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ON SOz

Bu tez c¢alismasinda Nigde ilinin Bor Ilgesinde yasayan hane halklarinin
tilkketim aligkanliklarini etkileyen faktorleri analiz edebilmek amaciyla burada yasayan
384 hane halkina anket uygulamasi yapilarak demografik bilgiler ile hane halkinin
tilketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davranis diizeylerini ve hane halkinin

gelir ve tiiketim harcamalar1 arasindaki iligki arastirilmistir.

Basta tez konumun seg¢ilmesinden ¢alismalarimin yiiriitiilmesine kadar her
asamasinda bilgi, Oneri ve yardimlarini esirgemeyerek akademik ortamda sonsuz
destegiyle gelismeme katkida bulunan degerli danisman hocam Prof. Dr. Erding
TUTAR‘a ve bu tezi tamamlamam konusunda biiyiik bir 6zveriyle bana destek olan
ve yol gosteren Doktor Ogretim Uyesi Filiz TUTAR hocama en i¢ten duygularimla
tesekkiir ve minnetimi 6zellikle belirtmek istiyorum. Son olarak ¢alismamda destegini
ve bana olan gilivenini benden esirgemeyen ve beni bu giinlere sevgi ve saygi
kelimelerinin anlamlarin1 bilecek sekilde yetistirerek getiren ve benden hig¢bir zaman

destegini esirgemeyen bu hayattaki en biiyiik sansim olan aileme sonsuz tesekkiirler.

Asli KUSCU
Nigde, 2019



OZET
YUKSEK LiSANS TEZI

HANEHALKI TUKETIM ALISKANLIKLARININ ANALIiZi: BOR ORNEGI

KUSCU, Ash
Iktisat Anabilim Dal
Tez Damismani: Prof. Dr. Erdinc TUTAR
Temmuz 2019, 134 Sayfa

Gilnliik hayatta insanlarin satin alma ve tiilketim davraniglart tekrarlayici
ozelliktedir. insanlar tiiketimlerini ve satin alimlarmi alistiklar1 yerlerde yaparlar. Bir
stire sonra tiiketim, aligkanlik haline gelir. Aligkanliklar, bilingli karar vermeyi
etkilemekte ve cesitli faktorlerden etkilenmektedir. Tiikketim biitiin sektorler igin
olduk¢a Onemlidir. Tiketim aligkanliklarinin belirlenmesi, isletmelerin {iretimlerini
daha etkin sekilde yapmalarini saglamak i¢indir. Bu nedenle, giiniimiizde hane halki
tilketim aligkanliklar1 ¢esitli arastirmalar ile analiz edilmektedir. Bu ¢alismada hane
halki tiiketim aligkanliklarinin analizi, Bor ilgesi ornegi ile yapilmistir. Calismada
demografik bilgilerin yaninda, hane halkinin tiiketim rasyonalitesi, hane halkinin
rasyonel davraniglar diizeylerini ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamalar
arasindaki iliski arastirilmistir. Arastirma sonucunda, hane halkinin tliketim
rasyonalite diizeyi arttikca, gelir ve tiikketim harcamasi diizeyinin artig1 goriilmektedir.
Hane halkinin rasyonel davraniglar diizeyi arttikca, gelir ve tiikketim harcamasi
diizeyinin arttig1 belirlenmistir. Cinsiyet, yas, medeni durum ve egitim diizeyinin hane
halkinin tiikketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davranislar diizeylerini, hane
halkinin gelir ve tiiketim harcamalarinmi etkilemedigi tespit edilmistir. Meslek, aylik
ortalama gelir ve ek gelir hane halkinin tiikketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel
davranislar diizeylerini, hane halkinin gelir ve tiikketim harcamalarini etkilemektedir.
Hane halkinin toplu aligveris durumu; hane halkinin tiiketim rasyonalitesini, hane
halkinin rasyonel davraniglar diizeylerini, hane halkinin gelir ve tiikketim harcamasi

diizeylerini anlamh etkilemektedir.

Anahtar Kelimeler: Bor, Hanehalki, Tiiketim Aliskanliklari, Tiiketim.



ABSTRACT
MASTER THESIS

ANALYSIS OF HOUSEHOLD COMSUMPTION HABITS: BOR SAMPLE

KUSCU, Ash
Department of Economics
Supervisor: Prof. Dr. Erdin¢ TUTAR
July 2019, 134 pages

The buying and consumption behaviors of people in daily life are repetitive.
People make their consumption and purchases where they are used to. After a while,
consumption becomes a habit. Habits influence informed decision-making and are
influenced by various factors. Consumption is very important for all sectors.
Determination of consumption habits is to enable enterprises to produce more
efficiently. Therefore, today's household consumption habits are analyzed by various
researches. In this study, the analysis of household consumption habits was conducted
with the Bor district sample. In addition to demographic information, the rationality of
household consumption, rational behavior levels of households and the relationship
between household income and consumption expenditures were investigated. As a
result of the research, it is seen that as the consumption rationality level of the
household increases, the level of income and consumption expenditure increases. As
the rational behaviors of households increased, income and consumption expenditures
increased. Gender, age, marital status and educational level did not affect household
consumption rationality, household rational behavior levels, household income and
consumption expenditures. Profession, monthly average income and additional
income affect household consumption rationality, rational behavior levels of
households, household income and consumption expenditures. Collective shopping
situation of households; household consumption rationality, rational behavior levels

of households, household income and consumption expenditure levels.

Keywords: Bor, Household, Consumption Habits, Consumption.
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GIRIS

Tiketim istek ve gereksinimler ve bu istek ve gereksinimlerin karsilanmasina
yonelik {iriin ve hizmet gibi mekana, zamana, paraya ve iiretim c¢esitlerine bagh
ekonomik ve sosyal bir iligkidir (Organ, 2004: 23). Tanimdan da anlasilacag: {izere
tilketim giiniimiizde yalnizca fiziksel gereksinimleri karsilayan bir olgu degil, bunun
disinda bir¢ok anlami da barindiran bir eylem haline gelmistir. insanligin var olusu ile
birlikte ortaya cikan ve giiniimiize kadar ulasan tiiketim eylem ve olgusu, zaman

icerisinde sekillenmistir.

Tiiketim, sosyal ¢evrenin kodlar1 ve iligkilerini, bireylerin kimligini, zevklerini
ve statiilerini tanimlayabilecek Onemli bir sosyal iletisim siireci olarak da
kullanilmaktadir (Odabasi, 2006: 16). Genellikle tiiketim iiriinleri ve hizmetleri temel
gereksinimlerimizi karsilamak amaciyla degil, parasal gii¢ ve yasam tarzini gdstermek
amaciyla tlketilmekte ve siire¢ igerisinde bu durum tiikketim aliskanliklarin

beraberinde getirmektedir.

Gilinlik hayatta satin alma ve tiikketim davraniglar1 genellikle tekrarlayict
olmakta ve alisilmis yerlerde yapilmaktadir. Tiiketim bir siire sonra tiiketicilerin
aligkanliklar gelistirmesine neden olmaktadir. Aliskanliklar olustugunda c¢evresel
ipuglar1 bilingli karar verme durumunda ortaya c¢ikan otomatik tepkilere yol
acabilmekte ve tiiketim belirli bir paterni izleyerek yapilabilmektedir (Mindy ve
Wood, 2007: 261).

Yapilan ¢alismalar bu tiiketim aliskanliklarinin olusumunda ailelerin kiiltiire
diizeyi, yasam standartlar1 ve sosyoekonomik yapilarindaki gelismelerin de etkili
oldugunu gostermekte ve bir¢ok aliskanligin sekillenmesinde bu etmenlerin rol
oynadigin1 one siirmektedir (Akbay ve Boz, 2005; Akbay ve Tiryaki, 2007). Hatta
bazi ¢alismalar bu aliskanliklarin olusumunda g¢evresel tepkilerinin de etkili oldugunu

gostermektedir (Balderjahni, 1988).



Aligkanlik, siirekli yapilan sey seklinde ifade edilmektedir. Tiiketim
aligkanliklarinda ise, bireyler gereksinimlerini karsilamak amaciyla yaptiklar
tilketimde, stirekli yaptiklart davraniglart sergilemekte bu durum bir siire sonra
tiiketim kiiltiirinli olusturarak, degismesi olduk¢a zor bir hal almaktadir (Celik, 2013:
3). Ayrica tiiketim aligkanliklar1 igletmeleri ve liretim sektoriinii de etkilemektedir. Bu

nedenle tiikketim aligkanliklar1 analiz edilmekte ve literatiire katki saglanilmaktadir.

Bu ¢aligmada, Hane halklarinin tiikketim aligkanliklarinin analizinin yapilmasi
amaclanmaktadir. Bu dogrultuda Bor Ilge’sinde 384 kisiye anket uygulamasi
yapilarak SPSS analizleri ile sonuca ulasilacaktir. Bu dogrultuda tezin dort bdliimden

olusmasi planlanmistir.

Birinci boliimde, genel olarak tiikketim ele alinmakta, tiketim kavrami
tanimlanarak, tiiketim fonksiyonunun tanimi ve tliketim fonksiyonunu etkileyen
etmenlere yer verilmektedir. Ayrica bu bdliimde bireylerin-hane halklarinin tiiketim

aliskanliklarini etkileyen etmenler ele alinmaktadir.

Ikinci boliimde, tiiketicilerin satin alma davranisi ele alinmakta, tiiketici,
tilkketicinin satin alma davranigina iligkin teorilere ve bu davranisi etkileyen etmenlere

yer verilmektedir.

Uciincii boliimde arastirmanin  yontemi, orneklemi, veri toplama araglari
verilerin toplanmasi ve yapilan analizler, istatistiksel analiz, bulgular ve yorumlar,
arastirma bulgular1 ve yorumlart dogrultusunda, ilgili literatiir ile sonuclarin

karsilastirilmasina, sonuglara ve onerilere yer verilmistir.



BIiRINCIi BOLUM

TUKETIM KAVRAMI VE HANE HALKALARININ TUKETIM
KARARLARINI ETKILEYEN ETMENLER

1.1. TUKETIM KAVRAMI

Tirk Dil Kurumu (TDK)’na gore tiikketim, “tiiketim isi” ve “lretilen veya
yapilan seylerin kullanilip harcanmasi, yogaltim, istihlak, iiretim karsit1” seklinde

tanimlanmaktadir (TDK, 2018).

Tiketim, yok etmek ve bir seyleri tilketmek anlamina gelmektedir. Tiiketim,
sosyal iliskilerin, kimligin, zevklerin ve statiiniin kodlar1 olarak bir iletisim siireci
seklinde de tanimlanmaktadir. Tiiketici ise, tliketim eylemini yerine getiren yani
tiiketen bireydir. Tiiketim, bireylerin gereksinimlerinin karsilanmasi gorevini yerine
getirmektedir. Bir siire¢ olarak tiiketim tanimi yapilacak olur ise, tiiketim herhangi bir
hizmet ya da iiriinii belli bir gereksinimi karsilamak amaciyla bulmak, satin almak,
tilketmek ve yok etmek seklinde yapilabilmektedir (Odabasi, 2006: 16). Tiketim,
nesnelerin kullanilmasi, giyme ve yeme sonucunda isteklerin herhangi bir sekilde
karsilanmasi olarak da tanimlanmaktadir (Dagtas ve Dagtas, 2009: 29). Bunun yani

sira tiikketim,

nihai kullanilmas1” seklinde de ifade edilebilmektedir (Durmaz, 2008: 1).

‘yararli mal ve hizmetlerin insan ihtiyaglariin karsilanmasi amaciyla

Bireylerin tiiketim davranislar iistiinde, psikolojik, sosyolojik, antropolojik ve
biyolojik kisisel 6zellikleri de olduk¢a dnemlidir. Bu nedenle tiikketim sadece ekonomi
biliminin bir parcast olarak ele alinmamalidir (Nar, 2015). Giiniimiizde, tiiketim,
yalnizca ekonomik bir siire degil, ayrica sembollerinde ve gostergelerinde de
goriildiigl iizere, hem kiiltiirel hem de sosyal bir siire¢ olarak degerlendirilmektedir

(Bocock, 2014: 13).



Tiiketimde kilit nokta, gereksinimlerin karsilanmasi ve gereksinim duyanlarin
doyuma ulagmasidir. Bir insan1 tiiketime yonelten sebepler ise, o insanin yargilari,
tutumlar1, degerleri, ilgileri, bunlarin tiimiiniin belirli bir gereksinime karsilik
gelmesidir. Yani tiikketim, insanlarda ya maddi anlamda ya da psikolojik olarak bir

boslugu doldurmaktadir (Nar, 2015).

1.2. TUKETIM FONKSIYONU

Tiiketim fonksiyonu, “tiiketim harcamalar1 ile bu harcamalara etkide bulunan
degisik faktorler arasindaki iligkiyi ifade eden matematiksel formiildiir.” Diger bir
ifadeyle farkli gelir diizeylerinde tiiketim {iriin ve hizmetlerine yapilacak harcamalari
gosteren bir fonksiyon olarak ifade edilebilmektedir. Cebirsel ve geometrik olarak
aciklanabilen bu fonksiyon, bagimli degisken olarak tiikketimi ele almakta, bagimsiz
degisken olarak ise geliri ele alarak, ikisinin birbiriyle degisim ve hareket alanini
gostermektedir (Badurlar, 2004: 4). Yatay eksende gelir, dikey eksende tiiketim

gosterilerek cizilen bir tiiketim fonksiyonunda cebirsel ifade;

C=C0 + c.(Yd)

seklindedir ve grafik olarak gosterimi su sekildedir:

m

Tuketim Fonksiyonu

Y

Sekil 1. Tiiketim Fonksiyonu



Sekil 1°de verilen tiiketim fonksiyonu grafigine gore, CO otonom tiiketimi
ifade etmekte, harcanabilir gelirden bagimsiz oldugu i¢in yatay eksene paralel olarak
goriilmektedir. c.(Yd) ise, harcanabilir gelire baghdir ve bu artis gosterdiginde
uyarilmig tiiketim de arttif1 icin pozitif egimli dogru ile goriilmektedir. Uyarilmis
tikketim orjinden kdken almaktadir ¢iinkii, uyarilmis tiikketim harcanabilir tiikketim sifir
iken sifir degerindedir. C ise tiikketim fonksiyonunun kendisini ifade etmektedir ve
otonom tiiketim olan dikey eksenden baslayarak pozitif egitim gostermektedir.
Tiiketim fonksiyonu dikey eksenden koken almaktadir. Ciinkii otonom tiiketim varlig
gortilmektedir. Ayrica pozitif egitim gostermektedir. Clinkii harcanabilir gelire paralel
artis gostermektedir. Tiiketim fonksiyonu, uyarilmis tiikketim ve kendisi arasinda kalan
fark otonom tiiketim miktarim1 vermektedir (Ozdurak, 2012: 167 Aktaran Yazirl,

2015: 20).

Sekil 1.1°de verilen grafik ve tiiketim fonksiyonun cebirsel ifadesi Keynes
modeline gore verilmistir. Keynes, makro diizende tiikketim seviyesini belirleyen

etmenleri ilk kez ele alan ve inceleyen bireydir (Unay, 2000: 254).

1.3. TUKETIM FONKSIiYONUNU ETKILEYEN ETMENLER

Tiiketim fonksiyonu “degisik gelir seviyelerine bagli olarak tiiketim
harcamalarinin hangi yonde ve oranda degismis olabilecegini belirten egilimin
ifadesi” seklinde tanimlanmaktadir (Ulgener, 1976: 160). Tiiketim harcamalari ile
harcamalar1 etkileyen etmenler bir iliski igerisindedir ve bu iliski tiiketim
fonksiyonunu  gostermektedir. Tiiketim harcamalarint  etkileyen etmenlerin
iliskisinden ortaya ¢ikan tiiketim fonksiyonu da bazi etmenlerden etkilenmektedir.

Genel olarak bu etmenler su sekildedir (Avralioglu, 1976: 32-33):

1. Davranigsal etmenler: Tiiketicilerin satin alma kararlarina ve dolayisiyla
tilketim fonksiyonuna etki eden davranigsal etmenler genellikle bireyin
psikolojik durumundan kaynaklanan degiskenleri igermektedir.

2. Demografik etmenler: Bireylerin yasadigi semt, egitim durumu, meslegi,
egitim durumu, medeni hali ve yas1 gibi degiskenler hem bireylerin kendisi
hem de ailesinin tiikketim ve tasarruflarina etkide etmektedir. Yapilan

aragtirmalarda tiiketici birimi olarak “hane halk1” se¢ilmigse, 6zellikle hane
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halki reisinin demografik 6zellikleri ile tiiketim fonksiyonu arasinda sik1 bir
iliski oldugu goriilmiistiir.
3. Iktisadi etmenler: Basta gelir olmak iizere ge¢mis devirlere ait fiyat, servet

gibi tiim tiiketim harcamalari tiikketim fonksiyonu iizerinde etkiye sahiptir.

Iktisat teorisine gdre tiiketim fonksiyonu iizerinde demografik ve davranissal
etmenlerin dogrudan bir etkisi bulunmamakta, yalnizca fiyat ve gelir tiiketim

fonksiyonuna etki etmektedir (Avralioglu, 1976: 33).

Tiiketim harcamalar1 dogrudan tiikketim fonksiyonuna etki ettigi i¢in tiiketim
harcamalarini etkileyen etmenler tiiketim fonksiyonunu da etkilemektedir. Tktisadi ve
ekonomik etmenler bunun basinda gelmekte ve “gelir” 6n plana ¢ikmaktadir. Tiiketim
harcamalariin diizeyinde gelir diizeyinin dogrudan etkisi bulunmaktadir. Hane halki
cergevesinden bakildiginda cari gelirin durumu tikketim fonksiyonunda etkili
olmaktadir. Cari herhangi bir zaman diliminde (bu y1l, bu ay ya da bugiin) elde edilen
geliri ifade etmektedir. Gelecekteki ve gegmisteki gelir tiiketimi ne kadar etkilerse
etkilesin i¢inde bulunulan zaman diliminde gelir ¢ok daha etkilidir ve tiiketim

fonksiyonunu dogrudan etkilemektedir (Boyes ve Melvin, 1991: 217).

Tiiketim fonksiyonu {iizerinde etkili olan diger bir iktisadi etmen servettir.
Servet hane halklarinin sahip oldugu dayanikl tiiketim mallart ve finansal aktiflerden
olusmaktadir. Bir hane halkina ait bono, hisse senedi, vadeli ve vadesiz hesaplar,
arabalar, evler ve benzerleri o hane halkinin servetini olusturmaktadir. Tiiketim
fonksiyonu diger degiskenler sabitken reel servete gore direkt olarak degisebilmekte,
serveti daha c¢ok olan hane halklarinda daha fazla tiiketim harcamasi

goriilebilmektedir (Miller, 1991: 252).

Tiketim fonksiyonunda yalnmizca gelir ve servet etkili olmamakta, tiiketim
harcamasi yapilan iirlin ve hizmetlerin fiyatlar1 da iktisadi agidan tiiketim
fonksiyonunu etkilemektedir. Tiiketici sadece gelirini degil, alacagi iiriinlerin

fiyatlarin1 da degerlendirerek satin alma karar1 vermektedir (Ulgener, 1976: 161-162).

Iktisadi olarak tiiketim fonksiyonu iizerinde beklentiler de etkili olmaktadir.

Bireyler gelecekteki iiriin fiyatlar1 ve gelirleri ile beklentilerine bagl olarak satin alma



karar1 verebilmekte bu da tiiketim fonksiyonunu etkilemektedir. Ayrica faiz haddi,
tilkketici kredileri, enflasyon, vergilerdeki degisiklikler de dolayli yoldan tiiketim
fonksiyonunu etkileyebilmektedir (Edgmand, 1997: 94).

Demografik etmenler ve psikolojik etmenler daha 6nce de belirtildigi gibi
iktisat teorisine gore tiikketim fonksiyonunu etkileyen degiskenler olarak ele
alimmamaktadir. Clinkli demografik ve psikolojik etmenlerin tiiketim harcamalarina
etkisi kabul edildigi halde, bunlarin fonksiyon seklinde gosterilmesi oldukg¢a zor
olmaktadir. Yapilan caligmalar fonksiyon i¢in tliketici birimini “hane halk1” olarak
degerlendirdiginde demografik Ozellikler fonksiyona eklenmektedir. Genel olarak
hane halki reisinin demografik 6zellikleri bu fonksiyona dahil edilmekte, ancak diger
iiyeler goz ardi edilmektedir. Ciinkii bagimsiz degisken sayisinin azaltilmasi ve
fonksiyonun tiim iiyelerin demografik 6zellikleri ile hazirlanmasi oldukca zordur ve
fonksiyonel sonuclar vermemektedir. Ayrica genellikle hane halkinin gecimini
sirdliren ve ihtiyaglarin1 satin alan gelir genellikle hane halki reisi tarafindan
saglandig1 i¢in, onun demografik 6zellikleri tiikketim fonksiyonunda daha baskin etki
gostermektedir (Unay, 2000: 71). Psikolojik etmenler ise ayni sebeplerle tercih
edilmemekte, demografik faktorlerin aksine fonksiyona genellikle hi¢ dahil

edilmemektedir.

Bu etmenlerin her biri bir sonraki boliimde satin alma davranisimi etkileyen

faktorler bashigi altinda daha detayli sekilde incelenecektir.

1.4. BIREYLERIN- HANE HALKLARININ TUKETIM ALISKANLIKLARINI
ETKIiLEYEN ETMENLER

Bireylerin-Hane Halklarinin tiiketim aligkanliklarini etkileyen etmenler genel
olarak tiikketim harcamalar1 ve tiikketim fonksiyonlarini etkileyen etmenler ile aynidir.
Bir onceki baslikta bu etmenler, iktisadi (ekonomik), demografik ve davranigsal
(psikolojik) olmak tizere iice ayrilmis ve nasil etki ettikleri 6zetlenmistir. Bireylerin
ve hane halklarinin tiiketim aligkanliklarimi etkileyen faktorler, satin alma
davraniglarini da etkileyen faktorler ile iliskilidir ve bu faktorler bir sonraki boliimde

genis bir sekilde ele alinacaktir.



Bireylerin ve hane halklarinin tiiketim aligkanliklarin1 etkileyen en onemli
etmeni de gelir olusturmaktadir. Ernest Engel on sekizinci ylizyil sonlarina dogru
tilkketim ve gelirle ilgili ilk caligsmalar1 gerceklestirmis ve ikisi arasinda ¢ok siki bir
iliski oldugunu ortaya koymustur. Iliskiyi ise Engel kanunlar1 adi altinda su sekilde
aciklamistir (Arman, 2013: 43):

o Tiketicide gelir diizeyi ne kadar diisiik ise, gida maddelerine harcanan
kisimda o kadar fazla olmaktadir. Gelir diizeyinin artmasi, gida
maddelerine harcanan payin azalmasina neden olmaktadir. Yani gida
maddeleri aligverisinde gelir diizeyi, tiikketim elastikiyetini etkilemekte ve
her daim birden kiiciik olmaktadir.

e Aydinlatma, 1sitma, konut ve giyim gibi gereksinimlere ayrilan gelir payi,
gelir seviyesine gore farklilik gostermemektedir. Gelirin artmasi ya da
diismesi bu paya bir etki etmemekte, her daim sabit ve bire esit elastikiyet
goriilmektedir.

e Eglence, egitim, kiiltiir ve liiks gereksinimlerin giderilmesinde, gelirden bu
irtin ve hizmetler i¢in ayrilan pay direkt olarak gelir seviyesine baghdir.
Gelir seviyesi belli bir yere ulastiktan sonra bu liriin ve hizmetlere pay
ayrilmaktadir. Yani belli bir gelir seviyesi altindaki hane halklar1 bu
giderlere hi¢ pay ayirmamakta, gelir diizeyi yliksek olanlar oldukga yiiksek
pay ayrrarak tiiketim elastikiyetini birden biiyiik yapmaktadir.

Tiirkiye Istatistik Kurumu (2017), 28 Temmuz 2017 tarihinde 24576 sayili
Haber Biilteninde en giincel' veriler olan “Hane halki Tiiketim Harcamasi, 2016
verileri de gelirin tiikketim harcamalarina olan etkisini ortaya koyar durumdadir. Bu
aragtirmaya gore Tlrkiye genelinde hane halklar1 en ¢ok tiiketim harcamasini kira ve
konuta (%25,2) ve alkolsiiz icecek ile gidaya (%19,5) yapmistir. Toplam hane halki
tiiketim harcamalarina bakildiginda %2,3 ile egitim, %2 ile saghik en diisiik pay:
almistir. 2015 verileri ile 2016 verilerinin de karsilastirildigi raporda, “konut ve kira
harcamalarinin toplam harcamalardaki paymin bir onceki yila goére 0,8 puanlik
diisiisle %26’dan %25,2’ye geriledigi, gida ve alkolsiiz igecek harcamalarinin payimin

%20,2’den %19,5’e, eglence ve kiiltlir harcamalarinin payinin %?2,9’dan %2,8’e,

1Bu konu ile ilgili bir sonraki haber biilteninin yayimlanma tarihi ayni biiltene gore 27 Temmuz
2018’de yapilacaktir.



cesitli mal ve hizmet harcamalarinin paymin ise %4,3’den %4,2’ye diistiigii” de
belirtilmistir. Bu diisiisler dogrultusunda raporda temel gelir kaynagina gore harcama

kaliplarinin degistigi belirtilmistir.

Hane halklarinin tiiketim aligkanliklarini etkileyen en onemli etmenin gelir
oldugunu dogrulayan baska c¢alismalar da bulunmaktadir. Karakaya ve Kizilioglu
(2017), “Bingél 11 merkezinde yasayan hane halklarinin kirmiz1 et talebini etkileyen
faktorlerin analizi” isimli ¢aligmalarinda hane halklarinin kirmizi et tiiketimi ile gelir
seviyesi arasinda anlamli iliskiler oldugunu saptamistir. Altuntas ve Dogan (2017)’de
buna paralel olarak “Kirsehir Ili Kentsel Alanda Hane Halkinin Kanatli Et Tiiketim
Aliskanliklarinin ve Satin Alma Kararimi Etkileyen Faktorlerin Belirlenmesi” isimli
caligmalarinda hane halkinin en fazla tavuk etini tercih ettigini (%94,6) ve bunun

nedeninin tavuk eti fiyatinin daha diisiik oldugunu belirlemislerdir.

Giirler ve arkadaslar1 (2018), yaptiklar1 calismada TUIK tarafindan yayimnlanan
“Hane Halki Tiiketim Harcamalar1” 2003-2014 verilerini kullanarak tiiketim
harcamalarina etki eden faktorleri arastirmislardir. Yaptiklari ¢alismada hane halki
tiketim harcamasim etkileyen en onemli degiskenin gelir oldugunu saptamislardir.
Gelirin yan1 sira tiilketim harcamalar1 {lizerinde yas, cinsiyet, egitim diizeyi

faktorlerinin de etkili oldugunu belirlemislerdir.

Yapilan calismalar yukarida oOzetlendigi {izere genel olarak tliketim
harcamalarinda en 6nemli degiskenin gelir oldugunu gostermektedir. Dolekoglu ve
Yurdakul (2004)’de “Adana Ilinde Hane halkinin Beslenme Diizeyleri Ve Etkili
Faktorlerin Logit Analizi Ile Belirlenmesi” isimli ¢alismalarinda ekonomik, sosyo-
demografik o6zelliklere gore haneler arasi1 beslenme diizeyleri arasindaki farkliligi ve
buna etki eden faktorleri aragtirmiglardir. Calismada ekonomik 6zellik olarak gelirin
etkisini azaltmak ve diger faktorleri 6n plana ¢ikarmak icin gelir diizeyleri birbirine
oldukca yakin olan ve “zengin” olarak adlandirilabilecek bireyler ilizerinde analiz
yapmiglardir. Gelir diizeyinin sabit oldugu bu calismaya gore hane halki tiiketim
aliskanliklari tizerinde 6zellikle gidaya yapilan harcama, annenin egitimi ve hanedeki

erkek niifus oraninin olumlu etkisi oldugu belirlenmistir.



1.5. TUKETICILERIN SATIN ALMA DAVRANISI

1.5.1. Tiiketici Kavrami

Tiiketici, “mal ve hizmetleri baska mal ve hizmetlerin {iretimi i¢in degil,
tamamen kisisel veya ailesel ihtiyaglar1 i¢in kullanan kisidir” (Durmaz, 2008: 4).
Ayrica tiiketici, bireysel istek, arzu ve gereksinimleri i¢in pazarlama bilesenlerini
satin alan ve satin alma kapasitesi olan tiizel kisiler seklinde de tanimlanmaktadir

(Islamoglu ve Altunisik, 2013: 5).

“Tiiketicinin Korunmas1 Hakkinda Kanun™un {i¢iincli maddesinde ise tiiketici,
“bir mal veya hizmeti, ticari ve mesleki olmayan amaclarla edinen, kullanan veya

yararlanan gergek veya tiizel kisidir” seklinde ifade edilmektedir (Resmi Gazete,

2013).

Bu tanimlardan da yola ¢ikilarak tiiketici, en basit sekliyle, hizmet ve tirtinleri
para karsiliginda satin alan kisi seklinde tanimlanabilir. Tiiketicinin ger¢ek anlamim
bulmasi i¢in, satin alinan {iriin ya da hizmetin, satin alan kisi tarafindan ihtiya¢ amaci
ile alinmis olmasi oldukc¢a onemlidir. Eger bir birey, satin aldig1 hizmet ve mal,
bizzat kullanmiyor, ticaret amagh kar elde etmek icin bagka iiretimde ya da satista
kullaniyorsa, tliketici olarak tanimlanamaz. Tiiketici hizmet ya da {irliniin ulastig1 son
el olmali ve tiiketicinin iiriin ya da hizmeti bizzat kullanmasi gerekmektedir. Baz1
durumlarda tiiketici, ihtiyact nedeniyle iirlin ve hizmet satin alsa da tiiketen kisi
olmayabilir. Bu durumda tiiketen bir yakim1 ya da aile iiyesi olsa da tiiketici

sayllmaktadir (Schiffman ve Kanuk, 2004: 335).

Tiiketici kavrami siklikla alict  ve miisteri gibi kavramlarla da
karistirilmaktadir. Ancak bu kavramlarin her biri birbirinden farklidir (islamoglu,
2013: 5). Misteri belirli bir isletme ve magazadan siirekli olan aligveris yapan
bireydir. Tiketici ise, kullanim i¢in hizmet ve {riin alan ve tiiketen bireydir.
Dolayisiyla her miisteri tiiketicidir ancak her tiiketici miisteri kavrami kapsamina

girmemektedir (Odabas1 ve Baris, 2004: 20).
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Tiiketiciler genel olarak kurumsal ve endiistriyel ile nihai tiiketiciler olmak
lizere satin alma amaglarina gore ikiye ayrilmaktadir. Kurumsal ya da endiistriyel
olarak adlandirilan tiiketiciler, kendi tiretimlerini desteklemek ve ona katmak, yeniden
satmak gibi normal faaliyetlerini siirdiirmek ve ekonomik faaliyetlerinde kullanmak
icin satin alanlardir. Nihai tiiketiciler ise, ailevi ya da bireysel gereksinimler nedeniyle

hizmet ve iirlinleri satin alan ve tiiketen bireylerdir (Mucuk, 2012: 70).

1.5.2. Tiiketicinin Ozellikleri

Tiiketici insanin varligindan giiniimiize kadar, her devirde var olmustur. Ancak
gecmiste pasif bir konumdayken giiniimiizde daha aktif bir konuma gelmis ve
pazarlamanin gelisme ve uygulanmasinda olduk¢a Onemli bir hal almistir.
Glintimiizde tiiketiciler, hedef pazardan, pazarlamanin her bir unsuruna kadar aktif
olarak gorev almaktadir (Karabulut, 1981: 9). Post modern olarak da adlandirilan
giiniimiiz aktif tiiketicilerinin genel 6zellikleri su sekilde siralanabilir (Odabasi, 2004:

74-108):

e Tiiketiciler, iirlin ve hizmetlerin fonksiyonel niteliklerine kiiltiirel ve sosyal
anlamlar katmakta, cevresiyle etkilesim ve iletisimde bu anlamlarn aktif
olarak kullanmaktadir.

o Tiiketiciler kimligini yapilandirirken, kontrolii kendileri ele almakta, baski
ve Yyonlendirmeyi kabul etmeyerek, Ozellikle gosteris, goriinti ve
gorsellikle degerli hale gelen bireysel tecriibeyi tercih etmektedir.

o Tiiketiciler, giinliik hayatlarinda 6zgiir tercihler yapmak i¢in istikrarsiz ve
olduke¢a degisken se¢im yapabilmektedir. Bu durumda tiiketim ve aligverisi
bir siire¢ olarak algilamasini ve bu siirecten zevk almasini istemesini 6n
plana getirmektedir.

e Tiiketiciler, hayatin kendisini bir tiiketim tecriibesi olarak gdérmekte, bu
nedenle Uriin ve hizmetlerin marka ve imajlart ile kendi kimlik ve
ozelliklerini yansittigini diislindiigiinden, tiikketimde marka ve imaja 6nem
vermektedir.

e Tiiketiciler, hem imaj ve sembolleri iliretmekte hem de tiiketmekte bu

nedenle de oldukga aktif bir rol oynamaktadir. Bu durum, tiiketicinin marka

11



ve lriin se¢ciminde baskin rol oynamasina, yaratici ve gergeklestirici olmak

adina se¢imler yapmalarina neden olmaktadir.

1.5.3. Tiiketicilerin Satin Alma Davranisi

Tiiketicilerin satin alma davranisinin anlasilabilmesi i¢in, genel olarak tiiketici
davranis1 kavrami, bu davranisin 6zellikleri, satin alma i¢in karar alma siireci ve satin
alma davranis siirecinin ele alinmas1 gerekmektedir. Bunlar asagida basliklar halinde

ele alinmaktadir.

1.6. TUKETiICi DAVRANISI

Tiiketicilerin neyi, neden, ne zaman, nasil ve nereden aldiklarin1 agiklamakta
tikketici davraniglar1 olduk¢a Onemlidir (Akturan, 2007: 238). Tiiketici davranisi
olduk¢a dinamik ve karmagsik bir siirectir ve bireylerin 6zellikle ekonomik olan
hizmet ve {irtinleri kullanma ve satin almadaki kararlar1 ve bunlarla alakali faaliyetleri

seklinde tanimlanmaktadir (Odabasi ve Baris, 2002: 29).

