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OZET

ODEME SANCISI KAVRAMINA YONELIK BiR GUNCELLEME;
TURKIYE VE ALMANYA ()RNECI UZERINDEN KULTUREL VE
PSIKOLOJIK BiR KARSILASTIRMA

METIN, Tugge
Doktora Tezi
Iktisat Ana Bilim Dal1
Tez Danismani: Prof. Dr. Ibrahim ARSLAN
Haziran, 2025, 122 Sayfa

Ekonomi aktorlerinden bireyin, ekonomi dongiisiindeki temel islevlerinden biri
tikketimdir. Tiiketimin yalnizca fiziksel bir eylem olmadigi, aym1 zamanda psikolojik
bir siire¢ oldugu son yillarda yapilan davranigsal iktisat ¢aligmalarinda ortaya
konulmustur. Odeme sancisi, bireyin ddeme aninda hissettigi ac1 ya da nese
duygularin1 tanimlayan ve davranissal iktisat literatiiriinde bilissel onyargilar arasinda
yer alan psikolojik bir siirectir. Bu ¢alismanin amaci, 6deme sancis1 kavramini gida
tiketimi dikkate alinarak, kiiltiirel kimlik, kisilik tipleri ve 6deme yoOntemleri
baglaminda incelemektir. Ayni zamanda zihinsel muhasebe teorik ¢ercevesine
dayanan bu arastirma, Tirkiye ve Almanya’da es zamanli olarak gerceklestirilmistir.
Online olarak tasarlanan market aligveris simiilasyonuna katilan katilimcilarin aligveris
deneyiminden hemen sonra Odeme sancist Olgegi ile kisilik tipi Olgeklerini
tamamlamalar1 istenmistir. Elde edilen veriler Hayes’in Process modelleri ile analiz
edilmistir. Bulgular, kiiltiiriin kisilik tipi araciligiyla 6deme sancisim1 dolayli olarak
anlamli sekilde etkiledigini gostermistir. Vicdanlilik ve deneyime agiklik boyutlarinda
daha diisiik puan alan Alman katilimeilar, Tiirk katilimcilara kiyasla daha yiiksek
o0deme sancist bildirmistir. En yliksek 6deme sancist hissi nakit 6deme yonteminde
hissedilmistir. Ancak ayn1 zamanda, nakit 6deme yontemi kullanan Alman
katilimcilarin, Tirk katilimcilara gore daha diisik seviyede Odeme sancisi
deneyimledigi de gozlemlenmistir. Odeme sonrasinda hatirlanan harcama tutar,
o0deme sancisini agiklamada gerceklesen harcamaya kiyasla daha gii¢lii bir yordayici
olarak one ¢ikmistir. Bulgular, 6deme yonteminin seffafligi ve kiiltiirel farkliliklarin,
O0deme sirasinda hissedilen duygusal tepkiler {izerinde belirleyici oldugunu ortaya
koymaktadir. Tiim bulgular beraber degerlendirildiginde ise, 6deme sancisinin
bireylerin farkli kiiltiirlere veya kisilik tiplerine ait olmalarina bagli olarak farkli
diizeylerde hissedildigini goriilmektedir. Calismanin bu noktada literatiirdeki 6deme
sancist kavraminin igeriginin giincellenmesine igaret ettigi diistiniilmektedir. Bununla
beraber, nakit 6demede kiiltiirler arasi farkli hissedilen 6deme sancisinin, bazi
sektorlerde asir1 tliketimi azaltmaya yonelik psikolojik bir frenleyici unsur olarak
degerlendirilebilecegi diisiiniilmektedir. Ayrica siirdiiriilebilir tiiketim davranislarini
desteklemek adina, dijital 6deme sistemlerine ¢evresel maliyet uyarilart ve ddeme
aninda “diisiinme molas1” saglayacak dijital diizenlemelerin entegre edilmesinin
faydal1 olacag1 6ngoriilmektedir.

Anahtar soézciikler: Odeme Sancisi, Kisilik Ozellikleri, Kiiltiirel Farkliliklar,
Stirdiiriilebilir Tiiketim, Hayes Process, Aracilik ve Diizenleyicilik etkisi



ABSTRACT

AN UPDATE ON THE CONCEPT OF PAYMENT PAIN: A CULTURAL AND
PSYCHOLOGICAL COMPARISON BASED ON THE EXAMPLES OF
TURKIYE AND GERMANY

METIN, Tugge
Doctoral Thesis
Department of Economics
Supervisor: Prof. Dr. ibrahim ARSLAN
June, 2025, 122 Page

