davranisini etkileyen faktorler arasinda cinsiyetin payi oldukea etkilidir.
Ciinkii erkekler ve kadinlar {irlin satin alirken; {irtinden beklentileri ve ilgi alanlar1 farklilik
gosterdigi icin tercihleri birbirinden farkli olmaktadir. Dogal olarak erkekler ve kadinlarin
satin alma aligkanliklart talep ettikleri mallar birbirinden ayridir. Bu durumun farkinda olan
pazarlamacilar, {riinlerini pazarlarken kadmlarin ve erkeklerin zevklerini, tercihlerini
dikkate alir ve iiretimlerini bu farkliliklara gére belirler. Bunu bir 6rnek ile agiklayacak
olursak, otomobil aliminda kadinlar i¢in renk erkekler i¢in ise otomobilin teknik 6zellikleri
onemli olmaktadir. Ayrica baz1 mallar1 cogunlukla kadinlar ya da erkekler tercih etmektedir.
Ornegin, c¢ocuk giysileri genellikle kadm tiiketiciler tarafindan satin almmaktadur.
Dolayisiyla bu giysilerin iiretiminde kadinlarin begenileri dikkate alinir (Bilge & Goksu,
2010:124).
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Farkli cinslerdeki tiiketicilerin zevkleri, renklere karsi hassasiyetleri degiskenlik
gostermektedir. Pazarlamacilarin uzun dénemde hedefledikleri nihai amaclara ulagmalari
icin bu farkliliklar1 belirli bir plan ve program dahilinde yiiriitmeleri gerekmektedir

(Karabacak , 1993: 88).
1.6.1.5. Egitim Durumu

Tiiketicinin egitim diizeyi, meslegi ve geliriyle cogunlukla dogru orantilidir. Egitimli
kisiler genellikle belirli bir meslege sahip olup ve belirli bir gelir diizeyleri bulunmaktadir.
Bu yiizden egitim-meslek-gelir durumu genellikle birbirine bagh olarak incelenmektedir.
Tabii ki bu iliski egitim ile kazanilan meslekler i¢in gegerdir. Kisilerin sahip olduklari
meslekler kisilere yiiklenen statii ile alakalidir. Bir is adami toplantiya giderken temiz, sik
gosteren bir takim elbise alma gereksinimi duyacaktir. Ancak bir oto tamircisi ise giin
boyunca arabalarin bakim, onarim, yag degistirme gibi islerle ugrasacagi igin kendisini rahat
hissedecegi tulum ya da daha rahat giysiler almay1 tercih edecektir. Ayrica tiiketicilerin
meslekleri dogrultusunda mal ve hizmetlere olan talepleri farklilasmaktadir. Ornegin, bir
doktor, mithendis, avukat gibi farkli meslek grubunda olan tiiketiciler meslekleriyle ilgili

degisik arag ve gereglere ihtiya¢c duymaktadir (Bilge & Goksu, 2010: 126).

Kisilerin sahip olduklar1 egitim ile satin alma gii¢leri dogru orantilidir, ¢linkii egitimli
kisilerin 1y1 bir meslegi ve dolayisiyla iyi gelirleri vardir. Ayrica kisilerin sahip olduklari
egitim diizeyleri, onlarin kavrama yeteneklerini, tiikketim aligkanliklarini, beklentilerini,
secim ve kararlarin1 da etkilemektedir. Egitim diizeyi daha diisiik olan kisilere nispeten
egitim diizeyi daha yliksek olan kisiler bir iirlinii satin alirken markasina, fiyatina ve
kalitesine daha g¢ok dikkat etmektedirler. Diger bir farklilik ise, internet kullaniminin
yayginlagmasiyla birlikte egitim diizeyi yiiksek olan kisiler, bilgisayar ile ¢okca vakit
gecirdikleri icin internetten ayrintili olarak bilgi edinip tercihlerini daha bilingli

gergeklestirirler (Sen Demir & Kozak, 2013: 82).

Egitim diizeyi ile birlikte; bireylerin bilgi, yetenek, kabiliyet ve becerileri gelisim
gbsterir ve gelisen birey yeni bilgiler 6grenmeye yatkindir. Ogrenilen yeni bilgiler ise, istek,

gereksinimlerin, tercihlerin degismesine katki saglar (Karabacak , 1993: 88).
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1.6.1.6. Medeni Durum

Tiiketicilerin satin alma davraniginda etkili olan bir diger faktér medeni durumdur.
Evli bir insan ve bekar bir insanin tercihleri ve ihtiyaglari farklilik gostermektedir. Ayrica
evli bir kisinin, aile yasam egrisine gore ihtiyag ve arzularn degisiklik gostermektedir

(Késeoglu, 2002: 102).

Kisilerin yaslar ilerledikge aile igerisindeki rolleri degismektedir. Bekar bir erkek ve
kadinin evlenmesi onlara es statiisiinii yiikler ve ¢ocuklari oldugunda ise, anne ve baba
konumuna getirir. Kisilerin hayatlar1 boyunca bu degisikler devam eder ve kisilerin istek,
ihtiyaclarini, karar verme siirecini de biiyiik Sl¢iide etkilemektedir (Odabasi & Baris,
2010:253). Ornegin, galisan bekar bir kisi tiilketim harcamasini, genellikle kendi istek ve
ithtiyaclarini tatmin etmek icin yapar. Ancak bu kisi evlendigi zaman esinin de istek ve
ihtiyaglarini tatmin etmeye ¢alisir ve aligveris sirasinda davraniglari bireysellikten uzaklasir.
Kisilerin ¢ocuklarinin olmasi, onlara ebeveynlik sifati yiikler ve tiikketim harcamalarini buna
bagl olarak degistirir. Bu kisilerin artik tiiketim harcamalarinda bebek bezi, mama, bebek

giysileri vb. gibi tiriinler yer edinir.
1.6.2. Sosyolojik Faktorler

Insanlarin tiiketim kararlarinda sosyolojik faktorlerde etkili olmaktadir. Bu faktérler
arasinda kiiltiir ve alt kiiltiir, sosyal sinif, aile, statiiler(roller), referans gruplar1 (danisma)

gibi sosyolojik faktorler agiklanmistir.
1.6.2.1. Kiiltiir ve Alt Kiiltiir

Kisilerin tiiketim kararini en fazla etkileyen faktorler arasinda yer alan kiiltiir ile ilgili
literatiirde bir¢ok tanim bulunmaktadir. Baslica kiiltiir ile ilgili yapilan tanimlar soyledir.
Insanlar tarafindan meydana getirilen deger sisteminin, 6rf, adet, tutum, inang, ahlak, sanat
ve sembollerin karisimini ifade eder (Mucuk, 1986:72). Kiiltiir, bir toplumun sahip oldugu
maddi ve manevi unsurlardan olusan, toplumdaki kisilerin ¢ogunda var olan deger
Olctimlerini, tavir ve davranis tarzlarini, diisiince yapilarin1 kapsayan ve diger toplumlardan
farkli kilan nihayetinde nesiller boyunca aktarilabilen sosyal sistemdir (Bilge & Goksu,
2010:128). Kiiltiir, bir toplumdaki kisilerin giinliik yasantisin1 kapsadig: igin tiiketicilerin
satin alma kararlarinda oldukga etkilidir. Ciinkii kisiler bir mal veya hizmet satin almay1

planlarken dahil olduklart kiiltiiriin etkisi altinda karar verirler. Ne yenilip ne igilecegini,
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nasil kiyafetler tercih edilecegini, nereye seyahat edilecegini, nerede yasanacagini biiyiik
olgiide kiiltiir belirlemektedir. Dolayisiyla farkli kiiltiirlerde olan bireylerin satin alma
davraniglar1 ve tercihleri farkli olacaktir (Penpece, 2006:57). Kiiltiiriin tiiketici davranislar
tizerindeki etkisini daha i1yi anlamak i¢in 6zelliklerini bilmekte fayda vardir. Kiiltiiriin

ozellikleri su sekilde siralanabilir (Odabasi & Baris, 2007:313-315).

1. Kiiltiir 6grenilmis davranislar toplulugudur: Kiiltiir dogustan gelen ya da kalitim
yoluyla elde edilen bir sistem degildir. Kisiler diinyaya geldigi zamandan sonra ailesi
ve cevresinin araciligiyla kiiltiiri 6grenir. Kiiltliriin 6geleri zamanla bir nesilden
diger nesillere 6grenme yoluyla aktarilir.

2. Kiiltiir gelenekseldir: Kiiltiir, toplumdaki kisilerin ortak diisiince ve davranislarini
kapsar. Bu ozellik kiiltiiriin nesiller aras1 aktarilmasinin sonucudur.

3. Kiiltiir olusturulur: Kiiltiirii insanlar meydana getirir. Ornegin, Ulkemizde sevgililer
giinii kutlamas1 dnceden bu kadar yaygin degilken son yillarda yayginlagsmasi ile
toplumda benimsenmesine neden olmustur.

4, Kiiltiir degisebilir: Kiiltiir zaman iginde degisiklik gosterir. Ozellikle teknolojinin
gelismesine bagli olarak bu degisimler daha hizli hale gelmektedir.

5. Kiiltiir benzerlik ve farkliliklar igerir: Her kiiltiirde ortak benzerlikler oldugu gibi
farkliliklarda bulunmaktadir. Ornegin normlar, degerler ¢ogu kiiltiirlerde benzerlik
gosterirken bazi kiiltiirlere gore ugurlu kabul edilen bir say1 diger kiiltiirlerde
ugursuzluk gibi goriilebilir.

6. Kiiltiir orgiitlenme ve biitiinlesmedir: Kiiltiiriin bir toplumda var olmasi i¢in o
toplumdaki kisiler tarafindan benimsenip paylasilmasi gerekir. Bu paylasim ise
toplumsal biitiinlesmeyi gerekli kilmaktadir.

7. Kiiltiir toplumun {iyelerince paylasilir: Kiiltiir, toplumdaki kisiler tarafindan
paylasilan degerler ve inanclar sistemidir. Bu degerler ve inanglar kusaktan kusaga

aktarilmaktadir.

Her sosyal sinifin biinyesinde yasadigi toplumun genel kiiltiirii igerisinde; etnik, dini,
tarihi, ekonomik, yerel ve mesleki farkliliklar oldugundan dolay; ¢esitli diller, diinya
goriigleri, yetistirilme tarzi ve yasama bicimleri vardir. Bu farkl kiiltiirel unsurlara alt
kiiltiir denir. Gordon’a gore alt kiiltiir, ulusal bir kiiltiiriin sosyal simif diizeyi, etnik
koken, bolgesellik, dini inang, kdy-kent yerlesimi gibi farkli sosyal durumlarin en az bir

tanesi tarafindan olusturulan ancak o kiltiirdeki kisi ve kisiler lizerinde biitiinciil etkisi

18



olan alt kiiltiirel faktorlerdir seklinde tanimlamustir (Ersanli, 2012:120). Ornegin, R&B
Hiphop miizik tiirlerini dinleyen insanlarin kendilerine has giyinme tarzlar1 vardir. Bu
insanlar genellikle genis, diisiik bel pantolon ve genis tsortler giyerek gosterisli kolyeler
takmaktadirlar (Cekicg, 2016:47). Baska bir 6rnek verecek olursak bir toplumda kdyde ve
kentte yasayan insanlarin giyim tarzlari, aligkanliklar farkli olmaktadir. Koyde yasayan
insanlar yoresel kiyafetler giyinmeyi tercih ederken sehirde yasayan insanlar daha
modern kiyafetler tercih ederler. Ozetle bir toplumda var olan kiiltiir icerisinde din, dil,
ik, mezhep, bolgesellik gibi farkliliklara bagli olarak alt kiiltiirler gelismektedir.
Dolayisiyla farkli alt kiiltiire sahip olan kisilerin satin alma davraniglart birbirinden
farklidir. Kar amaci giiden pazarlamacilar bu farkliliklar1 géz oniinde bulundurarak

tiretimlerini gerceklestirmektedirler.
1.6.2.2.  Sosyal Simif ve Statii

1979 yilina kadar tiiketici davranisi bilimindeki arastirmalar, sadece kisiler iizerine
odaklanmis ve kisilerin sosyal bir varlik oldugu ihmal edilmistir. Fakat son zamanlarda,
kisilerin sosyal ¢evresi icindeki rolii ve davranislarina deginilmis ayrica kisilerin tiiketim
davraniglarinda, sosyal ve toplumsal siniflarin etkili oldugu dile getirilmistir. Sosyal sinif
ise, kisilerin sosyal hiyerarsi igerisinde bir nevi derecelendirme islemidir. Daha agik
ifadeyle, toplumda birden fazla sosyal sinif bulunur ve bu smiflar arasinda yiiksek statiiye
sahip olan simiflar ya da diisiik statiiye sahip olan siniflar vardir. Kisilerin bulunduklart sinif
onlarin statiisiinii belirler ve kendi sinifinda bulunan kisiler ile benzer davranislar sergilerler.
Bu dogrultuda ayni sinifta olan kisiler diger siniflara gore ya yiiksek bir statiide ya da diisiik
bir statii konumunda yani ayn1 sayginliga sahiptirler. Bu kisiler beraber toplumsallastiklari

i¢in tiikketim davranisi ve tutumlart benzerlik gosterir (Odabasi & Baris , 2010:295-296).

Sosyal siif kavram olarak, bir toplumun ayni degerleri, ayn1 zevkleri ve ilgileri,
hayat tarzin1 ve davranis seklini kabullenmis nisbi olarak homojen alt kisimlar1 olarak
tanimlanabilir. Bir toplum birgok sekilde siniflandirilabilir. Gelir, meslek, deger hiikiimleri,
ikametgah yeri, mesleki basar1 gibi ortak degisken ve nitelikler sosyal sinifi olustururlar.
Ancak kisiler her zaman ayni1 sosyal siifin iiyesi degildirler, yani alt sinifa diisebilir ya da
tist simifa yiikselebilirler. Sosyal smiflar arasinda ki farklilar pazarlamada ve pazar
boliimlendirmelerinde de goriilmektedir. Her sosyal smifin tarzlari, zevkleri, davranis
bicimleri, satin alma karar siirecleri birbirinden farkli oldugu i¢in iirlinlerde saglanan hizmet

ve tutundurma faaliyetleri de farkli olmaktadir (Mucuk, 1986:72).
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Amerikali sosyolog W.L.Warner’e gore sosyal sinif, toplumda benzer sayginlik
diizeyine sahip, birbirleriyle yakin iligkileri olan ve davranigsal beklentileri farkli olmayan
kisilerin olusturdugu sosyal yapidir. Sosyal siniflar; meslek, gelir seviyesi, gelirin kaynagi,
egitim, yasanilan evin tipi, yasanilan ¢evrenin yapisi gibi kriterler g6z Oniinde
bulundurularak belirlenir (Odabasi & Baris , Tiiketici Davranisi, 2010). Bu siniflar
toplumdaki hiyerarsik grubun birer parcast olup A.B.D ve Tiirkiye’de sosyal sinif
siralamalar1 su sekildedir. ilk olarak ABD’deki sosyal siniflardan bahsedecek olursak;
toplumda 7 derecede tanimlanan siif vardir. Bunlar ;(1) alt-alt, (2) tist-alt, (3) ¢alisan sinifi,
(4) orta smif, (5) iist-orta, (6) alt-tist, (7) tst-iist seklindedir. Tiirkiye’de ise Zet-Nielsen’in
yaptig1 arastirmaya gore, gelir gruplar1 baz alinarak sosyal siniflar A statiisiinden E statiisiine
dogru siralanmistir. A grubu, gelir diizeyi en yiiksek olan zenginler, {ist diizey yoneticiler,
sanayiciler, serbest meslek sahipler gibi meslekleri olan kisilerden olusur. B grubu, orta sinif
anlamma gelir ve 6zel sektor calisani, gazeteci, yazar orta-biiyiikk esnaflardan olusur. C
grubunu, C1 ve C2 alt gruplar1 olusturur. Bu gruplardaki kisiler memur, is¢i, kii¢iik esnaf ve
emekli gibi mesleklere sahiptirler. C1 ve C2’nin farklari ise, C2 grubunun yillik harcamasi
C1’e gore daha diisiiktiir. Son olarak D ve E sosyoekonomik grubundaki kisiler ise, igsizler,
tarim iscileri, ¢cok kiiciik esnaf gibi mesleklere sahip olup gelir diizeyleri ve tiiketim

harcamalar diisiik kisileri kapsamaktadir (Korkmaz, Eser & Oztiirk, 2017).
1.6.2.3. Aile

Aile tanim olarak; kan, evlilik veya evlat edinme gibi yollarla birlikte yasayan ve en
az iki kisiden olusan topluluktur. Aile ayn1 zamanda toplumun en kiigiik birimi olup kisinin
ait oldugu en temel gruptur. Tiiketici davranislarinda aile iiyeleri biiyiik bir etkiye sahiptir.
Ciinkii aile hem kazanan hem de tiiketen taraftir (Odabasi & Barig, 2007:245). Ailedeki
kisilerin zamana bagl olarak degisen rolleri tiiketim kararlarimi da degistirmektedir. Ornegin
bekar olan bir kisi sadece kendi istek ve ihtiyaclarma yonelik tiiketim kararlar1 alirken
evlendigi zaman esinin ve cocuklariin istek ve ihtiyaclarini tatmin etmeye calisacaktir
(Cekig, 2016: 49). Ayrica toplumdaki ¢ogu kisi mal ve hizmet satin almak istediklerinde ilk
olarak ailesinin &nerilerini dikkate alir. Ornegin araba, ev, tatil planlamasi, gocuklarin hangi
okula gidecegi gibi tiiketim kararlarinda ailenin istek ve tavsiyeleri dikkate alinarak ortak

karar verilir.
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1.6.2.4. Roller ve Statiiler

Rol, bir kiginin bulundugu ortamda {istiine diisen gérev ve davraniglardir. Evde baba
ya da es roliine sahip olan bir kisi iste ¢alisan roliine sahip olmaktadir. Statii ise, bir Kimsenin
toplumda ya da topluluk i¢indeki durumu, yeri, kazandigi saygmnlik, makam seklinde
tanimlanabilir. Kisiler aile, is, arkadas, kuliip veya organizasyon gibi bir¢ok sosyal ortamda
bulunur ve bu sosyal ortamlarin her birinde birbirinden farkli roller ve statiilere sahip olurlar.
Ayrica kisiler genel olarak toplumda, rollerine ve statiilerine gore mal ve hizmet alimlar
yapmaktadirlar. Dolayisiyla kisilerin sahip oldugu statii ve roller tiikketim kararlarim
etkilemektedir. Ornegin, sirket baskanlarmn statiileri satis elemanlarina gore oldukca
yiiksek oldugundan dolayi, satis elemanlarina nispeten genellikle liikks araglar tercih edip

pahali kiyafetler giymektedirler (Kotler, 2000:91).
1.6.25. Referans Gruplar: (Danisma)

Referans gruplari, bir kiginin tutum veya davranislari iizerinde dogrudan (yiiz yiize)
veya dolayli etkiye sahip tiim gruplardan olusur. Dogrudan etkisi olan gruplar igerisinde en
belirgin olarak aile, arkadaslar, is arkadaslari komsular gosterilebilir. Bireylerin siirekli
olarak etkilesimde oldugu bu grup birincil danigsma grubu olarak adlandirilir. Bir diger grup
ise, bireylerle dogrudan bir etkilesime ge¢cmez. Aslinda bu grup bireylerin hayranlik
duydugu diger bir ifadeyle olmay1 arzuladigi gruptur. Bireyler olmak istedikleri kisileri takip
eder ve tercihlerini ona gore sekillendirir. Bireyler ile yliz yiize etkilesimi olmayan ancak
tercihlerini etkileyen bu gruba ikincil danigma grubu denilmektedir. Kisilerin tercihlerinde
etkili olan bu gruplar, insanlar1 yeni davramiglara ve yeni yasam tarzlarina
yonlendirmektedir. Bireyler bir {iriin tercih ederken bu kisilerin segmis oldugu ya da 6nermis
oldugu markalar1 dikkate alarak segim yapmaktadir. Insanlarin tercihleri iizerinde danigma
gruplariin etkisinin farkinda olan pazarlamacilar bu durumu kendi lehine ¢evirmek isterler.
Boylelikle pazarlamacilar insanlar {izerinde etkili olabilecek kisilerle iletisime gegip kendi

tirlinleri i¢in tavsiyede bulunmalarini isterler (Kotler, 2000:89).
1.6.3. Psikolojik Faktorler

Kisilerin ig¢inden gelen ve davraniglarini etkileyen unsurlara psikolojik faktorler
denilmektedir. Bu baslik altinda kisilik, giidiilenme, algilama, 6grenme ve inang tutumlar

gibi psikolojik unsurlar ele alinacaktir.
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1.6.3.1. Kisilik

Tiiketici davraniglarinda etkili olan kisilik kavrami ile ilgili literatiirde bir¢ok tanim
bulunmaktadir. Kisilik, en genel anlamiyla bir bireyi digerlerinden ayiran davranislar seti
olarak tanimlanabilir (Islamoglu & Altunisik, 2017:155). Sézliikteki anlamina gore kisilik,
“bir kisiye has belirgin 6zellik, manevi ve ruhsal niteliklerinin tamami, sahsiyet” olarak
tanimlanmaktadir (Tiirk Dil Kurumu [TDK], t.y.). Bir baska ifadeye gore kisilik, bireylerin
karakteristik davranis bigimini, duygularmi ve diisiincelerini sekillendiren psikolojik ve
fizyolojik sistemlerin organizasyonu olarak tanimlanabilir. Kisilik, her bireyin kendine 6zgl
olan dzellikleridir. Ayrica bireylerin psikolojik ve fizyolojik 6zelliklerinin etkilesiminin bir
tiriinii oldugundan onlarda giiven, sosyallesme, 6zerklik, karizma, hirs, utangaclik, merak
gibi bazi 6zellikleri somutlagtirir. Bu 6zellikler, bireylerin siirekli olarak davranislarina
yansimaktadir (Rani, 2014:57). Her bireyin kisilik 6zellikleri farklilik gdstermektedir.
Dolayisiyla farkli kisiliklere sahip olan tiiketicilerin satin alma davraniglar1 da farklilik
gostermektedir. Bu nedenle bireyler iiriin satin alirken kendi kisiliklerine ve benliklerine

gore secim yapmaktadirlar (Kaynas, 2012:45).
1.6.3.2. Giidiilenme (Motivasyon)

Kisilerin kendisinden kaynaklanan ve davraniglarina yansiyan psikolojik faktorler
arasinda gilidiilenme ya da diger adiyla motivasyon gelmektedir. Giidii, kisiyi bir harekette
bulunmaya iten i¢sel kuvvet ya da bir bagka ifadeyle, kisilerin davraniglarinin altinda yatan
nedendir. Giidillenme (motivasyon) kisileri bilingli ya da bilingsiz olarak satin alma
davraniglarinda ya da tercihlerinde etkili olan siiriikleyici giictiir (Rani, 2014:58). Bir diger
ifadeyle giidiilenme, bir davranisi baglatan ya da devam ettiren 6zendirici ve uyarici
unsurlarin meydana geldigi bir siirectir. Yani giidiilenme kisilerin davraniglarinin giiciinii ve
yoniinli belirlemektedir. Ayrica giidiillenmenin ¢ikis noktasi, tiiketicilerin tatmin etmek
istedikleri ihtiyaglarmi hissetmesi ile baglar. Ornegin kisiler aciktiginda yemek yeme
istekleri, korunma, giyinme, sayginlik, sevilme gibi bir¢cok istekleri vardir. (Karalar,
2005:90). Dolayisiyla her giidii kisilerin isteklerini, arzularmni tatmin etmeyi amaglar ve
giidiilenmis bir davranis istenilen doyuma ulagamazsa bu giidii artarak siddetli bir hal alir
(Oriicii & Tavsanci, 2001:2). Sekil 4’de giidiilenme siireci gosterilmistir (Odabas1 & Baris,
2007:106).
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Ogrenme

Karsilanmamis

Amag ya da
ihtiyaglar, o
istekler ve karsilanmasi
arzular

A

Biligsel Siireg

Gerilimin Azalmasi

Sekil 4: Giidiilenme (Motivasyon) siireci

Kaynak: Odabas1 & Baris, (2007: 106)

Gidiilerin siniflandirilmasinda, genel kabul gormiis bir siniflandirma yoktur. Psikoloji
biliminde giidiiler genellikle iki gruba ayrilir. Birincisi biyolojik giidiiler ikincisi ise
psikolojik giidiilerdir. Biyolojik giidiiler, kisilerin hayatlarin1 devam ettirebilmeleri i¢in
gerekli olan aclik, susuzluk, barinma gibi fiziksel ihtiyaclarinin olusturdugu gerilimden
kaynaklanir. Psikolojik giidiiler ise, kisilerin ruhsal gerilim durumlarindan kaynaklanan
sevgi, Uzinti, mutluluk gibi duygularla ortaya c¢ikan giidilerdir (Mucuk, 1986:66).
Tiketicilerin satin alma davraniglarinda etkili olan gilidiiler ise, se¢ici giidiiler, rasyonel
giidiiler ve duygusal giidiiler olarak siralanabilir. 11k olarak segici giidiiler, tiiketicilerin satin
alma eylemini gerceklestirebilmesi i¢in onu belirli bir marka ya da iiriin gruplarini segcmeye
iten glidiilerdir. Rasyonel giidiiler, tiiketicilerin satin almay1 diisiindiigii iiriinleri fiyat, kalite,
agirlik gibi objektif degerler ile uyaran giidiilerdir. Son olarak duygusal giidiiler ise, kisilerin
sevgi, begenme, zevk gibi siibjektif degerlerin uyarilmasi sonucu olusan giidiilerdir (Bilge

& Goksu, 2010:139).
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1.6.3.3. Algillama

Tiiketicilerin satin alma kararlarinda etkili olan psikolojik faktorlerden bir digeri
algilamadir. Algilama, Lundberg’e gore “insanlarin duyu organlarina etki eden ¢evresel
uyaricilarin farkina varilip yorumlanmasi” seklinde tamimlanirken, Schiffman ve Kanuk’a
gore ise, “insanlarin dis diinyayr anlamlandirmak ve kendi i¢inde uyumlu olarak resmetmesi
maksadiyla disaridan gelen uyaricilari se¢me siireci” olarak tanmimlanmistir. Kisaca
insanlarin bes duyu organi aracilifiyla ¢evresini anlamlandirmasina algilama denilmektedir.
(Islamoglu & Altunisik, 2017:98). Baska bir ifadeyle, bir durum veya nesnenin varligi
tizerinde duyular vasitasiyla bilgi edinme siirecine algilama denilmektedir. Bu siirecte
insanlar ¢evresindeki uyaricilara karsilik verirler. Algilamanin etkisi her insanda farklilik
gostermektedir. Ornegin iki kisiye aym ortamda, ayn1 zamanda ve durumda reklam filmi
izletilse kisilerin yorumlamalar1 birbirinden farkli olacaktir. Cilinkii ikisi de reklam filmini
farkli algilamaktadirlar (Ak, 2009:37). Dolayisiyla sosyal ve psikolojik bir varlik olan

insanlarin tiikketim kararlar1 dis miidahalelerden etkilenmekte ve degiskenlik gostermektedir.
1.6.3.4. Ogrenme

Ogrenme insanlarmn davranislarmin olusmasinda ve satin alma kararlarinda oldukca
etkilidir. Ayrica insanlarin tiiketimine yon veren kiiltiirel degerler, yasam tarzlari,
aligkanliklar... vb. ogrenme aracihigiyla bilinir. Ogrenme, insanlarin yasamlarinda
edindikleri tecriibeler ve karsilastigi olaylar sonucunda davraniglarinda etkili olan
degisimlerdir. Bir diger ifadeyle, zaman igerisinde yasanti veya uygulama sonucu, insanlarin
davraniglarinda meydana gelen kalic1 degisiklikler olarak tanimlanabilir. Ayrica 6grenmenin
davranis degisikliklerine etkisi pazarlama acisindan da olduk¢a Onemlidir. Ciinki
O0grenmenin etkisi hemen meydana gelmeyip belirli bir siire sonra meydana gelmektedir.
Ornegin TV reklamlarinin neden oldugu dgrenme etkisi insanlarin davranislarina uzun
vadede yansirken, kampanya, indirim ve magaza i¢i reklamlarda 6grenmenin etkisinin daha

kisa vadede gerceklestigi sdylenebilir (Islamoglu & Altunisik, 2017:114).
1.6.3.5. Tutum ve inanclar

Tiiketicilerin satin alma kararlarinda etkili olan bir diger psikolojik faktor tutum ve
inanglardir. Tutum, insanlarin bir nesneye veya bir diisiinceye yonelik olumlu ya da olumsuz
degerlendirmeleri, duygusal aksiyon ve egilimleridir. Bagka bir sekilde ifade edecek olursak,

insanlarin bir nesneyi sevmesi ya da sevmemesi sonucu 0 nesneyi kendine yakin veya uzak
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tutma eylemidir. Insanlarin din, politika, kiyafet, miizik, yemek... vb. gibi hemen hemen
her seye karsi tutumlar1 bulunur. Ayrica tutumlar, insanlar1 benzer nesnelere karsi tutarli
davranmaya yonlendirir. Ornegin, daha once denemedigi bir ¢ikolatay1 alan tiiketicinin
cikolatayr begenmesi ya da begenmemesi sonucu tiiketicinin bu markadaki tirtinlere karsi
tavri sekillenecektir. Inang ise, kisisel deneye veya dis kaynaklara dayanan dogru veya yanlis
bilgileri goriisleri ve kanilari kapsar. Tutumlar inanglar etkilemektedir. Dolayisiyla

insanlarin satin alma kararlarinda etkili olan inanglarin gelismis hali tutuma dontisiir (Kotler,

2000:96).
1.7. Tiiketici Davramis Modelleri

Tiiketici davranis modellerinin amaci, tiiketici satin alma davraniglarinin nedenlerini, bu
davraniglart nasil ylrittiiklerini ve tiiketici davraniglarinin nasil ortaya c¢iktiklarim
aciklamaya c¢aligmaktadir. Tiketici davramislarini agiklamak amaciyla Kurt Lewin
tarafindan Onerilen “Kara Kutu” modeli diger modellere Onciiliik etmesi maksadiyla ana
model olarak kabul edilmektedir. Bu modele gore, insanlarin davraniglari kisisel faktorler ve
cevresel faktorlerden etkilenerek gelismektedir. Model literatiirde “uyarici-tepki modeli”
olarak da adlandirilmaktadir. Sekil 5°te Kara kutu modeli verilmistir (Islamoglu & Altunisik,
2017:23).