Tiiketici davramigit bagka bir deyisle, gruplarin ve bireylerin istek ve
gereksinimlerini karsilamak i¢in deneyim, fikir, hizmet ve mallarim1 kullanma, tercih
etme ya da bunlardan vazge¢cme siirecindeki biitiin davramislar seklinde ifade
edilmektedir (Solomon, 2009: 33-34). Tiketici davraniglart ile bu siireglerin
tamaminda sorulara cevap bulunmaya calisilmaktadir. Bu siirecteki sorular su sekilde

siralanabilir (Islamoglu ve Altunisik, 2008: 3):

e Tiiketiciler aldiklarini nasil kullanmakta ve nasil elden ¢ikarmaktadir?
e Aldiklarini nereden almaktadirlar?

e Satin alma nedenleri nedir?

e Kimler icin satin almaktadir?

e Ne zaman satin almaktadir?

e Ne satin almaktadir?

e Pazari olusturan satin alim yapan tiiketiciler kimdir?
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Tiketici davranist durumsal, Kkiiltiirel, sosyal, psikolojik ve demografik
etmenlerden etkilenen bir yapiya sahiptir. Bu etmenlerin yaninda isletme kokenli
pazarlama c¢abalar1 da tiiketicinin satin alma davranisina etki etmektedir (Odabasi ve
Baris, 2002: 50). Tiiketici davranislarinin temelde {i¢ etmen iistiine kurulu oldugu

sOylenebilir (Altuntas, 2008):

1. Grup Etkileri: Onderlerin etkisi, rol, sosyal smif, dinsel ve etnik etkiler,
sosyal etkiler, aile, 6neri alma ve taklit etme

2. Kisisel Etkiler: benlik, kisilik ve kisilik farkliliklari, rasyonel ve rasyonel
olmayan diigiinme

3. Kiiltiirel Etkiler: Sosyallesme ve davranis formlari

Tiiketici davranisinin yapisinin karmasik oldugu daha once ifade edilmistir.

Bu yap1 daha detayli su sekilde incelenebilmektedir (TML, 2018):

e “Tiiketici davramist her seyden once bir insan davramsidir. Insan
davranisina etkileyen biitiin degiskenler, tiiketici davranmisini da etkiler.
Ancak bu davranis tiiketim ile siirhidir”.

o “Tiiketici davramis1 disiplinler arast bir yaklasimdir ve uygulamaya
yoneliktir.”

o “Tiiketici davranisi, belirli bir eylem ve olayin incelenmesi yerine bir siireci
inceler. Bu siire¢ bilimsel bir yaklasimla ele alinmakta ve objektif
degerlendirmeler sonucunda genellemelere gidilebilmektedir”.

o “Tiketici davranist amag¢ yoOnliidiir. Tiketiciler, sorunlarina ¢6ziim
getirmek icin {iriin ve hizmet satin alirlar. Uriinler, hizmetler, magazalar
bireylerin potansiyel ¢oziimleridir ve tliketiciler bu ¢éziimlere sahip olmak
icin bir davranis igerisine girerler. Boyle bir amaca ydnelmeyen,
incelemeyen yaklasim, tiiketici davranisi konusu i¢inde incelenemez”.

o “Tiketici davranisi, satin alma ve iriin kullanma o6zelliklerini etkileyen
degiskenlerle ilgilidir. Satin alma kararinin siireci ve bu siirecin hangi
boyutlarda neden farkli olduklar1 incelendigi gibi, satin alma sonrasi ortaya

¢ikan davranislar da incelenen konular arasindadir”.
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1.7. TUKETICI DAVRANISININ OZELLIiKLERI

Tiketici davranisi, genel olarak insan davraniglar1 olarak ele alinmistir ve

dinamik bir siire¢ seklinde olduk¢a kompleks bir yapist bulunmaktadir. Tiiketici

davraniglarinin  daha 1iyi anlasilabilmesi i¢in yedi temel Ozellikten bahsetmek

gerekmektedir. Bunlar su sekildedir:

Bu sorulara cevap verilmek i¢in kullanilan siire¢ olan tiiketici davranisi ile

ilgili varsayim ve ozellikler ise su sekildedir (Odabasi ve Baris, 2002: 30; Karatekin,
2009; MEB, 2012):

Tiiketici davraniglart bireylere gore farklilik gostermektedir: Tiketici
davranislar1 bireylere odaklanmaktadir. Her birey ise, insan olmanin dogal
bir sonucu olarak kendisine has kisilik 6zelikleri tasimaktadir. Bu nedenle
tiiketici davraniglar1 da bireyden bireye farklilik gostermektedir. Tiiketici
davranislariin  bu farkliliklar1 nedeniyle tiiketiciler kendi igerisinde
gruplara ayrilabilmektedir. Bunlar su sekildedir:

o llgisiz tiiketici: Bu tiiketici, aligverisi angarya gibi gdrmektedir.

Bunlar personel, kalite ve fiyat gibi etmenlerden ¢ok, en kolay
ulagima 6nem vermekte ve en yakindan {riinii elde etmektedir. Bu
tip tiiketiciler yaklasik %17 oranindadir.

Etige bagh tiiketici: Bu tiiketici, ¢evreye oldukca duyarlidir ve genel
olarak gelirinin bir kismmi egitim kampanyalarina bagislayan ve
personelde 6zel gereksinimli bireylere isveren magazalarda aligveris
yapmaktadir. Tiiketicilerin %18’1 bu gruba girmektedir.
Bireysellestiren tiiketici: Bu tiiketici, magaza ile bireysel bag kuran,
satig yapanlarla bireysel iliskiler gelistiren tiiketici tipidir ve
tiikketicilerinin tamaminin yaklagik %28’ini olusturmaktadir.
Ekonomik tiiketici: Bu tiiketici grubu, iriin cesitliligine, {riin
kalitesine ve fiyata asir1 duyarlidir ve tiim tiiketicilerin yaklasik
%33 1inii olusturmaktadir. Bu tiiketiciler i¢in personel ve magaza 6n

planda degildir.

Tiiketici davranis1 ¢evresel etmenlerden etkilenmektedir: Tiiketici

davranislar1 dis birgok etmenden etkilenmektedir. Bunlar igerisinde reklam
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gibi ¢ok kisa siireli olanlar1 olabildigi gibi, kiiltiir gibi uzun siireli
etkileyenleri de olabilmektedir. Cevresel etmenler bu siirecte tiiketicinin
satin alma amacina, i¢sel durumu ve diger durumsal durumlarina gore de
degisebilmektedir.

Tiiketici davranisi farkli rollerin oldugu bir siiregten olusmaktadir. Bu roller
ile farkli bilesimli davranislar olusturulmaktadir: Tiiketiciler satin alim
siirecinde kullanici, satin alici, karar verici, etkileyici ve baslatic
olabilmektedir (Engel vd., 1990: 38-39):

o Kullanict: Tiiketim eylemini gerceklestiren ve satin alian {iriini
kullanan bireydir.

o Satin alict: Satin alan bireydir.

o Karar verici: Otorite ve finansal giiclinii kullanarak son se¢imi
yapan bireydir.

o Etkileyici: Bilingli ya da bilingsiz olarak sozleri ve davranislariyla
satin alma siirecini pozitif veya negatif etkileyen bireydir ve
goriisleri agirlikli olarak dikkate alinmaktadir.

o Baglatic1: Baz1 gereksinim ve istek eksikligini fark ederek satin
almaya yonlendiren bireydir.

Tiiketici davramiglariin yapisi zamana gore degisiklik gostermekte ve
komplekstir: Davranisin kompleksligi kararin zorluguna ve karar vermeyi
etkileyen degiskenlere bagli olarak degismektedir. Zamanlama ise, satin
alimin alindig1 zaman ve siirenin uzunlugu ile ilgilidir. Zaman da kararin
karmasikliginda oldukca etkilidir. Zor ve karmasik kararlar almak, ¢ok
enerji harcanmasina sebep olmaktadir. Bu durumlarda diger bireylerden
Oneri ve goriis almak ve marka bagimlhiligi olusturmak gibi metotlar
uygulanabilmektedir.

Tiiketici davranisi satin alma dnce ve sonrasinda ve satin alma esasinda bir
takim faaliyetler icermektedir: Tiiketici davranisi sadece bir faaliyet
degildir. Birden fazla faaliyeti i¢cermektedir. Gozlem yapma, tavsiyeleri
dinleme, magaza gezme, bilgi toplama ve arastirma gibi satig Oncesi
faaliyetleri, satin alma faaliyetlerini ve satin alma sonrasi faaliyetlerini

kapsamaktadir. Bunlar su sekilde siralanabilir:

o Satin alma Oncesi
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Oneriler alma

Goriis sorma

Bilgi kazanma

Segenekleri degerlendirme
Uriinler hakkinda diisiinme
Reklamlari izleme

Satis elemant ile goriigme
Digerlerini gozlemleme
Internette dolasma

Magazalar1 dolasma

o Satin alma esnasi

Karar siireci

e Marka se¢imi

e Adete karar verme

e Uriin se¢imi

e Magaza se¢imi

e Zaman se¢imi
Odemeleri diizenleme
Ayrintilar halletme
Uriinii bulma

Nakliye ve montaj

o Satin alma sonrasi

Uriinii elden ¢ikarma

Bakiminin yapilmasi

Odemenin yapilmasi

Tecriibenin artirilmast

Uriiniin kullanilmas1 ve kullanima hazirlanmasi
Arkadas ve aileye anlatma

Saticilara sikayet

Sonraki satin alma i¢in hazirlik

Tiiketici davranisi gereksinimin olusmasi, se¢imin yapilmasi, satin alim ve

kullanim basamaklarin1 igeren dinamik bir siirectir: Satin alma Oncesi,

sonras1 ve esnasi Ozellikle bu siire¢te dnemlidir.
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Tiiketici davranist glidiilenmis bir davranistir:  Yani belli amaglar
dogrultusunda yapilmaktadir. Bu siirecte tliketicinin problemlerine ¢oziim
gelistirilmesi amaglanmakta ve davranis sonucunda bu amaca ulasilmasi

planlanmaktadir.

1.8. TUKETICININ KARAR ALMA SURECI

Tiiketicinin karar alma siirecinden bahsetmeden 6nce, karar alma kavraminin

genel tanimlanmas1 yararli olacaktir.

Karar alma, herhangi bir faaliyet icin alternatiflerden en uygun ve agir

basaninin se¢ilmesidir (Nutt, 1976: 84). Karar alma, insan dogasinin en Onemli

islevlerinden birisidir ve dogru sonucu elde etmek i¢in elde olan alternatiflerden en

uygun olaninin seg¢ildigi siirectir (Noone, 2002: 21; Chatoupis, 2007: 195). Yani,

karar alma her ne kadar anlik yapilan bir eylem gibi goriiniiyor olsa da karar alma bir

stiregtir. Bu siirecte genel olarak su basamaklar izlenmektedir (Giirgay, 2001: 107):

Sorunu belirleme

Sec¢enekler tanimlama

Seceneklerin muhtemel sonuglarini degerlendirme

Seceneklerin degerlendirilmesini daha etkin yapmak i¢in bilgi toplama

Elde edilen bilgileri degerlendirme

Uygun olan sec¢enegi segme yani karar alma

Gerekli planlart belirleyerek verdikleri karari uygulama ve bu kararin

sonucunu degerlendirme

Ancak karar alma silirecinde bu basamaklara ge¢ilmesi i¢in su {i¢ unsurun

ozellikle ele alinmasi gerekmektedir (Vaughn ve Raymond, 1968: 106-120):

(C6ziim bulunmasi gereken bir sorunun saptanmasi

Soruna ve g¢evresine ait verinin toplanmasi ve alternatif ¢6ziim yollarina
ulagmak icin arastirma yapilmasi

Elde edilmis ¢o6ziim ve verilerin incelenmesi sonucunda eyleme karar

verilmesi
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Bu siire¢ genel olarak arastirmalarda “rasyonel karar alma siireci” olarak ele
almmaktadir. Bu siire¢ ise genel olarak yonetsel amaglarin olusturulmasi,
alternatiflerin arastirilmasi, alternatiflerin karsilagtirllmas1 ve degerlendirilmesi,
secimin yapilmasi, kararlarin uygulanmasi ve uygulamanin talep ve kontrol edilmesi

seklinde islemektedir. Bu siire¢ asagida verilen Sekil 2’de 6zetlenmistir.

Yonetsel
araglarin

Amaglarin tekrar

olusturulmasi \ g6zden gegirilmesi

Uygulamanin
Talep ve Kontrol . Alternatiflerin arastiriimasi

Edilmesi L

Alternatiflerin
Kararlarin
o karsilastinimasi ve
degerlendirilmesi

™ e

Secim eylemi

Uygulanmasi

Sekil 2. Karar Alma Siireci (Harrison ve Pelletier, 2000: 463).

Bu siiregte kararin etkin ve dogru sekilde alinabilmesi i¢in su 6geler goz

ontinde tutulmalidir (Schwarber, 2005: 1087):

1. Riskler
2. Alternatifler
3. Amaglar

Karar alma siirecinde bu 6gelere dikkat edilmesi ¢ok oOnemlidir. Burada
Ozellikle amagclarin belirlenmesi ve amaca ulasmak i¢in tiim alternatiflerin
belirlenmesi olduk¢a dnemlidir. Eger risk orani ¢ok yiiksekse, yeniden degerlendirme

yapilmalidir. Tiiketiciler bu karar alma siirecini izleyerek tek tip karar almamaktadir.
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Aldiklar1 kararlar, slire¢ lstiinde etkili olan etmenin agirhigina gore farkli tiirde

olabilmektedir.

1.8.1. Tiiketicilerin Karar Alma Tirleri

Coziimleyici ya da siireg, sinirli rasyonel ve ussal ya da rasyonel karar alma
tiirleri, tiiketicilerin aldig1 karar alma tiirlerindendir (Tas ve Boztoprak, 2012: 295;

Rollinson, 2002: 262):

e Siire¢ karar alma tiiri: Bu karar alma tirii, belirli asamalardan
olugmaktadir. Genellikle disg faktorlerden c¢ok etkilenmemektedir. Genel

olarak su bes basamaktan olusmaktadir:

o Mevcut durum analizi

o Alternatiflerin degerlendirilmesi
o Uygun hedefin belirlenmesi

o Uygulama

o Denetim

e Sinirl rasyonel karar alma tiirli: Bu karar alma tiirii, karar alma siireci
iistiinde etkili olan bazi etmenlerin siirlandirici etkisindedir. Bu etmenler,
bireylerin karar almasinda rasyonelligi Onleyebilmektedir. Genel olarak

rasyonel karar alinabilmesi i¢in sunlar gerekmektedir:

o Birey biitiin ¢6ziim yollart ile ilgili bilgi edinmelidir.

o Birey, alternatiflerin etkileri ile ilgili net ve tam bilgiye sahip
olmalidir.

o Bireyin alternatif ve sonuglart degerlendirmek igin miikemmel
bigimde planlanmis tercihleri olmalidir.

o Bireyin kaynaklar sinirsiz olmalidir. Bu kaynaklara muhtemel biitiin
seceneklerin etkisini belirleyerek en fazla yarar1 saglayacagini

belirleme yetenek ve becerisi de dahildir.
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e Ussal-rasyonel karar alma tiirii: Bu karar alma tiirlinde, bireylerin
davraniglarinin bir amaci oldugu kabul edilmekte ve karar alan kisinin
isteginin farkinda oldugu varsayilmaktadir. Bu nedenle karar almadan 6nce
sonuclar1 bildigi ve alternatif eylem planlar1 olusturdugu diistiniilmektedir.
Bu karar alma tiiriinde, karar1 veren bireyin, ¢evresiyle akali genis ve acgik
bilgiye, organize ve istikrarli bir tercih sistemine ve onu amaca

ulastirabilecek birden fazla alternatife sahip oldugu diisiiniilmektedir.

1.9. TUKETICININ SATIN ALMA DAVRANISI SURECI

Tiiketicinin satin alma davranig1 siireci genel olarak bes basamaktan

olusmaktadir:

Gereksinim duyulmas: ve Farkina Varilmasi
Bilgi Toplanmas1 ve Alternatiflerin Saptanmast
Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Satin Alma Karari

o~ w DN

Satin Alma Sonrasi

Bu basamaklar asagida basliklar halinde detayli sekilde incelenmektedir.

1.9.1. Gereksinim duyulmasi ve Farkina Varilmasi

Tiiketicinin satin alma siireci herhangi bir liriin ya da hizmete gereksinim
duymasi ve bu gereksinimin farkina varilmasi ile baglamaktadir. Tiiketici genellikle
mevcut durum ile istedigi durum arasinda fark olustugunda gereksinim duymaktadir.
Yani bir tiiketici herhangi bir sey arzu etmiyor ve mevcut durumu yeterli geliyorsa
gereksinim ortaya ¢ikmamakta, satin alma siireci baslamamaktadir (Ercis vd., 2007:

283-284).

Bir tiiketicinin mevcut durumunu o an i¢inde bulundugu andaki duygu ve
haline dair bireysel algilar1 olusturmaktadir. Arzuladigi durumu ise “o anda” olmak
istedigi duygu ve haline dair algilar1 olusturmaktadir. Ornegin, herhangi bir birey

sicak oldugu icin eski evini birakip yeni evine geciyor ve yeni ev eski evden daha
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sicak oluyorsa o bireye rahatsizlik vermektedir. Bu durum mevcut durum ve
arzuladig1 durum arasinda fark yaratmakta, tiikketiciyi klima almaya ve evi sogutmaya

yoneltmektedir (Velioglu vd., 2013: 61-62).

1.9.2. Bilgi Toplanmasi ve Alternatiflerin Saptanmasi

Satin alma siirecinin ikinci basamagini bilgi toplanmasi ve alternatiflerin
saptanmas1 olusmaktadir. Tiiketici herhangi bir {iriine gereksinim duydugunda marka
ve triinle ilgili alternatifleri belirlemek icin harekete ge¢mektedir. Yeterli para ve
zamani olan tiiketici alternatifler hakkinda bilgi toplamaya baslamakta, gereksinimini

nasil ve ne ile karsilayacagini saptamaya caligsmaktadir (Ercis vd., 2007: 284).

Tiiketici eger topladigr bilgi sonucunda tatmin edici ve uygun olan bir satin
alma gergeklestiremiyorsa bilgi toplamaya devam etmektedir. Kendisine uygun olani
ve tatmin olacagi se¢enegi bulan tiiketici bilgi toplamaya son vermekte, satin alim igin
alternatifleri saptamaktadir. Tiiketici satin alma silirecinde olast ¢dziimler, bunlarin
ozellikleri ve degerlendirme Olgiitlerinin uygunlugundan etkilenmekte, elde edilen
bilgi tiiketicinin algiladig: risk seviyesine gore kullanilmaktadir (Velioglu vd., 2013:
64).

1.9.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Bilgilerin toplanmas1 basamagi sonuna elde edilen alternatif marka ve iiriin
secenekleri degerlendirilmeye baglanmaktadir. Tiiketiciler ge¢gmiste edindikleri ve su
andaki bilgileri sonucunda kendi gereksinimlerine uygun olan marka ve triinleri
degerlendirmekte, kiyaslama yapmaktadir. Kiyaslamada genellikle tiiketiciye en fazla
tatmin saglayacak ve gereksinimi en uygun sekilde karsilayacak iiriin secilmektedir

(Ilban vd., 2011: 66).

Satin alma siirecinde hangi {irliniin alinacagina karar verilmesi en zor
basamagi olusturmaktadir. Ciinkii binlerce farkli alternatifte ¢ok cesitli markalar,
markalarin her birinin bir¢ok ¢esit {iriinii bulunmakta, bu iiriinlerle ilgili dikkat ¢ekici
reklam ve promosyonlar da {iriiniin secilmesi i¢in yapilan degerlendirmeyi

zorlastirmaktadir (Ercis vd., 2007: 284).
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1.9.4. Satin Alma Karari

Giliniimiizde herhangi bir {iriin satin almak isteyen bireyler bir¢ok iirlin ¢esidi,
marka ve fiyat secenegi ile karsilasmaktadir. Genis segenekler icerisinden kendi
aliskanliklari, beklentileri, degerleri ve gereksinimleri dogrultusunda satin alma karari
veren tlketiciler, satin alma siirecinde bir¢cok faktorden -etkilenmektedir. Bir
tilkketicinin satin alma kararinda yalnizca gereksinimi degil, aliskanligi da oldukca
onemli olmakta, gereksinimi olmayan iriinii aligkanlik nedeniyle de satin

alabilmektedir (Erkmen ve Yiiksel, 2008: 684).

Satin alma karar1 ile alternatifler arasindan marka ve {riinii segen tiiketici,
satin alma islemini gerceklestirmektedir. Genellikle marka ve {iriin se¢iminde
tilketiciye en ¢ok fayda saglayacak olana karar verilmektedir. Karar alindiktan sonra
her zaman satin alma eylemi aninda yapilmamaktadir. Tiiketici iiriinii hangi sekilde,
ne zaman ve nereden alacagimi da kararlastirmakta, daha onceki seceneklere bagh
olarak iiriiniin bulunurlugunu da se¢imine eklemektedir. Ornegin tiiketici karar kildig
iiriin ya da markay1 bulamazsa, diger iiriin ya da markaya ydnlenmektedir. Uriiniin
almacag1 yer ve kisiyli de secen tiiketici, bu se¢imler ile satin alma kararinda

degisiklikler yapabilmektedir (Firat ve Azmak, 2007: 253-254).

1.9.5. Satin Alma Sonrasi

Tiiketiciler, satin alma islemi sonrasinda tam tatmin olabilmekte, kismen
tatmin olabilmekte ya da tatmin olmamaktadir. Ureticiler ve isletmeler bakimindan
iriin ve hizmet satin alim sonrast memnuniyet olduk¢a 6nemlidir. Ciinkii memnun
olan tiiketiciler yeniden tiiketim yapmak i¢in donecek, ayni hizmet ve {iriin

saglayicidan satin alma gerceklestirileceklerdir (Oz, 2012: 5).

1.10. TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISLARINI ETKILEYEN
ETMENLER

Isletmelerin basarili olmasi icin giiniimiizde tiiketicilerin gereksinimini
belirlemek kadar, o gereksinimlerin nasil ortaya ¢iktigi, nasil davranisa doniistiigli ve

bu davranislarin nelerden etkilendigini belirlemek de oOnem arz etmektedir.
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Tiiketicinin satin alma davranisinda bir¢cok degisken etkili olmakta, bu degiskenler de
kendi igerisinde her tiiketici lizerinde farkli etkiler gosterebilmektedir (Durmaz, 2008:
35). Davranislar hem tiiketicinin bireysel olarak giidii ve gereksinimleri, inang, tutum,
kisilik ve O0grenme siiregleri etkisiyle ortaya ¢ikmakta hem de iginde bulundugu
toplumun referans grubu, sosyal smifi kiiltiirii ve kendi ilesi gibi sosyal ve kiiltiirel
stireglerin etkisiyle belirlenmektedir. Bu degiskenler genel olarak psikolojik, sosyal ve

kiiltiirel ve bireysel olarak ayrilabilmektedir (Mucuk, 2009: 61).

1.10.1. Durumsal Etmenler

Tiiketicilerin satin alma davraniglarini etkileyen etmenlerden birisi durumsal
etmenlerdir. Durumsal etmenler satin alma niyetinin, davranisa doniismesinde

oldukea etkili olmaktadir. Bunlar genel olarak su sekildedir (Kiilter, 2004: 51):

e Bireysel durumsal etmenler
o Ruh hali
o Sosyallesme
o Finansal durumu
e Ortamla ilgili durumsal etmenler
o Uriiniin satildig1 ve sunuldugu ortam
o Satig promosyonlari
o Satis kosullari

o Magaza ortami

Isletmeler ve pazarlamacilar genellikle hem bireysel hem de ortamla ilgili
durumsal etmenler lizerinde odaklanmaktadir. Bircok magaza ve aligveris merkezinde
hos ve ilgi cekici dekorasyonlarin kullanilmasi, tempolu bir miizigin ¢aligmasi ve
personelin giiler yiizlii olmast bu sebeptendir. Bu sekilde tiiketicinin satin alma
davranis1 pozitif ya da negatif etkilenmektedir. Tiiketiciler ¢ok miidahale eden ya da
surat1 asil olan bir satis danigmani nedeniyle gereksinim duydugu iirlinii almaktan
vazgegebilmekte ya da tam aksi var olan promosyonlardan etkilenerek gereksinim
duymadigr diriinii satin alabilmektedir. Ayrica biiylik aligveris merkezlerinde
sosyallesme baglaminda agilan kafe, pastane ya da restoranlarin bulunmasi da

insanlarin satin alma davranigini iistiinde etkili olabilmektedir.
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1.10.2. Psikolojik Etmenler

Tiketicilerin satin alma davranisi etkileyen psikolojik etmenler genel olarak
kisilik, inan¢ ve tutumlar, 6grenme, algilama ve motivasyon seklindedir ve bunlar

asagida bagliklar halinde ele alinmaktadir.

1.10.2.1. Kisilik

Kisilik, Eski Yunanca’da “persona” olarak adlandirilan ve tiyatroda
oyuncularin yiizlerine takilan maskeden koken almaktadir. Persona, direkt olarak
maskeye verilen isim degildir. Daha ¢ok oyuncunun oynadigi karakteri
tanimlamaktadir. Yani gercek kisilik degil, tiplemeyi ifade etmektedir. Bu nedenle
giiniimiizde kisilik sozciigii bireylerin ger¢ek davranis ve tavirlarinin ifadesinde
kullanilmaktadir. Kisilik genel olarak ig¢sel kaynaklardan olusan ve bireyin
davranislarina yaygin sekilde hakim olan, deneysel olarak 6grendiklerini ve dogustan
kazandiklarim1 kapsayan, bireyin davranmig, basa ¢ikma, diisiinme, O0grenme ve

algilama oriintiilerini ifade etmektedir (Aslan, 2008: 8).

Kisilik kavrami, giinliikk hayatta oldukca sik kullanilan bir kavramdir ve
herhangi bir kisiye kisilikten bahsedildiginde ne anlatildigi herkesce anlasilmaktadir.
Ancak literatiirde iizerinde uzlasilan tek bir tanim yapilamamakta ve birden fazla
sekilde tanimlanmasi yapilmaktadir (Ciiceloglu, 2013: 404). Bu tanimlardan bazilari
su sekildedir:

Kisilik, bireyin dis ve i¢ gevresi ile etkilesimde bulundugu, diger bireylerden
farkli olmasini saglayan yapilanmis ve tutarli i¢ bigcimidir (Ciiceloglu, 2013: 404).

Kisilik, bireyin etrafina farkli ve 6zgiin bir sekilde uyumunu dengeleyen,

fiziksel ve psikolojik sistemlerin orgiitlendigi dinamik bir yapidir (Bayat, 2008: 120).

Kisilik, birey i¢inde organize ve kalict olan ve intrapsisik, fiziksel ve sosyal
ortamlarla olan etkilesimlerini ve uyumlarin1 etkileyen psikolojik ozellikler ve

mekanizmalardir (Larsen ve Buss, 2005: 4).
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Kisilik, tutarli hisler, diisinme ve davranis kaliplarini agiklayan kisinin

ozelliklerini ifade etmektedir (Pervin ve ark., 2005: 6).

Kisilik bir bireyin konugma tarzinin, fiziki 6zelliklerinin, tiim yeteneklerinin,
tutumlarimin ve ilgilerinin ve g¢evresine olan uyum stilinin niteliklerini kapsayan bir
kavram niteligindedir ve kisilikte uyumlu ve 6zgilin bir biitiin 6nem arz etmektedir.
Kisilikte yarinin, bugiiniin ve diiniin izleri goriilebilmektedir. Yani bireyler yarin
olabilecek gelecek olay ve durumlara alismaya calisirken, diinde yasamis
olduklarindan kazandiklarini da bugiin siirdiirmek istemektedir. Bu nedenle gelecegin
egilimleri, bugiiniin pratikleri ve gecmisin izleri kisiligin sekillenmesinde rol
oynamaktadir (Ozkaya, 2003: 92). Kisiligin dzellikleri su sekilde siralanabilmektedir
(Mondal, 2018):

1. Kisilik, her bir bireye 6zgii bir seydir: Kisilik, bazilar1 olduk¢a genel olan
icsel ve dissal niteliklere atifta bulunmaktadir ama her bireye 6zgi
sekillenmektedir. Herhangi bir bireyin, baska bireyin kisiliginin
niteliklerini cogaltmasi veya taklit etmesi miimkiin degildir.

2. Kisilik, bir bireyin kalic1 niteliklerine 6zellikle deginmektedir: Kisilik,
esas olarak, kendilerini sosyal davranis bi¢ciminde sergileyen ve ¢evreye
uyum saglamaya calisan kalici niteliklerden olusmaktadir.

3. Kisilik, bireyin ¢evreye dinamik bir yonelimini temsil etmektedir: Kisilik
O0grenme siirecini temsil etmekte ve ¢evreye atifta bulunmaktadir.

4. Kisilik, sosyal etkilesimlerden biiyiik Olgiide etkilenmistir: Kisilik
bireysel bir nitelik olarak degil, sosyal etkilesimin bir sonucu olarak
meydana gelmektedir.

5. Kisilik, kalict dinamik ve sosyal yatkinligin essiz bir organizasyonunu
temsil etmektedir: Kisiligin i¢inde ¢esitli nitelikler bir araya
getirilmemekte, biitiin olarak bulunmaktadir. Bu biitiinlesme, insandan
insana farkli olabilen bir organizasyonun sonucudur. Bir kisinin belirli bir
kisiye yonelik davranisi, baska bir kisinin davranisindan farkli

olabilmektedir.
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Ozetle, kisilik bir bireyin ruhsal, zihinsel ve fizyolojik 6zellikleri hakkindaki
kendi bilgisidir ve bu bilgilerin biitiiniinii kapsamaktadir. Bir insan1 digerlerinden

farkli kilan 6znel ve nesnel yanlar kisiligi ile ifade edilmektedir.

Yapilan arastirmalar kisiligin tiiketici satin alma davraniglarina dogrudan
etkisi oldugu gostermektedir. Hatta kisilik ile marka imaj1 arasinda bir iligki oldugu,
iireticilerin yeni iirtin imal ederken kisilik 6zelliklerini goz oniline almalar1 gerektigi
one siiriilmektedir. Bir bireyin satin aldigi her sey kisiliginin bir uzantis1 olarak
goriilmektedir. Mobilya, dergi, gazete, igki, sigara, yiyecek maddeleri, giyim kusan
iirlinleri, temizlik malzemeler, saglik iriinleri ve otomobillerin her biri kisilikle
iliskilidir. Ornegin araba tiplerinin her biri farkli kisiler icin g¢ekicilik tasimaktadir
(Karalar, 2005: 120). Ya da bir bireyin giyim kusamina bakildigina kisiligi hakkinda
fikir sahibi olunabilmektedir (Odabas1 ve Baris, 2004: 207).

1.10.2.2. inan¢ ve Tutumlar

Inanglar, kisilerin kendi diinyalariyla alakali duygu ve algilarm olusturuldugu
stirekli duygu aglarini olusturmaktadir (Eren, 2007: 173). D1s kaynaklara ya da kisisel
tecriibeyle edinilen kani, fikir ve bilgileri kapsayan inanglar tutumlarin temelinde
yatmakta, iiriin tercihi ve satin alma davramslarina sekil vermektedir. Ornegin A
iirliinlinii isteyen bir tiiketicinin, bu {iriinii satin almak ve kullanmak sonucundaki
beklentileri inanglarina bagl olarak sekillenmektedir. Inanglar sosyal sartlanmalara,
bireysel cikarlara, korkulara, iimitlere ve kisisel deneyime gore sekillenmektedir.
Inanglar sonucu ortaya ¢ikan tutumlar ise ¢evresinde ya da kendisindeki herhangi bir
bilgi, motivasyon, deneyim, obje ve konuya kars1 davranigsal, duygusal ve bilissel

tepki On egilimini ifade etmektedir (Oshaunhgessy, 1992: 214).

Inang ve tutumlar tiiketici davranislari iizerinde dogrudan etki gostermektedir.
Genellikle igletmeler reklam yaparak tiiketicilerin inang, tutum ve buna bagli olarak
satin alma davranislarini degistirmeyi amaglamaktadir. Tutumlar bireysel inanglardan
olusmakta, bir tutumun ya da buna bagli davranisin degistirilebilmesi i¢in inanglarin

degistirilmesi gerekmektedir (Josephine ve ark., 2008: 8).
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Bir isletme, iiriin ya da marka basarili olmadig1 zaman, tiiketicide o isletme,
iirlin ya da marka tistlinde olumlu tutumlar uyandirmak istenmektedir. Bunun i¢in
pazarlama yoneticileri devreye girmekte, tiiketicilerin inanglar1 dogrultusunda reklam
ve promosyon calismalari ile inang eklemesi yapilmaktadir (Lamb ve ark., 1992: 92).
Bir tiiketicinin inan¢ ve tutumlarmin degistirilmesi ya da big¢imlendirilmesinde
iletisimin goz ardi edilemeyecek 6nemi bulunmaktadir. Isletmeler tiiketicilerin sosyo
kiilttirel, psikolojik ve demografik 6zelliklerine uygun mesaj stratejileri belirleyerek
ve hedef kitlenin sevdigi ve gilivendigi iriinlere benzeyerek tutumlar
sekillendirmektedir. Iletisimde kullanilan uyaric1 ve unsurlar da olduk¢a dnemlidir.
Bir hedef kitle tutumunun degistirilmesi i¢in mesaj niteligi tasiyan uyaricilar, giildiirii
uyaricilari, korku veren uyaricilar, duygusal uyaricilar ve ussal uyaricilar kullanilarak

biligsel diizeye etki edilmektedir (Elden, 2009: 420).

1.10.2.3.08renme

Ogrenme bireylerin davramglarinin yonlendirilmesi ve yeni davranislar
olusturulmada satin alma siirecinde 6nemli rol oynamaktadir. Sembolik anlamlarin,
davraniglarin, degerlerin ve tutumlarin kazanilmasinda olduk¢a 6nemli olan 6grenme,
satn almanin kavranmasinda énemlidir. isletme sahipleri marka ve {iriiniine dair satin
alma davranigini, markayla ya da {rlinle ilgili bilgileri tiiketicilere aktararak
tetiklemektedir. Ogrenme genel olarak davramislarda kalici  olarak olusan

degisiklikleri ifade etmektedir (Odabasi, 1996: 43).

Genel olarak 6grenme;

Bir davranis degisikligini ifade etmektedir.

Uygulamalardan, deneyimlerden ya da yasantilardan kaynaklanmaktadir.

e Ogrenme tamamlandiginda kalic1 davranislar kazanilmaktadar.

Ogrenme cevreye uyumu kapsamaktadir.

Yani bir tiiketici tiim davraniglarini i¢inde bulundugu toplumun normlarina
uydurmak ve dislanmamak igin 6grenmektedir. Ogrenme ile elde edilen bilgi de

giidiilere neden olmaktadir. Bu sebeple isletme sahipleri giidiileri uyaracak bir 6diil ve
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promosyon belirleyerek tiiketici davranislar etkileyebilmektedir (Islamoglu, 2003:
57-60).