One of the primary functions of individuals, as economic agents, within the economic
cycle is consumption. Recent studies in the field of behavioral economics have revealed
that consumption is not merely a physical act but also a psychological process. Payment
pain is a psychological process that describes the feelings of pain or pleasure
experienced by individuals at the moment of payment, and it is considered one of the
cognitive biases in the behavioral economics literature. The aim of this study is to
examine the concept of payment pain within the context of food consumption, taking
into account cultural identity, personality types, and payment methods. This research,
based on the theoretical framework of mental accounting, was conducted
simultaneously in Turkey and Germany. Participants were asked to complete the
payment pain and personality type scales immediately after taking part in an online
supermarket shopping simulation. The data obtained were analyzed using Hayes'
Process models. The findings revealed that culture significantly affects payment pain
indirectly through personality type. German participants, who scored lower on the
conscientiousness and openness to experience dimensions, reported higher levels of
payment pain compared to Turkish participants. The highest level of payment pain was
experienced during cash payments. However, it was also observed that German
participants who used cash reported lower levels of payment pain than their Turkish
counterparts. The amount of spending recalled after payment emerged as a stronger
predictor of payment pain compared to the actual amount spent. The results show that
the transparency of the payment method and cultural differences play a determining role
in the emotional responses experienced during payment. When all findings are evaluated
together, it is observed that payment pain is experienced at varying levels depending on
individuals’ cultural background or personality traits. In this regard, the study suggests
that the conceptualization of payment pain in the literature may need to be updated.
Furthermore, culturally driven differences in payment pain experienced during cash
transactions may act as a psychological brake to reduce overconsumption in certain
sectors. In order to support sustainable consumption behavior, it is recommended to
integrate digital alerts about environmental costs and “reflection pauses” into digital
payment systems.

Keywords: Pain of Payment, Personality Traits, Cultural Differences, Sustainable
Consumption, Hayes Process, Mediation and Moderation Effects
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KISALTMALAR

TL: Tiirk Lirast
TUIK: Tiirkiye Istatistik Kurumu
PoP: Pain of Payment (Odeme Sancisi)



GIRIS
A. Arastirmanin Konusu
Odeme sancis1 (pain of payment), 1996 yilinda Zellermayer tarafindan
literatiire kazandirilmig, Thaler’in 1985°de ortaya koydugu zihinsel muhasebe
kavramiin uzantis1 bi¢iminde, davranigsal iktisadin gelisim siirecinde 6ne ¢ikan
kavramlardandir. Odeme sanicisi, satin alma esnasinda bireyin zihninde gerceklesen

muhasebesel islemin olusturdugu duygu durumuna odaklanmaktadir.

Kavramin ortaya cikisindan gilinlimiize, satin alma karari ve tiiketici
davranislari iizerine davranigsal iktisat literatiirii gelisim seyrini siirdiirmiistiir. Odeme
yontemlerinin ¢esitlenmesi ve yayginlasmasi ile 6deme sancist kavrami ise
gecerliligini teyit etmistir. Literatiirdeki aragtirmalar, nakit 6deme ile kredi karti
O0demesi arasinda veya online aligveriste kargo dahil 6deme, taksitli 6deme veya vade
farkli 6deme gibi segenekler arasindaki tercihlerde tiiketicide olusan duygu farkim
vurgulamaktadir (Prelec ve Loewenstein, 1998; Bagchi ve Block, 2011; Thomas, ve
digerleri,, 2011; Yeung, 2014; Shah, ve digerleri, 2016; Banker, ve digerleri, 2021;
Liu ve Dewitte, 2021).

Es zamanli olarak kaynaklarin siirdiiriilebilirligi tartismalar1 literatiirde
Maltus’un (1798) “niifus katlanarak artarken, niifusu besleyen kaynaklar aritmetik
oranla artar” teorisinden bu yana Onemini korumaktadir. Tiiketicilerin satin alma
davraniglarinin, bilhassa gida kaynaklarina yonelik siirdiiriilebilirlik politikalar: ile
beraber arastirilmast Onem arz etmektedir. Ancak gida kaynaklarinin
stirdiiriilebilirligini korumak igin tiiketicilerin satin alma davranis1 esansindaki duygu
durumuna, bunun kiiltlirler ve psikolojik tipler arasi karsilastirilmasina yonelik bir
caligma literatlirde heniiz yapilmamistir. Literatiirdeki bu bosluktan yola ¢ikarak bu
arastirmanin ana konusu; tiiketicilerin gida tirtinleri satin aliminda hissettikleri 6deme
sancist duygusunda kiiltiirin ve kisilik tipi siniflandirmasinin etkisini incelemektir.
Kiiltiir farkin1 incelemek adina arastirma Almanya ve Tiirkiye olarak iki farkl tilkede
es zamanl olarak gergeklestirilmistir. Psikolojik siniflandirma i¢inse Goldberg’in

(1992) bes faktorlii kisilik tipi envanterinde yararlanilmistir.