Etki Kara Kutu Tepki

Sekil 5: Kara Kutu (Uyarici-Tepki) Modeli

Kaynak: Islamoglu & Altunisik, (2017:23)

Tiiketici davranis modelleri agiklayici (klasik) modeller ve tanimlayici (modern)

modeller olmak iizere ikiye ayrilmaktadir.
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1.7.1. Aciklayia (Klasik) Davranmis Modelleri

Agiklayicr (klasik) modeller insanlarin davraniglarini agiklamaya yonelik modeller
olup tiiketici davraniglarina agiklik getirmemistir. Ancak arastirmacilar tarafindan tiiketici
davraniglarina uydurulmaya calisilmistir. Bu model, tliketici davranislarini - giidiiler
araciligiyla agiklamaktadir. insanlarm bir iiriin ya da markay: tercih etmesine sebep olan
giidiileri agiklamaktadir. Ancak bunlar tiiketici davraniginin nasil gelistigini gostermezler

(Islamoglu & Altunisik, 2017:23).
1.7.1.1. Marshall’in Ekonomik Modeli

Klasik iktisat¢ilarin 6ngérdiigii insan, ekonomik ve kararlarinda rasyonel davranis
gosteren varliktir. Buna gore insanlarin satin alma kararlart rasyonel yani akilci segimlere
dayanir. Soyle ki, klasik iktisat¢ilarin gelistirdigi bu insan biitcesini harcarken kendisine en
yiksek faydayr saglayacak segimleri gergeklestirir. Marshall klasiklerin rasyonellik
yaklasimina “Marjinal Fayda” kavramu ile farkli bir boyut kazandirmistir. Ornegin marjinal
fayda kavramina gore, fiyatlart ayni olan bir kg tavuk ve bir kg balik satin aliminda kararsiz
kalan tiiketicilerin hangi iiriinden daha fazla fayda saglayacagimi diisiiniiyorsa o {riinii
secmesi gerekmektedir. Ancak modelin insan davraniglarini agiklamada sadece ekonomik
faktorleri géz oniinde bulundurmasi elestiri almasmna neden olmustur (Islamoglu &

Altunisik, 2017:25).
1.7.1.2. Freud' un Psiko-Analitik Modeli

Freud bu modelde kisiligi tige ayirmistir. Bunlar id (alt benlik), ego (benlik) ve siiper
ego (iist benlik)’ dur. Insanlarin kisiligi olusturan bu ii¢ sistemin kendi &zellikleri,
fonksiyonlari, prensipleri ve mekanizmalar1 olsa da birbirleriyle siirekli etkilesim
icerisindedir. Ayrica insan davraniglarinin meydana gelmesi bu {i¢ sistemin etkilesimi
sonucu gergeklesir. Id, kisiligin temel sistemidir. Ego ve siiper ego id’ den ayrilarak gelisim
gosterirler. Id, kalitsal olarak gelen iggiidiileri de kapsayan ve dogustan var olan psikolojik
gizli gii¢lerin biitliinliini kapsar. Tamamen bilingdis1 olan id’ de, kuralsizliklar hakimdir.
Zaman ve yer kavrami olmayip dis diinya ile baglantis1 yoktur. Freud egoyu, “alt benlik ile
dis diinya arasinda bir arabulucu” olarak nitelendirmistir. Ego gergeklik ilkesinin
egemenligindedir. Insanlarin bilingli olduklar1 durumdur ve id (alt benlik)’de gelisen icsel
giidiileri ve ihtiyaclar diinyaya uygun bir sekilde tatmin etmeye ¢alisir. Son olarak stiper

ego (list benlik) ise, kisiligin ahlaki tarafidir: reelden ¢ok ideali gosterir ve zevkten ¢ok
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kusursuzluga calisir. Yani, siiper ego toplumun kabul etmedigi durumlara engel olup
sugluluk, utanma gibi duygularimin hissedilmesini saglar (https://www.academia.edu,
ty:11).

1.7.1.3. Veblen’in Toplumsal (Ruhsal) Modeli

Veblen’in toplumsal modeline gore, insanlarin davranislari i¢inde yasadiklart sinifin
ve ait olduklar1 sosyal grubun kiiltiirel 6zelliklerine gore sekillenmektedir. i¢inde bulundugu
simifa gore davranan insanlar kendilerini 6n plana ¢ikarmak i¢in statii ve prestijlerini
arttirmaya yonelik liiks tiiketime yonelirler. insanlarm liiks tiiketim kararlar1 almasina etki
eden bu egilimler fonksiyonel faydadan ziyade sosyal fayda elde etmeyi amaglamaktadir.
Yani kisaca, sosyal fayda elde etmek isteyen insanlarin tiiketimleri zaruri ihtiyaglarindan

ziyade gosteris amagh tiikketim halini almaktadir (A¢ikalin & Erdogan, t.y:16).
1.7.1.4.  Pavlov’un Ogrenme Modeli

Ogrenme, insanlarin “belli bilgi, beceri ve anlayislar edinme, tepki ve davranislarda
her zaman ya da kimi durumlarda yasantilarin olusturdugu degismelerdir” (Tirk Dil Kurumu
[TDK], t.y.). Davranislardaki degisme her tiiketici de aymi etkiyi olusturmaz. Soyle ki,
ogrenme siireci Odiillendirici/pekistirici olmussa kalic1 aligkanliklar olusur. Bu baglamda
insanlarin davraniglarina etki eden 6grenme konusunu en iyi agiklayan isimlerden birisi Ivan
Pavlov’dur. Pavlov’un inlii deneyi (zil sesiyle doyurulan kopekler iizerine inceleme)
tikketici davraniglarinda sik¢a ele alinan konulardandir. Pavlov’un “Sartlandirilmig
Ogrenme” kuramimna dayali dért temel kavrami vardir. Bunlar, uyarici, istek, tepki ve
pekistirmedir. Ogrenme kuramina gore insanlarin bir sey 6grenmesi bu dért etkenin birbiri
ile etkilesimiyle miimkiindiir. Bunu tiiketici davraniglarina etkisi acisindan bir 6rnek ile
aciklarsak, gittigi lokantadaki yemegi begenmeyen kisilerin artitk o lokantaya gitme
isteklerinin azalmasina ve o lokantay:1 tekrar tercih etmeme gibi uyaricilar gelistirerek

davraniglarinda degisikliklere sebep olmaktadir (Papatya, 2005:224-225).
1.7.2. Tammlayici1 (Modern) Davramis Modelleri

Tiiketici davranislarinin agiklanmasinda agiklayici1 (klasik) modellerin yetersiz
kalmast bu konuda aragtirmalar yapilmasina neden olmustur. Bdylelikle tiiketici
davraniglarinin daha iyi agiklanabilmesi i¢in tanimlayici (modern) modeller gelistirilmistir.

Modern modeller, tiiketici davraniglarini sadece igsel ve digsal uyaricilara karsi verilen bir
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tepki olarak agiklamakla birakmayip, satin alma ve tiiketim olgusunu bir siire¢ olarak ele

alarak bu siirecin nasil gelistigini tanimlaya ¢alisir (islamoglu & Altunisik, 2017:30).
1.7.2.1. Howard ve Sheth Modeli

Tiiketici davranislari konusunda oldukga kapsamli olan Howard-Sheth modeli
1960’larin baslarinda John Howard tarafindan gelistirilip sonraki donemlerde Jagdish
Sheth’in destekleriyle tamamlanmistir. Modelin temel aldigi nokta algisal ve 6grenme
Ogelerinden olusan psikolojik degiskenlerdir. Bu degiskenlerin tiiketicilerin karar
vermelerinde etkili oldugu varsayilmaktadir. Bu modelde 3 ¢esit satin alma davranisi1 yer

almaktadir (https://abdullahsarki.blogspot.com).

1) Otomatik Satin Alma Davranisi: Bu satin alma davranigina gore, tiiketiciler yeni bir
bilgiye ya da karsilastirma yapmaya gerek duymazlar. Tiiketiciler aligkin oldugu
marka veya magazalara otomatik olarak yonelir ve satin alma eylemini
gercgeklestirirler. Bu davranisa en iyi 6rnek deterjan ya da dig macunu verilebilir.

2) Smirli Sorun Coézme Davranisi: Bu davranisa gore, tiiketiciler satin almayi
diisiindiigi mal veya marka hakkinda yeterli bilgiye sahip olup siirekli tercih ettigi
marka vardir. Ancak, tiiketici aliskin oldugu markay1 ¢ok fazla degistirme istegi
olmasa da yeni markalar denemeyi ve onlar hakkinda bilgi sahibi olmay1
istemektedir.

3) Smursiz Sorun Cézme Davranisi: Tiiketicinin satin almayr diisiindiigii mal veya
marka hakkinda ¢ok az bilgiye sahip olmas1 durumudur. Ozellikle riski yiiksek olan
mal aliminda tiiketicilerin karar vermeleri i¢in o mal hakkinda bilgiye son derece

ithtiyaglar1 olmaktadir.
1.7.2.2. Engel, Kollat ve Blackwell Modeli

EBM modeli, 1968 yilinda James F. Engel, David F. Kollat ve Roger D. Blackwell
tarafindan ortaya atilmig ve daha sonra 1973 ve 1978 yillarinda gilincellenmistir. 1995 yilinda
ise yazarlarmin adini alan Engel- Kollat- Blackwell (EKB) modeli olarak son seklini
almigtir. Model, tiiketicinin karar verme siirecini etkili olan degiskenleri ele alir (Cekig,
2016:31). Bu model uyarci-tepki modelidir. Yani, modelin girdisini tiiketicilerin algiladigi
uyaricilar olustururken ¢iktisi ise davranislar olusturmaktadir. Modelde dort ana boliim yer

almaktadir. Boliimler sunlardir;
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1) Birinci bolimde girdiler yer almaktadir. Girdiler fiziksel ve sosyal girdilerden sonra
merkezi kontrol birimine gelmektedir. Ayrica pazarlamanin kontrolii altinda olan
veya olmayan uyarici girdileri de bulunmaktadir. Bu uyaricilar tiiketicilerin mal ve
hizmetlerin varlig1 hakkinda bilgi sahibi olmasina dolayisiyla tiiketicilerin bilingli
davranmasini saglar. Uyaricilara tiiketiciler digsal arama ile ulasmaktadirlar.

2) ikinci béliim ise, bilgi siirecinden olusmaktadir. Bu siireg; dikkat, kabul etme, akilda
tutma ve bir seye maruz kalma gibi etkenlerden olugsmaktadir. Tiiketicilere gelen
uyaricinin tiiketicinin aklinda kalmasi i¢in, bilgilerin dikkatini cekmesi ve o bilgilere
maruz kalmasi1 gerekmektedir. Sonug olarak tiiketici dikkatini ¢eken uyarici almali
ve kabul etmelidir.

3) Ugiincii béliimde karar siireci bulunmaktadir. Bu béliimde tiiketici karar alma
slirecine girer ve bu siiregte sorunlarin farkina varir. Bu sorunlarin ¢oziimiiyle ilgili
kaynaklardan destek alir. Daha sonra segenckler tespit edilip bu secenekler
degerlendirildikten ve tiiketici karar verir.

4) Son olarak dordiincii boliimde, karar islemi ¢iktilar1 yer almaktadir. Bu asamada
tilkketici satin aldigi Uiriinii tilketmesi sonucu tatmin veya tatminsizlik ile kars1 karsiya
kalmaktadir. Dolayisiyla bu durum tiiketicinin {irlin hakkinda inanglarini,
tutumlarini, hayat seklini etkilemektedir. Sonug olarak satin alinan mal ve hizmet
tilkketiciyi tatmin etmisse, o Uriin tiiketici tarafindan dikkate alinirken tatminsizlik

durumunda tam tersi olacaktir (https://abdullahsarki.blogspot.com).
1.7.2.3. Nicosia Modeli

Francesco Nicosia tarafindan gelistirilen model, daha 6nce hi¢ reklami yapilmamis
mal, hizmet ve friinlere karsi tiiketici tepkilerini incelemektedir. Fakat giiniimiizde
reklamlarin sayisinin bir hayli artmasi bu durumu giiclestirmektedir. Modelin varsayima,
reklami yapilan tirlinlerden etkilenen tiiketicilerin isletmeden o markay1 satin alma isteginin
olugmasidir. Satin alma eyleminden sonra bu islemden kaynaklanan yetenege iliskin bilgiler
geri besleme sistemi ile isletmeye gonderilmektedir. Bu modelin teorileri ve verileri
hakkinda yeterli aciklamalarin olmamasi nedeniyle, gecerliligi ve giivenilirligi ispat

edilememistir (Karabacak , 1993:83).

Nicosia Modeli 4 asamadan olusmaktadir (Akgiin, 2008:25-26).
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1)

2)

3)

4)

Tiiketicilerin mal ve hizmetlerden haberdar olmasi icin reklam (ileti) vasitasiyla
tiiketicilerle iletisime gegilir. iletisimin basarili olmas1 halinde tiiketicilerin reklami
yapilan iirlinlere karsi sempatisi artar.

Bu asamada tiiketici reklami yapilan {iriinler ile ilgili bilgi arama siirecine girecektir.
Bu siirec igsel ve dissal olarak gergeklesebilir. I¢sel bilgi arama siirecinde tiiketici
reklam1 yapilan {irin hakkinda bilingli ya da bilingsiz olarak kendi ¢evresinden
edinir. Digsal bilgi arama siirecinde ise, tliketiciler sahsi deneyimlerine ve inang-
tutumlarina gore bilgi edinir.

Bu asamada tiiketiciler eger ikinci asamada yeterli bilgiye ulasmigsa, satin alma
meyilleri satin alma eylemine doniisiir. Ancak bu noktada {iriiniin tedariki, fiyati,
satis elamanlar1 6nem teskil eder.

Son asamada ise, mal ve hizmetlerin kullanimi1 s6z konusu olup tiiketicilerin deneyim
kazanmasidir. Aslinda bu asamada geri beslenme sayesinde iki kanalli bir akim
olusur. Birincisi satis sonuglarini firmalarin degerlendirmesi, ikincisi ise tiiketicilerin
tecriibe kazanarak 6grendiklerini bellegine kaydetmesidir. Bu modelin ayirt edici

yonil, satin alma isleminin kendisinden ¢ok dncesini ve sonrasini temel almasidir.
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2. DAVRANISSAL iKTISAT

2.1. Davramissal iktisadin Tanim

Davranigsal iktisat, geleneksel iktisat teorisinin belirttigi “rasyonel insan” kavramiyla
gelisen bir ekonomi ¢alismasidir. Geleneksel iktisadin tanimladigi insan ya “ekonomik
insan” ya da “homoeconomicus” adli hayali bir karakterdir. Burada tanimlanan insan tipi
rasyonel bencil insandir. Ancak insan gercek hayatta tamamen rasyonel bir varlik degildir.
Dolayisiyla ekonomik kararlarinda duygusal etkilerde s6z konusu olmaktadir. Fakat
geleneksel iktisatta, iktisadi ¢alismalarda gergek insan ve iktisadi insan arasinda ayirim
yaptlmamistir. S6z konusu ayrimi davranigsal iktisat ele almistir. Yani insan karar alirken
her zaman rasyonel hareket etmeyip diger psikolojik, duyusal faktorlerden de
etkilenmektedir. Bu nedenle davranigsal iktisat psikoloji, sosyoloji, antropoloji, ndroloji gibi
bilim dallariyla yakindan alakali olup insanlarin karar verirken gostermis oldugu

tutarsizliklart deneysel olarak gostermeyi amaglamaktadir (Ogaki & Tanaka, 2017:3-4).

Davranigsal iktisadin temelinde, geleneksel iktisat teorilerine kiyasla iktisadi analizlerde
psikolojik gerceklikleri géz Oniinde tutmak yatar (Camerer & Loewenstein, 2002:5).
Davranissal iktisat, psikolojiden elde edilen bilgileri birlestiren ve standart kriter ile ¢elisen
iktisat biliminin alt dalidir (Geiger, 2015:4). Davranissal iktisat her ne kadar geleneksel
iktisatla ¢elisen yonleri olsa da geleneksel iktisadin agikladigi modelleri tamamen degistirme
gibi bir amac1 bulunmamaktadir. Boylelikle davranigsal iktisat, rasyonel se¢im ve denge
modellerini genisleterek iktisat bilimine katki yapmay1 amaglamaktadir (Wilkinson & Klaes,
2012:3).

Davranigsal iktisat ve noro-finans kavramlari literatiirde yeni gelisen kavramlardir. Bu
kavramlarin 6ziinde psikoloji, dini inang, noroloji, felsefe gibi hususlar yer almaktadir.
Ancak 20. yiizyilda iktisat biliminde biiyiik katkis1 olan Neo-klasik iktisat neo-liberalizm
akimmin etkisiyle iktisat biliminde psikolojiyi g6z ardi etmektedir. Iktisat bilimi daha gok
fizik, miihendislik, matematik gibi bilimlerle agiklanmaya ¢alisilmistir. Ancak psikoloji ve
iktisat bilimi i¢ icedir. Ciinkii psikoloji bilimi insan davraniglarin1 konu edinirken iktisat
bilimi de s6z konusu olan insan davraniglarini kisilerin ekonomik kararlar1 ve bu kararlarin
nedenlerini agiklamaktadir. Boylelikle her iki bilim arasindaki dogrudan etkilesim oldugunu
belirtmek yanlis olmaz. Fakat Neo-klasik iktisadin tam anlamiyla iktisatta psikolojiyi
soyutladigini sdylemek dogru degildir. Ciinkii Neo-klasik iktisadin psikolojik iktisat olan



davranigsal iktisada en biiylik faydasi “marjinal fayda” olup bunu ‘“hedonist psikoloji”

gergevesinde agiklamistir (Kurtoglu, 2014:2-3).

Davranigsal iktisat insanlarin hi¢bir zaman etrafindaki ¢evresel faktérlerden, sahip
oldugu duygu ve diisiincelerden uzak kalamayacagini dolayisiyla iktisat biliminin belirttigi
Insanin “rasyonel insan” tiplemesinde olamayacagini belirterek geleneksel iktisada dikkate
deger bir elestiri getirmis ve iktisat bilimine yeni bir bakis a¢is1 kazandirmistir (Kitapci,
2017:86).

Davranissal iktisat, iktisat tarihindeki diistincelerin izinden giden ve psikolojik-deneysel
yontemler uygulayarak geleneksel iktisat teorisindeki eksikliklere deginmistir. Bu noktada
geleneksel iktisattan ayrilan davranigsal iktisat, iktisat bilimini alisilmadik yontemler ile
sorgulamaktadir. Asil amaci neo-klasik iktisadin temel teorilerini tamamen yok saymak
degil var olan teorileri daha da gelistirmektir. Kisaca davranigsal iktisat i¢in neo-klasik
yaklasimin savundugu teorilerin psikolojik faktdrler ile agiklanmasidir seklinde

tanimlanabilir (Eser & Toigonbaeva, 2011:288).
2.2. Davramssal ve Geleneksel iktisatta Rasyonalite

Rasyonalite kavraminin kokii rasyo olup “oran” rasyonel ise ‘“oranti” anlamina
gelmektedir. Rasyonalite sozcligliniin Tiirk¢e karsiligr ise “akilcilik” anlamina gelmektedir
(Senigne, 2011:3). Ayrica rasyonellik kavraminin sozliikte ki tanimi “akla, mantiga gore
davranan, aklin kurallarina dayanan, hesapli, 6l¢iilii, ussal” olarak ifade edilmistir (Tiirk Dil
Kurumu [TDK], t.y.). Geleneksel iktisat teorisinin yapi taslarindan olan rasyonellik
kavraminin gelistirdigi insan ‘“homoeconomicus” yani ekonomik insandir. Bu insan,
rasyonel, akilc1 davraniglar gosteren, faydasini en yiiksek seviyeye ¢ikarmayi, zararlarini ise
en az seviyeyi diislirmeyi amaglayan, yalnizca kendi menfaat ve ¢ikarlar1 dogrultusunda
hareket eden bencil bir varliktir. Klasik iktisat doneminde 6zellikle Adam Smith ve Jeremy
Bentham gibi isimlerin yapmis oldugu c¢alismalarda bireylerin iktisadi davranig ve
kararlarinda psikolojik tahlilleri goz oOniinde bulundurduklarini séyleyebiliriz. Ancak
neoklasik iktisat donemine gelindiginde, rasyonellik ve homoeconomicus kavramlarinin
temel alindigini gérmekteyiz. Neoklasik teori, homoeconomicus ekonomik insan ya da diger
bir ifadeyle rasyonel davranan insanin triinler, piyasalar ve diger tiim iktisadi durumlar
hakkinda tam bilgiye sahip oldugunu savunmaktadir. Dolayisiyla insanlarin se¢im ve

kararlarinda hata yapmalar1 ve psikolojik, sosyolojik faktorlerden etkilenmedikleri
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varsayllmistir. Bu anlayis, iktisat bilimini sosyal bir bilim olmaktan uzaklastirms, iktisadi
kararlar matematiksel ifadeler ile agiklanmaya calisilmis ve pozitif bir bilim haline
getirilmistir. Geleneksel teorinin rasyonellik varsayimlar1 birgok elestiri almasina neden
olmustur. Ayrica 1929 yilinda meydana gelen Biiyilk Buhran sonucu John Maynard
Keynes’e gore, ekonomi daima tam istihdam diizeyinde dengeye gelmemekte, eksik
istihdamda dengenin gergeklestigini  acgiklamistir., Bu durum rasyonellik  ve

homoeconomicusun gegersizligini destekler niteliktedir (Senigne, 2011:11).

Geleneksel iktisadin rasyonellik kavramina en biiylik elestiriyi davranigsal iktisat
getirmistir. iktisat biliminin 6znesini insan olusturmaktadir. Insanlar ana akim teorinin kabul
ettigi gibi akilli, kendini diisiinen ve kendisi igin en iyiyi arayan varliklar olmasina karsin
kararlarinda daima rasyonel olmalar1 beklenemez. Ciinkii, insanlar kararlarinda sadece akil
ve mantik degil duygulari, algilari, beklentileri gibi ¢cevresel, sosyolojik, psikolojik ve kisisel
bir¢ok faktor etkili olmaktadir. Yani davranissal iktisat insanlarin kararlarinda biligsel yonii
hesaba katmis ve rasyonellik yeni bir bakis acisi kazandirmistir. Ana akim teorinin
rasyonellik varsayimina karsilik Herbert Simon’un “sinirli rasyonellik™ kavrami davranigsal
iktisat i¢cin onemli bir adimdir. Son zamanlarda Daniel Kahneman, Amos Tversky ve
Richard Thaler gibi 6nemli diisiiniirlerin yaptigi calismalar sayesinde davranigsal iktisat her

gecen giin gelismektedir.
2.3. Iktisat ve Psikoloji Iliskisi

Iktisat bilimi ve psikoloji bilimine bakildiginda her ikisinin 6ziinde insan vardir. Iktisat
bilimi daha ¢ok insanlarin tercihleri, se¢imleri ve iktisadi kararlariyla ilgilenirken, psikoloji
bilimi ise insan davraniglarin1 sorgulamakta ve bu davranislarin altinda yatan nedenleri
aciklamaya ¢aligmaktadir. Iki bilim dalinin temel ¢ikis noktalarmin insan olmasi, iktisat
bilimi altinda yeni gelisen davranigsal iktisadin dogusuna olanak saglamistir (Eser &
Toigonbaeva, 2011:288). Yani davranigsal iktisadin konusu bireylerin iktisadi kararlarim

psikolojik faktorlere gore tahlil etmektir.

Iktisat biliminin kokeni psikoloji bilimine gére daha eskiye dayanmaktadir. Bu durum
iktisat ve psikolojinin birlesimi olan davranigsal iktisadin gelisimini geciktirmistir (Can,
2012:94). Davranigsal iktisadin olusumu gecikmis olmasina ragmen, 6zellikle son otuz yilda
ekonomi ve psikoloji bilimlerinin iligkileri giiclenmis ve davramigsal iktisadin hizli bir

sekilde yiikselmesine katki saglamistir. Boylelikle iktisat bilimi insanlarin davranislar1 ve
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kararlar1 hakkinda daha gergek¢i sonuglara ulagsmismasina katki saglamistir (Neyse,
2011:75).

2.4. Davramssal Iktisadin Ortaya Cikis1 ve Tarihsel Siireci

18. ve 19. Yiizyillarda ki ekonomistlere baktigimizda psikoloji bilimi ile ugrasmayi
zaman kayb1 olarak gérdiiklerini sdyleyebiliriz. Ozellikle neo-klasik iktisat¢ilar bunun en
biiyiik 6rnegidir. Neo-klasik iktisatcilar iktisat bilimini ele alirken daha ¢ok matematik, fizik
gibi bilim dallar1 ile agiklayarak iktisadi sistemlestirmistir. Bu tutum dogrultusunda
olusturulan iktisadi insan, yani neo-klasik iktisadin belirttigi insan tipi olan “rasyonel insan”
kavram1 da aymi sekilde duygularindan arindirilmig, makinelesmis insan olarak
nitelendirilebilir. Ancak ger¢cek insanin tamamen rasyonel bir varlik olamayacagini,
cevresindeki sosyal, psikolojik unsurlardan etkilenip kararlarini da bu dogrultuda alacagi 20.

Yiizyilin ortalarindan itibaren anlasilmaya baslanmistir.

20. yiizyilin ortalarindan itibaren iktisat ve psikoloji arasindaki iliskiden bahsedilmeye
baslanilmistir. Bunun en giizel 6rnegini Herbert Simon’un Oncii eserlerinde gorebilmek
miimkiindiir. Simon’un bahsettigi “smirli rasyonellik” kavrami iktisat ve psikolojinin
birlesimi olan davranigsal iktisadin gelisimine biiylik katki saglamigtir. Sinirli rasyonellik
kavramiyla kisilerin belirli 6l¢iide rasyonel olabilecekleri anlatilmistir. ilk kez 1957 yilinda
ortaya atilan bu kavram sayesinde Katona, Scitovsky, Leibenstein gibi iktisat¢ilarin iktisadi
psikolojik unsurlarla agiklamasina Onderlik etmistir. Kisaca kokleri Herbert Simon’un
eserlerine dayanip 1970’lerde Daniel Kahneman ve Amos Tversky’nin yaptigi ¢aligmalar
davranigsal iktisat kavraminin gelismesinde biiyiikk katkilart olmustur (Geiger, 2015:4).
Ozellikle Daniel Kahneman’in 2002 yilinda almis oldugu Nobel iktisat 6diilii davranissal
iktisadin farkini ortaya koymustur. Kahneman bu eserinde belirsizlik altinda karar alma
faktoriiyle biligsel psikoloji ve iktisadin etkilesimini gdstermistir (Secilmis & Didinmez,
2016:205).

2.4.1. Klasik iktisat Donemi

Iktisat ve psikolojinin birlesimi olan davramissal iktisattan tam anlamiyla 20.
Yiizyilin ikinci yarisindan itibaren bahsedilmeye baslanilsa da kokenleri Klasik iktisat
donemine kadar uzanmaktadir. Klasik iktisat doneminde ilk akla gelenler, Adam Smith
(1723-17909), David Hume (1711-1776) ve Jeremy Bentham (1748-1832) gibi onemli

isimler bireylerin davranislarini iktisat ile iligkilendirebilmek i¢in psikoloji bilimine
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basvurmuslardir. (Ceki¢, 2016:58). Yani davranigsal iktisattaki fikirlerin birgogu yeni
degildir. Klasik iktisadin babasi olarak nitelendirilen, “gdriinmez el” kavrami ve “Uluslarin
Zenginligi” eseriyle taninan Adam Smith daha az bilinen “Ahlaki Duygular Kurami1 (The
Theory of Moral Sentiments)” isimli bir eser yazdi. Bu kitap davranigsal iktisattaki giincel
gelismeleri ortaya koyan ve insan psikolojisi ile ilgili goriislerden bahsetmektedir (Camerer
& Loewenstein, 2002:7). Adam Smith ozellikle sempatinin 6nemine deginmis, belli
durumlarda insanlarin neler hissettigini bilmemizin miimkiin olmadigini, ancak kendimizin
0 durumda ne gibi duygular hissedecegimizi diisiinerek ve kendimize nasil davranilmasini
istersek dyle davranilmasi gerektigini vurgulamistir. Smith ayrica sempatiyi benimseyen ve
her bireyin bagimsiz rekabet edebildigi adil bir piyasada ekonomik ve sosyal durumun iyiye
gidecegini diisinmektedir. Smith’in 1776’da yazdig iinlii eseri Uluslarin Zenginligi (The
Wealth of Nations)’nde ise, fayday1 insan1 eyleme iten motivasyon ile iligkilendirmistir. Bir
diger klasik iktisatgr David Hume ise, insanlarin kararlar1 ve se¢imlerinde tutkunun hayati
sevmenin etkili oldugunu belirtmistir. David Hume un sempati ile ilgili goriisleri Smith’den
farklidir. Hume’ a gore insanlarin neler hissettiklerini anlayabilecegimizi ve bu durumunda
insanlarin sempatisini arttiracagini belirtmistir. Rasyonalist faydaciligin kurucusu olarak
bilinen Jeremy Bentham, 1789 yilinda yayimlanan “Ahlak ve Yasama Ilkelerine Giris”
(Introduction to the Principles of Morals and Legislation) adli eserde menfaatleri pesinde
kosan insanlar1 faydacilik felsefesi ile agiklamaya ¢alismigtir. Ayrica rasyonalist faydaciligin
kurucusu olan Bentham, insani “haz arayan ve elemden kagan bir varlik” olarak
tanimlamistir. Fayday: ise, insanlarin igsel mutlulugu ile dlgiilebilen psikolojik biiyiikliik

olarak tanimlamistir (Eser & Toigonbaeva, 2011:289).
2.4.2. Erken Neoklasik Iktisat Dénemi

Erken neoklasik iktisat, ekonomiyi daha ¢ok matematiksel olarak ifade etse de klasik
iktisat gibi psikolojik konular ile ilgilenmistir. Neoklasik iktisat¢ilarin hedonik psikolojinin
temelini olusturmalart iktisatta psikolojik konulara yer verdiklerinin ispatidir. Yani, erken
neoklasik iktisatgilar hedonik psikoloji ile bireylerin zevk ve arzularini en ist diizeye
¢ikarmaya aci ve liziintiilerini en aza indirmeye ¢alismaktadirlar. Erken neoklasik iktisatgilar
arasinda yer alan William Stanley Jevons Adam Smith’in “emek deger teorisine” karsilik
“marjinal fayda” teorisini gelistirmistir. Jevons her ne kadar iktisadi matematiksel olarak
ifade etse de siibjektif fayda anlayist ile bu tutumunu arka planda birakmistir. S6yle ki,

Jevons insanlarin gostermis oldugu davranislara bakilarak onlarin yapacagi tercihlerin
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siralamast ile ilgili tahmin yapilabilecegini diisiinmektedir. Yani Jevons faydanin 6l¢iilebilir
degil, ancak siralanabilir oldugu goriisiinii 6ne siirmiistiir. Ayrica Jevons un bir diger sozii
“zevk ve ac1 hi¢ siiphesiz iktisat analizinin nihai nesneleridir. Isteklerimizi en az gabayla
maksimum diizeye ¢ikarmak... Bir bagka deyisle, keyfi en iist seviyeye ¢ikarmak, iktisadin
bir sorunudur”. Bir diger neoklasik iktisat¢i Arthur Cecil Pigou’dur. Pigou “refah
ekonomisinin babas1” olarak bilinmektedir. Uzun yillar “toplam refahi” arastirmis ve
Olcmeye calismistir. Pigou gibi ilk neoklasik iktisatcilar da refah ve yararin insanlar arasinda
anlamli bir sekilde dagilimu ile ilgilenmislerdir. Neoklasik iktisadin 6nemli isimlerinden biri
de Francis Ysidro Edgeworthdur. Edgewort 1881°de “Matematiksel Fiziki Ahlak
Bilimlerine Matematigin Uygulanmasi Uzerine Bir Deneme” (Mathematical Psychics: an
Essay on the Application of Mathematics to the Moral Sciences) adli eseri kaleme almustir.
Bu eseriyle iktisat bilimine kutu diyagrami analizini kazandirmistir. Bu analiz ile bireysel
ekonomik davraniglarin psikolojik temellerine deginilmistir. Ayrica Edgeworth ‘“haz
Ol¢giilebilir ve biitlin hazlar orantilidir” Onermesiyle, insanlarin ekonomik eylemleri

neticesinde elde ettigi fayday1 6lgmeyi amaglamistir. (Angner & Loewenstein, 2006:4).