1.10.2.4. Algilama

Algilar dig diinyadan bilgi edinilmesi sonucunda olusturulan duyumlarin
degerlendirilmesidir. Bir olay, olgu ya da bir cismin bir biitlin olarak kavranmasi ise
algilama islevini olusturmaktadir. Bireyler siirekli olarak uyaranlara maruz kalmakta,
bunlarin ¢ok az bir kismmi anlamlandirmaktadir. Anlamlandiracaklar1 uyaranlari
dikkate almalarinda segici algilama devreye girmekte ve secici algilama satin alma

davraniglar1 lizerinde etkili olmaktadir (Karalar, 2005: 52).

Secici algilamay1 etkileyen ve tiiketicinin satin alma davranisi {istiinde etkili

olan dis etmenler su sekilde siralanabilir (Assael, 2004: 149-152; Goksu, 2003: 27):

e Dikkat: Algilamaya hazir olmak anlamina gelen dikkat, bir olay ya da
nesneyi algilamay1 daha kolay, ¢abuk ve 1y1 kilmaktadir.

e Yogunluk: Algilama icin kullanilan etmenlerden birisi olan yogunluk
reklamlarda siklikla kullanilmakta ve tiiketici satin alma davranislarina
dogrudan etki etmektedir. Ornegin reklamlar genellikle belirgin renkler,
carpict goriintii ve yiiksek ses yogunlugu ile ilgi cekmektedir.

e Biiyiikliik: Algilamada biiyiikk uyaran da oldukc¢a onemlidir. Bu nedenle
reklamlar ve tabelalar genellikle biiyilik hazirlanmaktadir.

e Sekil: Diger uyaranlara gore farkli gorlinen uyaricilar daha etkili
olmaktadir.

e Hareketlilik "Duragan olmayan uyaricilar daha ¢ok ilgi ¢ekmektedir. Bir
magaza isminin hareketli ve 1s1kl1 elektronik tabela ismi ile yazilmasi buna
ornek verilebilir.

e Tekrar: Bir onceki baglikta verildigi ilizere 6grenme tiiketici satin alma
davranislarii etkilemektedir. Tekrar ise Ogrenmeyi daha kolay hale
getirmekte ve dolayli yoldan etki etmektedir.

e Yenilik: alisilagelmis ve siradan olan olay ve nesnelere gore yeni olanlar

daha ¢ok dikkat cekmektedir.
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Bu etmenlerin yani sira tiiketici davranislarini dogrudan etkileyen i¢ algilayict
etmenleri de bulunmaktadir. Bunlar bireylerin toplumsal ¢evre, inang, gelenek ve
gorenekleri, giidii, ihtiya¢ ve ilgileri, 6grenme ve geemis tecriibeleri seklindedir.
Ayrica bireylerin ruhsal durumlart ve bireysel ozellikleri de algiyr ve dolayisiyla

tiikketici satin alma davranislarini etkileyebilmektedir (Perreault ve ark., 2000: 171).

1.10.2.5. Motivasyon

Kavramsal olarak, bireyi harekete geciren faktor veya igsel gii¢ olarak ifade
edilen motivasyon, orgiitsel baglamda ele alindiginda gerek calisanlarin ve gerekse
Orgiitiin amag, istek ve ihtiyaglarini tatminle sonucglanacak bir ortam yaratilarak
calisgan1 harekete gegirmeye yonelik isteklendirilme siireci olarak tanimlanabilir.
(Keser, 2006: 3) Kavramin taniminda da anlasilacagi tizere motivasyon, birey ve/veya
caligan1 tatmin eden ve Orgiit amaclarina kanalize etmeye yarayan itici giic veya

giidiilerdir.

Literatiirde motivasyon kavramina iliskin ¢ok sayida tanimlamanin yapildigs,
ayni zamanda motivasyon kavrami yerine giidii, saik ve harekete gegiren gii¢ olarak
terimlerin de kullanildigr goriilmiistiir. Motivasyon kavramina iliskin yapilan

tanimlardan bazilar1 su sekildedir:

Motivasyon; “bireyin bir hedef veya amaci gerceklestirmeye yonelik
cabasindaki yogunlugu, yonelimi ve israr1 gosteren bir siirectir” (Robbins, 1996

Aktaran Akgiindiiz, 2013:133).

Motivasyon; gerek birey ve gerekse calisanlar1 istenilen amaglar

dogrultusunda harekete gegirmeye yonelik araglar ve siirectir (Diiren, 2000:104).

Motivasyon, bireyin belirli bir amac1 ger¢eklestirmek veya hedefe ulasma

amaciyla kendi istegi ile harekete gecmesidir (Kogel, 2003:631).

Motivasyon; “insani harekete geciren ve hareketlerinin yonlerini belirleyen,
onlarin, disilinceleri, umutlari, inanglar, kisaca arzu; ihtiyag ve korkularidir”

(Findike1, 2000:373).
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Motivasyon kavramini giidii olarak ele alan ve tanimlayan Findikg¢i, giidiiyii;
“calisanlar1 ise veya c¢alismaya karsi istekli hale getirme ve ortaya konan emek
karsiliginda biitiin ihtiyaglarinin en iyi sekilde karsilanacagina dair onlari emin kilma
stratejisi” olarak tanimlamaktadir (2000: 375). Kavrama iligkin tanimlar
incelendiginde, motivasyonun bireyi harekete geciren diirtiiler ve bir siire¢ oldugu
anlasilmaktadir. Kogel, motivasyonun bireysel bir durum oldugunu, birini motive
eden olay, durum veya faktorlerin baska bir bireyi motive etmeyebilecegini
savunmaktadir. Ayrica motivasyonun sadece insan davranislarinda gézlemlenebilen
bir durum oldugunu belirtmektedir (Kogel, 2003: 634). Bu baglamda motivasyonu,
insana 0zgii ve her bireyde farkli sekillerde etkiye sahip harekete gegiren, yonlendiren

ve isteklendiren diirtiiler olarak tanimlamak mimkiindiir.

Motivasyonun veya bireyi harekete geciren etkinin temelinde, bireyin i¢inden
gelen veya disaridan gelecek tesvik, diirtii ve etkilerin etkisi yer almaktadir. Bu
baglamda motivasyonu, bireyin kendisini gilidiilere dayali motive etmesi ile “igsel
motivasyon” ve disardan gelen etkiler ile motive etmesi ile “digsal motivasyon”

olarak iki grupta smiflandirmak miimkiindiir (Findikg1, 2000: 378; Kogel, 2003:635).

I¢sel motivasyon bireye dayali bir motivasyon iken, digsal motivasyon ise
calisanlar baglaminda orgiite dayali bir motivasyon tiriidiir. Bireyin bir isi veya
faaliyeti gergeklestirirken yaptigi is disinda, baskaca bilinen bir ddiille motive
edilmemesi halinde ortaya ¢ikan motivasyon sekli i¢gsel motivasyondur. Buna karsi
digsal ddiiller ile bireyin motive edilmesi, dissal motivasyondur (Ozdaslh ve Akman,
2012:75). Igsel motivasyon bireyin igsel diirtiiler yoluyla kendini motive etmesi
olarak ifade edilebilir ve igsel motivasyonun saglanmasi i¢in bireyin kendini
giidiilemesi yeterlidir. Ancak digsal motivasyonun saglanabilmesi i¢in bireye daha

fazla kazanim saglayacagi faktorlerin sunulmasi gerekmektedir.

Tiiketicinin giidiilenmesi, satin alma davraniglarin1 harekete gecirmekte,
tilkketicilere amaci vererek eyleme yonelmelerini saglamaktadir. Yani satin alma
davraniglar1 da diger davraniglar gibi motive edilerek yonlendirilebilmektedir.
Tiiketicinin satin alma davranislarinin anlasilmast ve neden bu davraniglari
sergilediginin aciklanmasi igin Maslow’un Ihtiyaclar hiyerarsisi kullanilmaktadir

(Akyiiz, 2006: 20).
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Maslow’a gore bireyi harekete geciren en temel faktor, karsilanmasi gereken
ihtiyaglaridir. Ancak bu ihtiyaglar rastgele bir sirada olmayip, belirli bir diizen i¢inde
karsilanmalidir. Bu dogrultuda Maslow; bireyi harekete geciren veya diger bir ifade
ile motive eden ihtiyaglart hiyerarsik bir sirada ele almis ve bunlari; “Fizyolojik”,
“Giivenlik”, “Ait olma ve sevgi”, “Sayg1” ve “Kendini gergeklestirme ihtiyac1” olarak

stralamistir (Maslow, 1970: 35-47).

Ait Olma ve Sevgi Ihtiyaci

Sekil 3. Maslow’un ihtiyaclar hiyerarsisi piramidi (Luthans, 2011: 163).

Maslow, bireyi harekete geciren ihtiyaglarin basinda; dogustan gelen acikma,
susama, cinsellik, barinma, vb. gibi biyolojik diirtiilerin yer aldigini belirtmektedir.
Bireyin en temel fizyolojik ihtiyaglarinin karsilanmamasi halinde, kendini
baskilanmis hissedecegini ve diger ihtiyaclarin herhangi bir 6neminin kalmayacagini,
dolayist ile fizyolojik ihtiyaglar1 karsilanmayan bireyin bagka ihtiyaglar1 giderme
yoluna gitmeyecegini savunmaktadir (Maslow, 1970:35-37).

Fizyolojik ihtiyaclarini karsilayan birey, bir iist basamakta yer alan tehlikeden
ve tehditlerden uzak durma isteginin yer aldigi giivenlik ihtiyacinm1 karsilamaya
yonelecektir. Giivenlik ihtiyact sadece bireyin tehlike ve tehditlerden korunmasi
olmayip, ayn1 zamanda bireyin kaygi ve kaostan kurtulma, istikrar, 6zgiirliik, vb. gibi

korkusuz ve giiven i¢inde yasama ihtiyaglarimi kapsamaktadir (Maslow, 1970:39).
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Eren (2004:560), giivenlik ihtiyacinin; her bireyin yasamini1 devam ettirecek hayati ve
temel ihtiyaglarini giderdikten sonra yasamsal varligini tehdit eden tehlikelerden uzak
tutacak giliveni duyma icgiidiisiinden ortaya ¢iktigini ifade etmektedir. Bu baglamda
giivenlik ihtiyacinin, i¢gilidiisel bir korunma ve kendini giivende hissetme diirtiisii ile
ortaya ciktigini, ancak yeme, barinma, vb. gibi temel ihtiyaglar1 karsilanmayan
bireyin, giivenligini Oncelikli olarak karsilamayr diistinmedigini sOylemek

miumkindir.

Birey temel yasamsal ihtiyact ve giivenlik ihtiyaglarimi karsiladiktan sonra,
sosyo-psikolojik boyuttaki sevme, sevilme ve bir topluluga ait olma ihtiyaglarin
eksikligini hissedecek ve bu ihtiyaclar1 karsilama yoluna gidecektir. Bireyin ait olma
ve sevgi ihtiyaci karsilanmadiginda, duygusal bir bosluk ve eksiklik hissederek, bu
ihtiyaglarin1  karsilamaya calisacak ve bir {list basamakta yer alan ihtiyaglar

karsilamaya yonelmeyecektir (Maslow, 1970: 43).

Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisinin dordiincli basamaginda, bireyin saygi
duyma ihtiyaci yer almaktadir. Bir topluluga ait olan birey, o topluluk tarafindan
kabul goérmeyi, onaylanmay1 ve kendisine saygi duyulmasini istemektedir. Bireyin
kendini degerli hissetmesi ve dnemsendigini gérmesi acisindan Gnem tasiyan saygi
ihtiyaci, Maslow tarafindan iki farkli ¢ergeveden ele alimmmustir. Ilk olarak her birey,
diger bireylere karsi iistiinliik ve basar1 elde etme giidiisiine sahiptir, ikinci olarak da
birey; basarisinin statii, prestij, vb. gibi kendisine katki saglayacak kazanimlar elde
etme amacini giitmektedir. Bireyin saygi ihtiyacinin karsilanmasi, benlik duygusunun
tatmin edilmesine ve kendisi hem degerli hem de dnemli hissetmesini saglamaktadir
(Maslow, 1970:45).

Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi piramidinin en iist basamaginda ise; tiim
ithtiyaclarimi karsilamig bir bireyin kisisel bilgi, beceri ve yeteneklerini kullanarak
hayata ge¢irmek istedigi ancak gergeklestiremedigi diger ihtiyaglarina yonelecektir.
Kendini gerceklestirme ihtiyact olarak adlandirilan bu basamak, bireyin tim
ihtiyaclarinin  karsilanmasi ile ortaya c¢ikmaktadir. Birey ilk dort basamaktaki
ihtiyaclarim1 sirayla karsilayarak bir iist basamaktaki ihtiyaca yonelecektir. Ancak,
kendini gerceklestirme ihtiyact hicbir zaman tam olarak karsilanamayacak veya diger

bir ifade ile tatmin edilemeyecektir. Dolayisi ile kendini gergeklestirme ihtiyaci
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stirekli devam eden bir ihtiya¢ olarak bireyi giidiilemeye devam edecektir (Maslow,
1970:46).

Kuram; bireyin davranislarina, ihtiyaclarinin yon verdigini ve tatmin edilmis
ihtiyaglarin ise bireyin davraniglart iizerinde etkisinin kalmadigi temeline
dayanmaktadir (Luthans, 2011:165). Dolayis1 ile Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsi
kuraminin; insan ihtiyaglarinin bir nedene dayandigi ve karsilanan ihtiyacin motive
edici bir faktdér olmaktan c¢iktigi temeline dayali bir kuram oldugunu sdylemek

miumkindir.

1.10.3. Bireysel Etmenler

Tiiketicinin satin alma davranisini etkileyen bireysel etmenler genel olarak
demografik ve durumsal olmak iizere ikiye ayrilmaktadir (Giiz, 1998: 82). Bu tez

kapsaminda durumsal etmenler ayr1 bir baglik olarak degerlendirilmistir.

1.10.3.1. Meslek

Bireylerin meslekleri satin alma davranislart iistiinde olduk¢a etkilidir.
Meslekle iliskili ilgi alanlarina yonelme, meslegin gerektirdigi iriin, hizmet ve
markalara yonelme goriilmektedir. Ornegin bir sporcu esofman ve spor ayakkabi, bir
ressam yagli boya ve palet ve bir dansci1 dans kiyafeti satin almakta ve bu {iriinlerin

reklamlar1 hedef kitlelere hitaben yapilmaktadir (Tek, 1999: 204).

Ayrica bir isletmede genel miidiir olan bir birey kuliip liyeligi, mavi yolculuk,
ucakla seyahat ve pahali takim elbiseler alirken, asgari ticretle ¢alisan bir birey bunlari

tercih etmemektedir(Goksel ve ark., 1997: 190).

1.10.3.2. Gelir
Gelir diizeyi tiiketicilerin satin alma davranisini dogrudan etkilemektedir.

Bireylerin yasam bic¢imleri, davranislar1 ve degerleri genellikle gelir seviyelerine gore

farklilik gostermektedir. Yiiksek gelir kazanan bireyler genellikle daha ¢ok kaliteye
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ve markaya onem vermekte fiyat ikinci plana atilmaktadir (Goksel ve ark., 1997:
190).

Gelir seviyesi diisiik olan bireyler genellikle daha duygusal iletilere kulak
asmakta ve basit bilgiler ve basit iiriinlere yonelmektedir. Yiiksek gelir diizeyi olanlar
ise daha bilimsel ve kompleks bilgiler istemekte ve yeniliklere agik olmaktadir (Gliz,
1998: 83).

1.10.3.3. Egitim Diizeyi

Yiksek gelirle iligkili olarak egitim diizeyi de tiiketici davraniglar1 {izerinde
oldukea etkilidir ve satin almaya dogrudan etki etmektedir. Egitim diizeyi yiiksek olan
bireylerin genel olarak gelir diizeyleri de yiiksek oldugu i¢in gelirle
iligkilendirilmektedir. Ancak gelirle iliskilendirilmeden de egitim satin alma
davraniglar1 iizerinde etkilidir. Egitim diizeyi genellikle bireylerin inanglari ve
davranislarina etki etmekte, bir bireyin etkilenme oranini diislirebilmektedir. Bu
nedenle isletmeler egitim diizeyi yiiksek olanlara genellikle reklam mesaji sonucunu
kesin belirtmedikleri, dolayli anlattim ve karmasik mesajlar igeren tanitimlar
yapmaktadir. Bu sekilde onlar1 zorlamakta ve ikna ederek yonlendirmektedir (Simsek,
1990: 32). Diisiik egitim diizeyi olan bireylerde ise beklentinin dogrudan verildigi,
karmasik olmayan ve duygusal uyaricilarin  yogun kullanmildigi tanitimlar

kullanilmaktadir (Elden, 2009: 372).

1.10.3.4. Yas

Tiiketicinin yast satin alma davranigini dogrudan etkileyen demografik bir
etmendir. Uriin ve hizmetlerin hedef kitleleri, reklam ve kampanya siirecinde ortamlar
ve igeriklerin belirlenmesi gibi pek cok satin alma iligkili karar da yas dogrudan
degerlendirilmektedir. Tiim yas gruplarinda harekete gecmeyi saglayan uyaricilar,
onlarn etkileyen reklamlar, satin alma bigim ve sebepleri, tercih edilen markalar, satin
alinan {iriin ve hizmetler farkliik gdstermektedir. Ornegin, yiiksek sosyo ekonomik
siifinda bulunan bireyler i¢in emlak iirtinleri, havayolu markalar1 ya da otomobiller

daha ¢ok yiiksek statii gostergesi, giic ve prestij seklinde tanmitilmakta, hayatinin
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cocukluk doneminde olan i¢in animasyon karakter ve ¢izgi kahramanlar ile eglenceli

ve dinamik tanitim yapilmaktadir (Elden, 2009: 368).

Tipkt ¢ocukluk donemi gibi medeni durum da bireylerin hayat donemlerinden
birisini olusturmakta ve satin alma davraniglarin1 etkilemektedir. Bireylerin evli ya da
bekar olmasi, evlilik siiresi, ¢ocuk sahibi olup olmamasi, gereksinimlerini, segici
algilarini, oncelik ve gelecek planlarini etkilemekte ve satin alma davraniglarini farkli
sekillendirmektedir. Ornegin yeni ¢ocugu olmus bir ¢ift siit iiriinleri, mama ve ¢ocuk
bezini daha ¢ok satin alirken, yeni evli bir ¢ift dekorasyon ve mobilya satin alimina

agirlik vermektedir (Elden, 2009: 370).

1.10.3.5. Cinsiyet

Cinsiyet, liriin ve marka se¢iminde ve satin alma davranisinda oldukca
onemlidir. Uriin ve hizmetlerin bazilar1 yalmzca kadinlara 6zgii iken, bazilar1 yalnizca
erkeklere 6zgii iiretilmekte, satin alma davranisinda da kararlar bazen kadinlar, bazen
de yalnizca erkekler tarafindan verilebilmektedir. Erkek ve kadinlar arasindaki farkli
biyolojik olarak salgi ve hormonlardan kaynaklanmaktadir. Bu hormon ve salgilar
beyni ve verilen kararlar1 da etkilemektedir. Erkekler daha bilimsel ve rasyonel
kararlar alabilirken, kadinlar duygusal igerikli mesajlardan ve {irlin tanitimlarindan

daha ¢ok etkilenmektedir (Giiz, 1988: 82).

Yapilan caligmalarda kadinlarin olumsuz bilgiden daha c¢abuk etkilendigi,
cevreye karst daha duyarli oldugu ve daha detayci oldugu, erkeklerin ise giyim ve
modayla kadinlardan daha ilgi gosterdigi ve kadinlara gore arkadaslarinin
diistincelerinden daha etkilendikleri gortilmektedir. Yani erkekler satin alma
davranisinda para ve rekabet konusunda risk almay1 sevmekte, daha kendine giivenen
ve Ozgiir sekilde karar almaktadir. Kadinlar aligverisi keyif i¢inde yapabilmekte,
erkekler se genellikle bir gorev alarak yaptiklari i¢in zevk almamaktadir (Verma,
2009: 71-72).

Aragtirmalar iriin 6zelliklerinin cinsiyet farkliligina gore yapilandirilmasi
gerektigini one siirmektedir. Genellikle keskin, sivri, koseli ve daha basit dizaynlar

erkekler i¢in, zarif, yumusak ve yuvarlak dizaynlar kadinlar i¢in uygun goriilmektedir
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(Arnold vd., 2004: 516). Yaradilis geregi de kadin ve erkeklerin istek ve arzulari
farklidir. Bir otomobil alirken kadinlar gosterisi ve rengine dnem verirken, erkekler

markasina, siiratine ve teknik giicline bakmaktadir (Simsek, 1990: 31).

1.10.3.6. Cografi Durum

Tiketicinin cografi alan1 yani yasadigi yer, toplumsal eglence tarzini,
giyimini, goreneklerini, geleneklerini ve aligkanliklarini etkilemektedir. Bu nedenle
tiiketici hedef grubu secilirken cografi durumun da degerlendirilmesi gerekmektedir.
Uriinii alacak olanlarm kirsal kesim, varos sakinleri ya da sehir sakinleri mi oldugu

belirlenmelidir (Goksel ve ark., 1997: 191).

Cografi yerlesim durumuna gore yasam kosullar1 ve dolayisiyla gereksinimler
farklilik gostermektedir. Ornegin deniz kenarinda yasayanlar ile kara ikliminde
bulunanlar farkli iirinlere yonelmektedir. Kara iklimi olan yerlerde kislar soguk ve
serttir ve insanlar bere, eldiven, kalin palto ve kis lastigi gibi liriinlere yonelmektedir.
Ancak sicak ve deniz kenar1 yerlerde kislar soguk gegmedigi i¢in bunlara yonelim az

ya da hi¢ olacaktir (Giiz, 1998: 84).

1.10.4. Sosyal ve Kiiltiirel Etmenler

Sosyal ve Kkiiltiirel etmenler tiiketici davraniglari ve satin alma davranisi
acisindan olduk¢a Onemlidir ve birgok c¢alismada 6zenli sekilde incelenmektedir.
Bireyler i¢inde bulunduklari toplumdan, o toplumda aldiklar rol ve statiiden, i¢inde
bulunduklar1 sosyal simniftan, ailelerinden, kiiltiir ve alt kiiltiirlerinden ayri
degerlendirilemez ve bu nedenle her seye oldugu gibi bu etmenler tiiketici satin alma

davranislarina da etki etmektedir.

1.10.4.1. Aile
Toplumdaki en kii¢lik sosyal birimi olusturan aile, tiim toplumlarda merkezi

olusturmakta ve bireylerin i¢inde oldugu en asli ve 6nemli grubu temsil etmektedir.

Stirekli, psikolojik ve samimi iliskiler ailenin temelini olusturmaktadir. Aileler bir
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araya gelerek toplumlar1 olusturdugu icin bir ailenin yap1 ve fonksiyonlar1 her siirecgte

oldukca 6nemli goriilmektedir (Arslantiirk ve Amman, 2001: 289).

Aile toplumdaki en 6nemli satin alma gruplarindan birini olusturmakta ve
dolayisiyla satin alma davramsim ciddi sekilde etkilemektedir. Isletme sahipleri aile
icinde yer alan ¢ocuk, anne ve babalarin farkli hizmet ve iiriin satin alimindaki etki ve
rolleriyle ilgilenmektedir (Kotler ve Armstrong, 1997: 146). Ailelerin satin alma
davranisindaki etkisi de kendi igerisinde sehirde ya da kdyde oturulmasi, annenin
calismast ya da c¢alismamasi ve cocuk sayist gibi faktorlere gore degisiklik

gosterebilmektedir (Giiz, 1998: 98).

Aile igerisinde tiiketicilerin satin alma davranisina etki eden bes farkli rol
bulunmakta ve ailedeki bireyler bu rolleri istlenislerine goére satin almayi

etkilemektedir. Bunlar su sekildedir (Foxall ve ark., 1994: 198):

1. Kullanicilar: Satin alinan {iriin ya da hizmeti yalnizca kullanirlar.

2. Satin alanlar: Satin alma islevini gergeklestirirler.

3. Karar vericiler: Neyin, nereden, ne zaman ve kac¢ tane alinacagi gibi
kararlar1 verirler.

4. Etkileyiciler: Bilingsiz ya da bilingli olarak satin alma zamanini, ne
alinacagini, nerden alinacagini etkilerler.

5. Fikir vericiler: Uriin ya da hizmetin gereksinimini farkeder ve satin alma

fikrini verirler.

Bu rollerin her biri birbiriyle yakindan iligkilidir. Aile satin alma davranis
serigilerken siiregte bu roller her biri etki etmektedir. Aile igerisinde bir iiriin alinirken
cocuklar fikir verme ya da etkileme eyleminde, anneler iiriinii belirlemede ve baba
satin alma da gorev alabilmektedir. Ya da fikir verici ve kullanici olarak erkeklerin
kullanacag1 parfiim gibi iriinler ailede genellikle karar verici ve satin alan olarak

kadinlar tarafindan alinmaktadir (Foxall vd., 1994: 198).
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1.10.4.2. Referans Gruplar

Gruplar, “birbirleriyle etkilesimde bulunan, psikolojik olarak birbirlerinin
varligindan haberdar olan ve kendisini bir grup olarak algilayan kii¢lik veya biiyiik
insan topluluklar1” seklinde tanimlanabilmektedir (Eren, 2007: 113). Gruplar,
birbirleri ile ¢ok ya da belirli statii ve rol iligkileri icinde bulunmakta ve 6zellikle
grupla ilgili durumlarda kendine ait bir dizi norm ve degeri kullanmaktadir. Modern
toplumlarda her birey bir gruba ait olmakta en azindan bir meslek grubunun, dernegin
ya da ailesinin liyesi olmaktadir (Serif, 1996: 144). Grup yasami, grubu olusturan
insanlarin davraniglarini birbirlerine uyumlu hale getirmeleri ile miimkiin olmaktadir.
Ayrica bu gruplarin maddi ve manevi kiiltiir objeleri, degerler, 6rf ve adetler ile kiiltiir
sistemi yarattigi da goriilmektedir. Bireyler gruptan faydalandiklari siirece grupta

kalmada ve hayatlar1 daha kolay hale gelmektedir (Adler, 2000: 161).

Gruplara katilim genellikle ortak hedef ve ilgileri doyuma ulastirmak i¢in
olmaktadir. Ayrica giivenlik saglamak da gruba katilim da etkilidir. Ortak diismanlara
kars1 korunma saglayan gruba {iiyelilk Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi ile de
aciklanabilmektedir. Ciinkii gruplarda insanlar dostlukla ve yakin iligkiler kurmakta
ve sosyallesme gereksinimini karsilamaktadir (Greenberg ve Baron, 2000: 255).
Freud (2004: 136) ise gruba katilimin bireylerin entelektiiel eylem ve 6zel duygusal
itkilerini yalmz gercgeklestirmede zayif olmalarindan kaynaklandigin1 6ne siirmekte,
diger tyeler ile bu itki ve eylemlerini pekistirmeye bagimli olduklarini

savunmaktadir.

Referans gruplarinda ayri1 ayr1 her birey icin gecerli olan davramg ve
tutumlarin olusmasini saglayan idealler bulunmaktadir. Bireyler ideallerini gordiikleri
bu gruba katilmayi prestij olarak gormekte, kendi deger, norm ve inanglarini1 da bu
gruplara uydurmaktadir (Kivrak ve Boke, 2003: 173). Bireyler idealleri olan bir gruba
girdiklerinde onlarin etkilerinde kalarak kendilerini onlar gibi davranma ve
disinmeye yonlendirmekte ve sosyal etki olarak adlandirilan bu etki bireyin tiim
davraniglarina etki etmektedir (Mynatt ve Doherty, 2002: 257). Bu nedenle isletme
sahipleri hedef kitlesinin referans gruplarini belirleme c¢alismaktadir. Referans

gruplarinin davranislarina uyan tiim bireyler bu sekilde hedef alinabilmektedir. Bir
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referans grubun sosyal etkisi bireylerin marka ve tiriin tercihleri iistiinde de baski

yaratmaktadir (Kotler ve Armstrong, 1997: 146).

Omegin bir bayan otomobil satin alirken icerisinde bulundugu referans
gruplarindan birini tercih ederken, kiyafet alirken diger bir referans grubunu tercih
edebilmektedir. Referans grup otomobil gibi gii¢ gostergesi olarak kullanilan ya da
giysi gibi géze ¢arpan ve umumi olan satin alma davranislarinda daha giiglii etki
gostermektedir (Peter ve Donelly, 1998: 63). Yapilan arastirmalar referans gruplarinin
elbise, otomobil, saat gibi liikkse giren tercihlerde hem iiriin hem marka se¢iminde
kuvvetli etkisi olmasina ragmen, sosyal acidan daha 6nemsiz olan buzdolabi, gece
lambas1 gibi mallar {izerinde iiriin ve marka se¢ciminde daha az etkisi oldugunu

gostermektedir (Karabulut, 1981: 83-85).

1.10.4.3. Sosyal Sinif

Sosyal smif birbirine benzeyen Ozellikleri nedeniyle toplumdaki diger
siniflardan ayrilan grup iiyelerinden ayrilmaktadir. Bu siniflar dikey olarak iist, orta
ve alt seklinde ayrilabildigi gibi egitim, meslek, gelir ve konut durumu gibi sosyal ve
ekonomik faktorlere gore yatay da ayrilabilmektedir. Sosyal smiflar genel olarak
insan davranisinda oldukga etkilidir ve sosyal siniflara dahil olan bireyler ayni
davranis bi¢imini, hayat tarzini, degerleri ve ilgileri benimsedigi i¢in satin alma

davranisina da dogrudan etki edebilmektedir (Giiz, 1998: 87).

Her sosyal smifin kendine gore tiiketim sekli ve satin alma egilimleri
bulunmaktadir. Yapilan c¢aligmalara gore “Tiirkiye'deki alt gelir grubundaki
tilketicilerin gelir diizeyleri, aligkanliklari, yasam felsefeleri ve tutucu tutumlar
birbirine benzemekte ve daha ¢ok corba ve bol sulu yemek yemekte, en ¢cok ekmek
tilketmekte, haftada 1 veya 2 kez yikanmakta, gazete okumakta, tek eglence olarak
TV izlemektedirler. Hobileri ve beklentileri yok denecek kadar azdir. Gelirlerinin
%64'tini gida ve giyime, %20- 25'ini Kkiraya, %11-17'sini 1sinmaya, %14-17'sini
sagliga ve %5-7'sini egitime harcamaktadirlar. Orta katmanin yarisina yakin bir
boliimii, ay icinde ya da sonunda para sikintis1 ¢cekmekte, %59'u yil icinde tatil
yapmamaktadir. Haftada 1 giin et yemegi, daha ¢ok patates ve ucuz sebzeler yemekte,

taksitli satin alma egilimi gostermektedirler. Kadinlarin el sanatlariyla mesgul olma
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egilimi yiiksektir ve ¢ocuklarinin egitimine Ozen gostermektedirler. Alt gelir
gruplarina gore saha sik yikanmaktadirlar. Ev aletleri meraki iyice uyanmuistir.
Kadinlarin %30'a uzun zamandan beri ¢anta ve manto alamamaktadir. Diigiin vb.
toplantilara, eglenceye diiskiinliikleri vardir. Ust katmandakiler ise haftada birkag giin
liiks lokantalarda yemege gitmekte, giyim ve mobilyada modayr yakindan
izlemektedirler. Kuliiplere tiyelikleri vardir ve iliski kurma ve gelistirme olanaklar
yiiksektir. Pahali otomobile, antika esyaya, liikks ithal mallarina, eski ressamlarin
tablolarma ve koleksiyonculuga merakhidirlar. Ust-iist katmanlarin bir bdliimii
1950'lerden baslayarak gelisen is adami soylularidir” seklinde bir ayrim
yapabilmektedir (Tek, 1999: 200).

1.10.4.4. Kiiltiir veAlt Kiiltiir

Kiltiir kelimesi, Latince “cultura” kelimesinden koken almakta ‘siiti
mayalamak”, “tarlaya ekin ekmek” seklinde ifade edilmektedir (Aslantiitk ve
Amman, 2000: 233). Ancak giiniimiizdeki anlamiyla kiiltiir kusaktan kusaga aktarilan
ve toplumdan bireye kazandirilan bir hayat tarz1 olup, bir bireye diger bireyden tesis
edilmis ve c¢evredeki maddi ve manevi unsurlardan olusmus bir kavrami ifade
etmektedir. Yani kiiltiir kusaktan kusaga aktarimi yapilan sosyal bir miras1 ifade
etmektedir. Bilimsel agidan kiiltiir, bir toplum olarak birlikte hayatin1 siirdiiren
bireylerin toplumla arasindaki iligkileri diizenlemektedir. Bireyler belirli bir kiiltiire
sahip oldugunda belli sinirlarda hareketler sergilemektedir. Bir insanin tiim davranis,
hareket ve tavirlar kiiltiiriin islevi olarak ortaya ¢ikmaktadir. Bu nedenle herhangi bir
kiiltiire ait olmayan birey bulunmamaktadir. Ancak cesitli kaynaklardan edindigi
duygu, fikir, inang, tecrilbbe ve bilgiye goOre bireylerin Kkiiltiir seviyeleri farklh

olabilmektedir (Eroglu, 1996: 105).

Her toplum kendi kiiltiiriine sahiptir. Kiiltiir igerisinde toplumsal imgeler, dil,
yazilar olmak iizere kendini dile getirme bi¢imleri, moda, ahlak gérenek ve adetler
olmak iizere ortak davranis bigimleri ve mesleksel jestler, makineler, ¢esitli sanayi ve
tarim tipleri olmak iizere ortak iiretim bi¢cimleri bulunmaktadir. Sosyolojik a¢idan
kiiltiir, bir¢ok bireyi 6zel bir birlik olarak tek cati altinda toplamay1 amaglamaktadir.
Ozel kiiltiir igerisinde bireylerin yabancilara hangi gozle bakacagi, hangi seromoniler

ile evlenecegi, hangi yemekleri nasil yiyecegi ve hangi yemekleri sevecegi
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cocukluktan bireylere kazandirilmaktadir (Sayin, 1994: 212). Kiiltlir i¢inde doganlar
iizerinde olduk¢a Onemli bir etkiye sahiptir, hatta kiiltiirii benimsemeyenleri bile
onemli Olciide etkileyebilmektedir. Bir toplumda yasayan bireyler i¢cinde bulundugu
toplumun degerlerini benimsese de benimseme de o kiiltiirden etkilenmekte, inanglari
ve yasam bigimleri nasil olursa olsun ayni kiiltiir Oriintlisiinii tasimaktadir (Tolan ve

Isen, 1985: 122).

Kiltiir bireyler tarafindan gelistirilen tiretim teknikleri, mesken, silah ve
araglarin gelistirilmesinden sosyal kurum, organizasyon, felsefe, ilim, sanat, ahlak,
devlet, hukuk, inan¢ ve diisiince sistemlerine kadar her seyi kapsamaktadir. Ozetle
kiiltiir manevi ve maddi olarak beden haline gelmis her seydir ve sosyal miras ve
sosyal birikim olarak ifade edilmesi bu sebeptendir. Kiiltiirler batmis ve ortadan
kalkmis olsa dahi, kiiltiirii simgeleyen nesneler baki kalabilmektedir. Kiiltiirlerde
bulunan higbir 6ge yoktan var olmamakta, kendisinden 6nceki kusagin kiiltiiriinii
devralmakta ve gelistirmektedir. Yani kiiltiir 6grenilebilir bir kavramdir. Kiiltiiriin
Ogrenilebilmesi i¢in insanlarin kan baglari ile degil, maddi ve manevi, bedeni ve zihni
birlikteligi yegane sarti olusturmaktadir. Yani bir Avrupa’li orali oldugu i¢in degil,
Avrupa’da dogdugu, 6grendigi, gelistigi ve yetistigi i¢in o kiiltiire uymaktadir. Bir
Afrikali, Cinli, Hintli ya da Tiirk i¢inde bu durum farkli degildir (Aslantiirk ve
Amman, 2000: 235).

Kiltir ve alt kiiltir tiketicilerin satin alma davramislarint dogrudan
etkilemektedir. Nereye seyahat edilecegi, nerde yasanacagi, ne giyilmesi ve yenmesi
gerektigini biliylik Olclide kiiltiir tarafindan belirlenmektedir (Mucuk, 2009: 81).
Tiiketiciler benimsedikleri ya da etkisine girdikleri kiiltiirel unsurlar dogrultusunda
{iriin ve hizmet satin almaktadir. Ornegin bireyler gelenek ve yasadiklar iklime bagl
olarak farkli sekillerde giyinebilmektedir. Hindistan ve Arap iilkelerinde giyim kusam
farklidir. Ayni sekilde Avrupalilar genellikle bedeni saran kiyafetler tercih ederken,
Amerikalilar genis kiyafetler giymektedir. Kimi toplumlarda her giin tiras olmak
oldukca onemli ve sakal biyik bosluk belirtisi olsa da kiminde statii gostergesi
olabilmektedir. Ya da Cin ve Japonya’da beyaz renk ile yas tutulurken, bat1 kiiltiirii

siyah renk ile yas tutmaktadir.
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Bu nedenlerle ozellikle yurt dis1 alanda is yapmak isteyen isletmeciler
kiiltiirlerinde yabanci diislince ve {riinlere karst davraniglarimi degerlendirmek
zorundadir (Karalar, 2005: 325). Ayrica her kiiltiiriin ya da toplumun pazarinda belirli
standartlar bulunmaktadir. Bu standartlarin 6nceden degerlendirilmesi oldukga
onemlidir (Curry, 2002: 168-169).

Satin alma davranislar1 bakimindan alt kiiltiirlerin degerlendirmesi tutundurma
politikalar1 agisindan oldukca énemlidir. Ornegin Amerika’da siyah niifusun otomobil
alirken silindir ve model olarak daha yiliksek otomobilleri tercih ettikleri
goriilmektedir. Ayrica yine siyah niifusun kisisel bakim, spor kiyafeti ve erkek giysisi
alaninda daha ¢ok harcama yaptigi, gelenek ve kiiltiirlerini yansitan iiriinlere daha ¢ok
tepki verdigi goriilmektedir. Amerika’da diger bir alt kiiltiir olan “Hispanik”
bireylerin de deger ve aile baglarinin ¢ok giiclii oldugu ve {iriin kalitesinin énemli
oldugu bilinmektedir. Ispanyolca konusmaya sadik kaldiklar: i¢in iiriinlerde bu dilin
de kullanimi 6nemli goriilmektedir. Ancak bunlar yapilirken etnik kdken ayrimi
yapmamak ve 1rk¢iliga gidecek degisiklikler yapmamak oldukga énemlidir (Ferrell ve

Pride, 2000: 212-213; Karabulut, 1981: 98).

1.11. KUSAK KAVRAMI

Sozliiklerde kusak kavramiyla ilgili farkli tanimlamalar mevcuttur. Toplum
bilim terimleri sozliiglinde kusak kavrami; yaklasik olarak 25-30 yillik yas gruplarimi
meydana getiren bireylerin 6begi olarak ifade edilmekte olup, nesil ve jenerasyon

kavrami olarak da kullanilmaktadir.

Tirk Dil Kurumunda yer alan felsefe terimler sozliigiinde; ayni zaman
araliinda dogmus, ayn1 c¢agin kosullarini, dolayisiyla birbirine benzer sikintilari,
yazgilar1 yasamis, benzer o&devlerle yiikiimlii olmus kisiler toplulugu olarak
tanimlamaktadir. Tarih felsefesi ve kiiltiir tarihi sozliiglinde ise; yeni bir anlayista yeni
bir yasama duygusunda, yeni bi¢imlerde birlesen, eskiden belirgin ¢izgilerle ayrilan

kisilerin toplulugu seklinde tanimlanmaktadir (TDK, 2016).

Kusak, ayni donemlerde dogan yas gruplarimi veya sosyal ve ekonomik

hareketler sonucu gosteren zaman araliklarini da ifade etmektedir. Yasam tarzi,
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bireyin nasil yasadigi sorusuna cevap veren kavram olmasi sebebiyle birey hakkinda
diistince, davramig, hedefler, beklentiler gibi konularla ilgili bilgiler ortaya

koymaktadir (Degirmenci, 2018: 1).

Kusak kavrami genel itibari ile dogum zamanlari ayni olan insanlarin
olusturdugu gruplar1 ve bu insanlarin yasadiklar1 donemleri tanimlamaktadir. Nesiller
arasinda gecen siire de kusak olarak tanimlanabilmektedir. Ancak kusaklarin
siniflandirilmast yapilirken sadece dogum araliklar ile bir niteleme yapmak dogru
degildir. Bunun yaninda kusaklar1 meydana getirmis olan bireylerin hayat icerisinde
edindikleri deneyimlere ve diislincelere de bakmak ve bunlar arasinda da bir

siniflandirma yapmam gereklidir (Adigiizel ve dig., 2014: 191-206).

Tiirk Dil Kurumu tarafindan yapilan tanimlamada kusaklar, 20 ya da 30 yas
araligindaki nesilleri kapsamaktadir. Bunun yani sira jenerasyon olarak da
nitelendirilebilen kusak kavrami yaklasik olarak ayni senenin i¢inde dogmus olan ve
birbirine benzeyen hislere sahip bireylerden olugmaktadir. Bu bireyler kendi
aralarinda ayni hisleri hisseden, ayn1 mutluluklar1 ve sikintilar1 yasamis biiyiik bir
toplulugu olusturmaktadir. Farkli bir tanimda ise kusak kavrami ayni tarihsel donem

icerisinde yasayarak ayni olaylara taniklik etmis kisiler olarak tanimlanmaktadir

(Toruntay, 2011: 1).

1.12. KUSAK TURLERI

Yapilan arastirmalarin ortaya koydugu veriler incelendigi zaman kusaklarin 20
ya da 30 yillik yas kiimelerini degil, glinlimiizde 10 yila kadar diismiis olan yas
kiimelerini kapsadig1 ortaya koyulmaktadir. Diinyanin gelisimi ve hizla yayilan bu
gelisim esnasinda insanlarin da eskiye gore hizli bir sekilde degisiklik gostermesi,
kusaklar arasindaki farkliligi bu kadar kisa bir doneme indirgemistir. Genel olarak
kusaklarin varligindan bahsedebilmek adina ortaya koyulan bes 6zellikten bahsetmek
miimkiindiir. Bu &zelliklerin basinda kiiltiirel siire¢ yer almaktadir. ikinci olarak ise
kusakta yer alan eski nesillerin yok olmasi gelir. Ugiincii 6zellik kusakta yer alan
iiyelerin tarihte yasanan belli basli olaylara taniklik etmesi yer alir. Dordiincii olarak
kiiltiirel miras ayriminin kusak i¢inde yer alan bireylerden diger kusaklara aktariimasi

yer alir. Son olarak ise “kusaktan kusaga aktarim” mantiginin tiim kusaklar arasinda
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benimsenmis olmasi yer alir. Giiniimiizde 6zellikle yabanci literatiirde, yaygin olarak
arastirilan  kusaklarin - smiflandirilmasi, c¢ogunlukla Howe ve Willliam (1991)
tarafindan gergeklestirilen ¢alismalara dayandirilmaktadir (Kayacan, 2016: 74).
Kusaklarin siniflandirilmasi, dogum yillar1 ve araliklari, benzer tarihsel sartlar, niifus
egilimleri, benzer toplumsal ve kiiltiirel degismeler, benzer teknolojik degisimler

temel alinarak gerceklestirilmektedir (Aytas vd., 2017: 36).

Kusak tiirleri, geg¢misten giinlimiize kronolojik siraya gore su sekilde

siralanmaktadir:

Sessiz Kugak ( 1920 — 1945)
Bebek Patlamasi ( 1946- 1965 )
X Kusagi ( 1966 — 1979 )

Y Kusagi ( 1980 — 2000 )

o > w DN e

Z Kusag1 ( 2000 ve sonrast ) olarak ayrilmaktadir.

& & &

RAR

Seniors Baby Boomers Gen Xers Gen Yers Gen Zers
b. 1920-1945 b. 1946-1965 b. 1966-1979 b. 1980-2000 The Millennials

Sekil 4. Kusak Kavrami (Kaynak: Kegeci, t.y.: 1).
1.13. X KUSAGI

X kusag kavram olarak, ilk kez 1964 yilinda Ingiltere’de Jane Deverson
tarafindan bir kadm dergisine yazilan makalede kullanilmistir. Makalede yazar, ikinci
Diinya Savasi doneminde yasamis olan ve ebeveynlerinden farkli aligkanliklara sahip

olan 1960’11 yillarin genglerini kaleme almistir. S6z konusu makale dergi tarafindan
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kabul edilmemis olup, iki yazarli olarak “Generation X” adiyla kitap haline getirilerek

yaymlanmistir (Kayacan, 2016: 84).

Bu kusagin dogdugu ve yetistigi yillarda hem diinyada hem de Tiirkiye’de
onemli degisim ve doniisiimler yasanmaya baslanmistir ve bu nedenle de bu kusak
Gegis Kusagr olarak da bilinmektedir. Bu kusak, ilk renkli televizyonu, ilk cep
telefonunu, ilk e-postay1 deneyimleyen kusaktir. X Kusagi’ndan onceki kusaklarin
cocuk sayisinin fazla olmasi ve yetistirme tarzinin da etkisiyle X Kusagi, aileleri
tarafindan en cok ihmal edilen kusak olma ozelligi gostermektedir. Bu kusagin
genclik doneminde {iniversite Ve iiniversite mezun sayisit hizla artis gostermis ve
dolayistyla bu kusagin fark yaratmasi gerekmis, bu da daha fazla calisma olarak
kendini gostermistir. Bu kusak paraya daha fazla odaklanmis ve kadinlarin da
isgiicline daha fazla katildig1 bir donem baslamistir. Az ¢ocuk sahibi olma egilimi de
bu kusak ile kendini gostermeye baslamigtir. X Kusagi’nin ise dair tutumu “Yasamak

icin ¢calismak!” seklinde tanimlanmaktadir (Yazici, 2019: 73).

Aligveris merkezleri ile biiyiiyen ilk kusak olan X Kusagi, siki bir televizyon
izleyicisidir. Bu kusak, cok fazla reklama maruz kalmalari sonucunda aligveris ve
para konusunda kaygili bireylere doniismiis ve onlarin bu kaygilar1 pazarlama ve
tanitim ile ilgili tutumlarini etkilemistir. X Kusagi’nin ebeveynleri ayn1 anda birkag
iste ¢alismak ya da isten ayrilmak zorunda kaldig: icin, X Kusag issizlik kavramina
aileleri nedeniyle asikar olarak yetismis ve aile, toplum ve maddiyat agisindan
glivensiz bir ortamda biiyliimiiglerdir. X Kusagi bireyleri ¢cok fazla gelecek kaygisi
tastyan bir kusak oldugu icin hedefleri hep ¢ok para kazanmak, kariyer yapmak ve
cok caligmak olmustur fakat buna ragmen anne ve babalarindan daha az kazanan bir

kusak olmuslardir (Izmiroglu, 2008: 45).

Dogduklar1 ve yetistikleri yillarda diinyada ve Tiirkiye*de yasanan Onemi
degisim ve doniistimler nedeni ile Gegis Kusagi olarak da bilinmektedirler. Radikal
degisimler gegiren diinya dinamikleri ve dengelerine sahit olarak biiyiidiiler. Siyah
beyaz televizyonlardan renkli televizyonlarin evlere girmesine, milyonlarca insanin
fislendigi ve gozaltina alindig1 1980 darbesi ve sonrasindaki yasakli yillardan, kapali
Tiirkiye ekonomisinin liberalle gerek ithal tiikketime agilmasina kadar birgok kilometre
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tagi sayilabilecek degisimler bu kusagin yetistigi donemde meydana gelmistir
(Acilioglu, 2015: 24).

X kusagi kendinden onceki kusaklarin, ¢ok sayida ¢ocuk sahibi olmalar1 ve
yetistirme tarzlar1 nedeni ile aileleri tarafindan en ¢ok ihmal edilmis kusaktir. Bunun
sonucunda olusan kalabalik ortamlarda one ¢ikabilme giidiisii, bireysellesme olarak
kendini gostermistir. Olabildigince kanaatkar ve sadik, ayn1 zamanda “bireyselci” bir
kusak olan X Kusagi, teknoloji ile sonradan tanigmis olmasina ragmen, bu duruma

adapte olabilmistir (Acilioglu, 2015: 25).

X kusagi tiyeleri, kisisel bilgisayarlar1 olan ve bilgi ¢aginda biiyiiyen ilk kusak
olma oOzelligini tasimaktadir. Ancak donemin ekonomik ve sosyal karisikliklardan
fazlasiyla etkilenmis olduklar1 i¢in gelecege bakis agilart kdtiimser olsa da diger
kusaklara nazaran daha ¢ok 6z giivenli ve direnglidirler (Sayers, 2007: 479). Erken
yaslarda finansal sorumluluk ile tanisan bu kusagin bireylerinin diinya goriisleri diger
kusaklara oranla daha pratiktir. Erken yaslarda yetiskin olmak durumunda
kalmiglardir ve oOnceki kusaklara gore ailelerinin sorumlulugunu daha ¢abuk
istlenmiglerdir. Gelecek kaygisi yasamalari, bu kusagin iiyelerini kariyer planlamaya,

fazla galismaya ve ¢ok para kazanmaya odaklamistir (Gurlas, 2016: 8).

X kusagina mensup kisilerin genel ozellikleri arasinda; garantici, tedbirli,
eglenceli, miicadeleci, kanaatkar, dinamik ve cesur olmalar1 fakat tedbiri de elden
birakmamalari, marka sadakatlerinin yiikksek olmasi, cinsiyet esitligiyle tanisan ilk
kusak olmalar1 , bagimsizligi sevmeleri gibi 6zellikler sayilabilmektedir. Pragmatik
olmak, kendi kendilerini yonetebilmek, kinik (Sinik) fikirli olmak gibi davranislari ile,
teknoloji sayesinde daha zeki, daha mobil ve yiiksek egitimli olan, is bulmadiklari
zaman bile tekrar okuma yolunu segen ve genellikle ¢aliskan, stipheci ve bagimsiz

kisiler olarak nitelendirilmektedir (Miicevher, 2015: 12).

Teknoloji ¢agindan 6nce dogmalarina ragmen teknolojiyi giinliik isleri i¢in
oldukg¢a rahat kullanmaktadirlar (Cetin ve Karalar, 2016: 159). Bu kusaktaki kisiler
degisen diinya kosullarina ayak uydurabilmek igin biiyiik bir ¢aba harcamaktadirlar.
Ancak bu durum kusaktaki kisiler iizerinde yetisememek, ¢caga ayak uyduramamak

gibi bir izlenim biraktig1 i¢in kendilerini dislanmis hissetmektedirler (Babaoglu, 2015:
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17). Bu kusagin degerleri ve temel tutumlari arasinda pragmatizm (faydacilik),
olumsuzculuk (sinizm), bireyselcilik ve farkli yasam sekillerine karsi hosgorii ve
kiiltiirel ¢esitlilik bulunmaktadir (Y1ilmaz, 2015: 60).

1.14. Y KUSAGI

Bu kusak “Milenyum Kusag1”, “Gelecekteki Kusak”, “www Kusag1”, “Dijital
Kusak”, “E Kusag1”, “Echo Boomers” ya da “N Kusagi” olarak cesitli sekillerde
adlandirilmaktadir. Kendilerini “Cekirdek olamayan aile kusagi”, “Higbir seyin kutsal
olmadigi” felsefesini benimseyen kusak olarak nitelendirip “Sanal ortam ¢ocuklar1”,
“Kimlik arayisinda olan kusak” gibi daha yaratici sifatlarla da tanimlamaktadirlar

(Martin, 2005: 40).

Ekonomik kosullarin kendinden 6nceki nesile kiyasla daha olumlu oldugu,
diinyadaki bliylik ¢apta savaslarin ve yokluklarin yasanmadigi bir ortamda
yetismislerdir. Onlar basta internet olmak iizere mobil ve sosyal medya gibi global
iletisime imkan saglayan teknolojilerin hizla gelistigi ve yayginlagtigi bir diinyanin
cocuklart Y kusagi ¢evrelerini saran popiiler kiiltiiriin de etkisi ile hizli tiiketmeye
egilimlidirler. Hayatin, daha c¢ok kolay taraflarm1 gorerek ona erismeye
calismaktadirlar. Bu konuda biiyiik oranla basarililar, erisilebileceklerin en kiymetlisi
olan bilgiye ¢ok kolay, pratik, aninda uzanabilmektedirler. Gegmis kusaklarin yillar
boyunca belki de nice basarisizliklar ve uzun zahmetler sonucu elde ettiklerine kisa
yoldan erisebilme kabiliyeti, onlara giic vermekte ve 0z giiven saglamaktadir (

Acilioglu, 2015: 35).

Y Kusagi’nin baskin bigimde 6ne ¢ikan degerleri aile, adalet, saglik gibi
temalarken, onceki kusakta basari, performans, en iyi olma gibi kavramlar 6ne
¢cikmaktadir. Bu kavramlar analiz edildiginde X Kusagi basarili olursa zaten mutlu
olacagim1 savunurken, Y Kusag1 ise Oncelikle gercek yasamin korundugu, mutlu
oldugu ve insan olarak deger gordiigiinii diisiindiigli bir ortamda var olmak
istemektedir. Bagka bir deyisle Y Kusagi bireyleri basarili olmak i¢in 6nce mutlu

olunmas1 gerektigini diisliniiyor (Kuran, 2018).
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Pazarlama ve tiiketici davranislar1 acisindan ele alindiginda Y Kusagi, degisen
cevre sartlarina kolay uyum saglayabilen, dinamik bir pazarlama g¢evresinde hayatini
stirdiirmekte zorluk yasamayan bir kusaktir. Bu nedenle degisime dair siirekli bir
beklenti iginde olan bir tiikketim anlayis1 siirdiirmektedirler. Bu kusagin bireyleri
kullandiklar1 iiriinlerin yeni versiyonlarinin ya da uygulamalarinin piyasaya ¢ikmasini
bekler ve bunlarin gelisimini yakindan takip ederler. Diinyanin 6nde gelen
stratejistlerinden biri olarak taninan Michael McQueen, Y Kusagi bireylerinin iddia
edildigi gibi savurgan davranislar sergilemedigini, bu kusagin “hayattan zevk alma”
anlayist ile hareket ederek bunu tiikketime yansittigin1 ve bu agidan bakildiginda da

oldukga bilingli tiiketici 6zelligi gosterdiklerini belirtmektedir (Acioglu, 2015: 28-29).

Bu kusak cogunlukla teknolojiye olan bagimliliklari, kendilerine olan asirt
giivenleri, hadlerini bilmemeleri ve saygisiz davraniglari ile tanimlanmaktadir. Bu
kusaga yonlendirilen bu olumsuz elestiriler bu grubun bir boliimiiniin 6zelligini
yansitiyor olabilir fakat hepsi i¢in gecerli degildir. Y Kusag1 esnek olma, kolay adapte
olabilme, 1y1 egitimli olma, sosyal statii sahibi olma, cesur olma gibi ¢ok olumlu
ozelliklere de sahiptir. Bu kusak haklarinin farkinda olan, otoriteriyi sorgulamaktan
cekinmeyen, ilgisiz veya adaletsiz olanlarla ilgilenen bir kusag: yansitmaktadirlar. Y
Kusagi bireyleri deneyim odakli, se¢ici, marka bilinci olan, biraz vefasiz ve fiyat

duyarlilig1 olan bir tiiketici profili ¢izmektedir (Yazici, 2019: 78).

Conento (Tufur, 2013: 34-35) tarafindan gergeklestiren bir arastirma
sonucunda Y Kusag bireyleri dort farkli yas grubuna ayrilmakta ve bu yas gruplarina

gore hangi 6zelliklere sahip oldugu belirtilmektedir. Bu yas gruplar1 ve 6zellikler
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Tablo 1
Y Kusagimin Yas Gruplari ve Ozellikleri

Basamak Yas Dionem Ozellikleri
1 18-21 Okul Yillart Bireyci, Basari odakli
2 22-25 Okul yillarmin sonu ile is Idealist, Basari odakli
bulma ve tutunma telasi
3 26-29 (Calisma Hayati, Evlilik Bireyci
Hazirliklart, Yeni Evli
4 30-35 (alisma Hayati, Cocuklu Geng Aile
Aile Hayati

Y Kusagi’nin satin alma davraniglarini etkileyen bir diger 6nemli faktor de
arkadaglar, kanaat onderleri ve referans gruplarimin fikirleridir. Bu kusak sikayet
yonetimini kavramini bilen ve uygulayan bir kusaktir. Ornegin; bir marka ile ilgili
yasanan bir olumsuzluk karsisinda bu durumu belli eden davranislar sergiler, bu konu
ile ilgili sikayette bulunur hatta bu yasadig1 olumsuzlugu sosyal medyada paylasarak
¢ozlime ulagsmaya caligir. Bu kusagin bireyleri tercihlerini kendisi ile samimi iliskiler
kuran markalar yoniinde kullanmakta ve bu markalara karsi sadakat gostermektedir.
(Toruntay, 2011: 77).

Y kusagi tyeleri teror olaylarinin, dogal afetlerin ve 6nemli hastaliklarin
urkiitiicti gergekler haline geldigi bir donemde biiyliimiislerdir. Bu donemin teknolojik,
ekonomik ve siyasi gelismeleri Onceki donemlere oranla daha hizli bir sekilde
ilerlemistir. Yasamlarinin genellikle ¢ok yonld, hizli ve son derece yogun olmasi
yetistikleri donemin 6zelliklerinden kaynaklanmaktadir (Bal, 2017: 10). Beklentilerini
karsilayacak diizey de ¢ok yonlii isler, takim ¢alismasi ve hiz olmamasi durumunda
ise hemen sikilmalar1 kaginilmaz bir durumdur (Etlican, 2012: 6). Bu zamana kadar
gelmis en mesgul kusak ol an Y Kusagi, ailesi tarafindan ¢ok yakin iligkiler icerisinde
yetistirilmis, asirt korunmus ve mikro programlar ile biiyiitiilmiis olmalarina ragmen
bu zamana kadar en ¢ok strese maruz kalmis olan kusak olma 6zelligini tasimaktadir

(Yilmaz, 2015: 62).

Is birligine 6nem veren bu kusak icin anahtar sozciik gercekgiliktir. Bu
yiizden, Y kusagi iiyelerinin gercek¢i hedefler 1s1@inda takim {iyesi olarak

calistirilmalarmin dogru olacag: ifade edilmektedir (Cetin ve Karalar, 2016: 161). Is
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ve yasam dengesi kurmaya odaklanarak yaratici, yenilik¢i ve eglenceli bir kariyer
arayisi igerisindedirler. Ayn1 zamanda yaptiklari islerin anlamli olmasini ve biiytik bir
amaca hizmet etmesini istemektedirler. Yaptiklar islerde ¢esitlilik, gelisime agik
firsatlar, esnek ¢aligsma saatleri, eglenceli bir ¢evreye sahip olmak ve yeni yetenekler
Ogrenebilme firsat1 islerinde olmasini istedikleri en onemli 6zellikler arasinda yer
almaktadir. Esnek ¢alisma saatlerini, is ve 6zel yasam dengesini kurabilmek amaciyla
isterler (Miicevher, 2015: 15).

Y kusagt icinde bulunan bireylerin kullandiklar1 bilgisayarlar masaiistii
bilgisayarlar olmak ile birlikte, internet erisiminin yeni yeni yayginlastigi bir donem
yasamaktadirlar. Bu kusak genel olarak atari ile biiylimiis ve pek ¢ok anlamda
yenilikleri yasamistir. Bu kusagin en biiyilk 6zelligi sonu gelmeyen eglence
anlayisidir (Dixon, 2013: 63).

Gilintimiiz kosullarinda bir degerlendirme yapildiginda is giiciine katilan en
geng neslin bu nesil oldugunu sdylemek miimkiindiir. Tabi burada bahsi gegen is giicii
kalifiye elemanlardan olusan 1§ giicii olmaktadir. yoksa Z kusagi gencliginin
okullardan mezun olup yeni yeni is hayatina atildig1 gercegi goz ardi edilemez. Y
kusagr ve Z kusagi arasinda bahsedilmesi gereken bazi onemli Ozellikler vardir.
Bunlarin baginda iki neslin de yeniliklere acik diisiince yapisi gelmektedir. Ayni
zamanda iki kusak da sosyallesme agisindan zorluk ¢ekmemektedir ve iki kusak da
teknolojiyle i¢ ice bliylimiistiir (Becton, 2014: 177) Y kusag1 vatandashik haklariyla
ilgili oldukga bilinglidir ve vatan millet sevgisi ile biiyiitiilmiis bir nesildir. Bunun an
biiyiik sebebi ise atalarinin olusturdugu eski kusaklar olmaktadir. Dolayist ile bu
kusak bilin¢li bir sekilde kendi seg¢imlerini yapan bireylerden olusmaktadir. Ortama
adapte olabilmek konusunda sikint1 gekmeyen Y kusagi bireyleri pek ¢cok gorevi ayni
anda yapabilme 6zelligi ile de bilinirler (Adigiizel ve dig., 2014: 174).

1.15. Z KUSAGI

Kusak siniflandirmada literatiirde en son kusak olan Z Kusagi’nin, genellikle
baslangi¢ zamani olarak 1995 yili kabul edilmesine karsin, bu kabuliin herhangi bir
somut olaya dayanmamasi nedeniyle so6z konusu kusagin siniflandiriimasinda 2000

yil1 yaygin bir bi¢imde kullanilmaktadir (Yazici, 2019: 80).
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Yukarida sozii edilen Milenyum ya da M Kusagi ¢ocuklarii bu gruba dahil
etmek mimkiindiir. Z Kusag1 hakkinda literatiirde yeterli ¢alisma bulunmamaktadir. Z
Kusagi’nin 2000 yilindan itibaren bagladigi kabul edildiginde; 2001 yilinda
gerceklesen Ekonomik Kriz, teknolojinin hizla gelisip yayginlasmasi ve siyasi a¢idan
16 yil boyunca tek partinin iktidar olmasi gibi sosyo-ekonomik degisimlerden
etkilendigi 6n goriilmektedir(Altuntug, 2012).

2000-2018 yillar1 arasinda diinyaya geldigi varsayillan Z Kusagi, Tirkiye
niifusunun ylizde otuzunu olusturmaktadir. Z Kusag1 bireyleri heniiz yetiskin degiller
ve bu nedenle arastirmalarla kanitlanmis davranis kaliplarmin ortaya konulabilmesi
icin biraz daha zamana ihtiya¢ duyulmaktadir. Yine de bu kusakla ilgili tahmin ve

cikarimlar yapmak miimkiin olmaktadir (Yazici, 2019: 82).

Z kusag bireyleri, ¢ocukluk ve ilk genclik donemlerinde; kiiresel kriz, cevre
sorunlari, terdr olaylar1 gibi olumsuz gelismelere taniklik etmisler ve bu
gelismelerden dogrudan veya dolayli olarak etkilenmiglerdir. Bu olumsuz
gelismelerin yani1 sira, internet ve sosyal medya gibi dijital teknolojilerin ve
bilgisayar, tablet, cep telefonu gibi elektronik cihazlarin gelisimi ve yaygin kullanimi
gibi gelismelere de tamiklik etmislerdir. Z kusagimin ilk kiiresel kusak oldugu
soylenebilir. Kiiresellesme ile birlikte giiniimiizde diinyanin her yerinden benzer
imkanlara sahip olmak ve benzer hizmetlere ulasmak miimkiin hale gelmistir. Tarih
ve kiiltliriin tutumlar iizerinde 6nemli bir etkisi olsa da, ilk kez Z kusagi ile birlikte
neredeyse tiim diinyada benzer kusak 6zellikleri gozlenmekte ve insanlar ilk kez bu
kadar birbirine benzemektedir (Sonmez, 2016: 108).

Y Kusag ile karsilastirildiginda, Y Kusagi’nin meydan okudugu geleneksel
kavrayislarin Z Kusagi ile birlikte yeni taleplerin artmasina sebep olacagi
ongoriilmektedir. Bebek Patlamasi doneminin “iretici merkezliligi”, X Kusag
doneminin “lirlin merkezliligi”, Y Kusagi doneminin “tiiketici merkezliligi”nden
sonra Z Kusagi ile birlikte “baglam merkezli” donem baslamaktadir. “Baglam
merkezli” donemde miidiirlerin, 6gretmenlerin, fikir liderlerinin, markalarin ve
sirketlerin bilge kisi rollerinden vazgecerek kolaylik saglayan bir yol gosterici, mentor

kimligi kazanmalar1 beklenmektedir. Bagka bir ifadeyle “19. yiizyilin reaktifligi, 20.
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ylizyilin proaktifligi 21. yiizyilda yerini koaktiflige” birakacagi ongoriilmektedir
(Kuran, 2018: 140-141)

Materyalist diisiincelerle hareket eden ve oldukga hirsli olan Z kusagi, 6nceki
kusaklara oranla bilgiyi daha c¢abuk yorumlayabilmektedirler. Bunun nedeni diger
kusaklara gore hiz1 daha fazla sevmeleri ve daha hizli yasamalaridir. Dijital diinyaya
dogan ilk kusak olan bu kusagin tiyeleri internetsiz bir diinya diisiinememektedir
(Cetin ve Karalar, 2011: 161). Teknolojiyi bir arag¢ olarak degil, hayatinin bir parcasi
olarak goren kusak olarak ifade edilebilmektedirler (Kaynak, 2016: 6).

Z kusagi liyelerinin genel 6zellikleri sunlardir (Babaoglu, 2015: 26);

e Egitime ve sosyal statiiye 6nem verirler.

o Ozgiivenleri yiiksektir.

e Sabirsizdirlar.

e Bagimsiz olmay1 savunurlar.

e Ekip calismasina uygun degillerdir.

e Zihinsel ve psikolojik agidan hizli gelisim gosterirler.

¢ Dikkat siireleri kisadir, zor odaklanip zor konsantre olurlar.

e Sosyal medya ile iletisim kurmay1 tercih ederler.

¢ Analitik diistinme yetenekleri oldukca ytiksektir.

e Teknolojiyi hayatlarinin bir parcasi olarak gortirler.

e Teknoloji ¢aginda biiyiiyor olmalarinin en biiyiik avantaji olarak bilgiye
agtirlar.

e Ice doniik olmalari nedeniyle ¢ok kolay arkadas edinemezler.

e Hayatta her seyin miimkiin olabilecegine inanirlar.

En son kusak olmalar1 ve heniiz ¢alisma hayatina katilmamis olmalari
nedeniyle Z kusag: ile ilgili alan yazinda yeterli ¢alisma bulunmamaktadir. Z
kusaginin 2001 yilindan itibaren basladig1 kabul edildiginde; 2001 Ekonomik Krizi,
hizla gelisen ve yayginlasan teknoloji gibi sosyo ekonomik degisimlerden etkilendigi
on goriilmektedir (Kayacan, 2016: 94). Bu kusak iiyelerinin; ¢alisirken azim ve hirsla
calismamalari, calismis olduklar1 oOrgiite karsi sadik olmamalari, standart isleri

yapmak istemeyecek olmalar1, ¢ok ¢abuk sikildiklari igin kolayca vazgecebilmeleri
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gelecekte orgiitlerin bu yetenekleri ellerinde tutmakta zorluk ¢ekebilecek olmalar1 ve

her seyi kisisellestirmeyi istemeleri gibi olasiliklar olumsuz 6zellikleri arasinda
siralanmaktadir (Toruntay, 2011: 83; Gurlas, 2016: 11).

Z kusaginin diger kusaklardan ayrilmasindaki en 6nemli 6zellik ise bu kusagin
degisimleri ¢ok hizli bir sekilde yasamasidir. Bu kusak daha diinyaya gelmeden 6nce,
onlar hakkindaki bilgi ve 6zellikler 6ngdriilmiistiir. Dolayist ile bu kusak dogmadan
once Ozelliklerinin duyuldugu tek kusak niteligindedir. Bu kusak her sorunu
teknolojik aletler sayesinde ¢oziime ulastirmaktadir. Teknolojiyle bu kadar hasir nesir
olan Z kusagi ¢cocuklari, hem pek ¢ok isi ayn1 anda yapabilir hem de yaptigi isten ¢cok
hizli bir sekilde sikilabilir. Yani hem adapte olabilme hem de yaptig1 isten aninda
soguyabile egilimleri gostermektedir. Bu kusak ayni zamanda teknolojinin getirmis
oldugu bir cesit asosyalligi benimsemistir ve kendiyle bas basa kalmaktan c¢ok
hoslanir. Yaptig1 isi genellikle bireysel olarak yapmayi tercih eden bu kusak
genellikle grup ¢alismalarindan uzak durmaktadir (Kavalci, 2015: 91).

Z kusag iiyeleri her konunun kendi istek ve arzular1 ekseninde sekillenmesini
arzu ederler. Uretme konusunda oldukga aktif olan bu nesil her seyin iiretime dayali
bir sekilde ilerlemesini isterler. Dolayisi ile hafizalarinin ezber bilgilerle degil yeni ve
0zglin bilgilerle dolu oldugunu sdylemek hi¢ yanlis olmayacaktir (Kavalci, 2015: 91-
92).