Neoklasiklerin bir diger 6nemli diisliniirii hi¢ siiphesiz Alfred Marshall’dir. A.
Marshall Hume’un “biitiin bilimler insan dogas1 ¢alismasina donecektir” sdziinii temel alan
psikolojik caligmalar yapmustir. Ayrica Marshall, “Principles of Economics” adli eserinde
ekonomi biliminin yarisiin serveti inceledigine diger yarisinin ise insani inceledigine

deginmigtir.

Iktisadi davramslarin agiklanmasinda psikolojik konular ile ilgilenen onemli
neoklasik iktisat¢ilarda biride Irving Fisher’dir. R. Thaler, Fisher’i “cagdas davranissal
makroekonomist” olarak nitelendirmektedir. Fisher yaptigi caligmalarda zaman tercihi ve
para yanilgis1 gibi konularmda psikolojik unsurlarinda yararlanmstir. Ozetle erken
neoklasik doneminde bulunan ekonomistler i¢in, duygu psikolojisi iktisadin 6nemli bir
pargast olarak goriiliyordu. Bu anlayis 1930’lara kadar devam etmistir (Eser &
Toigonbaeva, 2011:289-292).

2.4.3. Savas Sonrasi Neoklasik Iktisat Donemi

Erken donemden savas sonrasi neoklasik teoriye gecis donemi 1930’larin ortalarindan
1950’lerin ortalarina kadar siiren yirmi yillik bir siireci kapsamaktadir. Bu donemde, savas

sonrasi neo klasik iktisat¢ilara bakildiginda kendilerinden onceki ¢alismalardan esinlenmis
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olmalarina ragmen her tiirlii konuda psikolojiyi iktisattan uzaklastirmak istedikleri
gbzlemlenir. Bu donemdeki iktisatgilar, kendilerinden dnceki iktisat¢ilara nispeten temel
prensip olarak “fayda” yerine “tercihi” kullanarak, iktisadi hedonik, psikolojik baglardan
koparmay1 amacglamislardir. Robbins’in da yazdigi gibi neoklasik iktisat teorisi “kesinlikle
hedonist olmayan terimlerle ve psikolojik hedonizmle alakasi bulunmamaktadir. Ayrica ilk
neoklasik iktisat¢ilar insanlar hakkinda varsayimlarda bulunurken; 6rnegin, tikketimin bir
sonucu olarak haz ve ac1 duygulariin nasil degistigi ve tercihlerin de8iskenlik géstermesi
iddialar1 vb. Savas sonrasi neoklasik iktisatgilar ise, tercihlerin gegislilerini basit bir sekilde
aksiyomatik olarak ifade ederler (Angner & Loewenstein, 2006:10). Bu donem iktisatgilar
arasinda yer alan Paul Samuelson’un “islemselcilik” ve Milton Friedman’in “aragsalcilik”
yaklasimlari iktisada dahil edilmistir. Ayrica Camerer’e (1999) gore, savas sonrasi neoklasik
iktisatcilar F saptirmasi ile felsefedeki mantiksal pozitivizmi baz almisalardir. F
saptirmasina gore bireylerin rasyonel varlik olup, kendi faydalarint en yiiksek seviyeye
¢ikarmaya c¢alismalaridir. Buna gére F saptirmasi ile iktisatgilar psikolojiden
uzaklagmislardir. Biitiin bu gelismelerin neticesinde 1940’11 yillarda, iktisadi ¢oziimlemeler
insan faktoriinii matematiksel ifadelerle agiklanmis ve adeta insani1 ultra-rasyonel bir duruma
getirmistir. 1950’lere gelindiginde rasyonel se¢im teorisi, risk ve belirsizlik kavramlarina
ilgi duyulmaya baslanilmistir (Eser & Toigonbaeva, 2011:293). Ozetle savas sonrasi neo
klasik iktisat donemine bakildiginda, klasik iktisat donemi ve erken donem neoklasik iktisat
doénemine nispeten iktisadi analizlerde matematige genis yer verildigini, insanin haz, aci,
istek ve arzularinin goz ardi edilip rasyonel olarak agiklandigi sdylenebilir. Dolayisiyla bu
donem i¢in, iktisatta psikolojik unsurlarin goéz ardi edidigi ve davranissal iktisattan

uzaklagma egiliminin oldugu sdylenebilir.
2.5. Davramssal Iktisadin Gelisimi

Bu baglik altinda davranissal iktisadin gelisimine katkisi olan eski donem davranigsal
iktisat¢ilara ve yeni donem davranmigsal iktisat¢ilara deginilip, davranissal iktisadin

gelisiminde etkisi olan eserlere deginilecektir.
2.5.1. Eski Donem Davramssal Iktisat

Eski donem davranigsal iktisat, baz1 kaynaklarda birinci donem davranissal iktisat ya
da erken donem davranissal iktisat olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Davranigsal iktisadin

gelisiminde katkis1 olan modern caligmalardan ayirmak icin bu sekilde isimlendirilmistir.
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Eski donem davranmigsal iktisat 20. ylizyilin ikinci yarisinda neoklasik iktisat teorisinin
kuramlarina 6zellikle rasyonellik kavramina elestiri olarak gelismistir. Ayrica davranigsal
iktisat terimi ilk defa bu donemde kullanilmistir (Angner & Loewenstein, 2006:21). Eski
davranissal iktisada katkida bulunan dort ana okul bulunmaktadir. Bunlar, ABD’den
Carnegie Universitesi ve Michigan Universitesi ile Ingiltere’den Oxford Universitesi ve
Stirling Universitesi’dir. Bu okullar smirli rasyonalite, firma davramslari, tiiketici
davraniglari, belirsizlik, koordinasyon, eklektizm ve entegrasyon gibi kavramlarin iizerinde
durmuslardir. Ayrica bu okullarin 6nde gelen isimleri sunlardir; George Katona, Harvey
Leibenstein, Tibor Scitovsky ve Herbert Simon’dur ( Frey & Benz, 2002:11).

Eski donem davranissal iktisatgilar arasinda yer alan 6nemli isimlerden biri George
Katona’dir. Baz1 kaynaklar George Katona’y1 davranigsal iktisadin babasi olarak kabul
etmektedir. Katona tiiketici psikolojisinin iktisada uygulanmasinda liderlik etmis ayrica,
Almanya’da meydana gelen yiiksek enflasyonun psikolojik etkileri tizerine ¢aligmistir. 1951
yilinda yazdigi “Ekonomik Davranisin Psikolojik Analizi (Psychological Analysis of
Economic Behavior)” isimli kitabinda, ekonomik siirecleri insan davranislarinin ortaya

¢ikardigimi vurgulanmaktadir (Tomer, 2007:470).

Bir diger eski davranigsal iktisat¢i Harvey Leibenstein’dir. Leibenstein’in 1966
yilindaki “Allocative Efficiency vs. ‘X Efficiency” calismasi ile “X-etkinsiz/igi” kavramini
gelistirmistir. Harvey Leibenstein’e gore bu kavram, firmalarin verimsizligini temsil
etmektedir. Ana akim iktisat teorisine gore tam rekabet piyasasinda tiim kosulllar sabit iken
isletmeler en az maliyetle en yiiksek verimi elde edebilirler. Ancak Leibenstein’in X-
etkinsizligi kuramina gore, isletmelerin verimliligi orada calisan kisilerin menfaatlerine,
amaglaria bagli olarak degismektedir. Ayrica Leibenstein iktisadi etkinligi insanlarin ¢abasi
ile dogru orantili olarak iliskilendirmistir. Kisaca Leibenstein ¢alismalarinda duygulari,
hisleri 6n plana ¢ikaran yani tamamen rasyonel olmayan insanlara odaklanmistir (Tomer,

2007:472).

Davranigsal iktisadin kurucularindan sayilan Herbert Alexander Simon ilk olarak
1947 yilinda ele aldig1 “Administrative Behavior” ¢alismasiyla orgiitlerin gercekte nasil
davrandigi ile ilgilenmistir. Daha sonra 1956 yilinda “Rational Choice and The Structure of
The Environment” c¢aligmasiyla ise “smirli rasyonellik (limited rationality)” kavramim
ortaya atmistir. Bu kavram ile davranigsal iktisat i¢cin adeta doniim noktas1 olmustur. Ayrica

Simon smirli rasyonalite kavrami sayesinde 1978 yilinda Nobel Ekonomi Odiiliine layik
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goriilmiistiir. Simon’a gore insanlarin rasyonel karar vermeleri sadece matematik degil
psikoloji bilimi ile de ilgilidir. insanlar bazen “en iyi” yi aramazlar “iyi” de onlar igin yeterli
olabilir. Ancak ana akim iktisat teorisine gore, rasyonel insan faydasini en yiiksek seviyeye
cikarmaya ¢alisir zararini ise en diisiik seviyeye indirmeyi amaglar. Simon ana akim iktisadin
bu goriistiniin her zaman gegerli olmadigini insanlarin kararlarinda birtakim bulus sallardan
faydalandigini, c¢iinkii dogru bilgiye her zaman ulasmanin miimkiin olmadigin

savunmaktadir (Duman Kurt, 2011:11).

Eski donem davranigsal iktisat¢ilar arasinda yer alan Tibor Scitovsky 1976 yilinda
ele adig1 “The Joyless Economy: The Psychology of Human Satisfaction” eserinde mutluluk,
tercih ve se¢im konularindan bahsetmistir. Scitovsky’e gore mutluluk ile gelirin yiikselmesi
ile ilgili olarak dort etken belirtmistir. Bunlar; statii, is tatmini, yenilik ve aligkanliklardir.
Scitovsky siirekli artarak yiikselen gelir yiiksek gelire gore insanlar1 daha mutlu etmektedir.

Cilinkii gelirin artmasi motive ve tatmin giiclinii artirmaktadir (Bianchi, 2003:404).
2.5.2. Yeni Donem Davramssal Iktisat

1960’11 yillarda psikoloji bilimindeki gelismeler davranigsal iktisadin da
gelismesinde etkili olmustur. Bu donemde psikologlar insan davranislarinin zihin iligkisi ve
karar alma siiregleri ile yakindan ilgilenmislerdir. Yeni donem davranigsal iktisadin ortaya
cikmasinda etkili olan iki 6nemli psikolog Amos Tversky ve Daniel Kahneman’dir.
Kahneman ve Tversky kendilerinden 6nceki psikologlardan farkli olarak ana akim iktisat
teorisi ile ilgilenmiglerdir. Bu durum sonraki donemlerde davranigsal iktisadin eski donem
davranigsal iktisat ve yeni donem davranissal iktisat olarak ayrilmasina neden olmustur.
Yeni donem ile eski donemin en biiyiik farki, eski donem davranigsal iktisat¢ilar ana akim
iktisat teorisinin genel yapisini reddederek yeni bir model kurmay1 amaglarken yeni donem
davranigsal iktisatcilar ise, ana akim iktisat teorisinin genel yapisini koruyarak alternatif
biligsel kisitlar ve sapmalar sunmustur. Boylelikle Herbert Simon’un gelistirdigi “siirh
rasyonellik (bounded rationality)” kavrami temel alinmis ve basta Daniel Kahneman olmak
tizere birgok arastirmaci psikoloji ile iktisadi iliskilendirmistir (Ruben & Dumludag,
2015:8).

Davranigsal iktisat ile ilgili Daniel Kahneman ve Amos Tversky’nin birlikte yaptigi
caligmalari li¢ boliime ayrilmaktadir. Birincisi, insalarin belirsizlik altinda karar almasinda

etkili olan siibjektif olasilikli kisa yollar1 (heuristics) ve biligsel yanliliklari/sapmalari ele
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almuslardir. Ikinci olarak ise D. Kahneman ve A. Tversky beklenen fayda teorisine karsilik
beklenti teorisini gelistirmislerdir. Insanlarin zevk ve tercihlerinin, risk altinda karar
vermelerinin su anki duruma ve bazi referans noktalarina bagli oldugunu ifade etmislerdir.
Uciinciisii ise, D. Kahneman ve A. Tversky cerceveleme etkisini incelemislerdir.
Cerceveleme tuzaginin insanlarin se¢imlerini dogrudan etkiledigini ifade etmislerdir

(Kahneman , 2003:1449).

Yeni donem davranissal iktisatcilar arasinda yer alan bir diger 6nemli isim, Richard
Thaler’dir. Richard Thaler, Kahneman ve Tversky gibi psikolog degil iktisatg1 olarak
davranigsal iktisat ile ilgilenmistir. Thaler, tasarruf, karar alma, piyasa yatirimi ve finansal
piyasalar gibi konular ile ayrintili olarak ilgilenmistir. Thaler 1980 yilinda ki ¢alismasinda
firsat maliyeti ve batik maliyeti konular1 ile ilgilenerek tiiketicilerin irrasyonel
davraniglarinin sebebini agiklamistir. Ayrica Richard Thaler, beklenti teorisi ve zihinsel
muhasebeyi birlestirerek, insanlarin kararlarinda duygularinin daha 6n planda olduguna
vurgu yapmistir. Thaler’in biitiin bu ¢caligsmalar1 davranigsal iktisadin gelisimine ve daha iyi

anlasilmasina katki saglamigtir (Eser & Toigonbaeva, 2011:299).

George Arthur Akerlof klasik iktisattan farkli olarak etkin {icret teorisi ile ilgilenmis
etkin tcret i¢in yapmis oldugu amprik calismalar1 dogruluk ve karsilikliga dayandirip
psikolojik tahliller ile ifade etmistir. Akerlof hediye degisimi teorisi ile, goniilsiiz issizlikte
bazi firmalar iscilerin daha ¢ok ¢aba gostermesi i¢in iscilere piyasa denge {icretinin lizerinde
bir iicret 6demeyi kabul ederler. Akerlof bu tarz psikolojik unsurlarin emek piyasasinda ticret
ve istthdama etki edecegini belirtmistir. 1980 ve 1990 yillarinda yapilan ¢calismalarin birgogu
ana akim 1ktisat teorisinin gelistirdigi rasyonalite kavramina psikolojik unsurlarla
yaklasilmis ve insanlar1 irrasyonellige yonlendiren; sezgiler, inanislar, duygular, motivasyon
gibi konular iktisatta tasarruf, emek piyasasi, tiiketici segimleri ve finans alanlar ile
iligkilendirilmis ve davranigsal iktisadin gelisimi saglanmistir (Eser & Toigonbaeva,

2011:300).
2.6. Davramssal Iktisat ve Karar Verme Siireci

Geleneksel iktisat teorisi ¢er¢evesinde gelisen iktisat bilimi, karar verme siirecinde
insanlarin rasyonel olduklarin1 sdylese de onlarin davraniglarini agiklamada yetersiz
kalmistir. Rasyonel davranig, insanlarin karar asamasinda kendileri icin en iyi olani ve

maksimum fayday1 elde edecekleri se¢ime yonelmesidir. Ancak insanlar her zaman en iyi
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secenegi bulamayabilir ya da bulsalar bile tercih etmeyebilirler. Ciinkii insanlari
rasyonellikten uzaklastiran duygular, beklentiler, sezgiler... vb. gibi psikolojik nedenler
vardir. Dolayisiyla insanlarin tamamen rasyonel olmalarinin olduk¢a zor oldugu ancak

sinirli rasyonellik gosterebilecekleri sdylenebilir (Cekig, 2016:71).

Bu boliimde insanlarin karar verme siirecinin geleneksel ve davranigsal iktisat agisindan

nasil ele alindigina, insanlar1 irrasyonellige iten faktorlere ve tuzaklara deginilmistir.
2.6.1. Geleneksel iktisatta Karar Alma: Beklenen Fayda Teorisi

Geleneksel iktisadin yapi taslarindan biri olan rasyonel se¢im, insanlarin kararlarinda
kayiplardan kaginip kazanglarini maksimum seviyeye ¢ikarmasi durumudur. Rasyonel
secim ve genel iktisat teorisinin karar verme modellerinin basinda beklenen fayda (expected
utility theory) kurami gelmektedir. Bu kuramdan ilk olarak Nicolas Bernoulli bahsetmis,
daha sonra 1947 yilinda John von Neumann ve Oskar Morgenstern rasyonel karar verme
davraniglarinin anlasilmasina yonelik ¢alismalar yapmislardir. Beklenen fayda kuramina
gore, insan her zaman kendi menfaatini diislinen, se¢im ve kararlarinda duygulari ile hareket
etmeyen, hipotetik, rasyonel bir varliktir (Cil, t.y:12). Neoklasik iktisada gore karar alma
mekanizmalariin mevcut kisitlar altinda optimal karar aldiklar1 ve faydalarini en {ist
seviyeye cikardiklar1 savunulmaktadir. Neoklasik iktisadin belirsizlik altinda karar alma
stirecini agiklayan teori, beklenen fayda teorisidir. Beklenen fayda teorisinin denklemi
asagida verilmistir (Camerer , 1999:10576).

Beklenen Fayda (BF) = ) u(xi) pi Esitlik (1)

Yukaridaki denkleme gore, (pi); xi sonucunun gelme olasiligini, u(xi) ise xi sonucunu elde

etmenin faydasini ifade etmektedir.

Bireyler, belirsizlik durumunda olaylarin gerg¢eklesme ihtimalini hesaplarken,
istatistikteki Bayes Kurali’n1 kullanmaktadirlar. Bu durumda bireyler, beklenen faydalarini
hesapladiklar1 olasiliklar ile olaylardan elde edecekleri kazanglar1 carparak hesaplama
yapmaktadirlar. Beklenen fayda teorisine gore, belirsizlik ve risk altinda karar veren bireyler
kendileri i¢in en yiiksek faydayr saglayacak tercihi gerceklestirirken, fayda elde
edemeyecegini diisiindiigii segeneklerden kaginirlar. Bu anlayis, 1944 yilinda Von Neumann
ve Morgenstern “Oyunlar Teorisi ve Iktisadi Davranis (Theory of Games and Economic

Behaviour)” adli calismasinda beklenen fayda teorisinin aksiyomlarinin, rasyonel karar alma
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Olgiiti  oldugunu ifade etmislerdir. Aksiyomlar asagida verilmistir (Neumann &
Morgenstern, 1953:31-47).

Tercih Siralamasi: Bireylerin tercih edebilecegi A, B ve C gibi ii¢ mal sepeti
bulunsun. Eger A’y tercih edip B’yi tercih etmiyorsa, ayrica B’yi tercih edip C’yi tercih

etmiyorsa, A ve C arasindaki tercihi A’ dan yana olacaktir.
Tercih Gegiskenligi: Eger a>b ve b>c ise a>c dogrudur.

Tercih Siirekliligi: A, B ve C arasinda, eger A secenegi B secenegine, B secenegi de

C segenegine tercih ediliyorsa, ““p 0<1” durumda X2; p(X1) + (1-p) X3 kadar iyidir.

Bagimsizlik: Eger A, B ve C secenekleri igerisinde, 0<p<I ise, ve pX1 + (1-p)X3>
pX2+ (1-p) X3 saglaniyorsa, A segenegi, B segenegine tercih edilir. Yani bu iki durumu,
tiglincli bir durum ile karsilastirirsak, s6z konusu iki durumun tercih siralamasi, tigiincii

duruma bagli olmamaktadir yani bagimsizdir.

Beklenen fayda teorisi igin yapilan calismalarda bireylerin geleneksel iktisadin rasyonellik
ilkesi ile gelistigine ve beklenen fayda teorisinin elestiri almasina sebep olmustur. Bu durum

beklenti teorisinin gelismesine katki saglamistir.
2.6.2. Karar Alma Siirecinde Modern Yaklasimlar: Beklenti Teorisi

1950°1i yillardan itibaren geleneksel iktisat teorisinin insan davranislarini inceleyen
modeline elestiriler yapilmistir. Bunun nedeni, geleneksel iktisadin smirsiz rasyonellik,
smirsiz irade glicii ve smirsiz  bencillik  kavramlarinin - gerceklikle Ortligmedigi
diistiniilmektedir. Ayrica insanlarin tamamen rasyonel davrandiklar1 varsayimi geleneksel
iktisada yapilan elestirilerin basinda gelmektedir. Dolayisiyla bireylerin belirsizlik altinda
karar verme siirecini matematiksel olarak ifade eden beklenen fayda teorisi de yargilanmaya
baglanmistir. Beklenen fayda teorisine en biiyiik elestiri Kahneman ve Tversky tarafindan
gelmis ve beklenen fayda teorisine karsilik alternatif model olarak “beklenti teorisini”
gelistirmislerdir. Daniel Kahneman ve Amos Tversky’nin 1979 yilinda yazdiklar1 “Beklenti
Teorisi: Risk Altinda Karar Alma Analizi” adli eserde beklenen fayda teorisinin
yetersizligini ve gegersiz oldugu durumlar1 analiz etmisler ve risk altinda karar alma

mekanizmalari ile ilgili alternatif bir model sunmuslardir (Senigne, 2011:45-49).
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Daniel Kahneman ve Amos Tversky’nin birlikte yapmis olduklar1 deneyde,
katilimcilardan problem 1°de A ve B segeneklerinden birisini problem 2’de ise C ve D
seceneklerinden herhangi birisini se¢gmesini istemislerdir. Problemlerde verilen N ¢alismaya
katilan denek sayisini1 géstermekte ve yanlarinda verilen kdseli parantezde ise katilimcilarin

yiizdelik oranlar1 verilmektedir (Tablo 1).

Tablo 1: Kazan¢ durumunda riskten kagilmasi.

Problem1;:

A: 2500 frank kazang, olasilik:0.33 B: 2400 frank kazang olasilik:1.0

2400 frank kazang; olasilik:0.66

0 kazang; olasilik 0.01

N:72 [%18] [%82]

Problem 1’de 72 katilimecinin %181 A se¢enegini tercih ederken, %82’si B secenegini tercih

etmislerdir.
A seceneginin beklenen faydasi: (2500*0,33) + (2400*0,66) + (0*0,01) = 2409
B secgeneginin beklenen faydasi: (2400*1,0) = 2400

Beklenen fayda teorisine gore hesaplanirsa, deneye katilan katilimeilarin A (2409)>B
(2400) oldugu icin A segenegini tercih etmeleri gerekirdi. Ancak katilimcilarin biiyiik
¢ogunlugu 0.01 higbir sey kazanmama olasiligini risk edemedikleri i¢in B se¢enegini tercih

etmislerdir. Ciinkii insanlar kazan¢ durumu s6z konusu oldugunda risk almaktan kaginirlar.
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Tablo 2: Kesin kazang olmamasi nedeniyle risk alma.

Problem 2:

C: 2500 frank kazang, olasilik 0.33, D: 2400 frank kazang, 0.34
0 kazang; olasilik: 0.67 0 kazang; olasilik: 0.66
N:72 [%683] [%17]

72 katilimciya yoneltilen problem 2’de bu sefer bireylerin %17’si D segenegini tercih

ederken, %83’1i C segenegini tercih etmistir (Tablo 2).
C se¢eneginin beklenen faydasi: (2500%0,33) + (0*0,67) = 825
D seceneginin beklenen faydasi: (2400*0,34) + (0*0,66) = 816

Problem 2’deki C ve D segeneklerinin beklenen faydasi hesaplandiginda C
seceneginin beklenen faydasinin (825) D seceneginin beklenen faydasindan (816) yiiksek
oldugu goriilmiistiir. Deneye katilan katilimcilarin biiyiik ¢cogunlugu C segenegini tercih
etmislerdir. Bu durum beklenen fayda teorisini desteklemektedir. Ancak Problem 1’de
katilimcilarin B secenegini A secenegine tercih etmeleri, problem 2°’de D secenegini C
secenegine tercih edilmesi yoniinde beklenti olusturmustur. Kahneman ve Tversky bu
durumu “kesinlik etkisi (certainty effect)” olarak tanimlamistir. Boylelikle bireylerin kesin
olan segenekleri tercih etmeye daha meyilli olduklar1 séylenebilir (Kahneman & Tversky,
1979:263-265).

Daniel Kahneman ve Amos Tversky sadece pozitif degerler (kazanglar) ile ilgili
tercihlerin yanisira, negatif degerler (kaywplar) ile ilgili tercihlerle de ¢aligmalar
yapmuslardir. Negatif degerleri (kayiplari) temsilen (-x) ifadesi kullanilmis ve bu durum
“yansima etkisi” olarak isimlendirilmistir. Asagida verilen problemlerde N yine ¢alismaya
katilan denek sayisini ve yaninda koseli parantez igerinde yer alan ifade ise katilimcilarin

tercih ettigi secenegin ylizdesini ifade etmektedir (Kahneman & Tversky, 1979:267-268).
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Tablo 3: Kesin kayip durumunda risk alma.

Problem 3:

A: (-4000) frank kayip, olasilik:0.2 B: (-3000) frank kayip kesin olasilik

0 kay1p, olasilik: 0,80

N:95 [%692] [%8]

Problem 3’te katilimcilarin %92°si A segenegini tercih etmis, %8’1 B se¢enegini

tercih etmistir (Tablo 3). Beklenen faydalarina bakacak olursak;
A segeneginin beklenen faydasi: (-4000*0,2) + (0*0,8) = -800
B segeneginin beklenen faydasi: (-3000*1,0) = -3000

A seceneginin beklenen faydasi (-800) B segeneginin beklenen faydasindan (-3000)
biiyiiktiir. Deneklerin ¢ogunlugunun A segenegini tercih etmesi, beklenen fayda teorisi ile
hareket ettiklerini gosterse de kazanglarda risk almaktan kacinan denekler kayiplarda

rahatlikla risk aldiklar1 gozlemlenmistir.

Tablo 4: Olasilikli kayipta en iyi tercihe yonelme

Problem 4:
C: (-4000) frank kay1p, olasilik 0.2 D: (-3000) frank kayip, 0.25 olasilik
N:95 [%042] [9658]

Problem 4’te katilimcilarin % 42’si C se¢enegini tercih ederken, % 58’1 D se¢enegini

tercih etmistir (Tablo 4). C ve D seceneklerinin beklenen faydalarina bakarsak;
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C segeneginin beklenen faydasi: (-4000)*0,20) = -800
D seceneginin beklenen faydasi: (-3000)*0,25) = -750

Goriildugi gibi D segeneginin beklenen faydasi C segeneginin beklenen faydasindan
bliytik olup (-750>-800), kiiclik farkla olsa da D secenegini tercih edenler daha fazladir. Bu
durum beklenen fayda teorisini destekliyor gibi goziikse de problem 3’te verilen A secenegi
ile problem 4’de verilen C segenegi ayn1 ifadeyi igermektedir. Ancak A secenegini tercih
etme oran1 %92 ve C secenegini tercih etme orani %42’dir. Bu durum bireylerin kesin

kayiptan ka¢inmalar1 seklinde yorumlanmaktadir.

Daniel Kahneman ve Amos Tversky pozitif degerler (kazanglar) ve negatif degerler
(kayiplar) ile ilgili iki duruma deginmistir. Birincisi, bireyler kazang durumlarinda riskten
kacinirken kayip durumlarinda risk almaya yakin davranmalaridir. Yani yapilan tercihler
beklenen fayda hesabina gore degil kayip ve kazan¢g durumlarina karar verilmektedir.
Ikincisi ise, geleneksel iktisat teorisinin yapi taslarindan olan beklenen fayda teorisinde

sapmalar gerceklesmektedir.

Beklenen fayda teorisinde bireylerin kararlarinda en yiiksek fayda hakimken,
beklenti teorisinde ise bireyler karar verirken deger fonksiyonunu kullanacaktir. Beklenti

teorisinin formiilii Esitlik (2)’de verilmistir.
Beklenti Teorisi (BT) : > w(pi) * v (xi — 1) Esitlik (2)

Formiilde yer alan (w) parametresi, kisiden kisiye degisen pi olasiliklarini
agirliklandirmak i¢in kullamilmaktadir. Xi degeri fayday:1 gosterirken; r, referans noktasini
gostermektedir. Bireylerin referans noktasina gore algiladigi faydayi ise, v(Xi—r) degeri
ifade etmektedir. Ayrica bu deger yansima etkisini de gdstermektedir. Dolayisiyla fayda
egrilerinin sekilleri, kazanglar1 se¢ip riskten kagmay1 ifade eden konkav bir sekil yerine,
kayiplari segip risk almay1 ifade eden konveks bir sekil seklinde olmaktadir. Ayrica kayiplar
kazanglara oranla daha dik bir egridir bu da bize kayiptan kaginmayi ifade etmektedir (Colin
& Loewenstein, 2004:148).