Yukarida yer alan tiim sebepler neticesinde Z kusagi cok yalniz bir kusak
haline gelmistir. Ongériilen sekilde devam ederse Z kusagi daha da yalnizlasacak ve
kendi asosyal diinyasina kendini hapsedecektir. Cep telefonsuz ve ya internetsiz bir
hayatin nasil oldugu hakkinda fikri olmayan bu nesil, her konuyu internet ya da sosyal
mecralar lizerinden halletmeye ¢ok alismistir. Dolayisi ile is hayatinda bu kolayliklar
entegre etmeyi dgrenmis ve teknolojik caga hizla ayak uydurmayi basarmustir. Is
hayat1 olarak ele alindig1 zaman bu kusagin oldukga biiyiik yenilikler getirecegi ve
hem kendisi i¢in faydali hem de cevresine faydali yeni fikirler {liretebilecegi

diistiniilmektedir.
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IKiNCi BOLUM

TUKETIM TEORILERI VE TUKETICI SATINALMA DAVRANIS
MODELLERI

2.1. TUKETIM TEORILERI

Tiiketim harcamalari, herhangi bir iilkenin ekonomisinin Kkilit sektorlerinden
biridir. Bu harcama, zenginlik, tiiketici kredisinin mevcudiyeti, gelecekle ilgili
tilketici beklentileri, tiiketici zevkleri ve tercihleri, digerleri arasinda sermaye kazanci
gibi bir dizi faktor tarafindan belirlenmektedir. Bununla birlikte, gelirin tartismasiz
tilketimin ana belirleyicisi oldugu diisiiniilmektedir. Arastirmacilar, herhangi bir
ekonomideki bireylerin tiiketim davraniglarini agiklamak icin bir takim teoriler

gelistirmistir (Faimus, 2018).

Bu béliimde, alanda 6ne ¢ikan tiiketim teorilerinden Mutlak Gelir Hipotezi,
Nispi Gelir Hipotezi, Zamanlar arasi Gelir Hipotezi, Omiir Boyu Gelir Teorisi,Siirekli

Gelir Teorisi, Rassal Yiiriime Teorisi agiklanmistir.

2.1.1. Mutlak Gelir Teorisi

Tiiketime iliskin modern teoriler, John Keynes'in Genel Teorisi isimli eserinde
ortaya koydugu tiiketimin "temel psikolojik kanun" ideali ile baslamistir (Palley,
2008:4). Keynes, tiiketim harcamalarinin makro diizeyde analiz edilmesi gerektigini
(Kaya, 2018:4) ve tiiketim harcamalariin ekonomik iligkiler sisteminde stratejik bir
konum atfeden ilk ekonomist olmustur. Keynes’in ‘“harcanabilir gelir tiiketim
harcamalarinin en basat belirleyicisidir” goriisii giincelligini halen korumaktadir (Tar1

ve Caligkan, 2005: 3).
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Mutlak Gelir Teorisine kadar tiikketime yonelik yaklagim, tiiketimi tasarruftan
arta kalan gelir; bir diger deyisle pasif bir bakiye olarak degerlendirmekti. Bu
yaklagima gore bir birey, tiikketim neticesinde kaybettigi yararin karsilanmasi halinde
tasarruf etmeye karar vermektedir (Alimi, 2013:2).Keynes’e gore, tiikketimle cari gelir
diizeyi arasinda istikrarli bir iliski bulunmaktadir. Uzunca bir periyodda degismesi
miimkiin olan 6znel etkenler (aliskanlik gibi), tiiketimin ikincil etkenleridir. Tiiketim

harcamalar1 hakkinda ii¢ ana varsayim bulunmaktadir (Kaya, 2018:4):

a) Harcanabilir gelirin arttigi durumda tiiketimin, gelire nazaran daha diistik
seviyede artacagi diisiiniilmektedir. Teoriye goére marjinal tiiketim
egiliminin (MPC) 0 ila 1 arasinda bir deger almas1 gerekmekte, bu egilim
ise temel psikolojik yasa olarak adlandirilmaktadir (Tar1 ve Caliskan,
2005:3). Diger taraftan ortalama tiiketim egilimine (APC) benzer
sekildemarjinal tiikketim egilimi de gelir ile orantili olarak diismektedir
(Palley, 2008:4).

b) Harcanabilir gelirin artis gostermesidurumunda gelir i¢inden tiikketim igin
ayrilan kisim azalacaktir. Buna bagli olarak gelirin tiikketime ayrilan
boliimiinligdsteren ortalama tiiketim egilimi, diisiis gdstermektedir (Kaya,
2018:4).

c) Keynes, geleneksel ekonomistlerden farkli olarak faiz haddini tiiketim
harcamalarinin belirleyicisi olarak goérmemis, cari hesaplanabilir geliri
temel degisken olarak almistir. Bu varsayim tizerinden Keynesyen tiiketim
fonksiyonu, Mutlak Gelir Hipotezi ismini almistir(Tar1 ve Caligkan,
2005:3).

Keynes, tiiketim ve gelir arasindaki iligkiyi tinlii bir pasajinda su sekilde
aciklamistir.

"Bu degerlendirmeler, bir kural olarak, reel gelir arttik¢a tasarruf edilen gelirin daha biiyiik
bir kisminin tasarruf edilmesine yol agacaktir. Reel geliri arttig1 zaman, tiikketimini mutlak
surette esit bir miktarda arttirmayacagini, bdylece daha biiyiik bir miktarin tasarruf
edilecegini, herhangi bir modern toplulugun temel bir psikolojik kurali olarak ele aliyoruz"
(San ve Hira, 2004:5-6).

Mutlak gelir teorisinde tliketim harcamalari, cari gelirin bir fonksiyonudur.
Tiiketimle gelir arasinda oransal bir iliski, farkli bir ifade ile tiiketimle gelir arasinda

sabit bir oran yoktur (Altunoz, 204:1).

55



Tuketim
E

F

Sekil 5. Tiiketim Fonksiyonunun Grafiksel Gosterimi (Altundz, 2014: 2).

Sekil 5'de C egrisi lizerindeki E noktasinda gelir seviyesi 0Y; kadardir. Bu
noktada, ortalama tiiketim egilimi = 0C; / 0Y; ve marjinal tiikketim egilimi = AC / AY
= ER / RE, oldugu yerde ortalama tiikketim egilimi > marjinal tiikketim egilimidir.
Burada izlenen oransiz tiiketim fonksiyonudur. 45 derecelik dogrunun C egrisi ile
kesistigi 0Y, gelir seviyesi olan E, noktasinda ortalama tiketim egilimi
APC=0C,/0Y,. Sekilde 0Y, seviyesinin altindaki gelir seviyesinde tiiketim gelir
seviyesinden fazla olmaktadir. Bu alanda, ortalama tiiketim egilimi 1 den biiyiik
durumdadir. 0Y, seviyesinin lizerindeki bir gelir seviyesinde ise tliketim artis1 gelir
seviyesinden daha azdir bu nedenle ortalama tiiketim egilimi diisiis egiliminde olup

1'den kiigiik durumdadir. (Altunéz, 2014:2).

Hipotezin neredeyse tamamiyla sezgiye dayandigini sdylemek miimkiindiir.
Keynes, c¢agdaslarindan farkli olarak yontem olarak matematik hipotezini veya
ayrintili ekonometriyi benimsememistir (Alimi, 2013:3). Keynes, varsayimlarini
deneysel sonuglardan ziyade bireylerin dogalariyla ilgili bilgi ve gercek
tecriibelerinden (a prioribilgi) yola ¢ikarak olusturmustur (Tar1 ve Caliskan, 2005:3).
Gelir-tiiketim iligkisini ele aldig1 calismalarin sonucunda, gelirin tiikketimin tek
belirleyicisi oldugunu ifade etmistir. Keynes, toplam tiiketimin harcanabilir gelirin
istikrarli, fakat kesin bigimde dogrusal bir iglevi olmadigini savunmustur (Alimi,

2013:3).
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Milli gelirde artis yasanirken buna paralel olarak gelirde de artis olmakta,
diger taraftan ortalama tiikketimde diisiis yasanmaktadir. Tiiketim harcamalarinda
goriilen istikrara karsilik gelirdeki istikrarsizlik {izerinde duran Keynes’in teorisinde
temel alinan cari kullanilabilir gelirin kisa vadede istikrarsiz bir biiyikligi
bulunmaktadir. Keynes’e goére MPC ile marjinal tasarruf yonelimi sabit deger
tasimaktadir. Bu durumun neticesinde marjinal tiiketim egilimi sabit olmakta ve

tiiketimin belirlenmesi sonucunda milli gelir hesaplanabilmektedir (Altunéz, 2014:2).

Keynes’in tiiketim fonksiyonunun varsayimlart ekonomistler tarafindan test
edilmistir. Yapilan ilk ¢alismalarda Keynesyen tiikketim fonksiyonun tiiketici
davranislarinin ne sekilde olduguna dair dogru bir yaklasim oldugu sonucuna
varilmigtir. Bu arastirmalarda hale halklar1 iizerinde calisilmig, tiketim ve gelir
durumlan ile ilgili bilgi toplanmistir. Gelir diizeyi yiiksek hanelerde tliketimin de
arttigini, bir diger deyisle MPC’nin sifirdan biiyiik oldugunu dogrulamislardir. Bu
duruma ek olarak yiiksek gelir diizeyli hanelerde daha ¢ok tasarruf yapildigin1 ve bu
durumda MPC’nin birden az oldugunu teyit etmislerdir. Arastirmacilar ayrica yiiksek
geliri olan hane halklarinin gelirlerinden daha biiyiik oranda tasarruf ettigini ortaya
koyarak tiikketim egiliminin gelirin artisi ile azaldigim1 dogrulamistir (Mankiw,

2009:498).

Keynes’in teorisi, World Bank ve Ivan Kushnir Arastirma Merkezinin verileri
iizerinden sinanmistir. Yapilan analiz neticesinde marjinal tiikketim egiliminin sabit
oldugu ve ortalama tiikketim egiliminin gelirin artis1 ile birlikte azaldigi ortaya

cikmustir (Alimi, 2013:1).

Diger taraftan teoriyle ilgili tutarsizliklar da ortaya konmustur. Mutlak Gelir
Teorisine gore, biiyliyen ekonomilerde APC siirekli diisecek; ekonominin durgunluk
yaganmasinin (talep yetersizligi nedeniyle) oOniline ge¢mek icin yatirimlar sabit
durumdayken kamu harcamalar1 artis gOsterecektir. Teoriye gore biiyiiyen
ekonomilerde yatirimlarin ve kamu harcamalarinin sabit olmas1 durumunda ekonomi

durgunluga girmektedir. Bu duruma Durgunluk Tezi denilmektedir (Kaya, 2018: 4).

Ikinci Diinya Savagin da bazi ekonomistler Keynesyen tiiketim islevini esas

alarak, hiikiimetin toplam talebi genisletmek i¢in maliye politikast uygulamamasi
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halinde ekonominin siirekli durgunluk yasayacagini ongormiislerdir.Fakat Ikinci
Diinya Savasinin akabinde buhran yasamamistir. Bu durum teorinin elestirilmesine

neden olmustur (Mankiw, 2009:498).

Simon Kuznets, bir diger tutarsizligi ortaya koyan isimdir. Kesitsel/kisa
donem zaman serilerine sahip deneysel calismalarin neredeyse tamami teorinin
tiketimle ilgili varsaymmimi desteklemistir. Ancak Kuznets’in yaptig1 06zgiin
calismalarda uzun zaman serileri kullanilmistir (Alimi, 2013:4). Kuznets’e gore,
Amerika ekonomisinin uzun donem zaman serisi tiiketim verileri, Mutlak Gelir
Teorisiyle tutarsiz sabit bir toplam APC’ye sahiptir. Diger taraftan kisa zaman serisi
tahminleri ve bireysel hane halki tiiketim gerileme durumlarini 6ngorerek, Teorinin

azalan APC varsayimini teyid etmistir (Palley, 2008:4).

Kuznets, depresyon yillart disinda, Amerika’da 1869 ila 1938 yillarn
arasindaki siiregte APC’nin 0,84-0,89 bandinda sinirli bir dalgalanma gosterdigini,
yani APC’nin ortalamada kaldigini tespit etmistir. Hatta gelirin ciddi Olciide
yiikseldigi siireclerde dahi tiiketim, gelir kesiminde sabit bir orana ulagsmistir. Bu
ampirik tutarsizliklar Kuznets Bulmacasi ya da Tiiketim Bulmacasi olarak
isimlendirilmistir (Alimi, 2013:4).

Mutlak Gelir Teorisine getirilen elestiriler neticesinde bircok goriis ve teori

ortaya konulmustur. Bu teorilerden biri de Nisbi Gelir Hipotezi olmustur.

2.1.2. Nisbi Gelir Teorisi

Tiiketici ile gelir arasindaki iligkiye iliskintutarsizliklarin giderilmesine
yonelik en erken ¢aligmalardan biri, James Duesenberry tarafindan yapilmistir: Nispi
Gelir Teorisi (Alimi, 2013:4). Teori, Amerika’daki tasarruf etme davranigini
aciklamak amaciyla gelistirilmistir (Brown ve Roberts, 2015: 47) . Teori, 1949°da
Income, Saving and the Theory of Consumer Behavior baslikli eserinde bu yaklagimin
tiketim davranis1 iizerindeki etkisini ele alan James Duesenberry'ye atfedilmistir

(Kogkesen, 2008:153).
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Teorinin baglangic noktasi, tiiketimin toplumun psikolojik ve/veya toplumsal
ozelliklerinden etkilendigi varsayimidir. Duesenberry, Keynes’in ihmal ettigi
tiiketicilerin psikolojik ve toplumsal niteliklerini teorisine eklemis; tasarruf/tiikketim
kararlarinin kisilerin toplumsal ¢evresinden etkilendigini savunmustur (Altundz,

2014:2).

Duesenberry, diger insanlarin mevcut gelirine bagli bir bireysel bir tiiketim
islevi dnermektedir. Herhangi bir géreceli gelir dagilimi i¢in, bir ailenin tasarruf ettigi
gelir ylizdesi, gelir dagilimindaki yilizdelik konumunun benzersiz, degismez ve artan
bir islevi olma egiliminde olacaktir.Kaydedilen yiizde, mutlak gelir seviyesinden
bagimsiz olacaktir. Toplam tasarruf oraninin mutlak gelir seviyesinden bagimsiz

olacagi sonucuna varmistir (Alvarez-Cuadrado ve Long, 2009: 2).

Teoriye gore, tiiketim kararlar1 “nispi” tiiketim kaygi davranislarinca

giidiilenmektedir. iki temel iddia bulunmaktadir(Palley, 2008:6):

a. Herhangi bir kisginin tiiketim harcamasini arttirma isteginin siddeti;
harcamalarinin, karsilastigi diger insanlarin harcamalarinin  agirliklh
ortalamalarina oraninin bir fonksiyonudur.

b. Tiketim modelleri aligkanliga maruz kalmaktadir ve gelir disiisleri

durumunda tiiketimdeki diistis yavas olmaktadir.

Nispi Gelir Teorisine iliskin en dikkate deger ¢ikarim, tiikketime dair kisisel
kararlarda goz ardi edilen negatif digsalliklar yaratmasidir. Insanlar toplumsal
konumlarini yiikseltmek amaciyla tiikketim yapmakta ve bunun i¢in ¢aligsmaktadir.
Toplumsal olarak ¢ok fazla calisma yoneliminde olmalar1 neticesinde ortaya c¢ikan

gelir vergilendirmesi,toplumsal refah1 yiikseltmektedir (Kogkesen, 2008:154).

Duesenberry, Keynes’ten farkli olarak tliketim karar1 veren insanlari
birbirinden bagimsiz 6zneler olarak gormemektedir. Insanlarin dahil olduklar:
toplumsal gruplardaki nispi gelirlerinin tiikketim kararlarinda etkili oldugunu iddia
etmistir. Ayrica tiiketimin sadece cari gelir seviyesince belirlendigine karsi ¢ikmis ve
gecmiste kazanilan en yiliksek gelir diizeyinin de tiikketim diizeyini etkiledigini

vurgulamistir (Kaya, 2018: 5).
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Kendilerine oranla daha yiiksek gelir diizeyine sahip komsulari bulunan
kisilerin daha ¢ok tiiketim yapacag1 goriisiinii savunmaktadir. Buna ek olarak, ulagilan
tilkketim seviyesinin diisiliriilmesinin, Onceki donemde gelirler {izerinden yapilan
tasarruflar1 azaltmaktan daha gili¢ olacagini ifade etmistir (Tar1 ve Caligkan, 2005:6).
Ciinkii hane halklarinin tiiketim davraniglart devamlilik gostermekte ve tliketim
aligkanlig1 olusmaktadir. Belirli bir yasam standardina alisan insanlar, gelirlerinin
diismesi halinde bile ayni tiiketim kalibini siirdirme egilimi gostermekte ve bu amagla
caligmaktadir. Buradan hareketle Duesenberry, gelirin diistiigli ekonomik daralma
streclerinde tiikketimdeki azalmanin gelirdeki azalmadan daha az olacagm
savunmustur. Kisa vadeli gelir diisiislerinde tiikketim fonksiyonunun gelire kiyasla
daha az diismesine, gelirin arttit kosullarda ise artmasina zemberek etkisi
denilmektedir (Kaya, 2018: 6).

Teori, bir kisinin belli bir tliketim diizeyinden edindigi tatminin, mutlak
diizeyinden daha ¢ok toplumdaki nisbi biiyiikliigline bagli oldugunu ileri siirmektedir.
Sosyolog ve psikologlarca uzun bir siliredir kabul goren, kisilerin toplumsal
konumlarin1 6nemsedigi varsayimi bu teorinin temelini olusturmaktadir (Alimi,

2013:4).
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Sekil 6. Nispi Gelir Teorisi ve Tiiketim Fonksiyonu (Pal, yy).

Teoriye gore gelirin artis gdstermesiyle tiikketim, kisa vadeli veya dongiisel
tilketim fonksiyonu boyunca, uzun vadeli tiiketim fonksiyonuna varincaya kadar
artmaktadir. Onceki en yiiksek gelire/tiiketime eristiginde, gelirin artigtyla tiiketim de
uzun vadede artacaktir. Gelirin azalmasi durumunda ise, kisa vadeli tiiketim
fonksiyonu boyunca tiiketim azalacaktir. Bu sekilde, gelirdeki dongiisel hareketler
kisa vadeli tiiketim fonksiyonunu tiretmektedir (Pal, yy). Sezgisel ve deneysel
cekiciligine karsin Nisbi Gelir Teorisi genis ¢apta kabul gérmemistir (Kogkesen,

2008:153).

2.1.3. Zamanlararasi Tiiketim Se¢imi Teorisi

Ekonomist Irving Fisher, rasyonel ve ileriye doniik tiiketicilerin zamanlar arasi
tercihlerine sekilde yaptiklarini analiz eden bir model gelistirmistir (Mankiw,
2009:500). Zamanlar aras1 Tiiketim Secimi Teorisi, Omiir Boyu Gelir Teorisi ile
Stirekli gelir Teorisinin hareket noktasini olusturmustur. Bu nedenle bu model,

tiikketim kuramlar icerisinde 6nemli bir konuma sahiptir (Tar1 ve Caligkan, 2005:7).

Fisher’in zamanlararasi se¢cim modeli esas olarak ii¢ unsuru ortaya

koymaktadir (Kari, yy; Mankiw, 2009:500):

a) Tiiketicinin biit¢e kisiti,

b) Tiiketicinin cari ve gelecekteki tiikketimleri arasindaki segimleri,
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¢) Bu iki unsurun, tiikketicinin en uygun tiiketimi yapma ve uzun vadede

tasarruf etme kararini nasil bir araya getirdigi.

Fisher, insanlarin tiiketim diizeylerine ve tasarruf oranlarina karar verirken
bugiinii ve gelecegi birlikte degerlendirdigini savunmaktadir. insanlarin simdiki
zamanda yaptig1 tiiketimden aldigi memnuniyet oraninda gelecekteki memnuniyeti
diisecektir. Bu nedenle insanlar gelecekteki gelirlerini dikkate almak durumundadirlar
(Silva, 1995:3). Bu teoriye digerlerinden farkli olarak borglanma kisitlart da
eklenmistir (Kari, yy).

Gelir, insanlarin harcamalarim1  sinirlayan en Onemli unsur olarak
degerlendirilmekte; bu duruma mikroekonomide biitge kisitlamasi denmektedir
(Dének, 1996:85). Insanlarin ¢ogu, kullandigi mal ve/veya hizmetlerin miktarini ve
kalitesini artirmak istemektedir. Insanlar, gelirleri tarafindan sinirlandirildiklar igin
istediginden daha az tiiketmektedirler. Bireyler giincel durumda ne kadar tiiketim ve
tasarruf yapacagi kararmi verirken, mevcut ve gelecekte tiiketime izin veren
kaynaklar1 hesaba katan, zamanlar aras1 bir biitge kisit1 ile yliz yiize gelmektedir
(Mankiw, 2009:500).

Biitce kisitlamasi biitge dogrusu ile sematize edilmektedir. Teoride
tilketicilerin mevcut tiiketimleri ile gelecege doniik tasarruflar: arasinda kalmasi inter

temporal biitge kisitlamast olarak isimlendirilmistir(Donek, 1996:85).

Insanlarin yasamlar1 genglik ve yaslilk olmak iizere iki dénemde ele

alinmaktadir. Insanlar birinci donemde (gengliginde) ¥, geliri kazanmakta ve €, kadar

tiikketmekte;ikinci doneminde (yaslihiginda) ise Y2 geliri kazanmakta ve €2 kadar
tilketmektedir. Biitiin bu degiskenler enflasyona gore ayarlanmaktadir. Tiiketicinin
bor¢lanma ve tasarruf yapma olanagi oldugundan, herhangi bir donemdeki tiiketimin
o donemdeki gelirden daha yiikksek ya da diisiik olma ihtimali bulunmaktadir
(Mankiw, 2009:500).
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Sekil 7. Tiiketici Biitge Kisit1 (Mankiw: 2009: 502).

Sekil 7, tiiketicinin karsilasti§i  birinci ve ikinci donem tiiketim
kombinasyonlarini gostermektedir. Bireyin A ile B noktas1 arasinda bir tercih yapmasi
durumunda birinci donemde gelirinden daha az tiiketim yapmakta ve kalanini ikinci
donem i¢in ayirmaktadir. Bireyin A ile C noktasi arasinda bir tercih yapmasi
durumunda birinci donemde gelirinden daha fazla tiiketmekte ve farki kapatmak igin
bor¢lanmaktadir(Mankiw, 2009:502).

Aciklandig1 lizere teoriye gore insanlar tasarruf edebilmekte ve/veya
bor¢lanabilmektedir. Bireyin bor¢lanma yoluyla tiketim yapmasi, mevcut gelirinin
ginliik tiiketimini karsilayamadigim1 ifade etmektedir(C;>Y;). Giincel geliriyle
gereksinimlerini karsilayamayan ve ileriki donemde daha yiiksek bir gelire sahip
olacagin1 Ongdren insan, bor¢lanmaktadir. Diger taraftan insanlarin her zaman
gereksinimleri oraninda bor¢ bulmasi miimkiin olmamaktadir. Bu durum ise

bor¢lanma kisitlamas: olarak isimlendirilmistir(Donek, 1996:87).
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Insanlarin birinci ve ikinci dénem tiiketim segimleri, kayitsizlik egrileri ile
gosterilmektedir. Kayitsizlik egrisi, insanlari esit diizeyde tatmin eden birinci ve ikinci
donem tiiketim olasiliklarint gostermektedir. Kayitsizlik egrisinde gosterilen herhangi
bir noktadaki egim, tiiketicinin birinci donem tiiketimindeki bir birim azalmayi telafi
edebilmesi i¢in ikinci donemde ne kadar tiketim yapmasit gerektirdigini
gostermektedir. Bu egim, birinci donem tiiketimiyle ikinci donem tiiketimi arasindaki

marjinal ikame oranidir (Mankiw, 2009:503).

Cz“

¢,
B Ic
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0 Cl ” Cl y (—_ C| CI'

Sekil 8. Tiiketici Tercihleri (Kari, yy).

Zaman kayitsizlik egrisi ise insanlara ayni tatmini veren segeneklerin (C; ve
C,) olasiliklarin1 gdsteren noktalarin odagidir. Insanlarin birinci ve ikinci dénemde
tilketim tercihini temsil etmek i¢in olusturulmustur. Diislik diizeydeki tatminin
istenme oranm1 daima disiiktiir. Dolayisiyla diisiik tatmin diizeyine daha fazla
kayitsizlik egrisi olugmaktadir. Tiketici IC, egrisi iizerinde gosterilen K,L, M
noktalarini, 1C;kayitsizlik egrisi lizerinde gosterilen E,F,G ve diger noktalarina tercih

etmektedir (Kari, yy).
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2.1.4. Omiir Boyu Gelir Teorisi

Omiir Boyu Gelir Teorisi, kesitsel bulgularla zaman serisi analizi sonucunda
elde edilen bulgular arasindaki uyusmazlig1 ¢6zmek amaciyla olusturulmustur. Model

ile ayrica likit varliklarin tiiketim tlizerindeki etkisi anlagilmaya caligilmistir (Alimi,

2013:4).

Modigliani, Friedman’in istikrarli tiiketim sdylemini gelistirmis ve insanlarin
yasamlar1 siiresince tiikketim seviyelerini sabitlemeye c¢alistiklarini ileri stirmiistiir.
Tiiketim ve tasarruf kararlar1 alacak bireyin, tiim yasami siiresince yapacagi tiiketimi
maksimum diizeyde karsilayacak sekilde degerlendirdigini ifade etmistir (Tar1 ve

Caligkan, 2005:10).

Modigliani'nin hipotezinin dort ana varsayimi bulunmaktadir:

a. Insanlarin geliri emeklilik donemlerine kadar sabit olmakla birlikte gelir
emeklilik sonrasinda sifirlanmaktadir.

b. Faiz orani sifir olarak kabul edilmistir.

c. Insanlar hayatlar1 boyunca siirekli tiiketmektedir.

d. Insanlarin istekleri bulunmamaktadir (Barazini, 2005:113).

Model, bireysel tiiketicinin fayda fonksiyonundan baslamaktadir. Tiiketici
faydasmin, cari ve gelecek donemlerde kendi toplam tiiketiminin bir fonksiyonu
oldugu varsayilmaktadir. Bireyin daha sonra yararlanabilecegi kaynaklara bagli olarak
faydasini en iist seviyeye ¢ikardigi savunulmaktadir. Tiiketici kaynaklarinin yasam
boyu mevcut, gelecekteki indirgenmis kazanclarin toplami ve mevcut net degerinden
olustugu kabul edilmektedir. Bu maksimizasyonun sonucu olarak bireyin mevcut
tikketimi, kaynaklarinin bir fonksiyonu ve yasa bagli olarak degisen parametrelerle
sermaye getirisinin orani olarak ifade edilebilmektedir. Bu sekilde elde edilen bireysel
tiiketim fonksiyonlar1 daha sonra toplulugun toplam tiiketim fonksiyonuna ulagmak

icin toplanmaktadir (Ando ve Modigliani, 1963:56).

Omiir Boyu Gelir Hipotezinde kisilerin yasamlar1 is ve emeklilik olmak iizere

iki boliimde ele alinmaktadir. Kisiler yasamlarinin is donemlerinde emeklilige oranla
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daha fazla gelire sahip olmaktadir. Bu kisiler yasam boyu ayni seviyede tiiketim
harcamasi yapabilmeyi (tiiketimin diizlestirilmesi) istemekte ve ¢alistiklar1t donemde
tasarruf  yapmaktadir. Yapilan tasarruflar, emeklilik doneminde tiiketim
harcamalarinin azalan geliri agan kismini siibvanse etmektedir. Modigliani modeline
servet unsurunu da dahil etmistir. a servet ilizerinden marjinal tiiketim egilimini, 8
gelir lizerinden marjinal tiiketim egilimini, W serveti Y geliri/emek gelirini

gostermektedir (Kaya, 2018: 6):

C=aW+BY

Modigliani (1986: 156) bazi makroekonomik ¢ikarimlar yapmistir:

a) Bir tilkenin tasarruf orani, kisi basina diisen gelirden tamamen bagimsizdir.

b) Bireysel davranmisi ayni olan iilkeler arasinda, toplam tasarruf orani,
ekonominin uzun vadeli biiylime orani arttik¢a artacaktir. Toplam tasarruf
orani sifir biiylime i¢in sifir olacaktir.

C) Varlik-gelir orani, biiyiime oraninin azalan bir islevidir. Boylece sifir
biliylime orani en biiylik deger olacaktir.

d) Bir ekonomi gelire gore ¢ok biiyiik bir servet stoku biriktirebilmektedir.

e) Varlik-gelir oranini ve belirli bir biiyiime i¢in tasarruf oranini kontrol eden

ana parametre, emekliligin uzunlugudur.

Teoriye gore tasarruf etme, harcama yapmaveya bor¢lanma miktarlar1 kisinin
yasina bagl olarak degismektedir. Buradan hareketleniifus yapisinin tiiketim ve
tasarruf davranigin1 belirleyecegi savunulmustur. Tiiketim diizlestirmesi yapmay1
arzulayan kisi,hayatlarmin orta kisminda tasarruf etmektedir. Hayatlarinin ortasinda
ya da olgunluk donemlerindeki insanlarin daha diisiik APC’leri olurken, genclik ve
emeklilik siireglerinde 1ise diisiik gelirli olmalar1 sebebiyle yiiksek APC’leri
olmaktadir (Tar1 ve Caliskan, 2005:10).

Teoriye gore tiikketim egilimi hanenin yasli ve geng bireyleri arasinda daha
yiiksek seviyededir. Nitekim yashlar, yasamlarim1 yaptiklar1 tasarruflar ile

stirdiirmekte, gencler ise bor¢glanmaya meyilli olmaktadir. Diger taraftan orta yastaki
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bireyler, daha az tliketim ve daha fazla tasarruf ile gelirini ylikseltmeye calismaktadir
(Alimi, 2013:5).

cm=2v
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Sekil 9. Yas Fonksiyonuna gore Gelir, Tiiketim, Tasarruf ve Zenginlik
(Modigliani, 1986:155).
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Sekil 10. Modigliani, Brumberg ve Ando'nun Negatif Tasarruf Orani ile Hayat
Dongiisii Teorisi (Barazini, 2005:114).

Sekil 10°dainsanlarin hayatlarinanegatif bir tasarruf orani ile basladigi kabul
edilmektedir. Bir diger ifade ile, 20’li ve 30’lu yaslarindaki insanlarin, gelirleri
tilketimlerinden dusiiktiir ve tasarruf edememektedir. 40’11 ve 50°lili yillarindaki
insanlarin geliri maksimuma ulagmakta ve tasarruf yapabilmektedir. Tasarruflar

iseinsanlarin emekli olduklarinda 6lene kadar gegen siirede harcanmaktadir (Barazini,
2005:115).
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Teoriye gore insanlar siirekli gelirlerindeki ve servetlerindeki farkliliklart
onemsemektedir. Bu nedenle gecici ekonomi politikalar1 tiiketim harcamalarini
oldukca smirl diizeyde etkilemektedir. Insanlarm yasamlar siiresince kazanacaklari
stirekli gelirlerinde ve servetlerinde degisiklik olacagi Ongoriisii talep yOnetimi

politikalarimi etkileyecektir (Kaya, 2018: 32).

Tiketicilerin uzun vadeli tiikketim yetenekleri hakkinda 6ngoriide bulundugu,
tilketimini bu Ongoriiye uygun bir sekilde yaptigi savunulmaktadir. Teoriyi temel
alarak yapilan ampirik calismalardaki en temel problem, cari ve gecmis geliri

beklenen/gelecekteki gelire baglama noktasinda yasanmaktadir (Hall, 1978:971).

2.1.5. Siirekli Gelir Teorisi

Fisher’in modeli Friedman i¢in bir ilham kaynagi oldu ve daha sonra
uyarlanabilir beklentilere dayanarak 1957°de Siirekli Gelir Hipotezini olusturmustur
(Bilgili ve Baglitas, 2016:1372).Friedman mesleki kariyerinin baglangicinda tiiketim
teorisi tizerine ¢aligmalar yapmis ve tiiketim - gelir iliskisinin olas1 agiklamalarini 20
yil siiresinde arastirmistir. A Theory of the Consumption Function isimli eserine
atfedilen “Siirekli Gelir Hipotezi”, Friedman’in bu alandaki basarisinin bir

gostergesidir(Chao, 2001:2).

Friedman’a gore, insanlar tiiketim iginkalici gelirlerinin belirli/sabit bir
boliimiinti kullanmaktadir. Mikro temellerden ve temsilci ajanlardan ilham almas1 ve
cari olanin yani sira gelecegin Onemini vurgulamasi bu teorinin Mutlak Gelir
Teorisinden ayrilan yoniinii olusturmaktadir (Alimi, 2013:5). Siirekli geliri, hayat
boyu gelir ve servetin yillik gelir degeri olarak tanimlamak miimkiindiir (Palley,
2008:5).

Bireyler tiiketimlerini, yasamlari boyunca kazanmayi bekledikleri kalici
gelirlerine gore gergeklestirmekte ve gelirlerindeki  degisikliklerin  tahmin
edilebilecegi zaman tiikketimini diizlestirmektedir. Dolayistyla tiiketim, kalic1 gelirin
islevi oldugu i¢in degismeyecektir. Sadece, kalic1 gelirdeki beklenmeyen degisiklikler
tikketimi degistirebilmektedir(Bilgili ve Baglitas, 2016:1372).
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Friedman’a gore siirekli gelir; kisinin yasi, isi, saglikli olma durumu, egitim
durumu gibi pek ¢ok etmenin dikkate alinmasi sonucunda, kisinin planlanan dénem
icinde kazanmaya devam edecegini ongordiigii gelirin agirlikli ortalamasidir. Stirekli
gelirin ve siirekli fiyatlarin dayanak noktasi gegmis donemde olusan gelir ve fiyatlara
dair gozlemlerdir. Friedman, siirekli gelirin servet diizeyine bagli oldugunu
savunmustur. Servet ise; tiiketilebilir tiim gelir ve hizmet kaynaklarindan
olugmaktadir. Bu tanima iiretim yapan insan faktorii de dahil edildiginde servetin

anlam1 genislemektedir (Altundz, 2014:3).

Teorinin temelinde insanlarin siirlanan yasam boyu refahlarini en st diizeye
tastma istegi ve Omirliik biitiin kaynaklarin harcanmasi gerektigi diisiincesi
yatmaktadir. Teoride, tiikketim ile cari harcamaya;dte yandan gelir ile cari gelirleri
ayirmaya odaklanilmistir. Cilinkii bireysel bir ekonomik ajanin mevcut donemde
edindigi gelire ve hayati boyunca bekledigi gelire gore harcama yaptigi
diisiiniilmektedir. Buradan hareketle insanlar harcamalarini, hayatlar1 boyunca
edinecekleri kaynaklarin uzun vadeli degerlendirmesini yaparak planlamaktadir

(Alimi, 2013:5).

Teori,ampirik analizlerde kullanilacak degiskenlere iliskin verilere ulasmanin
zorlugu nedeniyle elestirilmistir. Nitekim teoride belirtilen siirekli geliri, Slgiilen
gelirden farkli olarak ampirik yollarla 6lgmek miimkiin degildir. Siirekli gelir, kisinin
sahibi oldugu insani ya da insani olmayan servetin yani sira her yil kazanacagini
Oongordiigii  ortalama gelirin  ifadesidir.Bu da oOngoriilen teorik bir gelir

biiyiikligiidiir(Kaya, 2018: 9).

Mayer, Hirsch, De Marchi ve Hynes gibi bir¢ok arastirmaci teoriyi ayrintili bir
sekilde arastirmistir. Mayer’in kitabi aralarinda en ¢ok bilinen eserdir(Chao, 2001:3).
Mayer, 1950-1970’lere kadar siirekli gelir teorisini test etme ¢alismalarini
belgelemistir. Ancak, testlerin higbiri teorinin biitiniinii dogrulayamadigi gibi

yanlislayamamistir da (Chao, 2001:16).
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2.1.6. Rassal Yiiriime Teorisi

Uzun yillar boyunca ekonomistler, istatistik¢iler ve finansg¢ilar hisse senedi
fiyatt davramis modellerini  gelistirmek ve test etmekle ilgilenmistir.Bu
aragtirmalardan gelisen 6nemli bir model Rassal Yiiriime Teorisidir (Fama, 1965:
1).Rastgele yiirlime hipotezi, verimli bir pazarda art arda fiyat hareketlerinin rastgele
oldugunu ve piyasa oyuncularinin ge¢cmis fiyat verilerine dayanarak gelecekteki fiyat
hareketlerini 6nceden tahmin edemedigini One siiren bir teori veya varsayimdir

(Natchimuthu, 2015: 1).

Borsa fiyatlarindaki dalgalanmalarin rastgele bir yiirliylis modeliyle
aciklanabilecegi fikri, Bachelier tarafindan 1900 yilinda yapilmistir. Rassal Yiiriime
teroisi su sekilde formiile edilmistir (Godfrey, 2007: 2):

Xt=Xt—1=E&;¢

Formiildeki x,rassal yiirlime tarafindan olusturulan degiskendir. e.ise birbirini
izleyen degerler icin rastgele, bagimsiz sayilar dizisini olusturmaktadir. Bu sayilarin
0zdes dagilimlardan alinmasi gerekmemektedir (Godfrey, 2007: 2). Modele gore iki
donem arasindaki ardisik fiyat degisiklikleri sifir ortalama ile bagimsizdir ve

varyansinin iki zaman araligi arasindaki aralikla orantilidir (Natchimuthu, 2015: 1).

Bu teori, akademik diinya disinda 6nemli bir popiilariteye sahip olan hisse
senedi fiyati davranig-yontemlerini tanimlamak ve tahmin etmek i¢in pek cok bagka
yontem hakkinda ciddi siiphe uyandirmistir. Rassal yiiriime teorisinin gercekligin
dogru bir agiklamasi olmas1 halinde, hisse senedi fiyatlarinin 6ngoriilmesi i¢in ¢esitli

“teknik” veya “¢izelgeci” prosediirlerin tamamen degeri kalmamaktadir (Fama, 1965:
1).

Rassal yiiriime gosteren bir fiyat serisinin en sade ifadesi asagidaki gibidir

(Kose, 2009: 6):

P -Pi_1=u,
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P;, t anindaki fiyati, P,_;, t-1 amindaki fiyat1 ve u,ise hata terimini
gostermektedir.u; hata terimi stokastik bir degiskendir. Hangi degeri veya sonucu
alacag1 onceden bilinmeyen, degeri sansa bagli olarak tesadiifi bir sekilde meydana

gelen degisken stokastik degisken olarak tanimlanmaktadir (Kose, 2009: 6).

Rassal yiirime teorisinin argliimanlarin1 birka¢ maddede Ozetlemek

miumkindiir;

a) Piyasa, ticaret kisitlamalar1 olmadan miikemmel ve ticretsizdir (Diksha,
2016).

b) Piyasa tiim bilgileri hizli ve verimli bir sekilde emmektedir (Diksha, 2016).

¢) Bilgi iicretsiz ve bilgiye herkes ayn1 anda hizli bir sekilde ulagabilmektedir
(Diksha, 2016).

d) Bilgi tarafsiz ve dogrudur (Diksha, 2016).

e) Piyasa oyunculari, bilgileri hizl1 bir sekilde analiz edebilmekte; alim ve
satim sinyalleri yoluyla piyasada bulunan bilgileri absorbe etmektedir
(Diksha, 2016).

f) Talep ve arz baskilari piyasada fiyat degisimleri ile emilmektedir. Bu
emilim, modada rastlantisal olan fiyatlarda hizli ve ani hareketlere yol
acmaktadir (Diksha, 2016).

g) Yatinmcilar rasyoneldir ve dolayisiyla menkul kiymet rasyonel olarak
degerlenmektedir(Dupernex, 2007: 174).

h) Bazi yatinnmcilar irrasyoneldir. Alim satimlari rastgeledir ve birbirlerini
gecersiz kilmaktadir(Dupernex, 2007: 174).

i) Bazi yatirnmcilar irrasyoneldir ancak rasyonel arbitrajlar fiyatlar izerindeki

etkisini ortadan kaldirmaktadir(Dupernex, 2007: 174).

Bu teori hakkinda bir¢ok yanlis anlagilma bulunmaktadir. Bu, 6ncelikle Piyasa
Verimliligi Teorisi ile tanimlanmaktadir. Milkkemmel pazar verimliligi, fiyatlarin
rastgele degismesi i¢in temel alinmistir. Rastgele Yiriiylis Hipotezi, fiyat
hareketlerinin  veya stoklarin degerlemesinin sebepleri hakkinda bir sey
sOylememektedir. Bunlar miikemmel piyasa kosullarina veya tiim bilgilerin
milkemmel bir sekilde piyasaya c¢ekilmesine bagh degildir. Bu modelin deneysel

testler temelinde varsaydigr sey, ardisik fiyat degisikliklerinin gegmisteki
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degisikliklerden bagimsiz olmasidir. Bu, fiyatlarin bir glivencenin i¢ degerini ortaya

cikaracagi ve yansitacagi anlamina gelmektedir(Diksha, 2016).

Genel hatlar1 hakkinda bilgi verilen teoriye iliskin bazi1 elestiriler One
stiriilmiistiir. Rastgele yliriime teorisine yapilan elestirilerden biri, pazardaki egilimleri
ve fiyatlar1 etkileyen c¢esitli ivme faktorlerini gérmezden gelmesidir. Bir¢ok
elestirmen, fiyatin bir¢ok egilimden etkilendigini ve bu egilimlerin kisa stirede tespit
edilmesinin zor oldugunu ifade etmektedir. Bu tiirden bir tespit yapilabilmesi ig¢in
bliylikk miktarda tarihsel verinin gerektigini, ancak egilimleri tanimlamanin
zorlugunun onlarin olmadig1 anlamina gelmedigini vurgulamaktadirlar (Premkumar,

2019).

Gergekte ne bilgi milkemmeldir ne de piyasalar verimlidir. Fiyatlar,
digerlerinin yanm1 sira bir¢cok psikolojik ve duygusal faktére de baglidir. Trend
Walker'larin teorisi, birkag trend belirleyicisi veya lideri tarafindan izlenen pazar

trendlerini ve ardindan bir dizi trend yliriiytlisciisiinii agiklamaktadir (Diksha, 2016).

Diger bir elestiri, borsalarin ¢cok genis oldugu ve borsa fiyatlar tizerinde biiytik
etkisi olabilecek sayisiz unsur bulundugu iizerinde durmaktadir. Piyasada ¢ok sayida
yatirimct olduguna ve her bir tiiccarin farkli bir islem sekli olduguna dikkat
cekilmigtir. Bir yatinmcinin kar elde edecegi bir aligveris siiresi zarfinda bazi

egilimlerin ortaya ¢ikabilecegi savunulmustur (Premkumar, 2019).

2.2. TUKETICi SATIN ALMA DAVRANIS MODELLERI

Tiiketim ve tiiketici olgular1 sosyal bilimlerde farkli alanlarda konu edilmis ve
pek ¢ok yaklagim gelistirilmistir. Bu durumun temelinde tiiketimin karmasik yapisi ve
zamanla degisim gostermesi yatmaktadir. Tiiketim kisaca mal ve hizmetlerin
insanlarin isteklerini doyuma ulastiracak sekilde kullanmasi, bir {iriiniin/hizmetin zevk
masadiyla kullanilmasi olarak tanimlanabilmektedir. Ortak ¢ikarlarin pesinden
gitmesi, bu tiiketimi gerceklestiren tiiketicileri tanimlayan ana unsurlardan biridir
(Kryk, 1923: 2). Serbest Pazar ekonomisi igindeki insanlar/tiiketiciler, homo

economicus olarak kendi i¢in en dogru kararlar1 verebilmektedir (Dénmez, 2016: 964)
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Klasik ve neoklasik ekonominin temel varsayimlarindan olan Homo
economicus kavrami,biitge olanaklar1 i¢inde refahimi en yiiksege tasiyan insan
demektir. Homoeconomicus insan, tiiketici i¢in faydayi, iiretici igin karien yiiksege
tasimay1 amaglamaktadir (Akyildiz, 2008: 30).

Tiiketiciler bilgi toplamakta, kararlarin1 diistinmekte ve kendilerini se¢im
siirecine duygusal olarak dahil etmektedirler. Ancak bu davranislar kendiliginden
gerceklesmemektedir. Bu davranislar kademeli olarak ve agik¢a tanimlanmis

asamalarla gerceklestirilmektedir (Rivas-Tovar, 2012: 246).

Post-modernizm doéneminde tiiketim olgusu, bireylerin giindelik hayatlarinin
iizerinde bir giic olmus ve bireyleri yasamin 6znesi olmaktan ¢ikartmistir. Tiiketim
kuskusuz dogal bir siirecte bu noktaya gelmemistir. Medya ve popiler kiiltiir,
postmodern olusumlar ile birlikte kullanilmistir. Tiiketimin ulastig1 seviyede bireyler
artk homo  economicus olmaktan ziyade homo consumens olarak
isimlendirilebilecektir. Yeni donemde her sey tiiketim malzemesi olmustur (Hatipler,
2017: 47).

Insanlarin davranislarini belirleyen unsurlar akil, taklit, aligkanlik, toplumsal
faktorler ve niceleridir. Dolayisiyla insanlarin davraniglarinin sebebini tam olarak
anlamak ve bilmek miimkiin olmamaktadir (Tas, 2017: 82). Ancak yine de satin alma
davranisint agiklamak tizere, agiklayict ve tamimlayici tiiketici davranis modelleri

gelistirilmistir.

2.2.1. Aciklayici1 Davranis Modelleri

2.2.1.1. iktisadi Giidiilere Dayanan Marshall’in Ekonomik Modeli

Marshall’in homo economicus’u sorgulamasi neticesinde pazarlama iktisattan
bagimsiz bir alan olabilmistir. Marshall, bireylerin yasamlarindaki mali kararlarinda
kimi zaman irrasyonel davranabilecegini ve toplum i¢inde yasayan insanin kendini

cevreleyen etkenlerden etkilenebilecegini ileri siirmiistiir (Erdogan ve Dogan, 2012).

73



Marshall iktisat modeline gore, bireysel alicilar gelirlerini, zevklerine ve diger
mallarin nispi fiyatlarina bagli olarak en biiyilk memnuniyeti sunacak mallara
harcayacaklar.Bu, tiiketici davraniglariin gelir ve ikame etkisine dayanmaktadir.
Marshall teorisinde Onemli bir c¢ikti olarak, Marshallian fayda fonksiyonunu
var.Tiiketici karar sorunu su sekilde formiile edilebilmektedir (Asamoah ve
Chovancova, 2011: 2):

z=u(x)- Ap’x

Formiilde, z maksimum memnuniyeti temsil ederken, x ve p sirastyla tiiketim
ve fiyat vektorleridir ve A paranin marjinal faydasidir. A ve p degerleri bilinmektedir.
Bu denklem Marshall'iln maksimum net memnuniyet ideolojisini temsil
etmektedir. Tiiketici A birim yarar i¢in bir birim para takas etmeye istekliyse, 0 zaman
acikca z, paranin marjinal faydasidir. Dengede, paranin marjinal faydasi, marjinal

harcama faydasina esit olmalidir (Asamoah ve Chovancova, 2011: 2).

Marshall’mm modelinde, bir {iiriin/hizmetin fiyatinin diisikk olmast halinde
satisinin  yliksek olmast Ongoriilmektedir. Tiketici gelirlerinin yiiksek oldugu
durumlarda, iirlin/hizmet kalitesinin diisiik olmamasi kosuluyla, tirtin/hizmet satisinin
da yiiksek olacagi savunulmaktadir. Ikamesinin daha ucuz olmasi halinde asil iriiniin
degil, ikamesinin satin alinacagini ileri siirmektedir. Modelde tiiketici fiyat — kalite

arasinda sec¢im yapan, gorece edilgen bir konumdadir (Bernstein, 2018).
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Sekil 11. Marshall Modeli (Nguyen, 2018).
2.2.1.2. Ogrenme Temeline Dayanan Pavlov Modeli

Tiketici davraniglarina yonelik olusturulan bu model, Rus fizyolog Ivan
Pavlov'un sartlandirilmis 6grenme kurami temel alinarak olusturulmustur. Pavlovian

teoriye gore, insan davraniglarinin ¢ogunun sartli yanitlardan kaynaklanmaktadir.

Model dort ana kavram iizerine kurulmustur: diirtii, isaret, tepki ve giic.
Diirtiiyle insanlarin igsel uyaricilari harekete gecirilmektedir. Isaret ise, diirtiiniin
sebep oldugu tepkiye yonelik davranistir. Insanin organizmasinin isaretlerden gelen
uyaricilara karsi verdigi reaksiyon tepki olarak tanimlanmaktadir. Gii¢ bu tepkime
zincirinden ayr1 olarak deneyimle alakalidir. Olumlu eski deneyimler, davranislarin
tekrarlanmasin1 saglamaktadir. Bu model yogun olarak reklamcilik sektoriinde

kullanilmakta; sik sik tekrarlar ile bireylerin zihinlerinde kalic1 etkiler birakmaktadir
(Seyidov, 2013: 29-30).

Pavlovian teorisinin basit bir uygulamasi, bazi tiiketicilerin “satig” kelimesini
duyduklarinda verdigi cevaptir. Ozel bir ihtiyac1 olmayan insanlarda bile, aligveris
yapma diirtiisii yaratabilmektedir.Teori genel yorumlarinin yani sira belirli markalarla
da calisabilmektedir. Bir tiiketici, tekrarlanan pazarlama ¢abalarindan ve / veya marka

ya da triinle ilgili deneyimlerinden sonra bir markay1 veya iiriinii belirli bir alg ile
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iliskilendirmeye baslayabilmektedir. Ornegin, birgok kisi Neutrogena markasini saflik

ve temiz cilt ile iliskilendirmektedir (Neese, 2018).

Tekrarlama, motivasyon, kosullandirma ve iliskiyi vurguladigi i¢in tesvik
edici bir tepki modeli olarak adlandirilmaktadir. Alicinin davraniginin, alicinin

giidiilerini, uyaricilarin1 ve tepkilerini degistirerek etkilenebilecegine inanilmaktadir
(Ladipo, 2014: 3).

Sekil 12. Pavlovian Model Tiiketici Davranis1 (Ladipo, 2014: 4).
2.2.1.3. Psikolojik Faktorlere Dayanan Freud’un Psikoanalitik Modeli

Unlii psikiyatr Sigmund Freud, insanlarin zihin yapilarimi analiz etmek i¢in id,
ego ve siiperego'dan olusan {iclii bir model gelistirmistir (Y1ilmaz, 2016: 82). Id,
icgilidiisel tahrik enerjileri ve filogenetik mirasimizin bir pargasi olan diger her seyi
iceren psisik bir alandir. id bilingsiz bir sekilde calismakta, birincil siirece uyum
saglar ve organizmayi zevk olarak deneyimlenen ihtiyaci tatmin edici, gerilimi azaltan
faaliyetlerde bulunmaya zorlamaktadir (Lapsley ve Stey, 2011: 5). Ego, dis diinyanin
dogrudan etkisi ile degistirilmis olan kimligin bir kismidir.Ego, gercekci olmayan
kimlik ile gercek dig diinya arasinda arabuluculuk yapmak i¢in
gelismektedir.Superego, bireyin ebeveyni ve digerlerinden 6grenilen toplumun

degerleri ve ahlaki icermektedir.Superegonun islevi, kimligin diirtiilerini, 6zellikle de
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cinsellik ve saldirganlik gibi toplumun yasakladigi seyleri kontrol etmektir (McLeod,
2016).

Freud, insanlarin davranislarinin bu tglii giic arasindaki gerginlik neticesinde
olustugunu savunmaktadir. Freud’un bu analizi temel alinarak kurulan tiiketim
modeline gore, insanlarin psikolojik yonleri, tiikketim davranislarini 6nemli 6l¢iide
etkilemektedir. Insanlarin tiiketim tercihlerinde yasanan degisimlerin sebebi, onun
psikolojik tatmine erisememesiyle ve igsel ¢eliskileriyle baglantilidir (Islamoglu ve

Altunisik, 2010: 31-32).

Bu model, tiiketicilerin diisiiniildiigi gibi sembolik kaygilarla hareket
etmedigini savunmaktadir. Yas, gelir, egitim durumu gibi digsal faktorlerin tiiketici
davraniglarinin = aciklanmasinda tam anlamiyla yeterli olmayacag goriisi
benimsenmektedir. Nitekim motivasyonlarin ruhsalligin derinlerine kadar uzandigi
vurgulanmakta; insanlarin duygu, timit, istek ve korkularina seslenen, cekicilik igeren
pazarlama mesajlarinin rasyonel mesajlardan etkili oldugu disiiniilmektedir

(Bernstein, 2018).

Kisilik Motivasyon
Tuketici
Karari

Sekil 13. Psikanalitik Teoride Tiiketici Davranis1 (Ladipo, 2014: 6).
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2.2.1.4. Sosyo-Psikolojik Modellere Dayanan Veblen Modeli

Veblen teorisine gore ise; insanlarin kisiselgereksinim ve arzulari, grup
iiyeliginden dogmakta ve/veya etkilenmektedir. Veblen’in teorisi, toplumun “eglence
siift” iyelerine odaklamistir. Hipotezine goére insanlar, faydaci ihtiyactan daha

coksayginlik arzusundan etkilenmektedir (Bernstein, 2018).

Veblen, insanlarin daima dahil olduklar1 siifin bir {istiine gegmek istedigini,
insanlarin temelde rahat bir hayat amagladigini ifade etmistir. Bu durumdaki insanlar,
dahil olmadiklar1 bir {ist sinifa aitmis gibi goriinmeyi arzulamakta, bu nedenle de o

sinifa ait insanlarin satin alma davranisin1 benimsemektedir (San ve Hira, 2004: 7-8).

Veblen’e gore zenginlik ve gii¢, insanlarin saygisini kazanmada yetersiz
kalmakta, bu zenginlik ve giic ispat edilmelidir. Nitekim saygi sadece delillerle
odillendirilmektedir. Zenginligi ispat etmenin muhtemel yolunun tiikketimden
gectigini savunan Veblen’den sonra géze ¢arpan mal, tiiketimi ekonomik sistemdeki
digerleri tarafindan goriilen mal olarak tanimlanmaya baslanmistir. G6ze ¢arpan
tilketim ise Veblen etkisi seklinde isimlendirilmistir. Bu etki, bir {iriiniin {iretiminin
marjinal maliyetinin ¢ok iizerinde bir fiyat ile, goze ¢arpacak bigimde tilketme ve

sergileme eylemine karsilik gelmektedir (Charoenrook, ve Thakor, 2015: 3-4).

Veblen, otomobil ve ev gibi goze ¢arpan {irlinler satin alirken insanlar
etkileyen emiilatif faktorlere Ozellikle dikkat c¢ekmistir. Model ayrica, bireyin
toplumun bir iiyesi oldugunu vurgulamistir. Insanlar bir toplumda yasadigindan,
kararlar1 ve davranislar1 genellikle toplumdan etkilenmektedir. Bu ayn1 zamanda satin
alma kararlarmin toplumsal kisitlamalardan etkilendigini gostermektedir (Ladipo,

2014 6).
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Tuketici

Karari

Sekil 14. Veblen’in Teorisinde Tiiketici Davranisi (Ladipo, 2014: 7).

2.2.2. Tanimlayici1 Davranis Modelleri

2.2.2.1. Engel-Kollat-Blackwell Modeli

Engel-Kollat-Blackwell (EKB) modeli insanlarin satin alma kararlarini nasil
verdigini ve mevcut secenekler arasindan nasil se¢im yaptigini analiz etmek iizere
1978 yilinda olusturulmustur. Bu model, tiiketici psikolojisi modelleri ilizerine insa
edilmistir. EKB modeli temel olarak tiikketim kararlar1 alinmadan once bilgilerin
islendigi bes ardigik adimdan olusmaktadir. ilk asama ihtiya¢ veya problem tanima ile
baslamaktadir. Bunu, ¢esitli kaynaklardan ilgili bilgilerin alinmasini igeren alternatif
¢oziimler arayis1 izlemektedir. Uciincii asama, tercihin belirlenmesinde tiiketicinin
kisisel kriterine tabi olan alternatiflerin degerlendirilmesini icermektedir. Karar
verildikten sonra, tiiketici sec¢ilen alternatifin satin alindigi doérdiinci asamaya
gecmektedir. Son adim, satin alma sonrasi degerlendirmeyi icermektedir. EKB

modelinin temel c¢ercevesi, tamamlanmamis ihtiyag¢ ve isteklerin durumu ile

baslamaktadir (Osei, 2016: 267).

Model, satin alma siirecini fiilen satin almanin Oncesinde baglatmis ve
akabinde ortaya cikan sonucu da siirece dahil etmistir. Fakat kimi satin alma
davraniglarinda bu basamaklar sirasiyla izlenmemekte, kimi basamaklar atlanmaktadir

(Kotler ve Keller, 1997: 166). Bir tiiketici siirekli kullandig1 bir makyaj malzemesi
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satin alirken bilgi alma ve alternatifleri degerlendirme siireclerini genellikle

atlamaktadir.

Model, pek ¢ok revizyondan gegirilmis ve nihayetinde Engel, Blackwell ve
Miniard Modeli olmustur. Model son haliyle bilgi girisi, bilgiyi isleme, karar verme
ve karar1 etkileyen dis degiskenlerden olugsmaktadir. Bilgi girisi basamagindaki birey,
farkli kaynaklardan bilgi almakta ve alinan bilgiler karar verme asamasinin sorun
tanima evresini etkilemektedir. Tiiketicinin karara varamamas: halinde, bir tercihte

bulunmak isteyen tiiketici harici bilgi aragtirmaktadir (Prasad ve Jha, 2014: 341).

2.2.2.2. Howard-Sheth Modeli

Tiiketici davranis modelleri i¢inde en sik alinti1 yapilan modellerden biri
1969°da gelistirilen Howard-Sheth alici davranis modelidir. Modelin  6nemi,
bireylerin satin alma  silirecinde  girdilerin ~ 0nemini  vurgulamasindan

kaynaklanmaktadir. Diger taraftan tiim satin alma davranislarini agiklayamamaktadir.

Her ne kadar ampirik aragtirmalar ile gelistirilmis kapsamli bir alic1 davranig
kurami1 olsa da, tiim satin alma davranislarini agiklayamadigi i¢in miikemmel
olmaktan uzaktir. Modelde ti¢ karar verme seviyesi bulunmaktadir. Birinci seviyede
kapsamli sorun ¢dzme siireci agiklanmaktadir. Bu diizeydeki tiiketicinin markayla
ilgili herhangi bir bilgisi veya herhangi bir marka se¢imi bulunmamaktadir. Bu
asamadaki tiiketici, satin alma davranisindan once pazardaki tim markalarla ilgili
bilgi aramaktadir. Ikinci diizeydeki sorun ¢dzme daha smirhdir. Bu diizey,
tiiketicilerin pazarla ilgili bilgisinin az oldugu ya da satin almak istedigi iiriinle ilgili
kismi diizeyde bilgisi oldugunda ortaya ¢ikmaktadir. Marka se¢iminde karsilastirma
yapmak icin diger markalara iliskin bilgi arastirilmaktadir. Ugiincii diizey ise
aligkanlik halini almis tepki davranisina karsilik gelmektedir. Bu diizeyde tiiketicinin
tim markalarla 1ilgili yeterli bilgisi bulunmakta, iriinlerin farkli 6zelliklerini
bilmektedir. Tiiketici bu sekilde satin alma karar1 verebilmektedir (Prasad ve Jha,
2014: 339).
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2.2.2.3. Nicosia Modeli

Francesco Nicosia, 1976 yilinda gelistirdigi model ile, yeni bir {iriin i¢in satin
alma kararma odaklanmistir. Firmalarin girisimleri ile olast tiiketicilerini ve
tiketicilerin ~ ise  faaliyetleri/etkilesimleri  yoluyla  firmalarn  etkiledikleri

savunulmaktadir (Madhavan ve Chandrasekar, 2015: 83).

Bu model, firma ile potansiyel tiiketicileri arasindaki iliskiye
odaklanmaktadir.Firma, tiiketicileriyle pazarlama mesajlar1 (reklamcilik) yoluyla
iletisim kurmakta ve tiiketiciler bu mesajlara satin alma yanit1 vererek tepki
gostermektedir.Modele bakildiginda, firmalarin ve tiiketicilerin birbiriyle baglantili
oldugu goriilmektedir. Firma tiiketiciyi etkilemeye calismakta, tiiketici ise karart ile

firmay1 etkilemektedir (Prasad ve Jha, 2014: 338).

Alan
Alt alan 2
Altalan 1 T
Mesa o
Firma ——p “Tukf.:tICI . —_ >
Ozellikleri Ozellikleri
A
Aragtirma ve
Degerlendirme ’
Deneyim Alan 2
Alan 4 Eylem
Motivasvon Oncesi alan
Geribildirim y
Tiiketim
Alan 3
Karar
(Eylem) Satin
alma
evlemi
Satinalma
Davranast

Sekil 15. Nicosia Modeli Karar Siireci (Prasad ve Jha, 2014: 338).

Firmalarim girisimi ile tiiketici tutumu Alan 1 olarak adlandirilmaktadir. ikinci
asama, tiiketiciyi tutumlardan etkilenen bir degerlendirme siirecinde ele almaktadir.

Bu asama Alan ki olarak adlandirilmaktadir. Satin alma siireci Alan 3, satin alma
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sonrasi slre¢ Alan 4 olarak isimlendirilmistirr Bu model degiskenlerinin
tanimlanmamasi ve deneysel olmamasi nedeniyle elestirilmistir (Prasad ve Jha, 2014:

338).

Daha net bir ifade ile modelde bulunan dort alandan birincisinde tiiketici
davramigini etkileyebilecek iiriin, reklam ve tiiketicinin bireysel o6zellikleri yer
almaktadir. ikinci alan, tiiketicinin karsilastig iiriinii, hizmeti ve reklami arastirmast,
degerlendirmesi ve yorumlamasidir. Bu degerlendirme asamasi neticesinde olumlu bir
tavir gelistirmesi halinde satin alma gergeklesmektedir. Dordiincii alan, satin alma

davranisinin kisiye ve iiriin/hizmet saglayicisina geri bildiriminin oldugu yerdir (Mert,

2001: 5).

2.2.2.4. Assael Modeli

Henry Assael, alict davranis modeline dayanan bir tiiketici alici matrisi
gelistirmistir. Bu davramis modeli, benzin gibi {irlinler i¢in satin alma siirecinin,
sigorta poligeleri gibi diger satin alma siireglerinden farkliligini1 vurgulamaktadir
(Berry, 2017).Assael, gelistirdigi model ile alict katiliminin derecesine ve markalar
arasindaki farklarin derecesine bagl olarak dort tiir tiikketici satin alma davranisini
belirlemistir (Francis, 2015).Henry Assael'in matrisi, aligkanlik, cesitlilik arayan,
uyumsuzlugu azaltict ve karmasik olarak tanimlanan dort tiir tiiketici alicist
davranisindan olusur. Bu dort kategori, satin alma siirecine iki farkl: tiiketici katilimi
seviyesini ve benzer ve farkli markalar i¢in neden farkli alim islemlerinin

kullanildigini agiklamaktadir. (Berry, 2017).
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Yiiksek ilgi Diisiik Ilgi

Markalar
Arasinda
Onemli
Farkliliklar

Sekil 16. Henry Assael’in Satinalma Tiirleri (Francis, 2015).

Rutinlestirilmis Yanit Davranisi (RRB) / Aliskanlik Satin Alma Davranisi, en
basit tiiketici davranigi tiiriidiir. Bu, iirini satin alma konusunda c¢ok az ilgisi
olantiiketiciler ve ayrica markalar arasinda yalnizca ¢ok kiigiik farkliliklar oldugunda
meydana gelmektedir (Blakeman, 2018). Tiiketicinin halihazirda {iriinii satin alma ve
kullanma deneyimi oldugunda meydana gelmektedir. Genellikle, bu tiir davranislar,
diisiikk maliyetli, sik kullanilan 6gelerin satin alinmasi i¢in benimsenmektedir. Bu gibi
durumlarda, alicilar fazla diisinmemekte veya arama yapmamaktadir. Ayrica satin

alma islemi i¢in ¢ok zaman harcamamaktadirlar (Francis, 2015).

Stirlt Problem Céozme / Satin Alma Davranisini Azaltan Uyumsuzluk tirQ bir
satin alma davranisinda, tiiketici iirline ve mevcut cesitli markalara asinadir, ancak
marka tercihi bulunmamaktadir. Bu davranis tiirii alic1 rutin satin alma davranisina
gore daha karmasiktir. Ciinkii tiiketici tanidik bir {iriin sinifinda yabanci bir marka ile
kars1 karsiyadir. Tiiketici, marka kararina varmasi i¢in markalar hakkinda ek bilgi

toplamak istemektedir (Francis, 2015).

Kapsamli Sorun Cozme (EPS) / Karmasik Satin Alma Davranisi, alisilmadik
bir iirlin simifinda ve satin alma i¢in hangi kriterleri dikkate alacagi net olmadigi

durumlardaki satin alma davranis1 olarak adlandirilmaktadir. Tiiketici yeni bir iiriin
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kategorisiyle karsilastiginda kapsamli bir problem ¢6zme durumu ortaya ¢ikmaktadir.
Hem iiriin kategorisinde hem de i¢inde bulunan g¢esitli markalar hakkinda bilgiye
ihtiyact bulunmaktadir. Bu tiir kararlar en karmasik seklidir (Francis, 2015). Bu satin
alma davraniginda miisteriler, {irlin veya hizmetin satin alinmasinda ¢ok yer almakta

ve markalar arasindaki fark yiiksek oncelige sahip olmaktadir(Blakeman, 2018).

Cesitlilik  Arayisi, tiketicilerin  kullanmaktan memnun oldugu markay1
degistirmek istediginde ortaya ¢ikmaktadir. Bu degisim arayisinin nedenicogu kez
benzer alternatifler ve yliksek satin alma sikligi oldugunda ortaya ¢ikmaktadir. Bu
durum birisinin  mevcut marka seg¢iminden sikilmasindan ya da firmalarin
kampanyalar1 gibi dis uyaricilar nedeniyle olugsmaktadir (Francis, 2015).Bu satin alma
davranisi, markalar arasinda ¢ok biiyiik bir fark oldugu zaman olussa da tiiketici satin

almada ¢ok fazla yer almamaktadir (Blakeman, 2018).

Uriiniin uygulanabilirligini degerlendirmesi, marka degerini &lgmesi ve
tiiketici algilarini ve akil yiiriitmesini gelistirmesi tiiketici alict matrisinin avantajlarin
olusturmaktadir. Bu bulgular bos hedef reklam pazarlarinin ve israf edilen reklam
maliyetlerini diisiiren ve miisteri bliylimesinin artirilmasma yardimci olan ilave
tiiketici alic1 matrislerinin gelistirilmesine yardimer olmaktadir. Ancak kiiltiirel etkiler
ve Uriin tasarimlar1 gibi faktorler degisebildiginden, hi¢ bir matrisin tiim alic1
davranislarin1 belirli bir kalip veya formiille belirleyememesininolast olmadigi

unutulmalidir(Berry, 2017).

2.2.3. Rasyonel — Irrasyonel Tiiketimin Belirleyicileri

Tiiketim adi verilen kavram genellikle bir amaca odaklanmis olarak
gerceklestirilmekte olan eylemleri kapsamaktadir. Tiiketiciler ise ellerinde bulunan
siirlt kaynaklarla bahsi gegen amaclara ulagsabilmek adina ¢aba harcarlar (Altunisik
ve Islamoglu, 2010: 72). Gegmis anlara bakildigi zaman yapilan tiiketimin ilk
amacinin belirli bir hiyerarsik diizen de bedensel ihtiyaclarin karsilanmasi oldugu
goriilmektedir. Baska bir sekilde ifade etmek gerekirse eger kisilerin barmma,
beslenme ya da gilivenlik gibi temel ihtiyaglarinin karsilanabilmesi adina olusan
ihtiya¢ durumu ve bunlarin neticesinde tatmin elde edebilmek asil hedef olarak

nitelendirilebilir. Model toplumlarda bir degerlendirme yapildiginda ise, bu tarz
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toplumlarda yasamakta olan bireylerin etrafindaki iirlinlerin onlara sagladig1 faydadan
daha ziyade iiriine yiikledikleri anlam ekseninde tiiketim yaptiklar1 goriilmektedir.
Modern toplumlarda tiiketilmesi zorunlu olan ihtiyaglarin tiiketilmesine nazaran
bireylerin tesadiifi olarak kendini gosteren arzularmi ve isteklerini karsilamasi

gereklilik haline gelmistir (Serbet, 2011: 19).

Tiketim ile alakal1 yapilan tanimlardan yola ¢ikilarak ortaya konulan rasyonel
tiketim icin genel bir tanimlama yapildiginda, tliketici gelirlerinin ve tiiketici
ihtiyaglarinin neticesinde iiriin ya da hizmet satin almalar1 gibi akilc1 bir sekilde
yapilan tliketme rasyonel tliketim adi verilmektedir. Ayni zamanda yine bireyin
ihtiyaclar1 neticesinde almis oldugu hizmet ya da iirlinlin uygun fiyath ya da uygun
dis goriiniim gibi ¢esitli sartlar1 saglamasiyla, ¢cevreci ve ekonomik anlamda tutarl bir
aligveris yapildiginda bu durum rasyonel tiiketim olarak adlandirilmaktadir (Kuru,

2014: 100).