Goriildugi iizere Kahneman ve Tversky'nin deger fonksiyonu beklenen fayda
fonksiyonundan bircok yonden farklidir. Iki teorinin farklarindan bir tanesi “v” deger
fonksiyonu ile ilgilidir. Beklenti Teorisinde, karar alma birimi servetin son degeri ile ilgili
degildir ve bir referans noktasina gore servetteki degismeler (Aw) ile daha ¢ok
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ilgilenmektedir. Bu referans degeri, genelde s6z konusu kisinin cari serveti olmaktadir. Ama

referans degeri baska bir arzulanan diizey de olabilir. Ornegin bireyin cari serveti ve

beklentileri veri iken, ulagsmak istedigi bir servet degeri de olabilmektedir. Servetteki

degisikliklerle ifade edilmesinin 6tesinde, bu fonksiyon “S” seklindedir. Yani kazanclar i¢in

konkav, kayiplar i¢in ise konveks seklindedir. Bu baglamda iki yonde de azalan

hassasiyetleri yansimaktadir. Ayrica, 0 noktasinda, kiiciik kayiplar i¢in kiigiik kazanglara

gore daha diktir. Beklenen fayda teorisindeki fayda fonksiyonu ise tam tersine, her noktada

daha diiz ve konkavdir (Kahneman & Tversky, 1979:278). Asagidaki sekilde s6z konusu

deger fonkiyonu verilimistir.

Kayiplar

Sekil 6: Beklenti Teorisi Deger Fonksiyonu

Kaynak: Kahneman & Tversky, (1979:279).

Deger

/ Kazanclar

Sonug olarak beklenti teorisi, rasyonaliten uzaklagsmalar oldugunu ispatlamaktadir.

Beklenti Teorisi Deger Fonksiyonu’nun ii¢ 6zelligi bulunmaktadir. Bunlar;

Degisik refah diizeyleri

tanimlanmaistir.

Kayiplara kars1 bireylerin hassasiyeti, kazanglara nazaran daha fazladir, bu

durum ise fonksiyonu kayiplar bolgesinde daha dik hale getirmektedir.

icin degil, degisik refah degisimleri ile

Hem kayip hem kazan¢ fonksiyonu, azalan hassasiyet gostermektedir.

Kazang fonksiyonu konkav iken, kayip fonksiyonu konvekstir.
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D. Kahneman ve A. Tversky’nin elde ettigi sonuglar, iktisat bilimine yeni bir bakis
acis1 getirmistir ve karar alma mekanizmalarini inceleyen arastirmacilara, gercek hayattaki
karar alma mekanizmalarini anlamlandirmada yardimci olmuslardir. D.Kahneman ve A.
Tversky kendileri tarafindan gelistirilen “Beklenti Teorisi’ni daha sonra yine kendileri
gelistirmis ve “Kiimiilatif Beklenti Teorisi” ad1 altinda genisletilmis bir versiyonunu ortaya
koymuslardir. S6z konusu gelistirilmis analizde, hem belirsizlik altinda karar alma siiregleri
hem de risk altinda karar alma siiregleri ayr1 ayr1 analiz edilmistir (Tversky & Kahneman,
1992:297-323).

Sonug olarak “Beklenti Teorisi” ve ondan tiiretilen teorilerin, risk altinda bireylerin
davraniglar1 ve karar alma mekanizmalari hakkinda beklenen fayda teorisinden daha

aciklayict sonuclar vermektedir ve uygulamali ampirik ¢aligmalar i¢in baz teskil etmektedir.
2.7. Bireyin Karar Verme Siirecinde Ortaya Cikan Gizli Tuzaklar

Bu baglik altinda insanlarin karar alma siireclerinde karsiya kaldig: tuzaklar ele alinmis

ve bu tuzaklar davranigsal iktisat agisindan agiklanmustir.
2.7.1. Batik Maliyet Tuzag

Satin alma eylemi ve tiiketim ayn1 anda gergeklesmeyebilir. Ornegin tiyatroya ya da
sinemaya gidebilmek i¢in 6deme islemi 6nceden gerceklesmelidir. Bagka bir 6rnek verecek
olursak buzdolabi, televizyon gibi iiriinlerin 6demeleri kredi ile taksit olarak ger¢eklesmekte
ve uzun dénem kullanilmaktadir. Tiiketici onceden satin almis oldugu iiriinii begenmezse ve
aldig {irliniin iadesi yoksa tiiketici bu durumda batik maliyet ile kars1 karsiya kalmaktadir.
Geleneksel iktisat teorisi batik maliyetin tliketicilerin kararlarinda etkili olmadigim
savunmaktadir (Wilkinson & Klaes, 2018:169). Batik maliyet etkisinin bireyleri
rasyonellikten nasil uzaklastirdigini anlamak i¢in Kahneman ve Tversky’ nin su 6rnekleri

incelenmelidir (Kahneman & Tversky, 1984:347).

e Problem 1: 200 katilimcinin oldugu bir deney grubuna, her biletin 10 dolar oldugu
bir tiyatroya gittiginizi ve tiyatroya geldiginiz anda satin almis oldugunuz biletin
kayboldugunu farkettiniz ve kaybolan biletin yerine tekrar bilet ¢ikarilmasi miimkiin
degildir. Bu durumda yeni bir bilet almak i¢in tekrar 10 dolar verip vermeyecekleri

sorulmustur.
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Katilimeilarin %46’°s1t oyunu izlemek i¢in tekrar para 6demeyi kabul ederken, %54’
tekrar bilet i¢in para 6demeyi istememektedirler. Problem 1 igin katilimcilar tiyatro

biletlerini kaybettiklerinden oyun ile kayip para arasinda iligski kurulmustur.

e Problem 2: 183 katilimcinin oldugu bir deney grubuna, yine her biletin 10 dolar
oldugu bir tiyatro oyununa girmeye karar veriyorsunuz. Ancak bileti satin almadan
once 10 dolarimizi kaybettiginizi fark ettiniz. Bu durumda o oyunu izlemek i¢in 10

dolar verip vermeyecekleri sorulmustur.

Bu soru i¢in katilimcilarin %88’1 tiyatroya gelmisken oyunu izlemek icin tekrar 10 dolar
O6demeye razi olurken, %12’si bilet almak istememektedir. Katilimcilarin ¢ogunlugunun bu
soruya evet yanitini vermesi tiyatroda oyununu izleme diisiincesi ile kayip para arasinda

iligki kurulamamasindan kaynaklanmaktadir.

Kisaca bireyler mal ya da hizmet alimlarinda parasini 6deyip istedikleri fayday: elde
edemediklerini diisiindiiklerinde batik maliyet meydana gelmektedir. Ancak bu batik maliyet
ile ayn1 degerdeki iiriin kayip s6z konusu oldugunda, insanlar bunu batik maliyet olarak

gormemekte ve dolayisiyla batik maliyet tuzagina diismektedirler (Duman Kurt, 2011:28).
2.7.2. Cerceveleme Tuzag

Karar vericilerin diisiincelerine dayanarak, esit algilanan karar problemleri arasindaki
farkliliklara “cer¢eveleme etkisi (framing effect)” denir. Bireylerin kararlarinda etkili olan
gergeveleme tuzagr Tversky ve Kahneman’in su Ornegi ile agiklanabilir (Tversky &
Kahneman, 1981:453)..

e Problem 1: 152 katilimcinin oldugu bir gruba, ABD’de nadir goriilen bir Asya
hastaliginin bas gosterdigini diistinmeleri istenmistir. Bu hastaligin sonucunda 600
kisinin Olecegi bekleniyor. Katilimcilara hastalik ile miicadele edebilmek igin iki
segenek sunulmustur.

A Programi, 200 kisinin hayati kesin olarak kurtulacaktir.
B Programui, 1/3 olasilikla 600 kisinin hepsinin hayat1 kurtarilacak, 2/3 olasilikla 600

kisi 6lecektir.

Problem 1’e cevap veren katilimcilarin %28’i B programini segerken, %72’si A
programini se¢mis risk almaktan kagcinmislardir. Bu problemde bireyler iizerinde pozitif
cercevenin etkisini gorebilmek miimkiindiir. Aslinda A programinda da B programinda da
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kurtarilacak kisi sayist 200°diir. Ancak A segenegindeki olumlu etki insanlar1 riskten

uzaklagtirmigtir.

e Problem 2: 155 katilimcinin oldugu bir gruba yine C ve D gibi iki secenek
sunulmustur.
C Programi, 400 kisi kesin olarak 6lecektir.
D Programi, 1/3 olasilikla kimse o6lmeyecek, 2/3 olasilikla 600 kisinin hepsi

Olecektir.

Problem 2’ye cevap veren katilimcilarin %22’si C programini tercih ederken, %78’
D programini tercih etmistir. Bu problemde bireyler lizerinde negatif ¢er¢eve etkisinin onlari
risk almaya yonlendirdigi goriiyoruz. Diger bir deyisle, C programinda verilen ifade insanlar
{izerinde negatif bir etkiye neden olmustur. Ozetle Problem 1°de A programinda ve Problem
2’de C programinda 200 kisinin kurtarilacagi ifade edilmesine ragmen, programlarin sunulug
bigimleri (pozitif/negatif) katilimcilarin segimlerini etkilemistir. Yani pozitif durumlarda

insanlar risk almaktan kaginirken, negatif durumlarda ise daha rahat risk almaktadirlar.
2.7.3. Cipalama Tuzad

Insanlardan bilmedikleri bir durum ile ilgili olarak tahmin yapmalari istendiginde,
tahminlerini baslangic degerlerine veya referans olarak aldiklar1 duruma gore yapmalarina
“cipalama” denilmektedir. Yani insanlar tahmin yapmadan once hangi sayiy1 dikkate
almiglarsa o sayiya yakin tahmin yapmalari durumudur. Bu duruma 6rnek olarak Kahneman
ve Tversky’nin (2015) lise Ogrencilerine uyguladiklari test ornek verilebilir. (Neyse,

2011:32).

Kahneman ve Tversky iki grup o6grenciden 1’den 8’e kadar olan sayilarin
carpimlarini 5 saniyede tahmin etmelerini istemislerdir. A grubuna verilen islemde sayilar,
1’den 8’e artarak giderken B grubuna verilen islemde sayilar 8’den geriye dogru azalarak

siralamigtir.
Grup A:1x2x3x4x5x6x7x8
GrupB:8x7x6x5x4x3x2x1

Bu rakamlarin ¢arpimimin dogru cevabi, 40320°dir. A grubundaki 6grencilerin

tahminlerinin ortalamalar1 512 iken, B grubundaki 6grencilerin tahminlerinin ortalamalar:
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2250’dir. Bu durumda 5 saniyelik kisa bir zaman diliminde, A grubundaki 6grencilerin
tahmin yaparken onlara verilen seride kiiciik rakamlarla baglanilmasi referans noktasi olarak
bu sayilar1 dikkate almalarina, B grubundaki 6grencilere verilen serinin biiyiik rakamlarla
baslanilmas1 ise, biiyilkk rakamlar1 dikkate alarak tahmin yapmalarina neden olmustur
(Neyse, 2011:33). Sonugcta her iki gruba verilen rakamlar ayni olmasina ragmen, gruplara
verilen seride baslangi¢ degerleri birbirinden farkli oldugu icin tahminleri de birbirine

olduke¢a uzaktir.
2.7.4. Sahiplik (Statiiko) Tuzagi

Insanlarin iiriinlere kars1 verdikleri degerin o iiriine sahip olup olmamasima gore
farklilik gdstermesi durumuna “sahiplenme (statiiko) tuzag1” denir. insanlarn herhangi bir
tirlinii goriip, begenip, kendine yakin hissetmesi kisa bir zaman diliminde de olsa bu iiriine
deger vermesine neden olup insanlarin sahiplenme tuzagina yakalanmasina sebebiyet
vermektedir. Insanlarin kararlarinda oldukca etkili olan bu tuzak, onlar1 rasyonel
davranmaktan uzaklastirmaktadir. Sahiplenme tuzaginin insanlarin kararlarini nasil
etkiledigini anlamak i¢in su deney yapilmistir. Yapilan deneyde bir grup insan belirlenmis
ve baslangicta iki farkli hediye verilmistir. Bu grubun yarisina bardak verilirken diger
yarisina aym bedelde olan Isvigre ¢ikolatas1 hediye edilmistir. Daha sonra iki gruba verilen
hediyelerin birbirleri ile degistirilmesi istenmistir. Deneye katilan katilimcilarin sadece
yiizde onluk bir kisminin bu degisimi kabul ettigi gozlemlenmistir. Biiyiik bir cogunlugunun
bu degisime kars1 goniilsiiz olmalari, kisa siirede de olsa insanlarin sahiplenme duygusunun
kararlarin1 etkiledigini agik¢a ortaya koymustur. Cilinki deneye katilan katilimcilar
kendilerine verilen hediyelere deger verip benimsemisler diger hediye aynmi degerde
olmasma ragmen degisime razi olmamiglardir. Yapilan arastirmalar gostermektedir ki,
insanlara verilen secenek sayisi arttikca sahiplenme tuzagina diisme orani da o derece
artmaktadir. Insanlarin gogu sahip oldugu durumdan baska bir duruma gegmeyi istememekte
mevcut durumunu korumaya c¢alismaktadir. Ciinkii yeni durumun ne getirecegi belli
olmadigt icin hem risk icermekte hem de insanlar alternatif bir durumu denemeyerek

cabadan kaginmaktadirlar (Hammond vd., 1998:49).
2.7.5. Tahmin ve Ongorii Tuzag

Insanlar genellikle zaman, hacim, agirlik, uzaklik gibi konularda tahmin yapmaya

meyillidirler. Bunun nedeni, giinlik hayatimizin igerisinde olan bu kavramlarla stirekli
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etkilesim halinde olmamiz, ger¢ek ve tutarli kararlar verebilmek igin onlarla ilgili tahminler
yiiritmemize sebebiyet verir. Ancak ¢ogu zaman belirsizlik altinda tahmin yiiriitmeye
calistigimizdan bu durum bazi tuzaklara diismeyi kagimilmaz kilmaktadir. Bu tuzaklar;

temkinlilik tuzagi, asir1 giiven tuzagi, animsama tuzagidir (Hammond vd., 1998:55-57).

Agirt giiven tuzagi:_Insanlarin birgogu bazi konularda ¢ok donanimli olmadiklart
tahmin ve ongoriilerde bulunacak kadar kendilerine ¢ok glivenmektedirler. Bu duruma en
cok yonetici veya danigsman statiisiinde olan kisilerde rastlamak miimkiindiir. Bu kisilerin
kendilerine olan giiveninin abartili olmasi, yanls kararlar alinmasina dolayisiyla kayiplara

sebebiyet vermektedir.

Temkinlilik tuzagi: Tahmin ve 6ngorii sonucu bireyleri bekleyen bir diger tuzak asiri
ihtiyatlilik ya da temkinlilik tuzagidir. Bu tuzak, asir1 giiven tuzagmin tam tersi olarak
gelismektedir. Insanlar bazi riskli durumlarda "ihtiyati elden birakmama" diisiincesi
cergevesinde tahmin ve ongorii yapmak istemezler. Ancak bu durum ne kadar iyi goziikse

de bazen karli firsatlarin kagmasina neden olabilir.

Animsama tuzagi. Insanlarin gecmiste yasadiklar olaylar gelecege iliskin tahmin ve
ongoriilerinde etkili olmaktadir. Animsama tuzagi olarak adlandirilan bu durum, asir1 giiven
tuzagmin ve temkinlilik tuzaginin tetikleyicisi olmaktadir. Soyle ki, insanlarin gegmiste
aldiklar1 karar 1y1 bir netice ile sonuglanmissa bu durum asir1 giiven tuzagina, ancak alinan
karar kotii bir sonuca siiriiklemisse temkinlilik tuzagina diismesine neden olmaktadir

(Hammond vd., 1998:55-57).
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3.  KUSAK KAVRAMI, KUSAKLARIN SINIFLANDIRILMASI VE
OZELLIKLERI

3.1.Kusak Kavram

Insanoglu var oldugundan beri hayatinin her déneminde, bulundugu ¢agin ekonomik,
sosyal, kiiltiirel degerleri ile etkilesim igerisindedir. Dolayisiyla insanlarin hayatlarinda
meydana gelen degisimler onlarin diislince yapilarina, algilamalarina ve davraniglarina etki
etmektedir. Bu etkilesimin farkli donemlerde, farkli sekillerde hissedilmesi kusaklarin

olusumuna sebep olmaktadir.

Kusak kavramiin sozliikteki karsiligi, “yaklasik olarak aym yillarda dogmus, ayni
cagin sartlarimi, dolayistyla birbirine benzer sikintilari, kaderleri paylagmis, benzer
odevlerle yiikiimlii olmus kisiler toplulugu” olarak tanimlanmaktadir (Tiirk Dil Kurumu
[TDK], t.y.). Baska bir ifadeyle, benzer tarihsel zaman araliklarinda dogmus, ayni1 ekonomik
ve sosyal olaylar1 yasamis ya da belirli bir sosyal gruba ait olanlarin olusturdugu topluluga

kusak (jenerasyon) denir (Adigiizel vd., 2014:166).

Kusak, dogum tarihleri asagi yukar1 aymi yillara denk gelen ve ayni sosyal-kiiltiirel
ortamda yasayan insanlarin olusturdugu topluluktur. Ayrica kusak terimi, bir nesil ile diger
nesil arasinda gecen zaman dilimi i¢inde kullanilmaktadir. Anne ve babalarin ¢cocuklari ile
aralarindaki yas farki yaklagik olarak 25-30 yillik siirece tekabiil etmektedir (Anil, 2011:17).

Bu siire¢ bir kusag: ifade etmekte ve o donemin sosyal-kiiltiirel olaylarin1 barindirmaktadir.
3.2.Kusaklarm Smiflandirilmasi ve Ozellikleri

Kusaklarin smiflandirilmas: diinya genelinde bir¢ok tilkede farkli sekillerde ele
alinmistir. Dolayisiyla literatiirde net fikir birligi bulunmamaktadir. Kusaklarin ayrimina
iliskin yapilan ¢aligmalarda, 6nemli tarihsel, kiiltiirel, sosyal olaylarin ve farkliliklarin etkili
oldugu soylenebilir. Ayrica farkli kusaktaki insanlarin hayata bakislari, diisiince yapilar
birbirine benzememektedir. Dolayisiyla toplumda saglikli kiiltiirel yapinin olusmasi igin bu
siiflandirmanin yapilmasinda fayda vardir. Kisaca, kusaklarin siniflandirilmas: sadece
insanlarin dogum tarihlerine gore degil, o kusagi olusturan toplulugun duygularina,
diistincelerine, deneyimlerine ve o donemdeki kiiltiirel olgulara gore yapilmaktadir. Genel
olarak yapilan siniflandirmada, Sessiz Kugak (1925-1945), Bebek Patlamasi Kusag1 (1946-
1964), X Kusag1 (1965-1979), Y Kusagi (1980-1994) ve Z Kusag1 (1995 ve sonrasi) olarak



karsimiza c¢ikmaktadir (Adigiizel vd.,2014:167-170). Kusaklarin smiflandirilmasi Tablo

5’de verilmistir.

Tablo 5: Kusaklarin Siniflandirilmasi

Kusak Adi Dogum Baslangici  Dogum Son Yih En Gen¢ En Yash
Sessiz Kusak 1925 1945 74 94
Bebek Patlamasi 1946 1964 55 73
X Kusag 1965 1979 40 54
Y Kusagi 1980 1994 25 39
Z Kusag 1995 2012 7 24

Kaynak: https://www.careerplanner.com/Career-Articles/Generations.cfm
3.2.1. Sessiz (Lost) Kusak (1925-1945)

1925-1945 wyillan1 arasinda diinyaya gelmis bireylerin olusturdugu kusaga sessiz
kusak denilmektedir. Baz1 kaynaklara gore, eriskin kusak, gelenekselciler ya da savas kusagi
olarak da adlandirilmaktadir. Sessiz kusak tyeleri, 1929 Diinya Ekonomik Bunalimi ve
Ikinci Diinya Savas1 gibi diinya capinda oldukgca ¢arpici olaylara sahit olmuslardir (Tolbize,
2008:2). Tirkiye’de ise bu donem, Cumhuriyet Dénemi’nde tek partili hayatin oldugu
zamana denk gelmektedir. Donemin genel olarak siyasi, ekonomik ve sosyal sikintilar1 goz
oniinde bulunduruldugunda bu kusak iiyelerinin en belirgin Ozellikleri muhafazakar,

disiplinli, sorumluluk sahibi ve tutumlu olmalar1 géze ¢carpmaktadir.

Yirminci yiizyilin ¢ocuklari giiniimiiziin ise en biyiikleri olan sessiz kusak tyeleri
biiyiik cogunlugu emekli olmasina ragmen is yasaminda halen %5°lik paya sahiptirler. Genel
olarak danismanlik ya da tist diizey yoneticilik gibi islerde bulunurlar (Toruntay , 2011:69).
Ayrica bu kusak tiyeleri genellikle erken yaslarda evlenmisler erken anne baba olmuslardir.
Dolayistyla hayatlarinin biiyiik bir kismin1 donemin getirdigi kitlik, yoksulluk gibi sorunlara
ragmen ailesinin ve kendilerinin ge¢imlerini saglamak i¢in ¢alisarak gegirmislerdir. Hatta

bircogu hayatin erken getirdigi sorumluluklardan dolay1 egitim alamamislardir. Dénemin bu
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zor kosullariyla miicadele eden sessiz kusak i¢in “depresyon bebekleri” benzetmeleri de
yapilir. Kisaca sessiz kusak iiyeleri ¢ocukluk ve genglik yillarinda ¢ekmis oldugu
sikintilardan dolayi; fedakar olmalari, is hayatinda disiplinli olmalar1 ve otoriteye karsi sadik
olmalar1 en belirgin 6zellikleridir (Delahoyde, 2009:33). Ayrica teknolojik gelismelere

oldukca uzak olan bu kusak tiyeleri teknolojiye uyum saglamakta zorlanmaktadirlar.
3.2.2. Bebek Patlamasi1 Kusagi (Baby Boomers Genaration) (1946-1964)

1946-1964 yillar1 arasinda dogmus olan bireylerin olusturdugu topluluga Bebek
Patlamasi1 (Baby Boomers) kusag: denilmektedir. Bu ismi almasinin nedeni, Ikinci Diinya
Savagi’ndan sonra diinya genelinde yaklasik olarak bir milyar bebek diinyaya gelmistir
(Tolbize, 2008:3). Ekonomik refahin, iilkelerin siyasi, sosyal, ekonomik ve politik
yapilarinda olusan degisimler bebek patlamasi kusaginin diislince yapisinda etkili olmustur.
Ayrica bu donem; diinya genelinde insan haklar1 hareketlerinin bas gostermesi, 6nemli
teknolojik gelismelerden sayilan radyonun yiikseliste olmasi ve Tiirkiye’de ise ¢ok partili
donemin oldugu yillara denk gelmektedir. ikinci Diinya Savasi’ndan hemen sonra dogan bu
kusak iiyelerinin kendilerinden onceki sessiz kusaga nispeten eglenceye zaman ayirdiklar

sOylenebilir (Adigiizel vd., 2014:172).

Ozetle, bebek patlamasi kusagi zaman araliklarinda genel olarak diinya ve
Tiirkiye’de ekonomik ve politik iyilesmelerin olmasi, savasin sona ermesi bu kusak
tiyelerinin daha iyi yasam gecirmelerini saglamis ve bu durum diisiinsel ve davranigsal
yapilarina yansimistir. Ancak kendilerinden 6nceki kusaga nispeten ne kadar rahat bir ortam
bulsalar da hayat felsefelerinin “calismak i¢in yasamaktir” oldugu sdylenebilir. Ayrica
patronuna ve is yerine sadik olmalari, kanaatkar, sabirli, zor sartlarda uzun siire ¢alisarak

kariyerlerinde yiikselmek vb. gibi baslica 6zelliklere sahiptirler (Bejtkovsky, 2016:27).
3.2.3. X Kusag (1965-1979)

1965-1979 yillan arasinda diinyaya gelmis bireyler X kusagini olusturmaktadir. X
kusag1 terimi, Douglas Coupland’in 1991 yilinda “Generation X: Tales for an Accelerated
Culture” isimli kitabindan sonra kullanilmaya baglanmistir. Bu donemde kapitalist
politikalarin benimsenmesi sosyal devlet anlayisinin hakim olmasina neden olmus ve bu
durum refah ortamin benimsenmesine katki saglamistir. Ancak herkese hitap eden refah
anlayis1 maliyetlerin ¢ok yiikselmesine ve devlet biitcelerinin bu maliyetlere yetisememesine

neden olmustur. Diger taraftan bu donemde meydana gelen petrol krizi nedeniyle bir¢cok
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isletmenin batmasina sebebiyet vermis ve sonucunda liberal politikalarin bag gosterdigi bir
doneme girilmistir. Dolayisiyla bu kusak kendilerinden 6nceki bebek patlamasi kusaginin
rahat yasam siirmesinin bedelini 6demistir. Boyle karisik bir ortamda yolunu bulmaya
calisan bu kusaga “kayip kusak” ya da “ge¢is donemi kusagi” da denilmektedir. Yasadiklar1
belirsizlik ortam1 X kusagi bireylerinin gelecek kaygisi hissetmesine neden olmus ve bu
kaygi onlar1 ¢ok ¢alismaya, ¢ok para kazanmaya itmistir. Ayrica Bebek Patlamasi kusagina
gore daha slipheci ve miicadeleci olmalari, iist diizey yonetime saygili ve islerine baglilik ve

caliskanlig1 dikkat ¢eken diger 6zellikleridir (Altuntug , 2012:205).

Teknolojik gelismelerin arttigi  bu donemde, bireysel bilgisayarlarin ilk
kullanimlarinin bu déneme denk geldigi goriilmektedir. Bu durum X’lerin teknolojik
gelismelere aginaliginin artmasina katki saglamaktadir. Ayrica bu donemde Bebek Patlamasi
donemindeki ¢ok cocuk yapma sayisinin Oniline gecilmis, erkekler kadar kadinlarda is
hayatinda aktif rol almislardir. Kadinlarin is hayatina atilmasi geleneksel aile anlayisinin
yitirilmesine sebep olmus ve bosanmalarin hizlica arttig1 bir donem olmustur (Adigiizel vd.,

2014:173).
3.2.4. Y Kusag (1980-1994)

Y kusag literatiirde, Milenyumlar, Yeni Nesil, Sonraki Kusak, Dijital Yerliler,
WWW Kusagi, Gilines Isig1 Kusagi... vb. gibi birgok ismi bulunmaktadir. Hatta Bebek
Patlamasi kusagindan sonra en yiiksek dogum oranm1 bu kusakta gerceklestigi i¢in Eco
Patlamas1 (Echo Boomers) ‘da denilmektedir. Literatiire bakildiginda Y kusagimin dogum
yili  baslangici  1977-1979-1981-1982-1994-1997-2000 yillarinin  kabul  edildigi
goriilmektedir (Srinivasan, 2012:52). Bu ¢alismada, 1980-1994 yillar1 arasinda diinyaya
gelmis bireyler Y kusagi olarak tammlanmistir (Dogan, 2018:59), (Olgiim & Polat,
2016:363), (Erden Ayhiin, 2013:101). Bu kusak iiyeleri anne ve babalar1 olan X kusag: ile
kiyaslandiginda daha iyi kosullarda diinyaya gelmislerdir. Ayrica Y kusagini onceki
kusaklardan ayiran en biiyiik 6zellik, teknolojiyi yaygin sekilde kullanmalaridir. Y kusagi
denilmesinin sebebi, her seye sorgulayarak yaklastiklari i¢in, “Nasil yani?” anlamina gelen

“Why” kelimesinin kisa yazilig1 Y dir.

Bu donemde ABD’de 11 Eyliil 2001 saldiris1 ve Korfez Savasi meydana gelmistir.
Ayrica dogal afetlerin yasandigi bir donem olup, teknolojinin hizli ilerledigi, internet ve cep

telefonu kullaniminin yayginlastigi bir donemdir (Downing, 2006:4). Y kusagi bireyleri
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onceki kusaklara gore daha sabirsiz, sadakat duygusu az, dikkat cekmek isteyen,
Ozgirliigiine son derece diiskiin, egoist, ¢ok sik is degistiren, sorumluluk almaktan kacinan,
ekonomik sikint1 ¢ok ¢ekmedikleri i¢in fedakarlik duygularinin az olmasi gibi 6zelliklere
sahiptirler. Bu sayilan olumsuz o6zelliklere karsin birden fazla isi aym1 anda yapabilen,
Ozgliveni yiiksek, hizli ve pratik davranma, teknolojiyi etkili sekilde kullanma, girisimci
ruhlarinin gelismis olmasi, olumsuz durumlarin nedeni arastirma, sorgulama vb. gibi birgok
olumlu ozellikleri bulunmaktadir. Bu kusaktaki bireyler ebeveynlerine gore calismayi
gecimini saglamak i¢in degil; motivasyonlarini yliksek tutmak ve eglenmek amagh goriirler.

Ust yonetime baghliklar1 az ve yonetilmekten hoslanmazlar (Muslu, 2017:483).
3.2.5. Z Kusag (1995 ve Sonrasi)

Z kusagmin dogum tarihi baslangici arastirmacilar tarafindan farkli sekillerde ele
alimmustir. Bazilar1 1990’11 yillarin ortalarini kabul ederken, 2000,2003 yil1 baglangi¢ olarak
kabul edenlerde vardir. Bu c¢alismamizda 1995 ve sonrasit dogmus olan kisiler Z kusagi
olarak ele alinmistir (Olgiim & Polat, 2016:363), (Dogan, 2018:60) (Ozkan & Solmaz,
2017:151), (Unal, 2019:523). Z kusag bireylerini diger kusaklardan ayiran en biiyiik 6zellik,
teknolojiyle sonradan tanigsmalar1 degil teknolojinin igerisine dogmalaridir. Yani onlarin
dogumlarinda diinyada akilli telefonlar, tabletler, internet, gorsel teknoloji ... vb. gibi bircok
teknolojik iirlin zaten mevcuttur. Dolayisiyla bu kusak tiyeleri teknolojiye alismakta hig
zorlanmayip, sosyal medyay1 etkin kullandiklar1 gibi gelismis yazilim programlar ve alet

kullanimlarina da son derece yatkindirlar (Muslu, 2017:472).