Rasyonel bir sekilde kendini ortaya koyan insan tiikketimle alakali almis oldugu
kararlar da kendine maksimum faydanin saglanabilecegini Ongéren ve {irliniin
maliyetini diizglin bir sekilde degerlendirebilen, iiriin hakkinda yeterli bilgiye
erigebilen, cevresindeki insanlarin yonlendirmeleri ile uygun cevaplari ulasabilen ve
tim bunlar1 yaparak sadece kendi mutlulugunu o6nemseyen insanlardir. Ancak
rasyonel davranan insan toplum iginde ne yazik ki ¢ok sik karsilasilmayan bir
figiirdiir. Bireyler genellikle duygusal varliklar oldugundan, iiriinler hakkinda tam bir
bilgi erigmeden ve genellikle ay sonunda elde etmis olduklar1 gelirleri goz Oniinde
tutmadan mantiksiz alisveris yapabilirler. Uriinler hakkinda yapilan yonlendirmelerin

bireyler uistiindeki etkileri cok fazladir (Akin ve Urhan, 2015: 11).

Tiim bunlarin yani sira irrasyonel tiikketim ise tiiketicilerin bir lirlinii ya da
hizmeti satin alip sonrasinda kullanma ve yok etme siire¢lerinin yani sira o {lriinil
toplumda statii kazanabilmek ve iirlinlin kendine yiikledigi prestiji diizgiin bir sekilde
kullanabilmek gibi amagclarla yapilan akilci olmayan tiiketimi ifade etmektedir. Akile
olmayan tliketim yapan bireyler genellikle sadece bir markaya ilgi duydugu i¢in ya da
modayi takip etme istegi i¢in, toplumdaki diger insanlar1 bu iirline sahip olduguyla

alakali ikna edebilmek i¢in, bulundugu konumdan c¢ok daha {istte oldugunu
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gosterebilmek i¢in ya da bu gibi amaglarla eylemlerde bulunan bireylerdir (Kuru,
2014: 100).

2.2.3.1. Rasyonalite

Bilingli bir tiiketici, satin alma karar1 verirken bu karar1 temel ihtiyaclarini goz
oniinde tutarak veren kisidir. Satin alinacak iiriin veyahut hizmet hakkinda kaliteli ve
ekonomik olmasina dikkat eden ayni zamanda {iriiniin ya da hizmetin ¢evreye zarar
vermedigine ve igeriginde insanlara en az zarar1 olan kimyasal maddelerin bulundugu
iiriinleri secebilmek i¢in arastirmalar yapan, tiiketici haklarini bilen ve bunlari
savunan ayni zamanda bilingsiz bir sekilde yapilan reklamlardan etkilenmeden iiriin
israfi yoluna gitmeyen kisiler bilingli tiiketici olarak adlandirilabilir. Bahsi gecen bu
Ozelliklerin tiimiinii tasiyan kisi tiiketici olarak adlandirilabilir. Rasyonel tiiketicinin
anlasilabilmesi i¢in Oncelikle rasyonel diisiincenin ne oldugunu deginmek gerekir. Bu
diisiince tarzi akil ve diislinceye yatkin olan ve mantikli goriinen her seyi
kapsamaktadir. Rasyonel diisiince genellikle siireklilik gosteren olgular1 gosterip, bu
olgular ekseninde gelecegi tahmin etmek ya da bugiiniin bilinmeyen yonlerini ortaya
koymak adina kullanilmaktadir. Bunun yani sira kararlar almak kisiye her zaman
dogru bir sonuca ulagtirmayabilir. Rasyonel kararlar ekseninde hareket edebilmek
adina bireyin ihtiya¢ duyacag sey tiiketici iiriiniin hakkinda bilgi sahibi olunmasidir.
Tiiketici genellikle aldig {iriin ya da hizmet hakkinda yeterli bilgiye sahip olmadigin
da birazcik cabayla yeterli bilgiye sahip olabiliriz. Ancak bu durum gercek hayatla
iliskilendirildiginde tiiketicilerin ne arastirmaya ne de bilgi sahibi olmaya ne yazik ki
meyil gostermedigi goriilmektedir. Tiiketiciler dogru bir bilgiye erisebilmek yerine
kendilerine gore dogru ad ettikleri seyi kabul etmekte ve bu eksen de iiriin ya da
hizmet satin almaktadir (Haksal, 2016). Iktisadi bilimlere gore rasyonel davranis
degerlendirmesi yapildiginda belli bir {iriin veya hizmeti satin alirken bireyin kendisi
icin en diigiilk maliyet ve en yliksek fayda da hareket etmesi oldugu goriiliir. Bu ise
rasyonel ekonomik kararlar sonucunda olusur. Tiketicilerin rasyonel davranmalarinda
temel amag, tiiketim kararlarinda sagladiklari faydayr maksimum seviyeye
cikarmaktir. Bagka bir deyisle, tiiketici kendisine en fazla faydayi saglayacak {iriin ve
hizmetlere yonelir. Ornegin, tiiketici "a" markasini "b" markasina tercih ediyorsa ve
her iki malin da fiyati esit ise, tiiketici her ortamda tercihini "a" malim1 se¢mek

seklinde kullanmalidir. Gerg¢ek hayatta ise ekonomik kararlar ve satin alma
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davraniglari, basta gelir diizeyi ve fiyatlar olmak {izere; ihtiyaglar, tercihler, ¢evresel
faktorler, algi, bilgi, 6grenme, tutum gibi pek ¢ok sosyal, ekonomik ve demografik
faktorden etkilenmektedir (Durmaz ve Comert 2006: 352).

Dolayist ile tiiketim yapacak olan bireyin karar alirken rasyonel davranigta
bulunabilmesi ¢ok tartigmali bir konudur. Tiiketici rasyonel bir sekilde davrandigi
zaman genellikle biitgesini géz onilinde tutar ve bor¢lanmayr abartmadigr gibi ayni
zamanda tasarrufta bulunarak hem kendi ekonomisine hem de iilke ekonomisine
katkida bulunur. Rasyonel davranis dogrultusunda tiiketim karar1 alirken kisiye asiriya
kactiginda iirtinlere gosterdigi bagimlilikta bu oranda artacaktir. Bu durumda ithalatin
artmasina sebep olacak ayni zamanda dis borglar1 artiracak ve iilke ekonomisi

acisindan da arzu edilmeyen bir durum meydana gelecektir (Kuru, 2014: 104).

2.2.3.2. irrasyonalite

Bireylerin yasadigi toplum igerisinde satin alma davraniglar1 genellikle bilgi
sahibi olmadan ya da iiriin ya da hizmetlerle alakali diizgiin bir sekilde arastirma
yapilmadan bireyin duygularinin etkisi altinda kalmasi ile gergeklestirilmektedir. Bu
tarz tiiketiciler ortaya koyduklar1 davranig ile irrasyonel davranis gosteren tiiketici
olarak adlandirilabilir. Bu duruma 6rnek olarak bir tiiketicinin “a” ya da “b” marka iki
ayakkabi arasinda kaldiginda daha iyi kalitede olan “b” markasindan satin almak
istemesi verilebilir. Bu iirlinii satin almasi neticesinde ise aslinda yanlis bir se¢im
yapildi diisiiniilebilir. Boyle bir durum tiiketicinin akile1 olmayan yani irrasyonel bir

[IP-2]

secim yapmis oldugunu gostermektedir. Tiiketici “a” veya “b” markasi1 arasinda bir
secim yaparken bu iki iirlinlin fiyatinin ayni oldugunu bilirse ve “b” markasinin “a”
markasina gore daha kaliteli oldugunu diisiiniirse o zaman bu {iriinii satin almasi

mantikli bir tercih olacaktir (URL, 2017).

Boyle davranan tiiketiciler iiriin ve hizmet satin almak isterken uzun siire
arastirma yapmak istemezler. Beklemeden tiiketmeyi arzularlar. Bu diisiince

iilkemizde de hakim olan bir diisiincedir (Kuru, 2014: 104).

Tiketicinin yasamis oldugu satin alma siireci ekseninde bir rasyonel davranis

gostermesi neticesinde izlemesi gereken adimlar incelendigi zaman, rasyonel
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tilkketicilerin gostermis oldugu davraniglarin aksine gelirlerini dikkate almaksizin,
gelirden daha fazla gidere sahip olduklar1 goriilmektedir. Akilci tiiketim yapmayan
tiiketicilerin satin almakta olduklar1 iiriin ya da hizmetlerin sadece prestij anlaminda
onlara statii saglamasi ve modaya uygun ve ayni zamanda bu iriinlerin reklamini
sikca yapilmasi gibi faktorler biiyiik etki tasimaktadir. Irrasyonel tiiketiciler
tilketimlerinin hemen olmasinmi istemekle birlikte yaptiklar tiiketim hi¢bir zaman

onlar i¢in yeterli olmaz hep daha fazlasin1 yapmak istegi icerisindedirler (Kuru, 2014:
104).
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UCUNCU BOLUM

HANEHALKI TUKETIM ALISKANLIKLARININ ANALiZi: BOR ORNEGI
UYGULAMASI

3.1. BOR ILCESI

Bor 5 belde, 21kdy, 18 mahalle ile Nigde'nin en biiyiik il¢esidir. En son
yapilan niifus sayimina gére 39,975 kisinin kayitli bulundugu Bor'da, kdy niifusuyla
bu say1 70.000'1 bulmaktadir. En 6nemli gecim kaynagi tarim olan ilgenin ticarette
ozellikle dabaklik (deri fabrikalariyla) ile diinyaya iin salmaktadir. Osmanl
déneminde top tiretim merkezi haline gelen ilge Cumhuriyet doneminde de énemini
korumustur. Bor Kelimesinin anlami: Bor, Hititce ve Grigce’de bulunan Boris
kelimesinden alintidir. Boris surlarla ¢evrili bolge beyinin konag: anlamina gelir. Bir
baska anlamu ise yesillik ve bolluktur. I¢ Toros Daglar {izerindeki BOR Ilcesi; Hitit,
Roma; Bizans Sel¢uklu, Osmanli uygarliklarinin yaklasik 9 bin yillik tarihi ve kiiltiirel
izlerini tagimaktadir. Giinliik yasam; bu kiiltiirler mozaiginin {izerine kurulmus olan
Oguz Tirklerinin yasamidir. Bir zamanlar “Yesil Bor” olarak da anilan ilgemiz bir
“aydinlar kenti” olarak da bilinir. Cografik yerlesimi ile yiizii Akdeniz Toroslarina
cevrili, soluna Erciyes”i sagina Hasan Dagini alip, sirtin1 da Melendiz Daglarinin karli
gogsiine dayayarak dogal bir kale icine alinmis olan Emen Ovasi”nin en ug¢ kuzey
simirinda kurulmus ve denizden 1100 metre yiiksekliktedir. Tlge merkezi, Melendiz
Daglarinin dogusunda yiiksek bir tepenin giineydogu yamaclarinda kurulmustur.
Ulukisla-Nigde-Kayseri demiryolu ilgeden geger. Ilge Belediyesi 1890'da kurulmus

olup, il merkezine 10 km mesafededir.
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3.2. ARASTIRMANIN AMACI VE HIPOTEZLERI

Bu arastirmada Nigde Bor Ilcesi’nde yasayan hane halklarmin tiiketim
aligkanliklarini ortaya ¢ikarmaktir. Bu amaca bagli olarak arastirmanin hipotezleri

asagida verilmistir;

1. Hane halklarinin tiiketim rasyonalitesi, rasyonel davraniglar ve tiikketim
harcamalar1 arasinda anlamli iliski bulunmaktadir.

2. Hane halklarimin tiiketim rasyonalitesi, rasyonel davraniglar ve tiikketim
harcamalar1 davranislar1 arasinda cinsiyet degiskenine gore anlamli farklilik
bulunmaktadir.

3. Hane halklarinin tiiketim rasyonalitesi, rasyonel davraniglar ve tiiketim
harcamalar1 davraniglar1 arasinda yas degiskenine gore anlamli farklilik
bulunmaktadir.

4. Hane halklarinin tiiketim rasyonalitesi, rasyonel davraniglar ve tiiketim
harcamalar1 davranislar1 arasinda egitim diizeyi degiskenine gére anlamli
farklilik bulunmaktadir.

5. Hane halklarinin tiiketim rasyonalitesi, rasyonel davranislar ve tiiketim
harcamalar1 davraniglar1 arasinda medeni durum degiskenine gore anlamli
farklilik bulunmaktadir.

6. Hane halklarinin tliketim rasyonalitesi, rasyonel davraniglar ve tiiketim
harcamalar1 davraniglar1 arasinda hane halkinin meslegi degiskenine gore
anlamli farklilik bulunmaktadir.

7. Hane halklarimin tiiketim rasyonalitesi, rasyonel davraniglar ve tiiketim
harcamalar1 davraniglar1 arasinda aylik ortalama hane halki geliri
degiskenine gore anlamli farklilik bulunmaktadir.

8. Hane halklarinin tiiketim rasyonalitesi, rasyonel davranislar ve tiiketim
harcamalar1 davraniglar1 arasinda aylik ortalama ek geliri degiskenine gore
anlamli farklilik bulunmaktadir.

9. Hane halklarinin tiiketim rasyonalitesi, rasyonel davranislar ve tiiketim
harcamalar1 davraniglar1 arasinda toplu alig veris sayis1 degiskenine gore

anlamli farklilik bulunmaktadir.
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3.3. ARASTIRMANIN YONTEMI

3.3.1. Arastirmanin modeli

Calismanin bu boliimii olan yontem bdliimiinde arastirmanin deseni, evreni ve
orneklemi, aragtirmada kullanilan veri toplama araglar1 ve teknikleri, 6lgme aracinin
gelistirilmesi, verileri toplama siireci ve verilerin analizi basliklarina yer verilmistir.

Ayrica istatistiksel ¢oziimleme teknikler ile ilgilide bilgi verilmektedir.

Hane halki tiiketim aligkanliklarini inceleyen bu g¢alismada nicel arastirma
yontemi kullanilmistir. Nicel bir ¢alismada, arastirmacilar, ¢alisma siirecine herhangi
bir katilim1 veya etkisi olmadan objektif bir gézlemcinin roliinii oynamaktadir. Nicel
bir caligmada, sayisal, bu gozlemi yansitan olguyu tanimlamak ve agiklamak icin
gozlemlerin temsil edilmesi amaglanmaktadir. Nicel arastirma, nicel veri toplayarak
ve istatistiksel, matematiksel veya hesaplama tekniklerini uygulayarak olaylarin
sistematik bir aragtirmasi olarak tanimlanir. Nicel arastirma, drnekleme yontemlerini
kullanarak ve sonuclar1 sayisal olarak gosterilebilen ¢evrimici anketler, ¢evrimigi
anketler, anketler vb. kullanarak mevcut ve potansiyel miisterilerden bilgi toplar.
Nicel aragtirma daha cok sosyal bilimlerde arastirma calismasindan nicel veri
toplamak i¢in kullanilan istatistiksel yontemleri kullanarak gergeklestirilir. Nicel
arastirma sablonlar1 nesnel, ayrintili ve ¢ogu zaman dogada arastirma niteligindedir.
Bu arastirma yonteminden elde edilen sonuglar mantikli, istatistiksel ve tarafsizdir.
Veri toplama, yapilandirilmis bir yontem kullanilarak gerceklestirilir ve tiim

popililasyonu temsil eden daha biiylik 6rnekler iizerinde gerceklestirilir.

3.3.2. Evren ve Orneklem

Aragtirma Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesinin Olg¢iilmesi amaciyla
gerceklestirilmis olup, arastirmanin evreni 2019 Mayis ayinda Nigde ili Bor ilgesi
siirlarinda bulunan kisiler olusturmaktadir. Arastirmanin érneklemi evren igerisinden
rasgele Ornekleme yontemiyle belirlenmis olan 384 katilimcidan olusmaktadir.
Arastirmaya katilimcilarin dahil edilme durumlar1 goniilliiliik esasina dayali olarak

gergeklestirilmistir.
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3.3.3. Veri Toplama Araclar

Arastirmada veri toplama araci olarak Tas (2017) tarafindan gelistirilen ve 30
maddeden olusan Hane Halkimin Tiiketim Rasyonalitesi Olgegi kullanilmustir.
Aragtirma verilerinin toplanmasinda, katilimcilara anket formu uygulanmistir.
Uygulanan anketin gecerlik ve giivenirlik analizleri yapilmistir. Hane halki tiiketim
aligkanliklarmi incelemek igin Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesi Olgegi
arastirmaci tarafindan gelistirilmistir. Gelistirilen bu dlgege acimlayict faktor analizi
yapabilmek icin faktor analizine uygunlugunun testlerle Olgiilmesi gerekmektedir.
Olgek icerisinde sorulan sorulara verilen cevaplar neticesinde elde edilen verilere
uygulanan temel bilesenler analizinde Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) Testine gore,
orneklem buyiikliginiin faktor analizi i¢in yeterli oldugu (KMO degeri 0,808)
goriilmiistiir (Bayram, 2004: 137). Gergeklestirilen Barlett Kiiresellik Testi sonucu
da anlaml1 ¢ikmustir (X2=2876,782; p < 0,001).

Hane Halkinm Tiiketim Rasyonalitesi Olgeginde yer alan sorulara ait verilerin
aciklayic1 faktor analizine sokulmasi ve varimax dondiiriilmesi sonucunda; faktor
yiikleri 0,40’1n iizerinde olan maddeler temel alinmistir. Analizler neticesinde elde
edilen sonuglar incelenerek 0,40’tan diisiik faktor ytikiine (1, 11, 16, 17, 21, 22, 27,
28, 29 ve 30 nolu sorular) sahip ifadeler analiz dis1 birakilmistir (Ozdamar, 1999;
513). Belirtilen sorular tek tek cikartilarak veriler tizerinde tekrar analiz yapilmis olup
Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesi Olgeginin iki faktdrden olustugu belirlenmistir.
Ayrica 1°nci faktoriin 6l¢tiiglimiiz olguyu %30,959; 2°nci faktoriin ise %11,702
oraninda Sl¢tiigii goriilmektedir. Hane Halkinm Tiiketim Rasyonalitesi Olgeginde yer
alan 2 Faktor ve 20 soru, toplam varyansin %42,66’sm1 agiklamaktadir. Sosyal
bilimlerde yapilan analizlerde %40 ile %60 arasinda degisen agiklanan varyans

yiizdeleri yeterli kabul edilmektedir (Tavsancil, 2006: 49).

20 maddeden olusan Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesi Olgeginin toplam 2
tane faktorii bulunmaktadir. Bunlar sirasiyla; Hane Halkinin Rasyonel Davranislari (2,
4,5, 6,9 13, 18, 19, 20, 23, 24, 25 ve 26 nolu sorular) ve Hane Halkinin Gelir ve
Tiiketim Harcamasi (3, 7, 8, 10, 12, 14 ve 15 nolu sorular) olarak belirlenmistir. Hane
Halkinmn Tiiketim Rasyonalitesi Olgegine ait Dondiiriilmiis Temel Bilesenler Matrisi

Tablo 2’de sunulmustur.

92



Tablo 2

Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesi Olgegine Ait Dondiiriilmiis Temel Bilesenler

Matrisi
Faktor
Maddeler Sorular Yikleri
1 2

$2 A_hsv'erls yapmak beni mutlu ediyor, ihtiyacim olmasa da 0,637
giderim

S4 Moda, satin alma kararlarimi etkiler. 0,743

S5 Urliniin marka olup olmamasi iirline olan ilgimi etkiler. 0,713

6 Ah_sverls sirasindaki ruh halim satin alacagim iiriin miktarini 0,520
etkiler.
Bir {iriine ihtiyacim olmasa bile sosyal ¢evreme uyum saglamak

S9 . . 9 0,787
i¢in o lirlinii satin aldigim olur.

513 Tuk.e_:tlr{l harcamalarimda dig goriiniim benim i¢in 6nemli bir 0,565
faktordiir.

S18 Aligverislerimde genellikle kredi kart1 ile 6deme yaparim. 0,430

S19 Aligverislerimde genellikle interneti tercih ederim. 0,701

S20 Bir {irtin hakkinda aragtirma yapmadan o iirlinii satin almam. 0,480

S23 Aligveriglerimde uzman goriisiine 6nem veririm. 0,515

$24 Sahip ?ldugum seylerin miktar1 artinca yasam kalitemin de 0,571
artacagina inanirim.

S25 Kaliteli iiriin pahal1 tiriindiir. 0,596

$26 Yasadigimiz toplumda tiiketim yapmak kisiye farkl bir kimlik 0,706
kazandirir.

3 Ah_sverls yaptigim yerin rahatlig1 alacagim {riin miktarini 0,538
etkiler.

S7 Agizdan agza iletisim tiiketim harcamalarimi etkiler. 0,788

S8 Reklamlar satin alma kararlarimi etkiler. 0,675
Tiiketim harcamalarimda saticinin iyi davranis ve yaklagimi

S10 N . o 1 0,608
benim i¢in 6nemli bir faktordiir.

S12 Tﬁk?tln.’.l harcamalarimda uygun fiyat benim i¢in énemli bir 0,443
faktordiir.

S14 Tuk?t1n3 harcamalarimda uygun kalite benim i¢in 6nemli bir 0,558
faktordiir.

S15 Su andakinden daha fazla gelire sahip olsaydim daha fazla 0,456

tilkketim yapardim.

Hane Halkmin Tiiketim Rasyonalitesi Olgegine verilen cevaplarm ig¢ tutarlilik

katsayis1 (Cronbach’s Alpha) 0,872 olarak belirlenmistir. Ol¢egin ve alt boyutlarinin
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i¢c tutarlilik katsayilar1 Tablo 3’te verilmistir. Cronbach Alpha katsayisinin

degerlendirme kriterleri asagidaki gibidir;

0.00 < Katsay1 < 0.40 ise ol¢ek giivenilir degildir.

0.40 < Katsay1 < 0.60 ise olgek diisiik glivenilirliktedir.

0.60 < Katsay1 < 0.80 ise dlgek oldukea giivenilirdir.

0.80 < Katsay1 < 1.00 ise dlgek yiiksek derecede giivenilirdir (Ozdamar, 1999:
513).

Olgeklerin Cronbach Alpha degerine bakildiginda; elde edilen degerler
olgeklerin oldukga giivenilir oldugunu gostermektedir (Ozdamar, 1999: 510). Ayrica,
6lcegin yapisal gecerlilige sahip oldugu da sdylenebilir.

Tablo 3
Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesi Olgegine ve Alt Boyutlarina Ait Giivenilirlik

Analizi Sonucu

Olcek Cronbach's Alpha N
Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesi Olcegi 872 20
Hane Halkinin Rasyonel Davranislari 874 13
Hane Halkinin Gelir ve Tiketim Harcamasi , 707 7

3.3.4. Verilerin Analizi

Tiim istatistiksel analizler SPSS (Statistical Package for the Social Sciences versiyon
24) programi ile yapilmistir. Yapilan analizde Oncelikle katilimcilarin sosyo-
demografik bilgilerine iligkin tanimlayict bulgular verilecek daha sonrasinda
katilimcilarin Hane Halkimin Tiiketim Rasyonalitesi Olgegi ve alt boyutlaridan olan
hane halkinin rasyonel davranislar1 ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamasina
iliskin ortalama puanlar verilecektir. Ardindan arastirma degiskenlerinin kendi
arasinda iligkisine yonelik pearson korelasyon analizi yapilacaktir. Son olarak,
katilimcilarin - sosyo-demografik bilgileri ile arastirma degiskenleri arasindaki

iliskilere bagimsiz 6rneklem t testi ve tek yonlii varyans analizi ile bakilacaktir.
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3.4. ARASTIRMA BULGULARI

Uygulanan anket neticesinde elde edilen verilerin analizi bu bdliimde
yapilmaktadir. Oncelikle, verilerin analizinin yapilabilmesi i¢in katilimcilarin
doldurduklar1 anket formlar1 uygun kodlamalar yapilarak IBM SPSS 24.0 programina

aktarilmistir.

3.4.1. Sosyo-demografik Bilgilere Yonelik Bulgular

Olgek calismasi Bor/Nigde ilgesi smrlarinda bulunan 384 katilimciya
uygulanmis olup arastirmanin bu kisminda katilimcilarin sosyo-demografik bilgilerini

iliskin frekans degerleri gosterilecektir.

Katilimeilar hakkindaki sosyo-demografik bilgilerine iliskin veriler tablo haline

getirilip, analiz edilerek Tablo 4’te sunulmustur.

Tablo 4
Hane Halkinin Hakkindeki Tanimlayici Ozellikler

N %
Hane Halkinin Cinsiyeti
Kadin 220 57,3
Erkek 164 42,7
Hane Halkinin Yas Durumu
18-24 69 18,0
25-34 104 27,1
35-44 91 23,7
45 ve Ustii 120 31,3
Hane Halkinin Egitim Durumu
Okul Bitirmedi 13 34
Ikokul 38 9,9
Ortaokul 55 14,3
Lise 103 26,8
Onlisans 59 154
Lisans 86 224
Yiiksek Lisans/Doktora 30 7.8
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Hane Halkinin Medeni Durumu

Evli 240 62,5
Bekar 144 37,5
Hane Halkinin Meslek Durumu

Emekli 41 10,7
Isci 72 18,8
Esnaf 26 6,8
Memur 84 219
Ev Hanimi 78 20,3
Ogrenci 48 12,5
Ziraatg1 8 2,1
Diger 27 70
Hane Halkinin Aylhik Ortalama Geliri

0-800 2 D
801-1600 23 6,0
1601-3000 131 34,1
3001-4000 83 21,6
4000 TL ve Uzeri 145 37,8
Hane Halkinin Ek Gelir Durumu

Yok 298 77,6
1-500 15 3,9
501-1000 24 6,3
1001-2000 17 4.4
2001 TL ve Ustii 30 78
Hane Halkinin Toplu Alisveris Durumu

Bir Defa 113 294
Iki Defa 152 39,6
Uc Defa 48 125
Dort Defa 41 10,7
Daha Fazlasi 30 7,8

Hane halkinin cinsiyet durumu dagilimia bakildiginda, %57,3°1 (220) kadin
%42,7’s1 (164) erkek oldugu belirlenmistir.

Hane halkinin yas durumu dagilimma bakildiginda, %18,0’inin (69) 18-24
yas araliginda iken %27,1’inin (104) 25-34 yas araliginda, %23,7’sinin (91) 35-44 yas
araliginda ve %31,3’1liniin (120) 45 yas ve iistiinde oldugu belirlenmistir.

Hane halkinin egitim durumu dagilimima bakildiginda, hane halkindan 13

kisinin (%3,4) herhangi bir okuldan mezun olmadig: belirlenirken 38 kisinin (%9,9)
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ilkokul mezunu oldugu, 55 kisinin (%14,3) ortaokul mezunu oldugu, 103 kisinin
(%26,8) lise mezunu oldugu, 59 kisinin (%15,4) 6nlisans mezunu oldugu, 86 kisinin
(%22,4) lisans mezunu oldugu ve 30 kisinin (%7,8) yiiksek lisans/doktora mezunu

oldugu belirlenmistir.

Hane halkinin medeni durumu dagilimina bakildiginda, %62,5’nin (240) evli

iken %37,5 nin (144) bekar oldugu belirlenmistir.

Hane halkinin meslek durumu dagilimina bakildiginda, %10,7’sinin (41)
emekli iken %18,8’nin (72) is¢i olarak, %6,8’inin (26) esnaf olarak, %21,9’unun (84)
memur olarak, %2,1’inin (8) ziraat¢1 olarak ve %7,0’sinin (27) diger meslek
gruplarinda calisti1 belirlenmistir. Ayrica hane halkinin %20,3’i (78) ev hanimi ve
%12,5°1 (48) 0grencidir.

Hane halkinin aylik ortalama gelir dagilimina bakildiginda, %0,5’inin (2) 0-
800 TL arasinda , %6,0’sinin (23) 801-1600 TL arasinda, %34,1’inin (131) 1601-
3000 TL arasinda, %21,6’sinin (83) 3001-4000 TL arasinda ve %37,8’inin (145) 4000

TL ve lizerinde ortalama gelirleri oldugu belirlenmistir.

Hane halkinin ek gelir dagilimma bakildiginda, %77,6’smin (298) ek geliri
bulunmazken %3,9’unun (15) 1-500 TL arasinda, %6,3’iiniin (24) 501-1000 TL
arasinda, %4,4’tintin (17) 1001-2000 TL arasinda ve %7,8’inin (30) 2001 TL ve

istiinde ek geliri oldugu belirlenmistir.

Hane halkinin toplu aligveris durumu dagilimina bakildiginda, %29,4’iiniin
(113) bir defa toplu aligveris yaparken %39,6’sinin (152) iki defa, %12,5’inin (48) {i¢
defa, %10,7’sinin (41) dort defa ve %7,8’inin (30) daha fazla toplu aligveris yaptigt
belirlenmistir.

Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesi Olgegine Yo6nelik Bulgular

Hane halkinin tiiketim rasyonalitesi dl¢egine vermis oldugu cevaplara iliskin

veriler tablo haline getirilip, analiz edilerek Tablo 5°te sunulmustur.
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Tablo 5

Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesi Olgegine Vermis Oldugu Cevaplarin Dagilimi

N Min Max Ort. SS

Bir tiriine ihti 1 Bl 0

1furune? ‘1yac"1n.1. o“masa 1e§osya gevreme uyum 384 1 5 258 150
saglamak i¢in o iirlinii satin aldigim olur.
Sahip oldjlgu@ seylerin miktar1 artinca yagam kalitemin 384 1 5 267 154
de artacagina inanirim.
Aligverislerimde genellikle interneti tercih ederim. 384 1 5 2,70 1,43
Y 5 1 iketi k kisiye farkl bi

.asa.dlglmlz toplumda tiiketim yapmak kisiye farkli bir 384 1 5 201 148
kimlik kazandirir.
Kaliteli tiriin pahal1 tiriindiir. 384 1 5 295 1,53
Uriiniin marka olup olmamasi iirline olan ilgimi etkiler. 384 1 5 297 1,54
Moda, satin alma kararlarimi etkiler. 384 1 5 3,02 1,56
Al i k i 1 i ihti |

-1$V-€I'1$ yapmak beni mutlu ediyor, ihtiyacim olmasa da 384 1 5 315 150
giderim
Bir tirin hakk o

ir iiriin hakkinda arastirma yapmadan o {iriinii satin 384 1 5 330 1.38
almam.
Al islerimd Ilikle kredi kart1 ile 6d

isverislerimde genellikle kredi karti ile 6deme 384 1 5 343 150
yaparim.
Tiketim b 0 — — T

}1 e 1rrj zircama arimda dig goriiniim benim i¢in 6nemli 384 1 5 358 1.37
bir faktordiir.
Reklamlar satin alma kararlarimi etkiler. 384 1 5 3,60 1,36
Aligveriglerimde uzman goriisiine 6nem veririm. 384 1 5 3,65 1,29
Agizdan agza iletisim tiiketim harcamalarimi etkiler. 384 1 5 3,66 1,29
Al i ki ruh hali tin alacagim Uri

‘1sverls 51ra'smda 1 ruh halim satin alacagim {iriin 384 1 5 367 134
miktarin etkiler.

ki ha fazla geli hip ol h

Su anc{a 1r?den daha fazla gelire sahip olsaydim daha 384 1 5 382 146
fazla tiiketim yapardim.
Al - = rahatlie: alacasim Grd

'1sver1s yap.t1g1m yerin rahatlig1 alacagim iiriin 384 1 5 384 125
miktarini etkiler.
Tiketim b 1 —

tiketim arca'ma. a‘rmulda sat':1c%n1n 1y1 da‘l.vrams ve 384 1 5 430 80
yaklagimi benim i¢in 6nemli bir faktordiir.
Tiketim b 1 f — T

'u etln‘1. z.l.rcama arimda uygun fiyat benim i¢in 6nemli 384 1 5 456 75
bir faktordiir.
Tiketim b 1 T — T

tiketim harcamalarimda uygun kalite benim i¢in 6nemli 384 1 5 461 60

bir faktordir.
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Hane halkinin tiiketim rasyonalitesi Olgegine vermis oldugu cevaplar

incelendiginde;

e “Bir iriine ihtiyacim olmasa bile sosyal ¢evreme uyum saglamak i¢in o
iriini satin aldigim olur.” maddesi 2,58 ortalama ile en diisiik puani,

e “Tiiketim harcamalarimda uygun kalite benim i¢in 6nemli bir faktordiir.”
maddesinin 4,61 ortalama ile en yliksek puani,

e Biitliin maddelere en diisik 1 puan ve en yiiksek 5 puan verdikleri

goriilmektedir.

3.4.2. Arastirma Degiskenlerine Yonelik Bulgular

Arastirmada hane halkinin tiiketim rasyonalitesi ve alt boyutlarindan hane
halkinin rasyonel davraniglar1 ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamasi
aragtirmanin degiskenlerini olusturmaktadir. Arastirmanin bu kisminda arastirma
degiskenlerine iliskin tamimlayici istatistikler verilecek ve arastirma degiskenleri

arasindaki iliskiler incelenecektir.

Tablo 6
Arastirma Degiskenlerine Iliskin Betimsel Analiz Sonuclari

) Std.

N Min.  Maks. Ort.
Sapma

Hane Hal_km_ln Tiiketim 384 1,70 5,00 3,44 73
Rasyonalitesi
Hane Halkinin Rasyonel 384 115 5,00 3,12 92
Davraniglari
Hane Halkinin Gelir ve 384 230 5,00 4,05 67

Tuketim Harcamasi

Olgekte yer alan ifadelerin puanlari 1-5 arasinda degismektedir. Olgegin
maddelerine verilen cevaplar “Kesinlik Katiliyorum” yanitina 5 puan, “Katiliyorum”
yanitina 4 puan, “Fikrim Yok” yanitina 3 puan, “Katilmiyorum” yanitina 2 puan ve
“Kesinlikle Katilmiyorum” yanitina 1 puan verilmistir. Olgekte yer alan ifadelerin
puanlamalari; 1-1,79 arast1  “Kesinlikle Katilmiyorum”, 1,80-2,59 arasi

“Katilmiyorum”, 2,60-3,39 aras1 “Fikrim Yok, 3,40—4,19 aras1 “Katiliyorum” ve
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4,20-5,00 arasi ise “Kesinlik Katiliyorum” seklinde belirlenmistir. Yapilan betimsel

analiz sonuglar1 Tablo 6’da verilmis olup bu tablo incelendiginde;

Tablo 7

Hane halkinin tiiketim rasyonalitesinden en diisiik puan 1,70, en yiiksek
puan 5,00, ortalama puani 3,44 standart sapma degeri ,73’diir. Ortalama
puan “Katiliyorum” segenegine karsilik gelmektedir. Buna gore hane halki,
“Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesi’ni algiladiklarini belirtmektedirler.
Hane halkinin rasyonel davranislarindan en diisiik puan 1,15, en yiiksek
puan 5,00, ortalama puani 3,12 standart sapma degeri ,92’dir. Ortalama puan
“Fikrim Yok” se¢enegine karsilik gelmektedir. Buna gore hane halki, “Hane
Halkinin  Rasyonel Davraniglari’nda algi  probleminin  oldugunu
belirtmektedirler.