Bu kusak son derece teknoloji meraklisidir. Hatta bazi arastirmacilara gore “Internet
Kusag1” da denir. Z kusag1 bireyleri internet ve sanal ortam sayesinde kiiresel diinyanin her
yerinde insanlar ile iletisim kurabilen ilk nesildir. Ayrica bu nesil ¢ok kiiciik yaslardan
itibaren teknolojiyi kullandiklar: i¢in, telefon tablet ve internet onlar icin vazgegilmezdir.
Yapilan baz1 aragtirmalara gore, Z kusaginin beyninin yapisal olarak onceki nesillerden
farkli oldugu ortaya ¢ikmustir. Ilk olarak Z kusaginin beyinleri sofistike, karmasik gorsel
goriintiilere baglanmistir. Sonug olarak beynin gorsel yetenekten sorumlu kisminin gelismis
oldugu gozlemlenmistir. Dolayisiyla bu kusak {izerinde isitsel 6grenme (anlatim ve tartigma)
biciminden ziyade gorsel Ogrenmenin daha etkili oldugu sdylenebilir. Geligsmis beyin

yapilart bu kusagin birden fazla isi bir arada yapmasina da olanak sagliyor (Rothman,
2016:3).
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4.  SATIN ALMA KARARLARINDA KUSAKLAR ARASINDA FARKLILIK:
BARTIN UNIVERSITESI UYGULAMASI

4.1 Literatiir
Bu baslik altinda davranissal iktisat ile ilgili yapilmis caligmalara yer verilecektir.

Neyse 2011 yilinda yaptigi tez ¢calismasinda, ekonomi sisteminin isleyisinde 6nemli yeri
olan giiven kavramini davranigsal iktisat acgisindan agiklamaya caligmis ve bu kavrami
yalmzca digsallik olarak cesitli varsayimlarla agiklamaktan ziyade elde edilen verileri
kullanma ve devam eden davranigsal varsayimlarini sinama imkani olabilecegi sonucuna

ulagmustir.

Senigne 2011 yilinda yapmis oldugu tez ¢alismasinda, ana akim iktisat teorisinin temel
varsayimlari olan homoeconomicus ve rasyonalite kavramlarmi irdelemis ve bu
varsayimlara davranigsal iktisat, deneysel iktisat ve noroiktisat tarafindan getirilen
elestirileri ele almistir. Sonug olarak insanlarin sadece akillariyla degil duygulariyla hareket
ettigini ve bu durum onlarin karmasik bir yapiya biiriinmesine sebebiyet verdigini,
nihayetinde insanlarin kararlarinda rasyonellikten irrasyonellige kaymalar oldugu sonucuna

ulagmustir.

Eser ve Toingonbaeva 2011 yilinda yapmis olduklar1 ¢alismada iktisat bilimi ve psikoloji
bilimi arasindaki iliskiyi incelemekte ve iktisat-psikoloji iliskisinin tarihsel siirecini

davranigsal iktisat agisindan ele almaktadir.

Duman Kurt 2011 yilinda yapmis oldugu tez calismasinda, tiiketici davranislarini
davranigsal iktisat yaklasimlari ile agiklamis, sonug olarak psikolojik unsularin tiiketicilerin

karar verme siirecini etkiledigini bulmustur.

Hatipoglu 2012 yilinda yaptig1 tez ¢aligmasinda, 2008 kiiresel finans krizinin ekonomik
yap1 da belirsizlik meydana getirmesine ve bu durumun bankacilik ve finans krizinin giiven
krizine donilismesine sebebiyet verdigini aciklamistir. Sonug olarak, krizin etkisi nedeniyle
sinirlt bir ¢ercevede bulunan ve cevresiyle siirekli etkilesim halinde olan insanlarin

kararlarinda rasyonel davranmaktan uzaklastiklar1 goriilmiistiir.

Kamilgelebi 2013 yilinda yapmis oldugu ¢alismada, davranigsal iktisat agisindan karar

faydasi ve deneyimlenen faydanin 6lgiimii ile ilgili bir grup 6grenciye deney yapmis ve



sonug olarak 6zel sektdrde egitim alan ve bu durumdan memnun kalan 6grencilerin yine de
kamu da ¢aligmak istedikleri goriilmiistiir. Bu durum deneyimlenen fayda ve karar faydasi

arasindaki farki ortaya ¢ikarmistir.

Gradinaru 2014 yilinda yapmis oldugu ¢alismasinda, davranigsal ekonomi gergevesinde
karar verme siirecini agiklamis ve karar verme siirecinin tutum ve mekanizmalarinin dogru
bir sekilde incelenmesi igin, rasyonel davranisi klasik ve neo-klasik literatiirde klasik
terimlerden yeni koordinatlarda sunulan geleneksel terimlerden ayiran davranissal iktisadin

0znel ve psikolojik yonlerinin gbz oniine alinmasi gerektigine vurgu yapmustir.

Yilmaz 2015 yilinda yapmis oldugu tez ¢aligmasinda, enerji ve ¢evre sorunlarina deginip
yenilenebilir enerji kaynaklari kullaniminin 6nemini belirtmis ve bu sorunlarin giderilmesi
icin davranigsal iktisat yazininda yer alan politik ¢ikarimlar iizerinde durmustur. Sonug
olarak, davranigsal ekonomi prensipleri baglaminda mevcut durumlara gore olusturulacak
optimum politika sepetinin enerji ve ¢evre sorunlarinin ¢oziilmesine katki saglayacagi

sonucuna ulagmustir.

Guzavicius ve digerleri 2014 yilinda yapmis olduklari ¢alismada, davranissal iktisat ile
yakindan iliskili olan finansal iktisat alanindaki rasyonellik yaklagimlarinin kitlesel egitimle
ilgili farkli yaklagimlarini degerlendirmislerdir. Sonug¢ olarak farkli egitim ve finansal

okuryazarlik diizeylerinde rasyonelligin farklilastigini bulmuslardir.

Cekic 2016 ve Kog 2018 yilinda yapmis olduklari tez ¢calismalarinda, tiiketicilerin satin
alma kararlarinda cinsiyet farkliligin rasyonellige etkisini arastirmiglar ve yapilan analiz
sonucunda bazi g¢evresel, psikolojik ve sosyolojik faktorlerin kadin ve erkekler lizerinde

farkli etkiler olusturdugu sonucuna ulagmiglardir.

Imer 2016 yilinda yapmis oldugu ¢alismasinda, terdrizm kavramini davranissal ekonomi
ile iliskilendirmis ve sonug olarak tiiketicilerin turizm kararlarinda, son zamanlarda siklikla
meydana gelen terdr saldirilarin insanlarda Onyargiyla karar vermelerine neden olup

rasyonellikten uzaklastiklarini gézlemlemistir.

Argun 2016 yilinda yapmis oldugu c¢aligmasinda, davranigsal iktisat cergcevesinde
bireylerin dini inanglar1 ile rasyonelligini iligkilendirmistir. Sonug¢ olarak bireylerin

belirsizlik altinda rasyonellikten uzaklastigini gézlemlemistir.
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Rehman 2017 yilinda yapmis oldugu ¢alismada, davranigsal ekonomi konusunun ne
olduguna, evrimine ve tarihsel siirecine deginmis daha sonra davranigsal ekonomi

yelpazesindeki bosluklar1 incelemistir.

Kitapct 2017 yilinda yapmis oldugu c¢alismada, Neo-klasik diisiincenin rasyonalite
kavramina elestiri getirmis ve davranigsal iktisadin sinirli rasyonellik kavramindan hareketle
insanlarin karar alma siireclerinde, biligsel Onyargilar1 dahil ederek gergekci bakis acisi
getirmistir. Boylelikle yatirim ve tasarruf kararlarinda, vergi uyumu davranisinda olmak

izere ¢ok sayida mali ve ekonomik karar verme siirecinde algilarin 6nemini belirtmistir.

Lisciandra 2016 yilinda yapmis oldugu ¢alismada, literatiirde kavramsal ve metodolojik
diizeydeki tartigmalara katkida bulunmus, sosyal tercihlerin psikoloji ve ekonomi arasindaki
bilgi transfer seviyesini degerlendirmistir. Sonug olarak ekonomistlerin sezgilerinde sosyal

etkilesimin 6nemli oldugu sonucuna ulasmaistir.

Didinmez 2018 yilinda yapmis oldugu tez calismasinda, Tiirkiye’de vergi uyumunu
geleneksel iktisat ve davranigsal iktisat acgisindan karsilastirilmali olarak agiklamistir.
Yapilan analizler sonucunda sosyo-psikolojik unsurlarin vergi uyumu iizerindeki etkisinin
standart model cergevesinde vurgulanan caydiricilik odakli etkenlerden daha kuvvetli

oldugu sonucuna ulagmistir.

Tekin ve Sokmen Giirgam 2019 yilinda yapmis olduklar1 ¢alismada, davranigsal iktisat
ve vergi uyumu arasindaki iligkiyi incelemiglerdir. Yaptiklar1 ¢alismada, bilissel psikoloji
g6z onilinde tutulmus ve miikelleflerin yasamis olduklar1 cogulcu bilgisizlik, bilissel ¢eliski,
mali aldanma ve c¢erceveleme etkisi gibi biligsel yanliliklar ile vergi uyumsuzluklarinin

sebeplerini agiklamiglardir.
4.2 Kusak Farkinin Iktisadi Kararlar Uzerindeki Etkisi

Tiiketici tercihlerinin daha iyi anlagilmasi i¢in farkli 6zelliklere, hislere ve duygulara
sahip olan kusaklarin ayrilmasinda fayda vardir. Ciinkii tiiketicilerin hayatlari, diisiinceleri
ve davranislar1 yaslari degistike farklilik gdstermektedir (Izmirlioglu, 2008:54). Ayrica
ayni donemin ekonomik, kiiltiirel, sosyal ve siyasal olaylarina taniklik etmis insanlarin
diisiince ve davraniglarinin diger donemlerle ayn1 olmasi1 beklenmez. Yani her kusagin
diistince ve davraniglarina etki eden olaylar birbirinden farkli oldugu gibi her kusagin satin

alma kararlar1 da birbirinden farklidir.
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Tiiketicilerin ¢evrelerinde gelisen olaylara bagl olarak, istek ve arzulari siirekli
degismektedir. Bu durum pazarlamacilar acisindan da 6nemli bir hale gelmistir. Ciinkii
istekleri degisen tiiketicileri tatmin etmek her gegen giin giliclesmektedir. Boylelikle
pazarlamacilar tiiketicilerin sahip olduklar1 kusaklar vasitasiyla ulasmaya ¢alismasi onlarin
daha verimli ve planlt bir pazarlama stratejisi uygulamasina katki saglayacaktir. Ciinkii
diinyada meydana gelen 6nemli olaylar kusaklarin olusmasina ve bu olaylar 0 donemdeki
insanlarin diislince yapisina etki etmektedir. Bebek patlamasi kusagi bireyleri savas ve kitlik
sonras1 bir donemde yasadiklar1 i¢in, tiiketimlerinde daha tedbirli, akillica davranmaya
calismiglardir. X kusagi bireyleri, bir {iriin satin aliminda markayr 6n planda tutan ilk
kusaktir. Bu kusak geleneksel degerleri devam ettiren akla ve duygularia gore tiiketimini
gerceklestirmektedir. Tiiketim toplumunda 6nemli yeri olan Y kusagi, donemin gelismis
teknolojisine paralel olarak internetten alisverisi aliskanlik haline getiren, bireysel karar
veren ve tliketimi kendinden Oncekilere nispeten daha rahat gerceklestiren bir kusaktir. Z
kusag1 ise, tiiketim kararlarinda aile ve yakin c¢evrenin baskin olmasina ragmen
pazarlamacilarin 6nem verdigi bir kusaktir. Bu kusak tiyeleri sosyal medyay1 aktif sekilde
kullandiklarindan 6tiirli moday1 yakinen takip eden ve tiikketim kararlarinda imaja dayanan
tiiketime yonelmektedirler. Ayrica bu kusak iiyeleri her istedigi iiriine hemen sahip olmak,
tiketmek ve hemen yeni bir tiikketimi gerceklestirmek isterler (Altuntug , 2012:208-210).
Tiiketim, insanoglu var oldugu giinden beri siiregelen bir ihtiyactir. Insanlarin yasadiklari
zaman diliminin sosyal ve kiiltiirel olaylar1 tiiketim aliskanliklarini belirlemektedir (Sar1 &

Harta, 2018:273).
4.3.Arastirmanin Amaci

Literatiirde tiiketicilerin satin alma siireclerini agiklayan bir¢ok ¢alisma bulunmaktadir.
Bu c¢alismalarin amaci, tiiketicilerin satin alma kararlarinda etkili olan faktorleri ve tuzaklari
belirterek rasyonellikten uzaklagsma sebeplerini acgiklamaktadir. Tiiketicilerin satin alma
kararlarinda etkili olan kisisel faktorler, sosyolojik faktorler ve psikolojik faktorler 1.
Boliimde ve satin alma siireclerine etki eden tuzaklar ise 2. Boliimde ayrintili olarak
verilmistir. Farkli kusaklarda olan bireylerin satin alma kararlarinin birbirinden farkli olmast
kaginilmazdir. Bu calismanin uygulama kisminda Bartin Universitesindeki akademik
personel, idari personel ve 6grencilere anket yapilmistir. Literatiirde yer alan galismalar
1s18inda ve elde edilen veriler ile X, Y, Z kusaklarindaki tiiketicilerin rasyonelliklerinin

farklilasip farklilasmadig1 davranigsal iktisat agisindan agiklamay1 amaglamaktadir.
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4.4 . Arastirmanin Yontemi ve Orneklemi

Aragtirma yontemi olarak literatiir taramasi1 ve anket tercih edilmistir. Anket sorularinin
hazirlanmasinda, literatiirde yer alan g¢alismalar incelenmis ve tiiketicinin satin alma
kararlarin1 etkileyen faktorler ve tuzaklar dikkate alinmistir. Ayrica anket sorulariin
olusturulmasinda (Duman Kurt, 2011:158-162), (Kuru, 2014:158-162) ve (Cekic, 2016:144-
146)’in gelistirdigi 6l¢eklerden yararlanilmistir. Anket formunun giivenirliligini test etmek
icin 50 adet 6n anket calismasi yapilmis ve giivenirlik degeri (Cronbach’s alpha) 0,755
olarak bulunmustur. Bu deger bize anket i¢in kullanilan 6lgegin giivenilir oldugunu
ispatlamaktadir (Karako¢ & Donmez, 2014:46). Arastirmanin Orneklemi, Bartin
Universintesin’deki akademik personel, idari personel ve 6grencilerden olusmaktadir. Bartin
Universitesi’nin toplam niifusu 17.100 kisidir (https://bartin.edu.tr/). Bu say1 icin 0,05
ornekleme hatasiyla 377 anketin yeterli oldugu goriilmis (Karagoz, 2017:61) ve toplamda
414 katilmciya ulasilmistir. Ornekleme yontemi olarak, zamanda ve mekanda kolaylik
saglamak amaciyla kolayda o6rnekleme yontemi tercih edilmistir (Karamustafa & Bigkes,
2003). Son olarak yapilan anketlerden elde edilen veriler IBM SPSS Statistics 23 yazilimi
ile sorgulanmig ve farkli kusaklarda olan bireylerin satin alma kararlarinda yas faktoriiniin

etkisi F (ANOVA) testi, Post-Hoc testleri ve ortalamalarin analizi ile incelenmistir.
4.5.Demografik Verilerin Dagilimlar

Insanlarin demografik o6zellikleri satin alma davranislari iizerinde etkili olmaktadur.
Demografik verilerin elde edilmesi amaciyla toplam 414 kisiye ulasilmistir. Bu kisilerin yas,
cinsiyet, egitim durumu, medeni durum, meslek, aylik toplam gelir ve aligverise ¢ikma
sikligin1 belirlemeye yonelik sorular yoneltilmistir. Katilimcilarin cinsiyete gore dagilimi
Tablo 6’ da verilmistir. Yapilan anket ¢calismasina gore toplam 414 katilimcidan 191’1 kadin
ve 223’1 erkektir.

Tablo 6: Katilimeilarin cinsiyete gore dagilimi

Kisi Sayis1 Yiizde (%)
Kadin
191 46,1
Erkek
223 53,9
Toplam
414 100,0
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Katilimcilarin yasa gore dagilimlari ise Tablo 7’de verilmistir. Ankete katilan

kisilerin hangi kusakta olduklarini belirlemek i¢in dogum tarihleri baz alinarak siniflandirma

yapilmistir. Yapilan simiflandirmaya gore; 1965-1980 (X kusagi) tarihleri arasinda 89 kisi,
1981-1994 (Y kusag) tarihleri aras1 165 kisi ve 1995 ve sonrasi (Z kusagi) 160 kisi vardir.

Tablo 7: Katilimcilarin yasa gore dagilimi

Kisi Sayis1 Yiizde (%)
Yiizde (%)
1965-
1980 89 21,5
1981-
1994 165 39,9
1995 ve sonrasi
160 38,6
Toplam
414 100,0

Katilimcilarin mesleklerine iliskin dagilimi akademik personel, idari personel ve

ogrenci olarak kategorize edilmistir. Tablo 8’de sunulan meslek gruplariyla ilgili olarak, 150

akademik personel, 95 idari personel ve 169 6grenci bulunmaktadir.

Tablo 8: Katilimcilarin mesleklerine gore dagilimi

Kisi Sayisi Yiizde (%)

Akademik
Personel 150 36,2
idari Personel

95 229
Ogrenci

169 40,8
Toplam

414 100,0

Katilimeilarin egitim durumlarina gore sayisal ve yiizdesel dagilimlari Tablo 9’da

verilmistir. Lise mezunu 147 kisi, 6n lisans mezunu 18 kisi, lisans mezunu 106 kisi, yliksek

lisans mezunu 57 kisi ve doktora mezunu 86 kisi bulunmaktadir.
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Tablo 9: Katilimcilarin egitim durumuna gére dagilimi

Kisi Sayis1 Yiizde (%)

Lise

147 35,5
On lisans

18 4.3
Lisans

106 25,6
Yiiksek Lisans

57 13,8
Doktora

86 20,8
Toplam

414 100,0

Katilimcilarin aylik toplam gelir durumlarina iliskin sayisal ve ylizdesel dagilimlari
Tablo 10’da verilmistir. Tabloya gore, 0-2000 TL aylik geliri olan 156 kisi, 2001-5000 TL
geliri olan 75 kisi, 5001-7000 TL geliri olan 112 kisi ve 7001 TL ve {izeri aylik toplam geliri

olan 71 kisi bulunmaktadir.

Tablo 10: Katilimcilarin aylik toplam gelire gore dagilimi

Kisi Sayis1 Yiizde (%)

0-2000

156 37,5
2001-5000

75 18,02
5001-7000

112 27,1
7001 ve iizeri

71 17,06
Toplam

414 100,0

Katilimcilarin medeni hallerine iligkin sayisal ve yiizdesel dagilimi Tablo 11’de

sunulmugtur. Tabloya gore, katilimcilarin 235’1 bekar ve 179°u evlidir.
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Tablo 11: Katilimcilarin medeni duruma gore dagilimi

Kisi Sayis1 Yiizde (%)
Bekar
235 56,8
Evli
179 43,2
Toplam
414 100,0

Bartin Universite’sindeki akademik personel, idari personel ve &grencilerin
aligverise ¢ikma sikliklarinin tespiti i¢in bir haftada toplam kac¢ defa alisverise ¢iktiklar
sorulmustur. Verilen cevaplar neticesinde, 67 kisi haftada 1-2 defa, 149 kisi haftada 3-4 defa,
79 kisi haftada 5-7 defa ve 119 kisi ise, bir haftada 7°den fazla aligveris yapmaktadir (Tablo

12). Bartin Universitesindeki bireylerin biiyiik ¢ogunlugu bir haftada 4’iin {izerinde alisveris

yapmaktadirlar.

Tablo 12: Katilimcilarin alisveris sikligina gore dagilimlari

Kisi Sayisi Yiizde (%)
1-2 defa
67 16,2
3-4 defa
149 36,0
5-7 defa
79 19,1
7'den fazla
119 28,7
Toplam
414 100,0

4.6. istatiksel Analizler ve Bulgular

Bu boliimde 5°1i likert 6l¢egine gore diizenlenen otuz adet anket sorusuna yer verilmistir.
Anket calismasi, 89 kisi X kusagi, 165 kisi Y kusagi ve 160 kisi Z kusagi olmak iizere
toplamda 414 katilimciya uygulanmistir. Katilimcilarin anket sorularina verdikleri cevap
ortalamalarinin, kusaklar arasinda degiskenlik gosterip gostermedigi analiz edilmistir. Anket
sorularinin normal dagilip dagilmadigini test etmek i¢in Kolmogorov-Smirnov testi yapilmis
ve dagilimin normal oldugu sonucuna ulagilmistir. Boylelikle tiim sorularda “kusaklar aras1”

farklilig1 aciklayabilmek i¢in yas degiskeni temel alinarak F (ANOVA) testi yapilmistir.
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Likert sorulara verilen cevaplarin puan ortalamalari, standart sapmalari, p degerleri ve F
(ANOVA) test degerleri tablo halinde verilmistir. ANOVA test sonuglarina gore, aralarinda
anlaml fark bulunan ifadelerde hangi kusagin rasyonel ya da irrasyonel davranmaya meyilli

olduklar1 belirlenmistir.
4.6.1. Likert Sorulara Verilen Cevaplarin Ortalamalar:

Bu boliimde anket ¢aligmasina katilan X, Y ve Z kusagindaki katilimcilarin satin
alma kararlarinda rasyonel mi ya da irrasyonel mi davrandiklarini tespit etmek i¢in 5’li
Likert olg¢egine gore hazirlanmis toplam otuz soru bulunmaktadir. Tablo 13’de Bartin
Universitesi'ndeki akademik personel, idari personel ve dgrencilerin verdigi cevaplarin
ortalamalari, standart sapmalar1 X, Y ve Z kusagindaki katilimeilar i¢in ayr1 ayr1 verilmis ve
her bir soru i¢in p degeri hesaplanmistir. Verilen cevaplarin ortalama analizi, “3” degerinin
lizerinde veya altinda olusuna gore yapilmistir. Yani Bartin Universitesi’nin ¢alisanlarinin
ve 6grencilerin verdikleri cevap ortalamalari 3’{in {izerindeyse katilimcilarin soruda verilen
ifadeye katildiklari, ancak 3’iin altinda ise soruda verilen ifadeye katilmadiklar1 seklinde
yorumlanmaktadir. Kusaklar arasindaki farkliliklar dikkate alinmaksizin Tablo 13’de
bakildiginda; “reklamlar satin alma kararimi etkiler”, “bazen hi¢ kullanmayacagim iiriin
satin alirim”, “kaliteli iiriin, fiyati yiiksek olan iiriindiir”, “bir tiriinii satin alirken
calisanlarin tavsiyelerinden etkilenirim”, “en ¢ok giyim aligverisi sirasinda ihtiyacimdan
fazla aligveris yaparim”, “en c¢ok elektronik esya aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla
alisveris yaparim” ve “bazen aligveris sirasinda kontroliimii kaybedip, ihtiya¢ duydugumdan
daha fazla iiriin aliruim” ifadelerine verilen cevaplarin ortalamalar1 “3” degerinin altindadir.
Yani Bartin Universitesi’nin ¢alisanlar1 ve dgrencileri bu sorularda bahsedilen uyaricilarm
satin alma kararlarin1 etkilemedigi, dolayisiyla rasyonel davranmaya yakin olduklar

sOylenebilir.

Likert sorulara verilen cevap ortalamalarinda; “alisverise ¢ikmak iyi hissetmemi
saglar”, “alisveris yaparken aldigim tirtiniin markasi benim i¢in onemlidir”, “satin almayi
diistindiigtim iriin ile ilgili yapilan olumsuz yorumlar satin alma kararumi etkiler”,
“arkadaslarimin ve ailemin onerileri satin alma kararimi etkiler”, “kampanya ve
promosyonlar satin alma kararimi etkiler”, “bir iiriiniin taksitli satis imkani satin alma
kararmmi etkiler”, “alisveris yaptigim ortamin atmosferi satin alma kararimu etkiler”, “bir
tirtinii satin alirken ambalajinin giizel olmasi satin alma kararimu etkiler”,  bir tirtinii tercih

ederken dini inanglarim etkilidir (gida iiriinleri igin)”, “bir tiriinii satin alirken siirekli
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kullandigim markayr tercih ederim” ve “aliverisimi hizli yaparim, yeterince iyi oldugunu
diisiindiigiim ilk diriinii alirim” ifadelerine verilen cevap ortalamalart “3” degerinin
iizerindedir. Yani Bartin Universitesi’nin ¢alisanlar1 ve dgrencileri bu sorularda bahsedilen
uyaricilarin satin alma kararlarimi etkiledigine, dolayisiyla irrasyonel davranmaya meyilli
olduklar1 gozlemlenmistir. Kusaklara gore ortalamalarin farkliliklari ise, hipotezlerin test

edilmesi ve yorumlanmasi basgligi altinda ayrintili olarak verilmistir.
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Tablo 13: Anket sorularina verilen cevaplarin ortalamalari

Kusaklar X Kusagi Y Kusagi 7. Kusag F P
Ortalama  Standart  Ortalama  Standart  Ortalama  Standart Degeri Degeri
Sapma Sapma Sapma
Algverise ihtiyac duydukca ¢ikarim.
3,93 ,115 4,04 077 3,68 ,098 4,656 0,01
Ahsverise cikmak iyi hissetmemi saglar.
3,04 ,130 3,45 ,091 3,88 ,094 15,145 0,00
Alisveris oncesi aligveris listesi olustururum.
3,56 ,137 3,34 ,090 2,86 ,101 11,339 0,00
Alisverisi sadece temel gereksinimlerim icin degil ayrica
- 2,51 ,146 3,09 ,098 3,49 ,102 16,644 0,00
zevk icin de yaparim.
Alsveris yaparken aldigim iiriiniin markasi benim i¢in
. - 3,69 ,107 3,75 ,084 3,41 ,102 3,804 0,02
onemlidir.
Satin almay diisiindiigiim iiriiniin bana kazandiracagi
. o . 2,46 ,130 2,66 ,102 3,30 ,102 15,614 0,00
statii ve prestij o iiriinii satin alma kararim etkiler.
Satin almay: diisiindiigiim iiriin ile ilgili yapilan olumsuz
. 3,71 ,124 3,99 ,089 3,83 ,092 1,743 0,17
yorumlar satin alma kararimi etkiler.
Reklamlar satin alma kararim etkiler.
2,74 ,118 2,96 ,083 2,93 ,102 1,162 0,31
Arkadaslarimin ve ailemin onerileri satin alma kararim
. 3,65 ,097 3,96 ,065 3,69 ,083 4,606 0,01
etkiler.
Kampanya ve promosyonlar satin alma kararim etkiler.
3,61 114 4,02 ,070 4,06 ,068 7,351 0,00
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Tablo 13: (Devam Ediyor)

Bazen hi¢ kullanmayacagim iiriin satin alirom.

1,83 ,101 2,18 ,091 2,23 ,103 3,723 0,02
Kaliteli iiriin, fiyat1 yiiksek olan iiriindiir.
2,56 ,124 2,66 ,092 2,56 ,101 0,363 0,69
Bir iiriiniin taksitli satis imkani satin alma kararimi
. 3,58 , 120 3,36 ,095 3,02 111 6,125 0,00
etkiler.
Bir iiriinii satin alirken fiyatina dikkat ederim.
4,56 ,065 4.49 ,064 4,37 ,065 1,699 0,18
Aligveris yaptigim ortamin atmosferi satin alma
. 3,35 124 3,55 ,087 3,59 ,096 1,162 0,31
kararmm etkiler.
Bir iiriinii satin alirken ambalajinin giizel olmasi satin
. 3,03 111 3,30 ,090 3,36 ,091 2,631 0,07
alma kararm etKkiler.
Bir iiriinii satin alirken ¢alisanlarin tavsiyelerinden
. 2,91 , 104 3,07 ,079 2,91 ,086 1,162 0,31
etkilenirim.
En cok gida ahisverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla
. 2,77 ,122 3,03 ,096 3,36 ,100 7,307 0,00
aliveris yaparim.
En cok giyim aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla
. 2,19 ,122 2,50 ,095 2,81 ,102 1,474 0,00
aligveris yaparim.
En cok elektronik esya ahigverisi sirasinda ihtiyacimdan
. 1,76 117 1,91 ,083 2,15 ,094 3,740 0,02
fazla ahsveris yaparim.
Bazen ahsveris sirasinda kontroliimii kaybedip, ihtiya¢
2,10 124 2,50 ,094 2,78 ,109 8,649 0,00

duydugumdan daha fazla iiriin alirim.
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Tablo 13: (Devam Ediyor)

Bir iiriinii satin alirken genellikle en diisiik fiyath

2,64 111 2,59 ,084 2,77 ,085 1,112 0,33
olanlar1 alirim.
Cevremde yaygin olarak kullanilan marka satin alma
. 2,75 ,125 3,16 ,087 3,05 ,096 3,707 0,02
kararimm etkiler.

Bir iiriinii tercih ederken dini inan¢larim etkilidir. (gida

- - 4,25 ,122 3,90 ,106 3,68 ,109 5,138 0,00
tiriinleri icin)
Degisen modaya ayak uydururum.
2,59 ,122 2,80 ,088 3,20 ,086 9,959 0,00
Bir iiriinii satin alirken siirekli kullandigim markayi
. . 3,55 ,101 3,93 ,062 3,76 ,085 4,783 0,00
tercih ederim.
Satin aldigim her iiriine gercekten ihtiya¢ duyarim.

3,91 ,100 3,75 ,074 3,61 ,082 2,752 0,06

Algveris sirasinda ne kadar harcama yaptigim dikkatli
. . . . 3,84 ,115 3,73 ,085 3,79 ,090 0,247 0,78

bir sekilde takip ederim.

Bir iiriinii satin alirken ¢ok fazla marka ve cesit oldugu

- . 2,67 121 2,96 ,083 3,38 ,093 12,587 0,00
icin genellikle kafam karisir.
Alverisimi hizh yaparim, yeterince iyi oldugunu

3,12 ,119 3,28 ,088 3,41 ,097 1,767 0,17

diisiindiigiim ilk iiriinii alirim.
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4.6.2. Arastirmanin Hipotezleri

Bartin Universitesi’ndeki akademik personel, idari personel ve dgrencilerin satin
alma kararlarinin yas faktoriine bagl olarak X, Y, ve Z kusaklar1 arasinda nasil degiskenlik
gosterdigini belirlemek i¢in anket calismasinda 30 adet soruya yer verilmistir. Anket
sorulari, tiiketicilerin ekonomik kararlarinda etkilendikleri unsurlar ve diistiikleri tuzaklar

temel alinarak hazirlanmistir. Bu dogrultuda kurulan hipotezler asagida verilmistir.

H1-  “Ahsverise ihtiya¢ duyduk¢a ¢ikarim” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara
gore) degiskenine bagl olarak farklilik géstermektedir.

H2-  “Alsverise ¢ctkmak iyi hissetmemi saglar” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara

gore) degiskenine bagl olarak farklilik gostermektedir.

H3-  “Alisveris oncesi aligveris listesi olustururum” ifadesine verilen cevaplar yas

(kusaklara gére) degiskenine bagli olarak farklilik gostermektedir.

H4-  “Alisverisi sadece temel gereksinimlerim igin degil zevk icin de yaparim” ifadesine

verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farkiilik géstermektedir.

H5-  “Alisveris yaparken aldigim iiriiniin markasi benim igin 6nemlidir” ifadesine verilen

cevaplar yas (kusaklara gére) degiskenine bagh olarak farklilik géstermektedir.

H6-  “Satin almay: diisiindiigiim iiriiniin bana yiikleyecegi statii ve prestij o tiriinii satin
alma kararimi etkiler” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh

olarak farklilik géstermektedir.

H7-  “Satin almayr diisiindiigiim iiriin ile ilgili yapilan olumsuz yorumlar satin alma
kararimi etkiler” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagli olarak

farkhilik gostermektedir.

H8- “Reklamlar satin alma kararimi etkiler” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara

gore) degiskenine bagl olarak farklilik gostermektedir.

H9-  “Arkadaslarimin ve ailemin onerileri satin alma kararimi etkiler” ifadesine verilen

cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik géstermektedir.
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H10- “Kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler” ifadesine verilen cevaplar

vas (kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik gostermektedir.

H11- “Bazen hi¢ kullanmayacagum iiriin satin alirim” ifadesine verilen cevaplar yasg

(kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik géstermektedir.

H12- “Kaliteli iiriin, fiyati yiiksek olan iiriindiir " ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara

gore) degiskenine bagl olarak farklilik gostermektedir.

H13- “Bir driiniin taksitli satis imkani satin alma kararimi etkiler” ifadesine verilen

cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik géstermektedir.

H14-  “Bir iirtinii satin alirken fiyatina dikkat ederim” ifadesine verilen cevaplar yas

(kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik gostermektedir.

H15- “Alsveris yaptigim ortamin atmosferi satin alma kararimi etkiler” ifadesine verilen

cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik gostermektedir.

H16- “Bir iiriinii satin alirken ambalajinin giizel olmast satin alma kararimi etkiler”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farkhilik

gostermektedir.

H17-  “Bir driinii satin alirken ¢alisanlarin tavsiyelerinden etkilenirim” ifadesine verilen

cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farkiilik gostermektedir

H18- “En ¢ok gida alisverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla alwveris yaparim” ifadesine

verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagli olarak farklilik géstermektedir.

H19- “En ¢ok giyim alisverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aligveris yaparim” ifadesine

verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik géstermektedir.

H20- “En ¢ok elektronik esya alisverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aligveris yaparim”™
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farkhilik

gostermektedir.

H21- “Bazen aligveris sirasinda kontroliimii kaybedip, ihtiya¢ duydugumdan daha fazla
trtin alirim” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak

farkhilik gostermektedir.
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H22-  “Bir iirtinii satin alirken genellikle en diisiik fiyatli olanlart alirim” ifadesine verilen

cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farklilik gostermektedir.

H23- “Cevremde yaygin olarak kullanilan marka satin alma kararumi etkiler” ifadesine

verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik géstermektedir.

H24-  “Bir iiriinii tercih ederken dini inanglarim etkilidir (gida iirtinleri i¢in)” ifadesine

verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagli olarak farklilik géstermektedir.

H25- “Degisen modaya ayak uydururum” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gére)

degiskenine bagl olarak farklilik géstermektedir.

H26- “Bir iiriinii satin alirken siirekli kullandigim markay: tercih ederim” ifadesine

verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik géstermektedir.

H27-  “Satin aldigim her iiriine gergekten ihtiya¢ duyarim” ifadesine verilen cevaplar yas

(kusaklara gére) degiskenine bagli olarak farklilik gostermektedir.

H28- “Alisveris sirasinda ne kadar harcama yaptigimi dikkatli bir sekilde takip ederim”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farkhilik

gostermektedir.

H29-  “Bir iiriinii satin alirken ¢ok fazla marka ve cesit oldugu icin genellikle kafam
karisir” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farkhilik

gostermektedir.

H30- “Alverisimi hizli yaparim, yeterince iyi oldugunu diistindiigiim ilk tirtinii alirim”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farkhilik

gostermektedir.
4.6.3. Hipotezlerin Test Edilmesi ve Yorumlanmasi

Hipotezlerin test edilmesi i¢in F (ANOVA) testi tercih edilmistir. Bunun nedeni F
(ANOVA) testi iki ve daha fazla degiskenin ortalamalarinin kiyaslanmasi igin
yapilmaktadir. Boylelikle ¢alismamizda X, Y ve Z kusaklarinin ortalamalar1 arasindaki
farklar1 tespit etmek icin bu test kullanilmistir. Oncelikle her bir soru igin varyanslarm
homojen dagilip dagilmadigi test (Test of Homogeneity of Variances) edilmistir.

Varyanslarin homojenligi p degerinin 0.05’ten biiylik olmasiyla iliskilidir. Tek yonlii
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varyans analizinden sonra p<0,05 bulunan hipotezlerde kusaklar arasinda anlamli bir
farkliligin olduguna karar verilmistir. Hangi kusaklarin birbirinden farkli oldugunu anlamak
i¢in varyanslart homojen dagilan ifadelerde Post-hoc testlerinden Scheffe testi yapilmis,

homojen dagilmayan ifadelerde ise, Post-hoc testlerinden Tamhane testi yapilmastir.

Hipotez 1, “Aligverise ihtiva¢ duydukca ¢ikarim” ifadesine verilen cevaplar yag
(kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik gostermektedir” olarak tanimlanmustir.
Toplam 414 katilmcmin 89’u X kusagmi olusturmaktadir. 89 kisiden 3’ “kesinlikle
katilmiyorum”, 5’1 “katilmiyorum”, 22’si “ne katiliyorum ne Kkatilmiyorum”, 24’1
“katiliyorum” ve 35’1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimeinin 165’1
Y kusagmi olusturmaktadir. 165 kisiden 3’0 “kesinlikle katilmiyorum”, 10’u
“katilmiyorum”, 30’u “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 55’1 “katiliyorum” ve 67’si
“kesinlikle katiliyorum” cevabimi vermistir. Toplam katilimcinin 160’1 Z kusagini
olusturmaktadir. 160 kisiden 12’si “kesinlikle katilmiyorum” 14’1 “katilmiyorum” 44’ “ne
katiltyorum ne katilmiyorum”, 34’1 “katiliyorum” ve 56’s1 “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 14).

Tablo 14: Kusaklara gore "aligverise ihtiya¢ duydukga ¢ikarim" ifadesine verilen cevaplarin
dagilimi

Alsverige ihtiyag duydukga ¢ikarim.

Ne

Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kisi Sayisi 3 5 22 24 35 89
X % 3,371% 5,64% 24,71% 26,96% 39,32% 100,0%
Kisi Sayisi 3 10 30 55 67 165
) % 1,81% 6,06% 18,18% 33,35% 40,60% 100,0%
Kisi Sayisi 12 14 44 34 56 160
’ % 7,5% 8,75% 27,5% 21,25% 35% 100,0%
Kisi Sayisi 18 29 96 113 158 414
! % 4,34% 7,00% 23,18% 27,29% 38,19% 100,0%

Hipotez 1 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek i¢in F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 4,656, p (0,01<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
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bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak icin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13’de verilen X (3,93), Y
(4,04) ve Z (3,68) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, Y ve Z kusaklar1 arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit edilmistir.
Boylelikle X ve Y kusaklarindaki tiiketicilerin aligverise gereksinim duydukea ¢iktiklar: ve
rasyonel davranmaya yakin olduklari, Z kusagindaki tiiketicilerin ise ihtiya¢ dis1 aligverige

cikarak irrasyonel davranis gostermeye meyilli olduklar1 sonucuna ulagilmaistir.

Hipotez 2, “Alisverise ¢tkmak iyi hissetmemi saglar” ifadesine verilen cevaplar yas
(kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik gostermektedir” olarak tanimlanmustir.
Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 13’1 “kesinlikle
katilmiyorum”, 16’s1 “katilmiyorum”, 24’4 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 26’1
“katiliyorum” ve 10°’u “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 11’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 24’
“katilmiyorum”, 45°i “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 49’u “katiliyorum” ve 36’s1
“kesinlikle katiliyorum” cevabimi vermistir. Toplam katilimcinin 160’1 Z kusagini
olusturmaktadir. 160 kisiden 8’1 “kesinlikle katilmiyorum” 12°si “katilmiyorum” 37°si “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 35’i “katiliyorum” ve 68’si “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 15).

Tablo 15: Kusaklara gore "aligverise ¢ikmak iyi hissetmemi saglar" ifadesine verilen
cevaplarin dagilimi

Ahsverise cikmak iyi hissetmemi saglar.

Kusaklar KatII:\\l/irum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum  gajimiyorum ~ Katiliyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 13 16 24 26 10 89
X % 14,8% 17,9% 26,9% 29,2% 11,2% 100,0%
Kisi Sayisi 11 24 45 49 36 165
Y % 6,6% 14,5% 27,2% 29,6% 21,1% 100,0%
Kisi Sayisi 8 12 37 35 68 160
z % 5% 7,5% 23,6% 21,8% 42,1% 100,0%
Kisi Sayisi 32 52 106 110 114 414
T % 7,7% 12,5% 25,6% 26,7% 27,5% 100,0%

Hipotez 2 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip

gostermedigini tespit etmek icin F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
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sonucu, [F= 15,145, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak icin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna goére, Tablo 13’de verilen X (3,04), Y
(3,45) ve Z (3,88) kusaklarmin ortalamalarina bakildiginda X, Y ve Z kusaklarinin
birbirinden farkli cevaplar verdigi gozlemlenmistir. Verilen cevap ortalamalarina gore li¢
kusakta birbirinden farkli goziikse de Y ve Z kusaklarindaki tiiketicilerin X kusagindaki
tiikketicilere gore aligveris sirasinda daha mutlu olduklar1 ve irrasyonellige yakin olduklari

sOylenebilir.

Hipotez 3, “AlLigveris oncesi alisveris listesi olugtururum. ” ifadesine verilen cevaplar
yvas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farklilik gdostermektedir” olarak
tanimlanmistir. Toplam 414 katilimecinin 89’u X kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 9’u
“kesinlikle katilmiyorum”, 10°u “katilmiyorum”, 18’i “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
26’s1 “katiliyorum” ve 26’s1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam
katilimcinin 165°1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 12°si “kesinlikle katilmiyorum”,
25’1 “katilmiyorum”, 53’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 44’1 “katiliyorum” ve 31’1
“kesinlikle katiliyorum” cevabii vermistir. Toplam katilimcimnin 160’1 Z kusagini
olusturmaktadir. 160 kisiden 30’u “kesinlikle katilmiyorum” 33’1 “katilmiyorum™ 49°u “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 27°si “katiliyorum” ve 21’1 “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 16).

Tablo 16:”Aligveris Oncesi aligveris listesi olustururum” ifadesine verilen cevaplarin
dagilimi

Aligveris oncesi alisveris listesi olustururum.

Kusaklar KatlI:\\l/Zrum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katimiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 9 10 18 26 26 89
Xy 10,2% 11,2% 20,2% 29,2% 29,2% 100,0%
Kisi Sayis 12 25 53 44 31 165
Y % 7,5% 15,1% 32,1% 26,6% 18,7% 100,0%
Kisi Sayisi 30 33 49 27 21 160
z % 18,7% 20,8% 30,6% 16,8% 13,1% 100,0%
Kisi Sayisi 51 68 120 97 78 414
T % 12,5% 16,4% 28,9% 23,4% 18,8% 100,0%
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Hipotez 3 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek icin F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 11,339, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13°de verilen X (3,56), Y
(3,34) ve Z (2,86) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, Z kusagi ile X ve Y kusaklar1 arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle X ve Y kusagindaki tiiketicilerin aligverise ¢ikmadan once aligveris
listesi hazirlayarak daha planli davrandiklari, dolayisiyla rasyonel davranmaya yakin
olduklari, Z kusagindaki tiiketicilerin ise diger kusaklara gore aligveris listesi hazirlamaktan
kaginarak plansiz tiiketim yapmaya meyilli olduklari sonucuna varilmistir. Bu durum, Z
kusagindaki tiiketicilerin biiyiik ¢ogunlugunun bekar olmasi ve sadece kendi ihtiyaglarina

kars1 sorumlu olmalarindan kaynaklanabilir.

Hipotez 4, “Alisverisi sadece temel gereksinimlerim icin degil ayrica zevk igin de
vaparim” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagli olarak farklilik
gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini
olusturmaktadir. 89 kisiden 29°u “kesinlikle katilmiyorum”, 20’u “katilmiyorum”, 14’{i “ne
katiltyorum ne katilmiyorum”, 17’si “katiliyorum” ve 9’u “kesinlikle katiliyorum” cevabini
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagint olusturmaktadir. 165 kisiden 23’i
“kesinlikle katilmiyorum”, 32’si “katilmiyorum”, 41°1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
45°1 “katiliyorum” ve 24’1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
160’1 Z kusagini olusturmaktadir. 160 kisiden 16’s1 “kesinlikle katilmiyorum™ 16’s1
“katilmiyorum” 47°si “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 33’i “katiliyorum” ve 48’i

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 17).
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Tablo 17: “Alisverisi sadece temel gereksinimlerim i¢in degil ayrica zevk i¢in de yaparim"
ifadesine verilen cevaplarin dagilimi

Aligverisi sadece temel gereksinimlerim igin degil ayrica zevk i¢in de

yaparim.
Ne
Kugaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katiliyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 29 20 14 17 9 89
X % 32,5% 22,6% 15,7% 19,1% 10,1% 100,0%
Kisi Sayisi 23 32 41 45 24 165
v % 13,9% 19,6% 24,8% 27,2% 14,5% 100,0%
Kisi Sayisi 16 16 a7 33 48 160
2y 10% 10% 29,4% 20,6% 30% 100,0%
Kisi Sayisi 68 68 102 95 81 414
T % 16,4% 16,4% 24,6% 22,9% 19,7% 100,0%

Hipotez 4 igin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek i¢in F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 16,644 p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13’de verilen X (2,51), Y
(3,09) ve Z (3,49) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda X, Y ve Z kusaklarmin
birbirinden farkli cevaplar verdigi gozlemlenmistir. Verilen cevap ortalamalarina gore lic¢
kusakta birbirinden farkli goziikse de Z kusagindaki tiiketicilerin X ve Y kusaklarindaki
tiketicilere gore, zevk ve eglence i¢in aligveris yapmaya daha yakin oldugu dolasiyla

irrasyonel davrandiklari sdylenebilir.

Hipotez 5, “Alisveris yaparken aldigim iirtiniin markast benim igin onemlidir”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farklilik
gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcimin 89’u X kusagini
olusturmaktadir. 89 kisiden 3’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 6’s1 “katilmiyorum”, 27’si “ne
katiliyorum ne katilmiyorum?”, 32’si “katiliyorum” ve 21°1 “kesinlikle katiliyorum” cevabinm
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagimi olusturmaktadir. 165 kisiden 7’si
“kesinlikle katilmiyorum”, 12’si “katilmiyorum”, 43’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
55’1 “katiliyorum” ve 48’1 “kesinlikle katilryorum™ cevabini vermistir. Toplam katilimecinin

160’1 Z kusagmi olusturmaktadir. 160 kisiden 16’s1 “kesinlikle katilmiyorum”™ 20’si
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“katilmiyorum” 49’u “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 31’1 “katiliyorum” ve 44’

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 18).

Tablo 18: Aligveris yaparken aldigim iriiniin markasi benim i¢in onemlidir" ifadesine
verilen cevaplarin dagilimi

Alsveris yaparken aldigim {iriiniin markasi benim igin 6nemlidir.

Ne
Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katimiyorum  <UIMYOTUM  kagimiyorum  Katiliyorum — Katiliyorum
Kisi Sayisi 3 6 27 32 21 89
X % 3,3% 6,7% 30,6% 35,9% 23,5% 100,0%
Kisi Sayisi 7 12 43 55 48 165
Y % 4,2% 7,2% 26,0% 33,3% 29,3% 100,0%
Kisi Sayisi 16 20 49 31 44 160
Z % 10% 12,5% 30,6% 19,4% 27,5% 100,0%
Kisi Sayisi 26 38 119 118 113 414
T % 6,2% 9,4% 28,7% 28,5% 27,2% 100,0%

Hipotez 5 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 3,804, p (0,02<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamlt
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna goére, Tablo 13’de verilen X (3,69), Y
(3,75) ve Z (3,41) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadig1, Z ve Y kusaklar1 arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit edilmistir.
Boylelikle X ve Y kusaklarindaki tiiketicilerin satin alma kararlarinda markanin etkili oldugu
ve rasyonellikten uzaklagsma oldugu, Z kusagindaki tiiketicilerin satin alma kararlarini
markanin ¢ok etkilemedigi ve rasyonel davranmaya yakin olduklari séylenebilir. Bu durum,
belirli kariyere sahip olmus X ve Y kusagindaki bireylerin is ortamlar1 ve sosyal ¢evreden

etkilenerek markali lirlinlere yonelmelerine sebep olabilir.

Hipotez 6, “Satin almay: diisiindiigiim tirtiniin bana yiikleyecegi statii ve prestij o
tiriinii satin alma kararimi etkiler” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X
kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 25’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 22’si “katilmiyorum”,
25’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 10’u “katiliyorum” ve 7’si “kesinlikle katiliyorum”
cevabini vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kigiden 45°1
|«

“kesinlikle katilmiyorum”, 30’u “katilmiyorum”, 40’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
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36’s1 “katiliyorum” ve 14’0 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam
katilimcinin 160’1 Z kusagini olusturmaktadir. 160 kisiden 19’u “kesinlikle katilmryorum”
22’s1 “katilmiyorum” 47°si “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 36’s1 “katiliyorum” ve 36’s1

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 19).

Tablo 19: Satin almay1 diisiindiigiim tiriiniin bana kazandiracagi statii ve prestij o tiriinii satin
alma kararimu etkiler" ifadesine verilen cevaplarin dagilimi

Satin almayi diisiindiigiim liriiniin bana kazandiracag statii ve prestij o
iirlinii satin alma kararimi etkiler.
Ne

Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katiliyorum Katiliyorum
Kisi Sayisl 25 22 25 10 7 89
X % 28,0% 24, 7% 28,0% 11,5% 7,8% 100,0%
Kisi Sayisi 45 30 40 36 14 165
v % 27,2% 18,1% 24,2% 21,8% 8,7% 100,0%
Kisi Sayisi 19 22 47 36 36 160
z % 11,8% 13,7% 29,5% 22,5% 22,5% 100,0%
Kisi Sayisi 89 74 112 82 57 414
T % 21,7% 17,8% 27,0% 19,8% 13,7% 100,0%

Hipotez 6 igin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 15,614, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13°de verilen X (2,46), Y
(2,66) ve Z (3,30) kusaklarnin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, Z kusagi ile X ve Y kusaklari arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle X ve Y kusagindaki tiliketicilerin satin alma kararlarinda statii ve
prestiji Z kusagindaki tiiketiciler kadar 6nemsemedikleri, dolayisiyla rasyonellige yakin
olduklari, Z kusagindaki tiiketicilerin ise, statil ve prestijin satin alma kararlarini etkiledigi
ve rasyonellikten uzaklastiklar1 gézlemlenmistir. Bu durum, genglik ve olgunluk arasinda
sikismis olan Z kusaginin kendini toplum igerisinde gosterme i¢ giidiisiinden kaynaklaniyor

olabilir.
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Hipotez 7, “Satin almay: diisiindiigiim tiriin ile ilgili yapilan olumsuz yorumlar satin
alma kararimu etkiler” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagl
olarak farklilik gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X
kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 6’s1 “kesinlikle katilmiyorum”, 6’s1 “katilmiyorum”,
23’1 “ne katiltyorum ne katilmiyorum”, 26’s1 “katiliyorum” ve 28’1 “kesinlikle katiliyorum”
cevabini vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 10°u
“kesinlikle katilmiyorum”, 11’1 “katilmiyorum”, 16’s1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
61’1 “katiliyorum” ve 67’si “kesinlikle katiliyorum™ cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
160’1 Z kusagmi olusturmaktadir. 160 kisiden 10’u “kesinlikle katilmiyorum”™ 9’u
“katilmiyorum” 37’si “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 45’1 “katiliyorum” ve 59’u

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 20).

Tablo 20: Satin almay1 disiindiigiim {iriin ile ilgili yapilan olumsuz yorumlar satin alma
kararimi etkiler" ifadesine verilen cevaplarin dagilimi

Satin almay1 diisiindiigiim iiriin ile ilgili yapilan olumsuz yorumlar
satin alma kararimm etkiler.

Ne
Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katiimiyorum Katilmiyorum Katillyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 6 6 23 26 28 89
X % 6,7% 6,7% 25,8% 29,4% 31,4% 100,0%
Kisi Sayisi 10 11 16 61 67 165
Y % 6,0% 6,6% 9,6% 36,9% 40,9% 100,0%
Kisi Sayisi 10 9 37 45 59 160
z % 6,4% 5,6% 23,1% 28,1% 36,8% 100,0%
Kisi Sayisi 26 26 76 132 154 414
T % 6,2% 6,2% 18,3% 31,8% 37,5% 100,0%

Hipotez 7 igin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F=1,743, p (0,17>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir farklilik bulunmamistir. Yani tim kusaklar benzer cevaplar vermislerdir. Dolayisiyla
Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru i¢in cevap ortalamalaria bakildiginda, X
(3,71), Y (3,99) ve Z (3,83) kusaklarinin satin alma kararlarinda olumsuz yorumlar oldukga

etkili oldugu goézlemlenmistir.
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Hipotez 8, “Reklamlar satin alma kararumi etkiler” ifadesine verilen cevaplar yas
(kusaklara gore) degiskenine bagli olarak farklilik gostermektedir” olarak tanimlanmustir.
Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 16’s1 “kesinlikle
katilmiyorum”, 16’s1 “katilmiyorum”, 37’si “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 15’1
“katiliyorum” ve 5’1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin 165’1
Y kusagmi olusturmaktadir. 165 kisiden 15’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 40’1
“katilmiyorum”, 58’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 39’u “katiliyorum” ve 13’i
“kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin 160’1 Z kusagini
olusturmaktadir. 160 kisiden 27’si “kesinlikle katilmiyorum™ 31°1 “katilmiyorum” 53’1 “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 24’1 “katiliyorum” ve 25°1 “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 21).

Tablo 21: "Reklamlar satin alma kararimi etkiler" ifadesine verilen cevaplarin dagilimi

Reklamlar satin alma kararimi etkiler.

Ne
Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katimiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 16 16 37 15 5 89
X % 18% 18% 41,5% 16,9% 5,6% 100,0%
Kisi Sayisi 15 40 58 39 13 165
Y % 9,0% 24,5% 35,1% 23,6% 7,8% 100,0%
Kisi Sayisi 27 31 53 24 25 160
z % 17% 19,3% 33,1% 15% 15,6% 100,0%
Kisi Sayisi 58 87 148 78 43 414
T % 14,0% 21,0% 35,7% 19% 10,3% 100,0%

Hipotez 8 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F=1,162, p (0,31>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmamigtir. Yani tiim kusaklar benzer cevaplar vermiglerdir. Dolayisiyla
Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru icin cevap ortalamalarina bakildiginda, X
(2,74), Y (2,96) ve Z (2,93) kusaklarmin satin alma kararlarinda reklamlardan

etkilenmedikleri ve rasyonel davranmaya meyilli olduklar1 gézlemlenmistir.
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Hipotez 9, “Arkadaslarimin ve ailemin onerileri satin alma kararuimi etkiler”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farkhilik
gostermektedir” olarak tanmimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagimi
olusturmaktadir. 89 kisiden 3’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 5’1 “katilmiyorum”, 25’1 “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 43’1 “katiliyorum” ve 13’1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini
vermistir. Toplam katilimeinin 165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 3’ “kesinlikle
katilmiyorum”, 4’4 “katilmiyorum”, 31’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 85’1
“katiliyorum” ve 42’si “kesinlikle katiltyorum™ cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
160’1 Z kusagini olusturmaktadir. 160 kisiden 7’si “kesinlikle katilmiyorum” 13’1
“katilmiyorum” 38’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 66’st “katiliyorum” ve 36’s1

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 22).

Tablo 22: "Arkadaslarimin ve ailemin Onerileri satin alma kararimi etkiler" ifadesine verilen
cevaplarin dagilima.

Arkadaglarimin ve ailemin onerileri satin alma kararimi etkiler.

Ne
Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katiimiyorum Katilmiyorum Katillyorum Katiliyorum

Kisi Sayis 3 5 25 43 13 89
X, 3,5% 5,6% 28,0% 48,3% 14,6% 100,0%
Yoy 1,8% 2,4% 18,7% 51,5% 25,6% 100,0%

Kisi Sayisi 7 13 38 66 36 160
z % 4,5% 8,1% 23,7% 41,2% 22,5% 100,0%

Kisi Sayisi 13 22 94 194 91 414
T % 3,1% 5,5% 22,7% 46,8% 21,9% 100,0%

Hipotez 9 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 4,606, p (0,01<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13°de verilen X (3,65), Y
(3,96) ve Z (3,69) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda X ve Z kusaklari1 arasinda bir
farklilik olmadigi, Y kusagi ile X ve Z kusaklari arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle Y kusagindaki tiiketicilerin satin alma kararlarinda arkadaslarinin ve

ailenin etkisi X ve Z kusagindaki tiiketicilere gére daha fazla oldugu gozlemlenmistir. Bu
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durum, hayatinda yeni ise baglayan, yeni evlenen ve aile sorumlulugunu {istlenen Y

kusaginin satin alma kararlarinda tecriibelere ihtiya¢ duyduklari yoniinde agiklanabilir.

Hipotez 10, “Kampanya ve promosyonlar satin alma kararumi etkiler” ifadesine
verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagli olarak farklilik gostermektedir”
olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden
4’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 9’u “katilmiyorum”, 24’ “ne katiliyorum ne katilmiryorum”,
32’si “katiliyorum” ve 20’si“kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam
katilimeinin 165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 1’1 “kesinlikle katilmiyorum”,
10’u “katilmiyorum”, 29°u “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 69’u “katiliyorum” ve 56’s1
“kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin 160’1 Z kusaginm
olusturmaktadir. 160 kisiden 2’si “kesinlikle katilmiyorum” 6’s1 “katilmiyorum” 25’1 “ne

katiltyorum ne katilmiyorum”, 74’1 “katiltyorum” ve 53’1 “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 23).

Tablo 23: "Kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler" ifadesine verilen
cevaplarin dagilimi

Kampanya ve promosyonlar satin alma kararimi etkiler.

Kusaklar Katll:\:lzrum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 4 9 24 32 20 89
X % 4,0% 10,0% 27,0% 36,0% 23,0% 100,0%
Kisi Sayisi 1 10 29 69 56 165
v % 0,6% 6,0% 17,5% 41,9% 34,0% 100,0%
Kisi Sayisi 2 6 25 74 53 160
z % 1,4% 3,7% 15,6% 46,2% 33,1% 100,0%
Kisi Sayisi 7 25 78 175 129 414
T % 1,6% 6,0% 18,8% 42,5% 31,1% 100,0%

Hipotez 10 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 7,351, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13°de verilen X (3,61), Y
(4,02) ve Z (4,06) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda Y ve Z kusaklari arasinda bir
farklilik olmadigi, X kusagi ile Y ve Z kusaklar1 arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
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edilmistir. Boylelikle X kusaginin diger kusaklara gore satin alma kararlarinda kampanya ve
promosyonlarin daha az etkili oldugu ve rasyonellige yakin olduklari, Y ve Z kusagindaki
tiiketicilerin ise, satin alma kararlarinda kampanya promosyonlarin oldukga etkili oldugu,

dolayisiyla rasyonellikten uzaklagsmalarina neden oldugu goriilmektedir.

Hipotez 11, “Bazen hi¢ kullanmayacagim iiriin satin alirim” ifadesine verilen
cevaplar yas (kusaklara gére) degiskenine bagh olarak farklilik géstermektedir” olarak
tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 41’1
“kesinlikle katilmiyorum”, 29’u “katilmiyorum”, 13’ “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
5’1 “katiliyorum” ve 1’i“kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
165’1 'Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 62’si “kesinlikle katilmiyorum”, 45°i
“katilmiyorum”, 28’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 26’s1 “katiliyorum” ve 4’
“kesinlikle katiliyorum” cevabii vermistir. Toplam katilimcimnin 160’1 Z kusagini
olusturmaktadir. 160 kisiden 62°si “kesinlikle katilmiyorum” 43’{ “katilmiyorum” 22’si “ne
katiltyorum ne katilmiyorum”, 20’si “katiliyorum” ve 13’1 “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 24).

Tablo 24: "Bazen hi¢ kullanmayacag@im fiiriin satin alinm" ifadesine verilen cevaplarin
dagilimi

Bazen hig kullanmayacagim (iriin satin alirm.