Hane halkinin gelir ve tiilketim harcamasindan en diisiik puan 2,30, en
yikksek puan 5,00, ortalama puami 4,05 standart sapma degeri ,67dir.
Ortalama puan “Katiliyorum” secenegine karsilik gelmektedir. Buna gore
hane halki, “Hane Halkinin Gelir ve Tiiketim Harcamasi”m algiladiklarini

belirtmektedirler.

Arastirma Degiskenleri Arasindaki Iliskilere Yonelik Pearson Korelasyon Analizi

Sonuclari
1. 2. 3
oy .. . KK 1

1. Hane Halkinin Tiiketim Rasyonalitesi P

K.K. ,955™" 1
2. Hane Halkinin Rasyonel Davraniglar

P ,000

K.K. - - 1
3. Hane Halkinin Gelir ve Tiiketim Harcamasi /065 414

P ,000 ,000

Yapilan Pearson korelasyon analizi sonuglari Tablo 7’de verilmis olup bu

tablo incelendiginde;

Hane halkinin tiiketim rasyonalitesi diizeyi ile hane halkinin rasyonel
davraniglar diizeyi arasinda ¢ok yiiksek diizeyde (1=,955) ve pozitif

anlamda bir iligki vardir (p < 0,001). Bu sonuca gore; hane halkinin tiikketim
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rasyonalitesi diizeyi arttikga hane halkinin rasyonel davranislar diizeyi de
artmaktadir.

e Hane halkinin tiiketim rasyonalitesi diizeyi ile hane halkinin gelir ve
tilketim harcamasi diizeyi arasinda yiiksek diizeyde (r=,665) ve pozitif
anlamda bir iliski vardir (p < 0,001). Bu sonuca gore; hane halkinin tiiketim
rasyonalitesi diizeyi arttikca hane halkinin gelir ve tiikketim harcamasi
diizeyi de artmaktadir.

e Hane halkinin rasyonel davranislar diizeyi ile hane halkinin gelir ve tiiketim
harcamasi diizeyi arasinda orta diizeyde (r=,414) ve pozitif anlamda bir
iligki vardir (p < 0,001). Bu sonuca gore; hane halkinin rasyonel davraniglar
diizeyi arttikca hane halkinin gelir ve tiiketim harcamasi diizeyi de

artmaktadir.

3.4.3. Sosyo-demografik Bilgiler ile Arastirma Degiskenleri Arasindaki lliskilere
Yonelik Bulgular

Arastirmanin bu kisminda sosyo-demografik bilgilerin hane halkinin tiiketim
rasyonalitesi ve alt boyutlarindan hane halkinin rasyonel davraniglar ve hane halkinin

gelir ve tiiketim harcamasi tizerindeki etkileri incelenecektir.

Tablo 8
Hane Halkinin Cinsiyeti ile Arastirma Degiskenleri Arasindaki Iliskiye Yonelik

Bagimsiz Orneklem T Testi Sonuglart

Cinsiyet N Ort. SS t p
K
H?ne F—Ialkmln o adin 220 3,53 71 2 658 957
Tiiketim Rasyonalitesi Erkek 164 3,33 74
Hane Halkinin Rasyonel Kadin 220 3,19 92 1,685 678
Davraniglar Erkek 164 3,03 ,92
Hflne Halkmm Gelirve  Kadin 220 4,17 .65 3,949 735
Tiiketim Harcamasi Erkek 164 3,90 67

Yapilan bagimsiz 6rneklem t-testi sonuglar1 Tablo 8’de gdsterilmis olup analiz
neticesinde; hane halkinin cinsiyetine gore hane halkinin tiiketim rasyonalitesi, hane
halkinin rasyonel davranislar ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamas1 diizeyleri

anlamli bir sekilde farklilagmamaktadir (sirasiyla t= 2,658, p=0.957; t= 1,685,
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p=0.678; t= 3,949, p=0.735). Diger bir ifade ile kadin veya erkek olmak hane halkinin
tilketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davranislar ve hane halkinin gelir ve

tiiketim harcamasi diizeylerini anlamli etkilememektedir.

Tablo 9
Hane Halkinin Yasi ile Arastirma Degiskenleri Arasindaki Iligkiye Yonelik Tek Yonlii

Varyans Analizi Sonuglart

Yas Durumu N Ort. SS F p
Hane Halkinin 18-24 69 3,62 61
Tiiketim 25-34 104366 .79 19905 000
Rasyonalitesi 35-44 ) ol 3,43 73
45 ve Ustii 120 3,17 ,64
Hane Halkinin 18-24 69 3,38 12
Rasyonel 25-34 104 345 93 47579 000
35-44 91 3,12 ,89
Davraniglar .
45 ve Usti 120 2,67 ,86
Hane Halkinin 18-24 69 4,09 57
G?Ilr ye 25-34 104 4,05 89 a1 710
Tiiketim 35-44 91 3,99 72
Harcamasi 45 ve Ustii 120 4,09 68

Yapilan tek yonlii varyans analizi sonuglar1 Tablo 9’da gdsterilmis olup analiz
neticesinde; hane halkinin yasina gore hane halkinin tiiketim rasyonalitesi ve hane
halkinin rasyonel davranislar diizeyleri anlamli bir sekilde farklilagirken (sirasiyla F=
10,905, p < 0.001; F= 17,579, p < 0.001) hane halkinin yasina gore hane halkinin
gelir ve tiiketim harcamasi diizeyi anlamli bir sekilde farklilasmamaktadir (F= ,461,
p=0.710). Diger bir ifade hane halkinin yasi; hane halkinin tiiketim rasyonalitesi ve
hane halkinin rasyonel davraniglar diizeylerini anlaml etkilerken hane halkinin gelir

ve tiiketim harcamasi diizeyini anlamli etkilememektedir.
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Tablo 10
Hane Halkinin Egitimi ile Arastirma Degiskenleri Arasindaki Iliskiye Yonelik Tek

Yonlii Varyans Analizi Sonuglart

Egitim Diizeyi N Ort. SS F p
Okul Bitirmedi 13 2,96 46
Tlkokul 38 2,96 .59
Hane Halkinm O'rtaokul 55 3,20 .62
Tiiketim Lise 103 336 .69 118583 000
Rasyonalitesi O_nhsans 59 3,60 .58
Lisans 86 3,69 75
Yiiksek
Lisans/Doktora 30 4,00 80
Okul Bitirmedi 13 2,47 79
Tlkokul 38 2,43 75
Hane Halkinn O.rtaokul 55 2,70 .82
Rasyonel Lise 103 3,05 86 14995 000
Onlisans 59 3,33 ,68
Davraniglar g
Lisans 86 3,46 91
Yiksek
Lisans/Doktora 30 R 93
Okul Bitirmedi 13 3,89 73
Tlkokul 38 3,94 78
Hane Halkinin - Ortaokul 55 4,13 68
lir V i
Gf_% Ir Ve Lise 103 3,94 66 1577 153
Tiketim Onlisans 50 4,08 61
Harcamasi Lisans 86 413 ,64
Yiiksek

Lisans/Doktora 30 4,25 70

Yapilan tek yonlii varyans analizi sonuglart Tablo 10°da gosterilmis olup
analiz neticesinde; hane halkinin egitimine gore hane halkinin tiiketim rasyonalitesi ve
hane halkinin rasyonel davranislar diizeyleri anlamli bir sekilde farklilasirken
(swrastyla F= 11,583, p < 0.001; F= 14,995, p < 0.001) hane halkinin egitimine gore
hane halkinin gelir ve tilketim harcamasi diizeyi anlamli bir sekilde
farklilagsmamaktadir (F= 1,577, p=0.153). Diger bir ifade hane halkinin egitimi; hane
halkinin tiikketim rasyonalitesi ve hane halkinin rasyonel davraniglar diizeylerini
anlamli etkilerken hane halkinin gelir ve tiikketim harcamasi diizeyini anlamh

etkilememektedir.

103



Tablo 11

Hane Halkinin Medeni Durumu ile Arastirma Degiskenleri Arasindaki Iliskiye

Yénelik Bagimsiz Orneklem T Testi Sonuglar

Medeni
N Ort. SS t
Durum P
Hime Halklnln o Evli 240 3,31 ,69 4771 210
Tiiketim Rasyonalitesi Bekar 144 3,67 73
o :
ane Halkinin Evli 240 2,95 ,88 4765 276
Rasyonel Davranislar Bekar 144 3,40 92
Hane Halk li i
'e.me. alkinin Gelir Ve Eylj 240 3,98 ,68 -2.594 604
Tuketim Harcamasi Bekar 144 4,17 ,65

Yapilan bagimsiz 6rneklem t-testi sonuglari Tablo 11’de gosterilmis olup
analiz neticesinde; hane halkinin medeni durumuna gore hane halkinin tiiketim
rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davranislar ve hane halkinin gelir ve tiiketim
harcamasi diizeyleri anlamli bir sekilde farklilasmamaktadir (sirasiyla t= -4,771,
p=0.210; t= -4,765, p=0.276; t= -2,594, p=0.604). Diger bir ifade ile evli veya bekar

olmak hane halkinin tiikketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davraniglar ve hane

halkinin gelir ve tiiketim harcamasi diizeylerini anlamli etkilememektedir.

Tablo 12

Hane Halkinin Meslegi ile Arastirma Degiskenleri Arasindaki Iliskiye Yonelik Tek

Yonlii Varyans Analizi Sonuglart

Meslek N Ort. SS F p
Emekli 41 3,04 57
Isci 72 3,16 57
Hane Halkinin  Egpaf 26 3,58 84
Tiiketim Memur 84 3,72 79 9,307 ,000
Rasyonalitesi Ev Hanimi 78 3,31 .65
Ogrenci 48 3,78 62
Ziraatci 8 3,00 ,68
Diger 27 3,75 ,69
Emekli 41 2,64 ,66
Hane Halkinin Isci 72 2,81 69
Rasyonel Esnaf 26 3,30 1,05 11,101 ,000
Davraniglar Memur 84 3,52 94
Ev Hanimi 78 2,82 .89
Ogrenci 48 3,59 71
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Hane Halkinin
Gelir Ve
Tuketim

Harcamasi

Ziraatci
Diger
Emekli
Isci

Esnaf
Memur

Ev Hanimi

8
27
41
72
26
84
78

2,39
3,47
3,77
3,83
4,09
4,09
4,23

1,10
91
70
,66
71
70
,64

3,683

,001

Yapilan tek yonlii varyans analizi sonuglar1 Tablo 12°de gosterilmis olup

analiz neticesinde; hane halkinin meslegine gore hane halkinin tiiketim rasyonalitesi,

hane halkinin rasyonel davranislar ve hane halkinin gelir ve tiikketim harcamasi

diizeyleri anlamli bir sekilde farklilagsmaktadir (sirastyla F= 9,307, p < 0.001; F=
11,101, p < 0.001; F= 3,683, p = 0.001). Diger bir ifade hane halkinin meslegi; hane

halkinin tiiketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davranislar diizeylerini ve hane

halkinin gelir ve tiiketim harcamasi diizeylerini anlaml etkilemektedir.

Tablo 13

Hane Halkinin Aylik Ortalama Geliri ile Arastirma Degiskenleri Arasindaki Iliskiye

Yonelik Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglart

Ayl?k Ortalama N ort. ss F D
Gelir
0-800 2 3,70 21
Hane Halkinin  801-1600 23 3,27 72
Tiiketim 1601-3000 131 3,20 65 9233  ,000
Rasyonalitesi 3001-4000 83 343 73
4000 Tlve Uzeri 145 3,70 72
0-800 2 3,26 05
Hane Halkinin ~ g01-1600 23 292 85
Rasyonel 1601-3000 131 2,76 85 10,316 ,000
Davranislar 3001-4000 83 3,17 86
4000 Tl ve Uzeri 145 3,43 92
Hane Hallonm 0o 5 sw T
?g&tﬁ 1601-3000 131 4,01 68 3184 014
Harcamast 3001-4000 83 391 72
4000 T1 ve Uzeri 145 4,19 ,60
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Yapilan tek yonlii varyans analizi sonuglar1 Tablo 13’te gosterilmis olup analiz
neticesinde; hane halkinin aylik ortalama gelirine gore hane halkinin tiikketim
rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davraniglar ve hane halkinin gelir ve tiiketim
harcamasi diizeyleri anlamli bir sekilde farklilagmaktadir (sirastyla F= 9,233, p <
0.001; F= 10,316, p < 0.001; F= 3,184, p = 0.014). Diger bir ifade hane halkinin
aylik ortalama geliri; hane halkinin tiiketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel
davraniglar diizeylerini ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamasi diizeylerini

anlamli etkilemektedir.

Tablo 14
Hane Halkinin Ek Geliri ile Arastirma Degiskenleri Arasindaki Iliskiye Yonelik Tek

Yonlii Varyans Analizi Sonuglart

Ek Gelir N Ort. SS F p
Yok 208 3,34 70
Hane Halkinin  1.500 15 3,88 A7
Tiiketim 501-1000 24 3,81 72 6728 000
Rasyonalitesi 1001-2000 17 3,75 79
2001 Tl ve Ustii 30 3,77 79
Yok 208 2,99 87
Hane Halkinin 1-500 15 3,65 68
Rasyonel 501-1000 24 3,52 96 6,861  ,000
Davraniglar 1001-2000 17 3,47 1,04
2001 Tl ve Ustii 30 3,60 1,02
Hane Halkinin Yok 298 4,00 70
- 1-500 15 4,31 44
Gelir Ve ' 1
Tiiketim 501-1000 24 4,33 41 2426 048
- 1001-2000 17 4,26 50
arcamasi .
2001 TI ve Ustii 30 4,07 70

Yapilan tek yonlii varyans analizi sonuglar1 Tablo 14’te gosterilmis olup analiz
neticesinde; hane halkinin ek gelirine gore hane halkinin tiiketim rasyonalitesi, hane
halkinin rasyonel davranislar ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamas1 diizeyleri
anlamli bir sekilde farklilagmaktadir (sirasiyla F= 6,728, p < 0.001; F= 6,861, p <
0.001; F= 2,426, p = 0.048). Diger bir ifade hane halkinin ek geliri; hane halkinin
tilketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davranislar diizeylerini ve hane halkinin

gelir ve tiiketim harcamasi diizeylerini anlamli etkilemektedir.
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Tablo 15
Hane Halkinin Toplu Alisveris Durumu ile Arastirma Degiskenleri Arasindaki Iliskiye
Yonelik Tek Yonlii Varyans Analizi Sonuglari

Toplu Al i
OPTATBVEIL N ort. ss F D
Durumu
Bir Defa 113 2,93 52
Hane Halkimin  fkj Defa 152 3,50 ,66
Tiiketim Ug Defa 48 3,62 67 35,286 ,000
Rasyonalitesi  Dgrt Defa 41 3,98 69
Daha Fazlas1 30 4,09 ,60
Bir Defa 113 2,52 ,62
Hane Halkinin i Defa 152 3,14 88
Rasyonel Ug Defa 48 3,36 87 32,153 ,000
Davranislar Dort Defa 41 3,76 85
Daha Fazlasi 30 3,97 76
Hane Halkinimn !3ir Defa 113 3,71 76
. Iki Defa 152 4,15 57
Gelir Ve 5 ’ '
Tiiketim Ug Defa 48 4,09 57 12,973,000
Dort Defa 41 4,37 61
Harcamasi
Daha Fazlasi 30 4,33 51

Yapilan tek yonlii varyans analizi sonuglar1 Tablo 15°te gosterilmis olup analiz
neticesinde; hane halkinin toplu aligveris durumuna goére hane halkinin tiikketim
rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davraniglar ve hane halkinin gelir ve tiiketim
harcamas1 diizeyleri anlaml bir sekilde farklilasmaktadir (sirasiyla F= 35,286, p <
0.001; F= 32,153, p < 0.001; F= 12,973, p < 0.001). Diger bir ifade hane halkinin
toplu aligveris durumu; hane halkinin tiiketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel
davraniglar diizeylerini ve hane halkinin gelir ve tiikketim harcamasi diizeylerini

anlamli etkilemektedir.

3.5. BULGULARIN ILGILI LITERATURDEKI ARASTIRMA
SONUCLARIYLA TARTISILMASI

Arastirma degiskenleriyle elde edilen verilerin karsilastirilmast sonucunda
elde edilen bulgular, ilgili literatiirdeki arasgtirma sonuglariyla tartigilmistir. Bu
baglamda arastirma sonucunda elde edilen bulgularin literatiirdeki arastirmalarla

benzerli gosterdigi sOylenebilir.
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Hane halkinin tiikketim rasyonalitesi diizeyi arttikca hane halkinin rasyonel
davraniglar, gelir ve tiiketim harcamasi diizeyinin de arttigi sonucuna ulasilmistir.
Benzer sekilde Kilig (2018) Tiirkiye'de hanehalk: tiiketim harcamalarinin analizi
konusunda yaptigi arastirmada hanehalki gelir diizeyi ile rasyonel davraniglar ve
tilketim harcamalar1 arasinda anlamli iligkinin oldugunu ifade etmistir. Dolayisiyla
aile gelir diizeyi arttikga hane halkinin tiiketim harcamalarinda daha fazla artig
meydana geldigi goriilmektedir. Akmercan (2016) hanehalk: tiiketim harcamalarini
arastirdig1 calismada diisiik gelir grubundaki hanelerin birey sayisi artarken, hanehalki
zaruri harcamalar1 O6nce hizli bir sekilde artmakta ardindan bu artis bir miktar
azalmakta oldugu sonucuna ulasmistir. Aver (2011) Tiirkiye’ de calisan kadinlarin
hanehalki harcama oriintiileri lizerine etkisini arastirdigi ¢aligmada hanehalk: rasyonel
davranislar ile tiiketim harcamalar1 arasinda dogrusal bir iliskinin oldugu bulgusuna

ulasmustir.

Hane halkinin sosyo-demografik bilgileri ile arastirma degiskenleri arasindaki
farklilasma incelendiginde, cinsiyet degiskeninin hane halkinin tiiketim rasyonalitesi,
hane halkinin rasyonel davraniglar ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamasi
diizeylerini anlamli etkilemedigi sonucuna ulagilmistir. Akmercan (2016) hanehalki
tiikketim harcamalarini arastirdigl calismada cinsiyet degiskeninin hanehalki tiiketim

davraniglar1 lizerinde etkili olmadig1 sonucuna ulagmastir.

Hane halkinin yasi, hane halkinin tiikketim rasyonalitesi ve hane halkinin
rasyonel davraniglar diizeylerini anlaml etkilerken hane halkinin gelir ve tiiketim
harcamasi diizeyinin iizerinde belirleyici bir unsur olmadigr sonucuna ulasilmistir.
Benzer sekilde Sigeze (2012) yapmis oldugu arastirmada hanehalkinin yasinin
artmastyla tiikketim harcamalarinin daha da azaldig: bulgusuna ulasmistir. Avcr (2011)
Tirkiye’ de calisan kadinlarin hanehalki harcama oOriintiileri iizerine etkisini
arastirdig1 ¢alismada yas degiskeninin hanehalk: tiiketim harcamalar1 ziizerinde etkili
oldugu ve orta yas diizeylerinde bu harcamalarin daha fazla yiikseldigi sonucuna

ulagilmistir.

Hane halkinin egitim diizeyi, hane halkinin tiiketim rasyonalitesi ve hane
halkinin rasyonel davraniglar diizeylerini anlaml etkilerken hane halkinin gelir ve

tilketim harcamasi diizeyini anlamli etkilemedigi sonucuna ulasilmistir. Buna karsilik
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Kiren Giirler, Ug¢dogruk Birecikli ve Kokcen Eryavuz (2018) Tiirkiye’de hane halki
ve tiiketim ve gida harcamalarini inceledigi arasgtirmasinda hane halk: reisi ya da
esinin egitim seviyesinin artmasina bagli olarak gida harcama seviyelerinin diistiigi
ifade edilmistir. Ayrica Sigeze (2012) yapmis oldugu arastirmada hanehalkinin egitim
diizeyi arttikca tiiketim harcamalarinin azaldigini, yani egitim diizeyi diisiik olan
hanehalk1 {iyelerinin daha fazla tiiketim harcamalarinda bulunduklar1 sonucuna

ulagmustir.

Evli veya bekar olmak hane halkinin tiikketim rasyonalitesi, hane halkinin
rasyonel davranislar ve hane halkinin gelir ve tiikketim harcamas1 diizeylerini anlaml
diizeyde etkilemedigi sonucuna ulagilmistir. Avci (2011) Tiirkiye’ de ¢alisan
kadinlarin hanehalki harcama Oriintlileri {izerine etkisini arastirdigi calismada
hanehalkinin medeni durum degiskenine gore tiiketim harcamalar1 {izerinde etkili

olmadig1 belirtilmistir.

Hane halkinin meslegi, hane halkinin tiikketim rasyonalitesi, hane halkinin
rasyonel davranislar diizeylerini ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamasi diizeyleri
tizerinde anlamli etki meydana getirdigi sonucuna ulasilmigtir. Kilig (2018)
Tiirkiye'de hanehalki tiiketim harcamalarinin analizi konusunda yaptig1 arastirmada
benzer sonuglara ulagmistir. Aver (2011) Tiirkiye’ de ¢alisan kadinlarin hanehalki
harcama Oriintiileri lizerine etkisini arastirdigi ¢alismada hanehalkinin mesleginin

tiikketim harcamalar1 lizerinde etkili oldugu belirtilmistir.

Hane halkinin aylik ortalama geliri ve hane halkinin ek gelirinin, hane halkinin
tiiketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davranislar diizeylerini ve hane halkinin
gelir ve tiikketim harcamasi diizeyleri {lizerinde anlaml farklilhik meydana getirdigi
sonucuna ulasilmistir. Buna karsilik Kiren Giirler, Uc¢dogruk Birecikli ve Kokcen
Eryavuz (2018) Tiirkiye’de hane halki ve tliketim ve gida harcamalarini inceledigi
aragtirmasinda hane halkinin geliri arttikca harcamanin azalmasi ve tasarruflarin
artmasinin beklenecegini, bu durumun ise gelir dagiliminin diizeltilmesi, istihdam ve
yatirimlarin biilyiimesiyle gerceklesecegini ifade etmistir. Ayrica Tiirkiye Istatistik
Kurumu tarafindan (2017) gerceklestirilen hanehalki tiikketim harcamasi aragtirmasina
gore diislik gelirli hanelerin yiiksek gelirli hanelere gore iki kat daha fazla gida
harcamalarina pay ayirdigi belirtilmistir. Benzer sekilde Kilig (2018) Tiirkiye'de
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hanehalk1 tliketim harcamalarinin analizi konusunda yaptig1 arastirmada gelir
diizeyleri ile hanehalki tliketim harcamalarin birbirini etkiledigi belirtilmistir.
Akmercan (2016) hanehalki tiiketim harcamalarini arastirdigi ¢alismada hanehalkinin

gelir diizeyleri ile harcamalar1 arasinda anlamli bir iliskinin oldugu belirtilmistir.

Hane halkinin toplu aligveris durumu, hane halkinin tiiketim rasyonalitesi,
hane halkinin rasyonel davranmiglar diizeylerini ve hane halkinin gelir ve tiikketim
harcamasi diizeylerini anlamli diizeyde etkiledigi sonucuna ulagilmistir. Arastirma
sonucunda hane halkinin tiikketim rasyonalitesi diizeyi arttik¢a: hane halkinin gelir ve
tiketim harcamast diizeyinin ve gelir ve tiiketim harcamasi diizeyinin artig
goriilmektedir. Hane halkinin rasyonel davraniglar diizeyi arttik¢a hane halkinin gelir
ve tliketim harcamasi diizeyinin arttig1 belirlenmistir. Cinsiyettin, yasin, medeni halin
ve egitim diizeyinin hane halkinin tiikketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel
davranislar diizeylerini ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamalarini etkilemedigi
tespit edilmisti. Meslek, aylik ortalama gelir ve ek gelir hane halkinin tiiketim
rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davranislar diizeylerini ve hane halkinin gelir ve
tiiketim harcamalarini etkilemektedir. Ko¢ ve Alpay (2002), ¢alismalarinda hanede
yasayan kisi sayisinin ise gida ve konut harcamalarinda diisise neden oldugu
gozlenmistir. Bu hanede yasayan kisi sayisi artik¢a biit¢eyi kismak i¢in diisiik kaliteli
mallara olan talebin artmasi olarak yorumlanmistir. Akbay (2005) Kahramanmaras ili
kentsel alanda hanehalklarinin gida tiiketim yapilarin1 arastirmis ve arastirma
sonucunda hanehalk: toplam gelirinin yaklasik %28’ini gida harcamalarina yaptiklari
ifade edilmistir. Aver (2011) Tirkiye’ de calisan kadinlarin hanehalki harcama
ortintiileri tizerine etkisini arastirdigi ¢alismada yas, gelir diizeyi ve medeni durumun

hanehalki tiiketim harcamalari tizerinde etkili olmadigini ifade etmistir.
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SONUCLAR

Aragtirma verilerinin analizi sonucunda ele edilen bulgulardan hareketle

asagidaki sonuclara ulagilmistir;

Hane halkinin tiiketim rasyonalitesi diizeyi arttik¢a hane halkinin rasyonel

davranislar, gelir ve tiikketim harcamasi diizeyinin de arttig1 sonucuna ulagilmistir.

Hane halkinin sosyo-demografik bilgileri ile arastirma degiskenleri arasindaki
farklilasma incelendiginde, cinsiyet degiskeninin hane halkinin tiiketim rasyonalitesi,
hane halkinin rasyonel davranislar ve hane halkinin gelir ve tiikketim harcamasi

diizeylerini anlamh etkilemedigi sonucuna ulagilmistir.

Hane halkinin yasi, hane halkinin tiiketim rasyonalitesi ve hane halkinin
rasyonel davraniglar diizeylerini anlamli etkilerken hane halkinin gelir ve tiiketim

harcamasi diizeyinin iizerinde belirleyici bir unsur olmadig1 sonucuna ulagilmistir.

Hane halkinin egitim diizeyi, hane halkinin tiiketim rasyonalitesi ve hane
halkinin rasyonel davraniglar diizeylerini anlamli etkilerken hane halkinin gelir ve

tiiketim harcamasi diizeyini anlamli etkilemedigi sonucuna ulagilmistir.

Evli veya bekar olmak hane halkinin tiiketim rasyonalitesi, hane halkinin
rasyonel davranislar ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamas1 diizeylerini anlamh

diizeyde etkilemedigi sonucuna ulagilmistir.

Hane halkinin meslegi, hane halkinin tiiketim rasyonalitesi, hane halkinin
rasyonel davranislar diizeylerini ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamasi diizeyleri

iizerinde anlamli etki meydana getirdigi sonucuna ulagilmstir.

Hane halkinin aylik ortalama geliri ve hane halkinin ek gelirinin, hane halkinin

tiiketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davranislar diizeylerini ve hane halkinin
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gelir ve tiikketim harcamasi diizeyleri lizerinde anlamh farklilik meydana getirdigi

sonucuna ulagilmistir.

Hane halkiin toplu aligveris durumu, hane halkinin tiikketim rasyonalitesi,
hane halkinin rasyonel davranislar diizeylerini ve hane halkinin gelir ve tiiketim

harcamasi diizeylerini anlamh diizeyde etkiledigi sonucuna ulasilmistir.

Arastirma sonucunda hane halkinin tiiketim rasyonalitesi diizeyi arttikga: hane
halkinin tiiketim harcamasi diizeyinin artigi goriilmektedir. Hane halkinin rasyonel
davranislar diizeyi arttik¢a hane halkinin gelir ve tiiketim harcamasi diizeyinin arttig
belirlenmistir. Cinsiyettin, yasin, medeni halin ve egitim diizeyinin hane halkinin
tilkketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel davranislar diizeylerini ve hane halkinin
geliri ve tiiketim harcamalarimi etkilemedigi tespit edilmisti. Meslek, aylik ortalama
gelir ve ek gelir hane halkinin tiikketim rasyonalitesi, hane halkinin rasyonel
davraniglar diizeylerini ve hane halkinin gelir ve tiiketim harcamalarim
etkilemektedir. Hane halki tiiketim harcamalar ile bazi degiskenler arasinda anlamli
farkliliklar meydana geldigi goriilmektedir. Bu durum yas ve egitim diizeyi gibi
degiskenlerin hane halki tiiketim harcamalart {zerinde belirleyici oldugunu
gostermektedir. Dolayisiyla tiiketim harcamalar1  planlama ve Olglimleme

caligmalarinda degiskenler dikkate alinmalidir.

Aragtirma Bor ilgesindeki hane halklar1 {izerinde gercgeklestirilmistir. Benzer

caligmalar daha genis 6rneklemleri temsil edecek sekilde gerceklestirilebilir.

Hane halk:i tiiketim harcamalar1 ile kisisel degiskenlerin yaninda, farkli

Olcekler de kullanilarak iligkisel karsilagtirmali arastirmalara yer verilebilir.
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Sayin Tiiketici;

Bu arastirma, Nigde Omer Halisdemir Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii
Iktisat Anabilim Dalinda Prof.Dr. Erding TUTAR danismanlhiginda yiiriitiilmekte olan
“HANEHALKI TUKETIM ALISKANLIKLARININ ANALIZi: BOR
ORNEGI” isimli yiiksek lisans tezinin uygulama kismi igin hanehalki tiiketim
aligkanliklarini belirlemeye yonelik bir arastirmadir. Siz degerli tiiketicilerin verecegi
samimi cevaplar arastirmanin etkinligini artiracaktir. Gostermis oldugunuz ilgi ve

0zenden dolay1 tesekkiir ederim.

NOT: Bilgiler yalmiz istatistiki amagla toplanmakta olup tamamen gizlidir.
Herhangi bir yiikiimliiliiglin tesisinde ve/veya bir kovusturmanin uygulanmasinda
kullanilamaz. S6z konusu bilgiler 6zel sir kapsaminda olup resmi veya 6zel kurumlar

tarafindan anket amaci disinda kullanilamaz. Taahhiit ederiz

Aslit KUSCU Prof.Dr. Erding
TUTAR

Iktisat Anabilim Dal1 Yiiksek Lisans Ogrencisi

Danigsman
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SORULAR

Liitfen asagidaki sorulara uygun gordiigiiniiz cevabi (X) koyarak isaretleyiniz.

Kadin Erkek
Cinsiyetiniz?
45 ve
18-24 25-34 35-44
Yasimz usti
Okul . . . X Yiiksek
. X Ilkokul Ortaokul Lise On Lisans Lisans X
Egitim durumunuz bitirmedi Lisans/Doktora
Evli Bekar
Medeni Haliniz
Emekli Isci Esnaf Memur Ev Hanimi Ogrenci Ziraatgi (Regber) Diger
Mesleginiz
1601- 3001- 4000 TL ve
Aylik Ortalama 0-800 801-1600
Hane Halki 3000 4000 isti
Geliriniz (TL)
1001- 2001 TL ve
Ek Geliriniz var m, Yok 1-500 501-1000
2000 usti
Varsa ne kadar
(TL)?
Bir Ayda Kag kez
. - .. Dért
Toplu Ahsverise Bir defa Iki defa Ug defa de Daha Fazla
efa

Gidersiniz?
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Asagidaki ifadelere Katilma Derecenizi Belirtiniz. = zZlz|lel2E S
R EHEHEE:
¥ BIE|Z|S|¥ S
SN L Ll
1 Sadece zorunlu ihtiyaglarimi karsilamak i¢in aligverise giderim. O 1010101 O
2 Aligveris yapmak beni mutlu ediyor, ihtiyacim olmasa da giderim O 1010101 O
3 Aligveris yaptigim yerin rahatlig1 alacagim iirtin miktarin etkiler. O 1010101 O
4 Moda, satin alma kararlarimu etkiler. O 1010101 O
5 Uriiniin marka olup olmamast iiriine olan ilgimi etkiler. O 1010101 O
6 Aligveris sirasindaki ruh halim satin alacagim firiin miktarini
. O 1071010 O
etkiler.
7 Agizdan agza iletisim tiiketim harcamalarimu etkiler. O 1010101 O
8 Reklamlar satin alma kararlarimi etkiler. O 1010101 O
9 Bir iriine ihtiyacim olmasa bile sosyal ¢evreme uyum saglamak
. . y O 1071010 O
i¢in o Uirlinii satin aldigim olur.
10 | Tiketim harcamalarimda saticinin iyi davranis ve yaklagimi benim
o O 1071010 O
icin 6nemli bir faktordiir.
11 | Tiketim harcamalarimda satis sonrasi servis hizmetleri benim i¢in OO0
A . A O 0
6nemli bir faktordiir.
12 | Tiketim harcamalarimda uygun fiyat benim i¢in onemli bir| () | ()| O || O
faktordiir.
13 | Tiiketim harcamalarimda dig goriiniim benim igin Onemli bir
o O 1071010 O
faktordiir.
14 | Tiketim harcamalarimda uygun kalite benim igin 6nemli bir
o O 10100 O
faktordiir.
15 | Su andakinden daha fazla gelire sahip olsaydim daha fazla tiikketim
O 10100 O
yapardim.
16 | Odeme segenekleri ve taksit imkanlar1 satin alma davranigimi 0 O1O10 0

etkiler.
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8 =|=|E|E8 T
Y E|lE|F|8|l¥ =B
17 | Alisverislerimde genellikle nakit olarak 6deme yaparim. O 1O1O1O!1 O
18 | Aligverislerimde genellikle kredi kart1 ile 6deme yaparim. O 100101 O
19 | Alisverislerimde genellikle interneti tercih ederim. O 1010101 O
20 | Bir iirtin hakkinda arastirma yapmadan o {riinii satin
O 10100 0
almam.
Aligverislerime planli olarak gitmeme ragmen plan disinda
: g O 10100 O
21 | da aligveris yaptigim olur.
22 | Aligverislerimde mutlaka pazarlik yaparim. O 1010101 O
23 | Aligverislerimde uzman goriigiine dnem veririm. O 1010101 O
Sahip oldugum seylerin miktar1 artinca yasam kalitemin
o O 1000 O
24 | de artacagina inanirim.
25 | Kaliteli tirtin pahali iirtindiir. O 1010101 O
Yasadigimiz toplumda tiiketim yapmak kisiye farkli bir 0 O1O10 0
26 | kimlik kazandirir.
27 | Gelir seviyem artsa bile hi¢ tasarrufta bulunmam. O 1010101 O
28 | Gelirimin %10’una kadar olan kismini tasarruf ederim. O 1010101 O
29 | Gelirimin %20’sine kadar olan kismini tasarruf ederim. O 1010101 O
30 | Gelirimin %20’sinden fazlasini tasarruf ederim. O 100101 O
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