Kusaklar Katﬂ:\\l:)rum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katimiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 41 29 13 5 1 89
X % 46,0% 32,5% 14,6% 5,6% 1,3% 100,0%
Kisi Sayisi 62 45 28 26 4 165
Y % 37,5% 27,2% 16,9% 16,0% 2,4% 100,0%
Kisi Sayisi 62 43 22 20 13 160
z % 38,7% 26,8% 13,7% 12,5% 8,3% 100,0%
Kisi Sayisi 165 117 63 51 18 414
T % 39,8% 28,2% 15,2% 12,5% 4,3% 100,0%

Hipotez 11 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 3,723, p (0,02<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna goére, Tablo 13’de verilen X (1,83), Y
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(2,18) ve Z (2,23) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda Y ve Z kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, X kusagi ile Y ve Z kusaklar1 arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle X kusagmin kullanmayacagi iiriin almayarak oldukga rasyonel
davrandigl, Y ve Z kusagindaki tiiketicilerin ise bazen kullanmayacag iirlin aldiklar1 ve

rasyonellikten uzaklastiklari sonucuna varilmistir.

Hipotez 12, “Kaliteli iiriin, fiyati yiiksek olan iiriindiir " ifadesine verilen cevaplar
yvas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farklilik gdstermektedir” olarak
tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 21’1
“kesinlikle katilmiyorum”, 22’si “katilmiyorum”, 25’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
17’s1 “katiliyorum” ve 4’1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimecinin
165’1 Y kusagint olusturmaktadir. 165 kisiden 37’si “kesinlikle katilmiyorum”, 32’si
“katilmiyorum”, 54’ “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 33’4 “katiliyorum” ve 9’u
“kesinlikle katiliyorum” cevabini vermigtir. Toplam katilimcinin 160’1 Z kusagini
olusturmaktadir. 160 kisiden 46°s1 “kesinlikle katilmiyorum™ 28’1 “katilmiyorum” 50’si “ne
katiltyorum ne katilmiyorum”, 22’si “katiliyorum” ve 14’1 “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 25).

Tablo 25: "Kaliteli iiriin, fiyat1 yiiksek olan {irindiir" ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Kaliteli (iriin, fiyat: yliksek olan {iriindiir.

Ne
Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katiimiyorum Katilmiyorum Katilimiyorum Katilhyorum Katiliyorum
Kisi Sayis 21 22 25 17 4 89
X % 23,5% 25% 28,0% 19,1% 4,4% 100,0%
Kisi Sayisi 37 32 54 33 9 165
Y % 22,4% 19,5% 32, 7% 20,0% 5,4% 100,0%
Kisi Sayisi 46 28 50 22 14 160
z % 28,7% 17,5% 31,4% 13,7% 8,7% 100,0%
Kisi Sayisi 104 82 129 12 27 414
T % 25,1% 20,0% 31,1% 17,3% 6,5% 100,0%

Hipotez 12 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 0,363, p (0,69>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir farklilik bulunmamigtir. Yani tiim kusaklar benzer cevaplar vermiglerdir. Dolayisiyla

Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru i¢in cevap ortalamalaria bakildiginda, X
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(2,56), Y (2,66) ve Z (2,56) kusaklarmin kalite ile fiyatin dogru orantili olmadigini

disiindiikleri, dolayisiyla rasyonel davranis gosterdikleri sdylenebilir.

Hipotez 13, “Bir iiriiniin taksitli satis imkdnt satin alma kararim etkiler” ifadesine
verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagli olarak farklilik gostermektedir”
olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden
5’1 “kesinlikle katilmryorum™, 11°1 “katilmiyorum”, 20’si “ne katiliyorum ne katilmryorum”,
33’4 “katihyorum” ve 20’si “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam
katilimeinin 165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 16’s1 “kesinlikle katilmiyorum”,
|«

24’1 “katilmiyorum”, 40’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 53’1 “katiliyorum” ve 32’si

“kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin 160’1 Z kusagini
olusturmaktadir. 160 kisiden 35’1 “kesinlikle katilmiyorum” 18’1 “katilmiyorum” 45’1 “ne
katiltyorum ne katilmiyorum”, 32’si “katiliyorum” ve 30°u “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 26).

Tablo 26: "Bir iirliniin taksitli satis imkani1 satin alma kararimi etkiler" ifadesine verilen
cevaplarin dagilimi.

Bir iirliniin taksitli satis imkani satin alma kararimi etkiler.

Ne
Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katimiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum

Kisi Sayisi 5 11 20 33 20 89
X % 5,6% 12,6% 22,4% 37,0% 22,4% 100,0%

Kisi Sayisi 16 24 40 53 32 165
Y % 9,6% 14,5% 24,5% 32,1% 19,3% 100,0%

Kisi Sayisi 35 18 45 32 30 160
2y, 22% 11,2% 28,1% 20% 18,7% 100,0%
T % 13,5% 12,8% 25,4% 28,5% 19,8% 100,0%

Hipotez 13 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 6,125, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13’de verilen X (3,58), Y
(3,36) ve Z (3,02) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, Z kusagi ile X ve Y kusaklar1 arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
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edilmistir. Boylelikle X ve Y kusagindaki tiiketicilerin taksitli satislardan etkilenerek
rasyonellikten uzaklastiklari, Z kusagindaki tiiketicilerin ise taksitlendirmenin satin alma
kararlarinda ¢ok etkili olmadigi, dolayiyla daha rasyonel olduklar1 sdylenebilir. Bu durum,
Z kusaginin bir¢ogunun 6grenci olup kendine ait gelirlerinin olamamasi taksitlendirmeye
uzak durmalari, X ve Y kusaginin gelirlerine gilivenerek taksitli tiiketime daha yakin

olduklar1 seklinde agiklanabilir.

Hipotez 14, “Bir iiriinii satin alirken fiyatina dikkat ederim” ifadesine verilen
cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farklilik gdstermektedir” olarak
tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 0’1
“kesinlikle katilmiyorum”, 0’1 “katilmiyorum”, 6’s1 “ne katiliyorum ne katilmryorum”, 27’si
“katiliyorum” ve 56’s1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
165’1 'Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 1’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 4’
“katilmiyorum”, 18’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 31°1 “katiliyorum” ve 111°1
“kesinlikle katiliyorum” cevabini vermigtir. Toplam katilimcinin 160’1 Z kusagini
olusturmaktadir. 160 kisiden 0’1 “kesinlikle katilmiyorum” 4’1 “katilmiyorum” 24’ii “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 39’u “katiliyorum” ve 93’1 “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 27).

Tablo 27: "Bir iriinii satin alirken fiyatina dikkat ederim" ifadesine verilen cevaplarin
dagilimu.

Bir Uriinii satin alirken fiyatina dikkat ederim.

Kusaklar Katll:\\l/zrum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katiliyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 0 0 6 27 56 89
X % 0% 0% 6,7% 30,3% 63% 100,0%
Kisi Sayisi 1 4 18 31 111 165
Y % 0,6% 2,4% 10,9% 18,7% 67,4% 100,0%
Kisi Sayisi 0 4 24 39 93 160
z % 0% 2,5% 15% 24,3% 58,2% 100,0%
Kisi Sayisi 1 8 48 97 260 414
Ty 0,2% 1,9% 11,6% 23,4% 62,8% 100,0%

Hipotez 14 icin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F=1,699, p (0,18>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
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bir farklilik bulunmamigtir. Yani tiim kusaklar benzer cevaplar vermiglerdir. Dolayisiyla
Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru i¢in cevap ortalamalarina bakildiginda, X
(4,56), Y (4,49) ve Z (4,37) kusaklarinin satin alma eylemi sirasinda fiyatin biiyiik oranda

etkili oldugu gozlemlenmistir.

Hipotez 15, “Alisveris yaptigim ortamin atmosferi satin alma kararimi etkiler”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara goére) degiskenine bagh olarak farkliik
gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagimi
olusturmaktadir. 89 kisiden 8’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 11°1 “katilmiyorum”, 26’s1 “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 29°u “katiliyorum” ve 15°1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 10’u
“kesinlikle katilmiyorum”, 20’si “katilmiyorum”, 37’si “ne katiltyorum ne katilmiyorum?”,
65’1 “katiliyorum” ve 33’1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimeinin
160’1 Z kusagint olusturmaktadir. 160 kisiden 10’u “kesinlikle katilmiyorum” 20’si
“katilmiyorum” 44t “ne katillyorum ne katilmiyorum”, 38’1 “katiliyorum” ve 48’1

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 28).

Tablo 28: "Aligveris yaptigim ortamin atmosferi satin alma kararimi etkiler" ifadesine
verilen cevaplarin dagilima.

Alsveris yaptigim ortamin atmosferi satin alma kararimi etkiler.

Kusaklar Katllr\\l/f)rum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 8 11 26 29 15 89
X % 8,9% 12,5% 29,2% 32,5% 16,8% 100,0%
Kisi Sayisi 10 20 37 65 33 165
Y % 6,0% 12,1% 22,4% 39,5% 20% 100,0%
Kisi Sayisi 10 20 44 38 48 160
z % 6,3% 12,5% 27,5% 23, 7% 30% 100,0%
Kisi Sayisi 28 51 107 132 96 414
T % 6,8% 12,3% 25,8% 31,9% 23,2% 100,0%

Hipotez 15 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F=1,162, p (0,31>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmamistir. Yani tim kusaklar benzer cevaplar vermislerdir. Dolayisiyla

Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru i¢in Tablo 13’de cevap ortalamalarina
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bakildiginda, X (3,35), Y (3,55) ve Z (3,59) kusaklarinin satin alma kararlarinda
bulunduklar1 ortamin atmosferinden etkilendikleri ve rasyonellikten uzaklastiklar1 sonucuna

varilmstir.

Hipotez 16, “Bir tiriinii satin alirken ambalajinin giizel olmast satin alma kararimi
etkiler” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gére) degiskenine bagh olarak farklilik
gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini
olusturmaktadir. 89 kisiden 9’u “kesinlikle katilmiyorum”, 13’1 “katilmiyorum”, 40’1 “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 20’si “katiliyorum” ve 7’si “kesinlikle katiltyorum™ cevabini
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 15°1
“kesinlikle katilmiyorum”, 25’1 “katilmiyorum”, 43’ii “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
58’1 “katiliyorum” ve 24’ “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimecinin
160’1 Z kusagint olusturmaktadir. 160 kisiden 12’si “kesinlikle katilmiyorum” 19’u
“katilmiyorum” 58’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 40’1 “katiliyorum” ve 31’1

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 29).

Tablo 29: "Bir iiriinii satin alirken ambalajinin giizel olmasi satin alma kararimi etkiler"
ifadesine verilen cevaplarin dagilimu.

Bir Uriinii satin alirken ambalajinin giizel olmasi satin alma kararimi

etkiler.
Ne
Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katimiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum

X % 10,1% 14,6% 44,9% 22,4% 8% 100,0%

Kisi Sayis 15 25 43 58 24 165
Y % 9,0% 15,4% 26,0% 35,1% 14,5% 100,0%

Kisi Sayisi 12 19 58 40 31 160
z % 7,5% 12% 36,2% 25% 19,3% 100,0%

Kisi Sayisi 36 57 141 118 62 414
T % 8,7% 13,8% 34,1% 28,4% 15% 100,0%

Hipotez 16 icin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 2,631, p (0,07>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmamigtir. Yani tiim kusaklar benzer cevaplar vermiglerdir. Dolayisiyla

Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru igin Tablo 13’de cevap ortalamalarina
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bakildiginda, X (3,03), Y (3,30) ve Z (3,36) kusaklarinin satin alma eylemi sirasinda

ambalajin gilizelliginden etkilenerek irrasyonel davranig gosterdikleri sonucuna ulasilmistir.

Hipotez 17, “Bir iiriinii satin alirken c¢alisanlarin tavsiyelerinden etkilenirim”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farklilik
gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini
olusturmaktadir. 89 kisiden 6’s1 “kesinlikle katilmiyorum”, 25’1 “katilmiyorum”, 33’ii “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 21°1 “katiliyorum” ve 4’1 “kesinlikle katiltyorum™ cevabini
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagii olusturmaktadir. 165 kisiden 18’1
“kesinlikle katilmiyorum”, 16’s1 “katilmiyorum”, 75’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
47’s1 “katiliyorum” ve 9’u “kesinlikle katiltyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
160’1 Z kusagmi olusturmaktadir. 160 kisiden 18’1 “kesinlikle katilmiyorum” 36’s1
“katilmiyorum” 58’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 36’s1 “katiliyorum” ve 12’si

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 30).

Tablo 30: "Bir iiriinii satin alirken ¢alisanlarin tavsiyelerinden etkilenirim" ifadesine verilen
cevaplarin dagilimi.

Bir iiriinii satin alirken galisanlarin tavsiyelerinden etkilenirim.

Kusaklar Katll:\:'zrum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katiimiyorum Katilmiyorum  yatjimiyorum ~ Katiliyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 6 25 33 21 4 89
X % 6,7% 28,0% 37,0% 23,5% 4,8% 100,0%
Kisi Sayisi 18 16 75 47 9 165
v % 10,9% 9,6% 45,4% 28,4% 5,7% 100,0%
Kisi Sayisi 18 36 58 36 12 160
z % 11,3% 22,5% 36,2% 22,5% 7,5% 100,0%
Kisi Sayisi 42 77 166 104 25 414
T % 10,2% 18,6% 40,1% 25,1% 6,0% 100,0%

Hipotez 17 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F=1,162, p (0,31>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmamigtir. Yani tiim kusaklar benzer cevaplar vermiglerdir. Dolayisiyla
Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru i¢in Tablo 13’de cevap ortalamalarina
bakildiginda, X (2,91), Y (3,07) ve Z (2,91) kusaklarinin satin alma kararlarinda magaza

calisanlarindan etkilenmedikleri, dolayisiyla irrasyonellikten uzaklastiklar: gézlemlenmistir.
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Hipotez 18, “En ¢ok gida aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla alwveris yaparim™
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farkhilik
gostermektedir” olarak tanmimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagimi
olusturmaktadir. 89 kisiden 14’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 24’1 “katilmiyorum”, 24’1 “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 22’si “katiliyorum” ve 5’1 “kesinlikle katiliyorum” cevabinm
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagint olusturmaktadir. 165 kisiden 23’i
“kesinlikle katilmiyorum”, 35’1 “katilmiyorum”, 41’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
46’s1 “katillyorum” ve 20’si “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam
katilimecinin 160’1 Z kusagini olusturmaktadir. 160 kisiden 18’1 “kesinlikle katilmiyorum”
19°u “katilmiyorum” 44’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 43’1 “katiliyorum” ve 36°s1

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 31).

Tablo 31: "En ¢ok gida aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aliveris yaparim" ifadesine
verilen cevaplarin dagilima.

En ¢ok gida aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aliveris yaparim.

Kugaklar Katﬂ:\\l/zrum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katimiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 14 24 24 22 5 89
X % 15,7% 26,9% 26,9% 24,7% 5,8% 100,0%
Kisi Sayisi 23 35 41 46 20 165
Yoy 13,9% 21,2% 24,8% 27,0% 12,1% 100,0%
Kisi Sayisi 18 19 44 43 36 160
2y 11,2% 11,8% 27,5% 26,0% 22,5% 100,0%
isi Sayis 55 78 109 111 61 414
T % 13,3% 18,8% 26,3% 26,9% 14,7% 100,0%

Hipotez 18 icin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 7,307, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna goére, Tablo 13’de verilen X (2,77), Y
(3,03) ve Z (3,36) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, Z kusagi ile X ve Y kusaklari arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle X ve Y kusagindaki tiiketicilerin gida aligverislerinde makul
davrandiklari, dolayisiyla rasyonellige yakin olduklari, Z kusagindaki tiiketicilerin ise gida
aligverislerinde asiriya kagarak rasyonellikten uzaklastiklar1 soylenebilir.
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Hipotez 19, “En ¢ok giyim alisverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla alisveris yaparim™
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farkhilik
gostermektedir” olarak tanmimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagimi
olusturmaktadir. 89 kisiden 30°u “kesinlikle katilmiyorum”, 30’u “katilmiyorum”, 15’1 “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 10’u “katiliyorum” ve 4’1 “kesinlikle katiltyorum™ cevabini
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagin1 olusturmaktadir. 165 kisiden 40’1
“kesinlikle katilmiyorum”, 49’u “katilmiyorum”, 42’si “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
20’si “katillyorum” ve 14’ “kesinlikle katiliyorum” cevabmi vermistir. Toplam
katilimcinin 160’1 Z kusagini olusturmaktadir. 160 kisiden 26’s1 “kesinlikle katilmiyorum”

48’1 “katilmiyorum” 39’u “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 24’ “katiliyorum” ve 23’

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 32).

Tablo 32: "En ¢ok giyim alisverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aligveris yaparim" ifadesine
verilen cevaplarin dagilima.

En ¢ok giyim aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aligveris yaparim.

Kusaklar KatnI:\\l/zrum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum  gatiimiyorum ~ Katiliyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 30 30 15 10 4 89
X % 33,7% 33,7% 16,8% 11,2% 4,6% 100,0%
Kisi Sayisi 40 49 42 20 14 165
Y % 24,5% 29,6% 25,4% 12,1% 8,4% 100,0%
Kisi Sayisi 26 48 39 24 23 160
z % 16,4% 30% 24,3% 15% 14,3% 100,0%
Kisi Sayisi 96 127 96 54 41 414
T % 23,2% 30,7% 23,2% 13,0% 9,9% 100,0%

Hipotez 19 icin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 7,474, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamlt
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna goére, Tablo 13’de verilen X (2,19), Y
(2,50) ve Z (2,81) kusaklariin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, Z kusagi ile X ve Y kusaklari arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle Z kusagindaki tiiketicilerin diger kusaklara nispeten giyim

aligverislerinde daha irrasyonellige yakin olduklar1 gozlemlenmistir.
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Hipotez 20, “En ¢ok elektronik esya alisverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aligveris
vaparim” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farklilik
gostermektedir” olarak tanmimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagimi
olusturmaktadir. 89 kisiden 52°si “kesinlikle katilmiyorum”, 17°s1 “katilmiyorum”, 13’1 “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 3’i “katiliyorum” ve 4’i “kesinlikle katiliyorum” cevabinm
vermigtir. Toplam katilimcinin 165’1 Y kusagint olusturmaktadir. 165 kisiden 77’si
“kesinlikle katilmiyorum”, 45’1 “katilmiyorum”, 28’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
10’u “katiliyorum” ve 5’1 “kesinlikle katiliyorum™ cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
160’1 Z kusagint olusturmaktadir. 160 kisiden 62’si “kesinlikle katilmiyorum” 43’
“katilmiyorum” 32’°si “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 15’1 “katiliyorum” ve 8’1

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 33).

Tablo 33: "En ¢ok elektronik esya aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aligveris yaparim"
ifadesine verilen cevaplarin dagilimu.

En ¢ok elektronik egya aligverisi sirasinda ihtiyacimdan fazla aligveris

yaparim.
Ne
Kugaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katiimiyorum  atjimiyorum  Katiliyorum Katiliyorum

Kisi Sayisi 52 17 13 3 4 89
X % 58,6% 19,1% 14,6% 3,3% 4,4% 100,0%

Kisi Sayis: 77 45 28 10 5 165
Y % 46,9% 27,2% 16,9% 6,0% 3,0% 100,0%

Kisi Sayisi 62 43 32 15 8 160
z % 38, 7% 26,8% 20,0% 9,5% 5,0% 100,0%

Kisi Sayisi 191 105 73 28 17 414
T % 46,1% 25,4% 17,6% 6,8% 4,1% 100,0%

Hipotez 20 icin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 3,740, p (0,02<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak i¢in Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna goére, Tablo 13’de verilen X (1,76), Y
(1,91) ve Z (2,15) kusaklarin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, Z kusagi ile Y kusagi arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle Z kusagindaki tiiketicilerin elektronik esya aliminda diger kusaklara

gore daha fazla para 6demeye razi olup rasyonellikten uzaklastiklar: soylenebilir. Bu durum,
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teknolojik gelismelerin igerisinde dogan Z kusaginin bu gelismelere kayitsiz kalmamalari

seklinde yorumlanabilir.

Hipotez 21, “Bazen aligveris sirasinda kontroliimii kaybedip, ihtiya¢ duydugumdan
daha fazla iiriin alirim” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagl
olarak farklilik gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89°u X
kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 38’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 21’1 “katilmiyorum”,
15’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum™, 13’1 “katiliyorum” ve 2’si “kesinlikle katiliyorum”
cevabini vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 44’1
“kesinlikle katilmiyorum”, 42’si “katilmiyorum”, 40’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
30’u “katiliyorum” ve 9’u “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
160’1 Z kusagint olusturmaktadir. 160 kisiden 38’1 “kesinlikle katilmiyorum” 34’
“katilmiyorum” 33’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 32’si “katiliyorum” ve 23’1

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 34).

Tablo 34: "Bazen aligveris sirasinda kontroliimii kaybedip, ihtiya¢ duydugumdan daha fazla
iriin alirim" ifadesine verilen cevaplarin dagilima.

Bazen aligveris sirasinda kontroliimii kaybedip, ihtiya¢ duydugumdan
daha fazla iiriin alirm.
Ne

Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katiimiyorum Katilmiyorum  gatimiyorum ~ Katiliyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 38 21 15 13 2 89
X % 42,6% 23,5% 16,8% 14,6% 2,5% 100,0%
Kisi Sayisi 44 42 40 30 9 165
Y % 26,6% 25,4% 24,2% 18,6% 5,4% 100,0%
Kisi Sayisi 38 34 33 32 23 160
z % 23,9% 21,2% 20,6% 20,0% 14,3% 100,0%
Kisi Sayisi 120 97 88 75 34 414
T % 29,0% 23,4% 21,3% 18,1% 8,2% 100,0%

Hipotez 21 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 8,649, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13’de verilen X (2,10), Y
(2,50) ve Z (2,78) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda Y ve Z kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, X kusagi ile Y ve Z kusaklar1 arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit

100



edilmistir. Boylelikle X kusagindaki tiiketicilerin Y ve Z kusagindaki tiiketicilere nispeten
ihtiyac dis1 aligveris yapmayip rasyonel yani akillica davrandiklari sdylenebilir. Bu durum,
X kusagmin hayatlarinda gecim darlhigi, kitlik gibi zor giinlere taniklik etmeleri onlari

savurganliktan uzaklastirmasina katki sagladigi seklinde yorumlanabilir.

Hipotez 22, “Bir iiriinii satin alirken genellikle en diisiik fiyatli olanlart alirim”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farklilik
gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagimi
olusturmaktadir. 89 kisiden 16’s1 “kesinlikle katilmiyorum™, 20’si “katilmiyorum”, 35’1 “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 16’s1 “katiliyorum” ve 2’si “kesinlikle katiliyorum” cevabini
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 33’1
“kesinlikle katilmiyorum”, 39’u “katilmiyorum”, 61’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
26’s1 “katiliyorum” ve 6’s1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
160’1 Z kusagimi olusturmaktadir. 160 kisiden 25’1 “kesinlikle katilmiyorum” 31°i

“katilmiyorum” 71’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 22’si “katiliyorum” ve 11’1

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 35).

Tablo 35: "Bir iriinii satin alirken genellikle en diisiik fiyatli olanlari alirnm" ifadesine
verilen cevaplarin dagilima.

Bir Uriinii satin alirken genellikle en diisiik fiyath olanlari alirim.

Kusaklar Katllr\\l/f)rum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum
Kisi Sayis 16 20 35 16 2 89
X % 17,9% 22,4% 39,3% 17,9% 2,5% 100,0%
Kisi Sayisi 33 39 61 26 6 165
Y % 20,0% 23,6% 36,9% 15,7% 3,8% 100,0%
Kisi Sayisi 25 31 71 22 11 160
z % 15,6% 19,3% 44,3% 13,7% 6,1% 100,0%
Kisi Sayisi 74 90 167 64 19 414
T % 17,9% 21,7% 40,3% 15,5% 4,6% 100,0%

Hipotez 22 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek icin F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F=1,112, p (0,33>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmamistir. Yani tim kusaklar benzer cevaplar vermislerdir. Dolayisiyla

Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru i¢in Tablo 13’de cevap ortalamalarina
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bakildiginda, X (2,64), Y (2,59) ve Z (2,77) kusaklarinin satin alma kararlarinda ekonomik
tiriinlere yoneldikleri gdzlemlenmistir. Dolayistyla bu soru i¢in, bir malin fiyat: ile talep
edilen miktar arasindaki ters yonlii iliskiden s6z etmek miimkiindiir. Yani kisaca geleneksel

iktisat teorisinin talep kanunu paradoksunun gegerli oldugu gozlemlenmistir.

Hipotez 23, “Cevremde yaygin olarak kullanilan marka satin alma kararim etkiler”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farkhilik
gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagimi
olusturmaktadir. 89 kisiden 17°s1 “kesinlikle katilmiyorum”, 19°u “katilmiyorum”, 27°si “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 21°1 “katiliyorum” ve 5’1 “kesinlikle katiliyorum” cevabin
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 19’u
“kesinlikle katilmiyorum”, 20’si “katilmiyorum”, 55’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum?”,
56’s1 “katiliyorum” ve 15°1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimeinin
160’1 Z kusagimi olusturmaktadir. 160 kisiden 24t “kesinlikle katilmiyorum” 23’1
“katilmiyorum” 50’si “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 45’1 “katiliyorum” ve 18’1

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 36).

Tablo 36: “Cevremde yaygin olarak kullanilan marka satin alma kararim etkiler" ifadesine
verilen cevaplarin dagilima.

Cevremde yaygin olarak kullanilan marka satin alma kararimi etkiler.

Kusaklar Katllr\\l/f)rum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katiimiyorum Katilmiyorum Katillyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 17 19 27 21 5 89
X % 19,3% 21,3% 30,3% 23,5% 5,6% 100,0%
Kisi Sayisi 19 20 55 56 15 165
Y % 11,5% 12,1% 33,3% 33,9% 9,2% 100,0%
Kisi Sayisi 24 23 50 45 18 160
z % 15,0% 14,5% 31,2% 28,1% 11,2% 100,0%
Kisi Sayisi 60 62 132 122 38 414
T % 14,5% 15,0% 31,9% 29,5% 9,2% 100,0%

Hipotez 23 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek i¢in F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 3,707, p (0,02<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13°de verilen X (2,75), Y
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(3,16) ve Z (3,05) kusaklarin ortalamalarina bakildiginda Y ve Z kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, X kusagi ile Y ve Z kusaklar1 arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle X kusagindaki tliketicilerin Y ve Z kusagindaki tiiketicilere nispeten
cevrelerindeki iirtinlerden daha az etkilendigi ve rasyonel davranmaya meyilli olduklar1
sOylenebilir. Y ve Z kusagindaki tiiketicilerin satin alma kararlarinda ¢evreden etkilenerek

irrasyonellige yoneldikleri gézlemlenmistir.

Hipotez 24, “Bir iirtinii tercih ederken dini inan¢larim etkilidir (gida tiriinleri icin)”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farklilik
gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini
olusturmaktadir. 89 kisiden 3’ii “kesinlikle katilmiyorum”, 8’1 “katilmiyorum”, 8’1 “ne
katiltyorum ne katilmiyorum”, 14’1 “katiliyorum” ve 56’°s1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 18’1
“kesinlikle katilmiyorum”, 12’si “katilmiyorum”, 19’u “ne katiliyorum ne katilmryorum”,
35’1 “katiliyorum” ve 81°1 “kesinlikle katiliyorum™ cevabini vermistir. Toplam katilimcinin
160’1 Z kusagmi olusturmaktadir. 160 kisiden 21’1 “kesinlikle katilmiyorum” 7’si
“katilmiyorum” 37’si “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 30’u “katiliyorum” ve 65’i

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 37).

Tablo 37: "Bir iirlinii tercih ederken dini inanglarim etkilidir. (gida tiriinleri i¢in)" ifadesine
verilen cevaplarin dagilimai.

Bir {iriinii tercih ederken dini inanglarim etkilidir. (gida trinleri igin)

Kusaklar Katll:\\l/zrum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katiliyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 3 8 8 14 56 89
X % 3,3% 8,9% 8,9% 16,0% 62,9% 100,0%
Kisi Sayisi 18 12 19 35 81 165
v % 10,9% 7,2% 11,5% 21,2% 49,2% 100,0%
Kisi Sayisi 21 7 37 30 65 160
z % 13,1% 4,5% 23,1% 18,7% 40,6% 100,0%
Kisi Sayisi 42 27 64 79 202 414
T % 10,1% 6,5% 15,5% 19,1% 48,8% 100,0%

Hipotez 24 icin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F=5,138, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
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bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak icin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13°de verilen X (4,25), Y
(3,90) ve Z (3,68) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, X kusagi ile Z kusagi arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle X ve Y kusagindaki tiiketicilerin satin alma kararlarinda dini inanglarin

Z kusagindaki tiiketicilere gore daha etkili oldugu soylenebilir.

Hipotez 25, “Degisen modaya ayak uydururum” ifadesine verilen cevaplar yas
(kusaklara gore) degiskenine bagl olarak farklilik géstermektedir” olarak tanimlanmustir.
Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 21’1 “kesinlikle
katilmryorum”, 17°si “katilmiyorum”, 32’si “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 15°i
“katiliyorum” ve 4’1 “kesinlikle katiltyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin 165°1
Y kusagimi olusturmaktadir. 165 kisiden 26’s1 “kesinlikle katilmiyorum”, 36’s1
“katilmiyorum”, 58’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 34’4 “katiliyorum” ve 11’1
“kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin 160’1 Z kusagini
olusturmaktadir. 160 kisiden 16°s1 “kesinlikle katilmiyorum” 16’s1 “katilmiyorum” 64’ “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 46’s1 “katiliyorum” ve 18’1 “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 38).

Tablo 38: "Degisen modaya ayak uydururum" ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Degisen modaya ayak uydururum.

Kusaklar KatnI:\\l/Zrum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 21 17 32 15 4 89
X % 23,5% 19,1% 35,9% 16,8% 4,7% 100,0%
Kisi Sayisi 26 36 58 34 11 165
Y % 15,7% 21,8% 35,1% 20,6% 6,8% 100,0%
Kisi Sayisi 16 16 64 46 18 160
z % 10,0% 10,0% 40,0% 28,7% 11,3% 100,0%
Kisi Sayisi 63 69 154 95 33 414
T % 15,2% 16,7% 37,2% 22,9% 8,0% 100,0%

Hipotez 25 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek icin F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F=9,959, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
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hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13°de verilen X (2,59), Y
(2,80) ve Z (3,20) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, Z kusagi ile X ve Y kusaklar1 arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle Z kusagi tiiketicilerinin moday1 yakindan takip ettikleri ve satin alma
kararlarinda X ve Y kusaklarina gore daha ¢ok etkilendikleri, dolayisiyla rasyonelligi ihlal
ettikleri sOylenebilir. Bu durum, zamanlarinin biiyiik cogunlugunu sosyal medyada gegiren

Z kusaginin sanal reklamlar ve modellerden etkilendikleri seklinde yorumlanabilir.

Hipotez 26, “Bir iiriinii satin alirken stirekli kullandigim markayt tercih ederim”
ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farkhilik
gostermektedir” olarak tanmimlanmistir. Toplam 414 katilimecmnin 89’u X kusagini
olusturmaktadir. 89 kisiden 4’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 7’si “katilmiyorum”, 24’ “ne
katiliyorum ne katilmiyorum”, 44’1 “katiliyorum” ve 10’u “kesinlikle katiliyorum” cevabin
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 0’1 “kesinlikle
katilmiyorum”, 8’1 “katilmiyorum”, 34’ “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 84’
“katiliyorum” ve 39’u “kesinlikle katiliyorum™ cevabint vermistir. Toplam katilimecinin
160’1 Z kusagimi olusturmaktadir. 160 kisiden 9’u “kesinlikle katilmiyorum” 8’i
“katilmiyorum” 38’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 61°i “katiliyorum” ve 43’1

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 39).

Tablo 39: "Bir iriinii satin alirken siirekli kullandigim markayi tercih ederim" ifadesine
verilen cevaplarin dagilimi.

Bir Uriinii satin alirken surekli kullandigim markayi tercih ederim.

Kusaklar Katll:\\l/zrum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katilyorum Katiliyorum

Kisi Sayisi 4 7 24 44 10 89

X % 4,4% 7,8% 26,9% 49,4% 11,5% 100,0%
Kisi Sayisi 0 8 34 84 39 165

Y % 0% 4,8% 20,6% 50,9% 23,7% 100,0%
Kisi Sayisi 9 8 38 61 43 160

: % 5,4% 5,0% 23,7% 38,1% 26,8% 100,0%
Kisi Sayisi 14 23 96 189 92 414

T % 3,1% 5,6% 23,2% 45,7% 22,4% 100,0%

Hipotez 26 icin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
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sonucu, [F= 4,783, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13’de verilen X (3,55), Y
(3,93) ve Z (3,76) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda Y ve Z kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, X kusagi ile Z kusagi arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle Y kusaginin tiiketim kararlarinda diger kusaklara gore daha sabit fikirli
oldugu, dolayisiyla farkli markalardan etkilenmeyerek rasyonellige yakin oldugu

sOylenebilir.

Hipotez 27, “Satin aldigim her iiriine ger¢ekten ihtiya¢ duyarim” ifadesine verilen
cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagh olarak farklilik gdstermektedir” olarak
tanimlanmistir. Toplam 414 katilimeinin 89°u X kusagini olusturmaktadir. 89 kisiden 0’1
“kesinlikle katilmiyorum”, 8’1 “katilmiyorum”, 20’si “ne katiliyorum ne katilmiyorum”,
33’1 “katiliyorum” ve 28’1 “kesinlikle katiliyorum™ cevabini vermistir. Toplam katilimecinin
165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 5’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 9’u
“katilmiyorum”, 44’1 “ne katillyorum ne katilmiyorum”, 71°1 “katiliyorum” ve 36’s1
“kesinlikle katiliyorum” cevabmi vermistir. Toplam katilimcimin 160’1 Z kusagim
olusturmaktadir. 160 kisiden 5’1 “kesinlikle katilmiyorum” 16°s1 “katilmiyorum” 53’ “ne
katiltyorum ne katilmiyorum”, 49’u “katiliyorum” ve 37’si “kesinlikle katiliyorum cevabini

vermistir (Tablo 40).

Tablo 40: "Satin aldigim her iiriine gergekten ihtiyag duyarim" ifadesine verilen cevaplarin
dagilimi.

Satin aldigim her iiriine gergekten ihtiya¢ duyarim.

Kusaklar KatlI:\\l/Zrum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katimiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum
Kisi Sayisi 0 8 20 33 28 89
X % 0% 8,9% 22,4% 37,0% 31,7% 100,0%
Kisi Sayisi 5 9 44 71 36 165
Y % 3,0% 5,6% 26,6% 43,0% 21,8% 100,0%
Kisi Sayisi 5 16 53 49 37 160
z % 3,2% 10,0% 33,1% 30,6% 23,1% 100,0%
Kisi Sayisi 10 33 117 153 101 414
T % 2,3% 8,0% 28,3% 37,0% 24,4% 100,0%
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Hipotez 27 icin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek icin F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 2,752, p (0,06>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmamistir. Yani tim kusaklar benzer cevaplar vermislerdir. Dolayisiyla
Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru igin Tablo 13’de cevap ortalamalarina
bakildiginda, X (3,91), Y (3,75) ve Z (3,61) kusaklarinin ihtiya¢ dis1 harcamadan kaginarak

rasyonel davrandiklar1 gézlemlenmistir.

Hipotez 28, “Alisveris sirasinda ne kadar harcama yaptiginmi dikkatli bir sekilde
takip ederim” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagli olarak
farklilik gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89°u X kusagini
olusturmaktadir. 89 kisiden 2’si “kesinlikle katilmiyorum”, 10’u “katilmiyorum”, 18’1 “ne
katiltyorum ne katilmiyorum”, 29°u “katiliyorum” ve 30’u “kesinlikle katiliyorum” cevabini
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 8’1 “kesinlikle
katilmiyorum”, 15’1 “katilmiyorum”, 34’ “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 63’
“katiliyorum” ve 45°1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimcinin 160°1
Z kusagini olusturmaktadir. 160 kisiden 7’si “kesinlikle katilmiyorum™ 14’1 “katilmiyorum”

44’1 “ne katiltyorum ne katilmiyorum”, 37’si “katiliyorum” ve 58’1 “kesinlikle katiliyorum

cevabini vermistir (Tablo 41).

Tablo 41: "Aligveris sirasinda ne kadar harcama yaptigimi dikkatli bir sekilde takip ederim"
ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Alhsveris sirasinda ne kadar harcama yaptigimi dikkatli bir sekilde takip

ederim.
Ne
Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum  yatimiyorum ~ Katiliyorum Katiliyorum

Kisi Sayis| 2 10 18 29 30 89
X % 2,2% 11,4% 20,2% 32,5% 33,7% 100,0%

Kisi Sayisi 8 15 34 63 45 165
v % 4,8% 9,0% 20,6% 38,1% 27,5% 100,0%

Kisi Sayisi 7 14 44 37 58 160
z % 4,3% 8,7% 27,5% 23,1% 36,4% 100,0%

Kisi Sayisi 17 39 96 129 133 414
T % 41% 9,4% 23,2% 31,2% 32,1% 100,0%
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Hipotez 28 icin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek i¢in F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 0,247, p (0,78>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmamistir. Yani tim kusaklar benzer cevaplar vermislerdir. Dolayisiyla
Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru igin Tablo 13’de cevap ortalamalarina
bakildiginda, X (3,84), Y (3,73) ve Z (3,79) kusaklarinin satin alma islemi sirasinda

harcamalarina dikkat ettikleri, dolayisiyla rasyonel davranis sergiledikleri soylenebilir.

Hipotez 29, “Bir iirtinii satin alirken ¢ok fazla marka ve ¢esit oldugu icin genellikle
kafam karisir” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara goére) degiskenine bagh olarak
farklilik gostermektedir” olarak tanimlanmistir. Toplam 414 katilimcinin 89°u X kusagini
olusturmaktadir. 89 kisiden 18’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 20’si “katilmiyorum”, 27’si “ne
katiltyorum ne katilmiyorum”, 21°1 “katiliyorum” ve 3’ “kesinlikle katiliyorum” cevabini
vermistir. Toplam katilimcinin 165’1 'Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 1471
“kesinlikle katilmiyorum”, 41’1 “katilmiyorum”, 61’1 “ne katiliyorum ne katilmryorum”,
34’1 “katiliyorum” ve 15°1 “kesinlikle katiliyorum™ cevabini vermistir. Toplam katilimeinin
160’1 Z kusagmi olusturmaktadir. 160 kisiden 12’si “kesinlikle katilmiyorum” 21°i
“katilmiyorum” 54’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 38’1 “katiliyorum” ve 35°i

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir (Tablo 42).

Tablo 42: "Bir {irtinii satin alirken ¢ok fazla marka ve gesit oldugu i¢in genellikle kafam
karigir" ifadesine verilen cevaplarin dagilimai.

Bir Uiriinii satin alirken ¢ok fazla marka ve gesit oldugu igin genellikle
kafam karigir.

Ne
Kusaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katimiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katihyorum Katiliyorum
X % 20,5% 22,4% 30,3% 23,5% 3,3% 100,0%
Kisi Sayisi 14 41 61 34 15 165
Y % 8,7% 24,8% 36,9% 20,6% 9,0% 100,0%
Kisi Sayisi 12 21 54 38 35 160
z % 7,5% 13,1% 33, 7% 23, 7% 22,0% 100,0%
Kisi Sayis 44 82 142 93 53 414
T % 10,6% 19,8% 34,3% 22,5% 12,8% 100,0%
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Hipotez 29 icin elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek icin F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 12,587, p (0,00<0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmustur. Hangi kusaklarin birbirinden farkli olduguna bakmak igin Post-
hoc testlerinden Scheffe testi tercih edilmistir. Buna gore, Tablo 13’de verilen X (2,67), Y
(2,96) ve Z (3,38) kusaklarinin ortalamalarina bakildiginda X ve Y kusaklar1 arasinda bir
farklilik olmadigi, Z kusagi ile X ve Y kusaklari arasinda anlamli bir farklilik oldugu tespit
edilmistir. Boylelikle Z kusaginin magaza ve marketlerdeki {iriin ¢esitliliginden etkilenerek,
rasyonel davranamadiklari, X ve Y kusagmin ise tiiketim kararlarinda iiriin ve marka
cesitliliginin etkisinin daha az oldugu, dolayisiyla rasyonel karar almalarina neden oldugu

sOylenebilir.

Hipotez 30, “Aliverisimi hizli yaparim, yeterince iyi oldugunu diistindiigiim ilk tirlini
alinm” ifadesine verilen cevaplar yas (kusaklara gore) degiskenine bagli olarak farklilik
gostermektedir” olarak tanimlanmigtir. Toplam 414 katilimcinin 89’u X kusagimi
olusturmaktadir. 89 kisiden 8’1 “kesinlikle katilmiyorum”, 18’1 “katilmiyorum”, 27’si “ne
katiltyorum ne katilmiyorum”, 27’si “katiliyorum” ve 9’u “kesinlikle katiliyorum” cevabini
vermistir. Toplam katilimeinin 165’1 Y kusagini olusturmaktadir. 165 kisiden 9’u “kesinlikle
katilmiyorum”, 38’1 “katilmiyorum”, 39’u “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 55°i
“katiliyorum” ve 24’1 “kesinlikle katiliyorum” cevabini vermistir. Toplam katilimecinin
160’1 Z kusagimi olusturmaktadir. 160 kisiden 17°si “kesinlikle katilmiyorum” 16’s1
“katilmiyorum” 44’1 “ne katiliyorum ne katilmiyorum”, 50’si “katiliyorum” ve 33’i

“kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir. (Tablo 43).
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Tablo 43: "Aliverisimi hizli yaparim, yeterince iyi oldugunu diisiindiigiim ilk tiriinii alirim"
ifadesine verilen cevaplarin dagilimi.

Alverisimi hizli yaparim, yeterince iyi oldugunu diisiindiigiim ilk {iriint

alirim.
Ne
Kugaklar Katiliyorum Toplam
Kesinlikle Ne Kesinlikle
Katilmiyorum Katilmiyorum Katilmiyorum Katiliyorum Katiliyorum

Kisi Sayisi 8 18 27 27 9 89
X % 8,9% 20,2% 30,3% 30,3% 10,3% 100,0%

Kisi Sayisi 9 38 39 55 24 165
Y % 5,4% 23,0% 23,6% 33,3% 14,7% 100,0%
z % 10,6% 10,0% 27,5% 31,2% 20,7% 100,0%
T % 8,2% 17,4% 26,6% 31,9% 15,9% 100,0%

Hipotez 30 i¢in elde edilen cevaplarin kusaklar arasinda bir farklilik gosterip
gostermedigini tespit etmek i¢in F (ANOVA) testi yapilmistir. Tek yonlii varyans analizinin
sonucu, [F= 1,767, p (0,17>0,05)] oldugundan kusaklar arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir farklilik bulunmamistir. Yani tim kusaklar benzer cevaplar vermislerdir. Dolayisiyla
Post-hoc testi yapilmasina gerek yoktur. Bu soru igin Tablo 13’de cevap ortalamalarina
bakildiginda, X (3,12), Y (3,28) ve Z (3,41) aligverislerinde en iyiyi aramadan iyi oldugunu

diisiindiikleri 1lk tiriinii alarak rasyonellikten uzaklastiklar: gézlemlenmistir.
4.6.4. Ortalamalarin Demografik Verilerle Analizi

Bu boliimde anket calismasina katilan katilimcilarin satin alma kararlarinda cinsiyet,
medeni hal, gelir durumu, egitim diizeyi ve meslek 6zelliklerinin satin alma kararlarinda
farklilik olusturup olusturmadigi incelenmistir. Likert sorulara verilen cevap ortalamalar
diger demografik verilerle test edilmistir. Bunun i¢in iki kategorili olanlara t-testi; ikiden
fazla kategorili olanlara F (ANOVA) testi yapilmistir. Olusturulan hipotezler asagida

verilmistir.

H31- Verilen ifadelerden elde edilen puan ortalamalar: “cinsiyet” degiskenine bagl olarak

farkhilik gostermektedir.

H32- Verilen ifadelerden elde edilen puan ortalamalart “egitim” degiskenine bagl olarak

farklilik gostermektedir.
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H33- Verilen ifadelerden elde edilen puan ortalamalar: “aylik toplam gelir” degiskenine
bagli olarak farklilik gostermektedir.

H34- Verilen ifadelerden elde edilen puan ortalamalar: “medeni durum” degiskenine baglt

olarak farklilik gostermektedir.

H35- Verilen ifadelerden elde edilen puan ortalamalart “meslek” degiskenine bagh olarak
farklilik gostermektedir.

Iki kategorili olan cinsiyet ve medeni hal igin t testi yapilmistir. Cinsiyet degiskenine
gore p degeri (0,02<0,05) oldugundan kadinlar ve erkekler arasinda anlamli farklilik
bulunmustur. Verilen cevap ortalamalara bakildiginda kadinlarin erkeklere gore daha
irrasyonellige yakin olduklar1 sdylenebilir. Medeni hal degiskeni i¢in bulunan p degeri
(0,01<0,05) oldugundan bekar tiiketiciler ve evli tiiketiciler arasinda farklilik tespit
edilmistir. Verilen cevap ortalamalarina gore, evlilerin bekarlara gore rasyonellige daha
yakin oldugu sonucuna ulasilmistir. Aylik toplam gelir, egitim diizeyi ve meslek
kategorilerinin degiskenlerinin sayisi ikiden fazla oldugu i¢in F (ANOVA) testi yapilmistir.
Aylik toplam gelir degiskeni i¢in p degeri (0,03<0,05) oldugundan gruplardan en az birisi
digerlerinden farklidir. Hangi grubun farkli oldugunu tespit etmek i¢in Post-hoc (Tukey)
testi yapilmistir. Verilen cevaplarin puan ortalamalarina bakildiginda aylik toplam geliri
1000 TL ve altinda olan tiiketiciler diger gelir grubunda ki tiiketicilere nispeten daha
rasyonel davranmaktadirlar. Meslek degiskeni i¢in p degeri (0,03<0,05) olarak bulunmustur.
Bu durum meslek gruplarindan en az birisinin digerlerinden farkli oldugunu gostermektedir.
Hangi grubun farkli oldugunu bulmak igin Post-hoc (Tukey) testi yapilmistir. Verilen cevap
ortalamalarina gore 6grencilerin, akademik personel ve idari personele gore daha irrasyonel
davrandiklar1 sdylenebilir. Son olarak egitim diizeyi degiskeni icin F (ANOVA) testi
yaptlmig, p degeri (0,16>0,05) oldugundan gruplar arasinda anlamli bir farklilik

bulunmamastir.
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SONUC

Insanoglu var oldugundan beri siirekli olarak tiiketime yonelmistir. Zamana bagh
olarak tiiketimin boyutu degiskenlik gosterse de bu ihtiya¢ hi¢gbir zaman yok olmamaistir.
Ciinkii tiiketim, insanlarin hayatlarini devam ettirebilmeleri i¢in son derece Snemlidir.
Insanlar tiiketim kararlarm kisisel, sosyolojik, psikolojik ve cevresel faktdrlerin etkisi
altinda vermektedir. Bu durum, onlar1 rasyonel davranmaktan alikoymaktadir. Geleneksel
iktisat teorisinin temel varsayimlarindan olan rasyonalite kavraminin karsiligi akilciliktir.
Geleneksel teoriye gore rasyonel davranan insan ‘“homoeconomicus” yani ekonomik
insandir. Bu insan, se¢im ve kararlarinda kendisi i¢in en iyi olan1 arayan, faydasini artirmaya
calisip zarardan kaginan insandir. Ancak insanlar gergek hayatta her iiriin hakkinda tam
bilgiye sahip olmayip, birgok sosyal ve psikolojik duygularin baskisi altinda bulunduklar
icin tamamen rasyonel davranmalari olanaksizdir. Geleneksel teori biinyesinde gelisen
rasyonalite kavrami 20. ylizyilin baslarinda neo-klasik iktisat¢ilar tarafindan devam
ettirilmis, insan davraniglari ve tiikketim kararlart matematiksel olarak agiklanmistir.
Boylelikle iktisat bilimi psikoloji biliminden olduk¢a uzaklagmis ve insanlara adeta makine

muamelesi yapilmistir.

Gelencksel iktisat teorisi ¢ercevesinde gelisen rasyonalite ve homoeconomicus
kavramlarina elestiri olarak gelisen davranigsal iktisat, psikoloji bilimi ve iktisat biliminin
birlesiminden olusmaktadir. Davranigsal iktisada gore, insanlarin gercek hayatta tamamen
rasyonel olmalar1 miimkiin degildir. Ciinkii insanlarin kararlarina etki eden sosyal, politik,
cevresel, psikolojik vb. bircok faktdr bulunmaktadir. Dolayisiyla, insanlarin ekonomik
kararlarinda rasyonellikten uzaklastirip irrasyonellige yonlendirecek bir¢ok etken vardir. Bu
etkenlerden bir digeri yas faktoriidiir. Insanlarin yaslari degistikce tiiketim tercihleri ve

aliskanliklar da farklilik gostermektedir.

Bu calisma, temelde yas faktoriine bagli olup, ayni donemde yasamis ve ayni siyasi,
sosyal, ekonomik olaylara taniklik etmis X, Y ve Z kusaklarmin satin alma kararlarinda
farklilik olup olmadigini tespit etmek ve bu kusaklarin hangi sartlar altinda rasyonel veya
irrasyonel davranig sergilediklerini davranigsal iktisat agisindan agiklamayr amaglamistir.
Caligma yontemi olarak, kolayda 6rnekleme yontemi tercih edilmis ve toplamda 414 kisiye
ulagilmistir. Anket ¢alismas1 30 adet likert tipi sorudan olusmustur. Katilimcilarin anket

sorularina vermis olduklar1 cevaplarin analizi sonucu, 19 ifadede kusaklarin satin alma



kararlarinda farklilik goriilmiistiir. Bartin Universitesi’ndeki tiiketicilerin davranislarma

yonelik elde edilen bulgular asagida verilmistir.

e Zkusag tiiketicilerinin ihtiyaglar1 olmadan alisverise ¢ikarak irrasyonel davranmaya
meyilli olduklari,

e Y ve Z kusag tiiketicilerinin aligveris sirasinda kendilerini iyi hissetmeleri
dolayisiyla daha ¢ok aligveris yapmaya yonelmelerine ve rasyonel davranmaktan
uzaklasmalarina,

e 7 kusag tiketicilerinin aligveris Oncesi aligveris listesi olusturmaktan
hoslanmadiklar1 ve plansiz tiiketime yonelerek irrasyonel davranmaya yakin
olduklar,

e 7 kusagindaki tiiketicilerin zaruri ihtiyaglar1 disinda eglence ve zevk iginde aliveris
yaparak irrasyonel davrandiklari,

e X ve Y kusagindaki tiiketicilerin satin alma kararlarinda markali iiriinlere 6nem
vererek rasyonellikten uzaklagsmalarina,

e 7 kusag tiiketicilerinin X ve Y kusagindaki tiiketicilere gore statii ve prestije daha
fazla 6nem vererek irrasyonellige yakin davranmalarina,

e Y kusag tiiketicilerinin satin alma kararlarinda aile ve arkadaslarindan etkilenerek
rasyonellikten sapmalarina,

e Y ve Z kusagindaki tiiketicilerin kampanya ve promosyonlardan etkilenerek
rasyonellikten uzaklagsmalarina,

e Y ve Z kusagindaki tiiketicilerin bazen gereksiz harcama yaparak irrasyonel
davranmaya meyilli olduklari,

e X veY kusagindaki tiiketicilerin tliketim kararlarinda taksitli iiriinlerden etkilenerek
rasyonellikten uzaklagmalarina,

e 7 kusag tiiketicilerinin gida, giyim ve elektronik esya aligverislerinde ihtiyag
duyduklarindan fazlasini alarak rasyonellikten uzaklagmalarina,

e Y ve Z kusagindaki tiiketicilerin bazen aligveris sirasinda kontroliinii kaybedip
ihtiya¢ duyduklarindan daha ¢ok iiriin alarak irrasyonel davranmalarina,

e Y ve Z kusagindaki tiliketicilerin satin alma kararlarinda c¢evreden etkilenerek
irrasyonellige yoneldikleri,

e X ve Y kusagindaki tiiketicilerin satin alma kararlarinda dini inanglarin Z

kusagindaki tiiketicilere gore daha etkili oldugu,
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e 7 kusaginin ekonomik kararlarinda modanin etkili olmasi nedeniyle rasyonellikten
uzaklasmalarina,

e Y kusag tiiketicileri farkli markalardan ¢ok etkilenmeyerek rasyonel davranig
gosterirken X ve Z kusag tiiketicilerinin satin alma kararlarinda diger markalarin
etkili olmasi irrasyonellige yakin olmalarina,

e Son olarak Z kusag tiiketicilerinin magaza ve marketlerdeki tiriin gesitliliginden

etkilenerek, rasyonel davranmaktan uzaklastiklar1 gézlemlenmistir.

X kusagi, Y kusagi ve Z kusag tiiketicilerinin ortak rasyonel ve irrasyonel davranislari

asagida verilmistir.
X, Y ve Z kusaklarinin ortak rasyonel oldugu durumlar sunlardrr,

e Satin alma kararlarinda reklamlardan etkilenmemeleri,

¢ Bir iirliniin fiyatinin yiiksek olmasi ile kaliteli olacagini diisinmemeleri,

e Satin aldiklar1 her {iriinde fiyatina dikkat etmeleri,

e Magaza ¢alisanlarinin goriis ve tavsiyelerinden etkilenmemeleri,

e (ok fazla ihtiyag¢ dis1 alisverise yonelmemeleri,

e Ayrica son olarak aligveris esnasinda ne kadar harcama yaptiklarini dikkatli bir
sekilde takip etmeleri nedeniyle X, Y ve Z kusaklarinin rasyonel davranis

gostermelerine katki sagladigi soylenebilir.
X, Y ve Z kusaklarinin ortak irrasyonel oldugu durumlar sunlardr,

e Satin alma kararlarinda olumsuz yorumlarin etkili olmasi,

e Aligveris yapilan ortamin atmosferinin tilketim kararlarini etkilemesi,

e Bir iirlin satin alirken ambalajina dikkat etmeleri,

e Son olarak aligverislerini hizli yapmalar1 dolayisiyla, kendileri i¢in en faydali ve en

ucuz Urtinii aramaktan kaginarak irrasyonel davrandiklar1 gézlemlenmistir.

Demografik o6zelliklerin analiz edilmesi sonucu cinsiyet, medeni durum, aylik toplam
gelir ve meslek degiskenlerine gore tiiketicilerin satin alma kararlari farklilik gostermektedir.

Buna gore;

e Kadinlarin satin alma kararlarinda erkeklere gore daha irrasyonel davrandiklari,

e Bekar tiiketicilerin evli tiiketicilere nispeten rasyonellikten uzaklastiklari,
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e Ogrencilerin akademik ve idari personele gore daha irrasyonel karar aldigi,
e Ve son olarak aylik toplam geliri 1000 TL nin altinda olan tiiketicilerin rasyonellige

daha yakin olduklar1 gézlemlenmistir.

Ozetle yapilan anket uygulamasi sonucu Bartin Universitesi’ndeki tiiketicilerin satin
alma kararlarinda bazen rasyonel belirli hallerde de irrasyonel davranmaya yakin olduklar
gozlemlenmistir. Yukarida X, Y ve Z kusaklarinin hangi faktorler altinda rasyonel ve
irrasyonel davrandiklar1 Ozetlenmistir. Dolayisiyla kusaklarin tamamen rasyonel veya
irrasyonel olduklarint kesin olarak sdylemek miimkiin degildir. Ancak yapilan analiz
sonucunda, Z kusagi tiikketicilerinin satin alma kararlarinda dis faktorlerden en ¢ok etkilenen
kusak oldugu ve X kusag tiiketicilerinin ise kararlarinda dis faktorlerden en az etkilenen
kusak oldugu gozlenmistir. Dolayisiyla yapilan ¢alisma sonucunda, irrasyonel davranmaya
en yakin kusak Z kusagi olup ve rasyonel davranmaya en yakin kusak ise X kusagidir
seklinde yorum getirilebilir. Bu durum, Z kusag tiiketicilerinin yasamis olduklart donemde
X ve Y kusagindaki tiiketicilere gore daha iyi olanaklara sahip olmalari, Z kusagi
tilkketicilerinin diger kusaklara goére daha az sorumluluklarinin olmasi ve Z kusagi
tilketicilerinin giiniimiizde gelisen teknolojiye bagli olarak satin alma kararlarinda moda,
internet, reklam, sosyal medya, marka ve iirlin ¢esitliliginde artis gibi birgok uyarici etkisi
altinda kalmalar1 rasyonel davranmalarina engel oldugu seklinde agiklanabilir. Tiiketim
kararlarinda Z kusagi tiiketicilerinin diger kusaklardaki tiiketicilere gore irrasyonel
davranmaya daha yakin olmasina karsin diger taraftan ii¢ kusagin irrasyonel oldugu

durumlar da yukarida maddeler halinde verilmistir.

Bu caligmanin literatiirde yer alan benzer ¢alismalar ile uyumlulugunu irdeleyecek
olursak, tiiketicilerin satin alma kararlarinda yag faktoriiniin oldukga etkili oldugunu
gormekteyiz. Ayrica yapilan ¢alismalarda geng tiiketicilerin yaslh tiiketicilere gore daha
irrasyonel davrandiklart goriilmiistiir. Dolayisiyla ¢alismamizda en geng kusak olan Z
kusaginin irrasyonel davranmaya en yakin kusak olmasi bu uyumlulugu desteklemektedir.

Literatiirde yer alan ¢aligmalar sunlardir:

e Cekic (2016), 61 yas ustiindeki tiiketicilerin ekonomik kararlarinda diger yas
grubundaki tiiketicilere nispeten daha rasyonel davrandiklart sonuna ulagsmistir.

e Saglik (2019), insanlarin yaslari ilerledik¢e karli yatirrmlardan zararh yatirimlara
gore erken ¢ikma egilimini gosteren yatkinlik etkisi yas gruplarina bagl olarak

farklilik gosterdigi sonucuna ulagsmistir.
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e Senveli (2019), 26-35 yas grubundaki tiiketicilerin rasyonel davranmaya meyilli
oldugunu, 18-25 yas grubundaki tiiketicilerin ise diger yas gruplarina gére daha
irrasyonellige daha yakin oldugu sonucuna ulagmaistir.

e Akboz (2019), 15-24 yas grubu arasindaki tiiketicilerin daha ¢ok eglenceli ve
hazc tiikketim yapmaya dolayisiyla irrasyonel davranmaya yakin oldugu, 25-34
yas grubundaki tiiketicilerin ise fiyat odakli ve verdigi paranin karsiligini almak
isteyen ve daha rasyonel karar aldiklar1 sonucuna ulagmistir.

e Ozel (2019), 15-25 yas grubunun diger yas gruplarma gore daha irrasyonel
oldugu sonucuna ulagirken 36-45 yas grubunun daha rasyonel davrandigini ifade

etmistir.

Sonug olarak yapilan ¢aligmadan elde edilen bulgular neticesinde, insanlarin ekonomik
kararlarinda kusaklar arasi farkliligi gérebilmek miimkiindiir. Ayrica satin alma kararlarinda
zamana ve teknolojiye bagli olarak, rasyonellikte azalma irrasyonellikte artis oldugu
sOylenebilir. Yani her kusak kendinden oOnceki kusaklara gore daha irrasyonel
davranmaktadir. Dolayistyla yapilan calisma, davranigsal iktisadin, geleneksel iktisat
teorisinin “insan rasyonel davranan varliktir” teorisine karsilik gelistirdigi elestiriyi
destekler niteliktedir. Iktisat bilimi altinda yeni gelisen davramissal iktisadin gelisimi ve daha
iyi anlagilmasi i¢in, yapilan iktisadi teorilerin psikolojik unsurlar ile iligkilendirilmesi 6nem

arz etmektedir.
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1. Ahisverise ihtiyac duydukca

cikarmm.

2. Alsverise ¢cikmak iyi

hissetmemi saglar.

3. Alisveris oncesi alisveris

listesi olustururum.
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gereksinimlerim i¢in degil
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