Arastirmanin ana konusu ile birlikte yaygin etkisi; siirdiiriilebilirliginde
giicliik yasanmas1 muhtemel kaynaklar1 satin alirken kisinin “disadoniik, yumusak
basli, 6z denetimli, duygusal denge sahibi veya deneyime agik kisilik” tiplerinden
hangisini temsil ettigi ve ayni zamanda Tiirk veya Alman kiiltiiriine kars1 aitlik hissinin
satin alma karar1 sonrasindaki duygularmi etkileyip etkilemediginin arastirilmasi

olarak belirlenmistir.

B. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Arastirmanin amacit 1996 yilinda Zellermayer tarafindan literatiire
kazandirilan ve farkl caligmalar ile gecerliligi teyit edilen 6deme sancis1 kavraminin
alt boyutlara indirgenerek glincellenmesidir. Bu kavrama literatiirde rastlamak
mimkiin olsa da, aym1 satin alma davranigmnin ‘“haz/nese” veya “izdirap/aci”
duygusuna neden olurken hangi degiskenlerden etkilenmis olabilecegine literatiirde
yer verilmedigi tespit edilmistir. Alt boyutlar kiiltiir ve kisilik tipi olarak belirlenmistir.
Calismanin ortaya ¢ikisini hazirlayan bu amag, kaynaklar tiiketirken alinan kararlari
¢ok boyutlu bi¢imde irdeleyebilirsek, satin alma eyleminin anlasilmasinda ve kaynak

stirdiiriilebilirliginde daha etkin olunabilir savina dayanmaktadir.

Bu aragtirmanin temel motivasyonu, 6deme sancist kavraminin mevcut
literatiirde ¢gogunlukla 6deme yontemleri iizerinden tartisilmis olmasina ve bireysel-
kiiltiirel faktorlerin bu kavrama olan etkilerinin yeterince incelenmemis olmasina
dayanmaktadir. Dijitallesmenin hiz kazandigi ve ddeme sistemlerinin ¢esitlendigi
giiniimiiz tiiketim ortaminda, bireylerin 6deme aninda hissettikleri duygular sadece
O0deme araciyla degil; ayn1 zamanda kisilik 6zellikleri ve ait olduklar kiiltiirel yapr ile
de sekillenmektedir. Ancak davranissal iktisat literatiirlinde bu ¢ok katmanli yapiy1
kapsayan teorik ve ampirik arastirmalar sinirlidir. Bu caligma, 6ddeme sancisinin
kiiltiirel ve psikolojik boyutlarini birlikte ele alarak, kavramin cagdas tiiketim
pratiklerine uygun bi¢imde ve gida tiiketimi 6zelinde yeniden tanimlanmasina katki

sunmay1 hedeflemektedir.

Tiiketim yalnizca ekonomik sonuglari olan bir eylem degildir. Yasami
siirdiirmeye gerekli temel ihtiyaclar disinda tiiketimin, aligveris tatmini yasamak, 6ne
cekilmis talep istegi, firsatlar1 kagirma korkusu veya stok kiiltiiriiniin bir pargasi olarak
da ortaya cikabildigini literatiirdeki arastirmalar gostermistir (Hansen ve Scharder,

1997; Mantel ve Machleit, 2001; Peck, 2006; Tyagi, ve digerleri, 2020; Hall, ve



digerleri, 2021; Permana, ve digerleri, 2023; Akdogan, 2023). Her gecen giin farklh
sonuglariyla kendini gosteren iklim krizleri ise gida kaynaklarmin siirdiiriilebilir
liretiminin ve tiikketiminin 6nemini ortaya koymaktadir. Bu konu her bilim disiplinin
kendi bakis agisiyla iistiine diiseni iistlenip yapmasi gereken sosyal bir risk meselesi
olarak goriilmektedir. Bu calismanin 6nemi, davramigsal iktisat perspektifinde
ilerlerken tarim ekonomisi, psikoloji ve sosyoloji bilimlerinden yararlanarak

disiplinler aras1 boyutta bu konunun arastirilacak olmasina dayanmaktadir.

C. Arastirmanin Hipotezleri

Arastirma yalnizca bir tliketim duygusuna odaklanmaktan ote, sosyal ve
irrasyonel olan insani iktisat, psikoloji, tarim ekonomisi ve bir baglamda da sosyoloji
bakis agisiyla, disiplinler arasi irdelemeye odaklanmaktadir. Giinliik satin alma
kararlar1 nihayetinde olusan kalic1 tiikketim egiliminin dnemini vurgulamaya ve ayni
zamanda bireyi tek tiplestirmekten ziyade, birey cesitliligini ve karar farkliligina

dikkat ¢ekmeye c¢alismaktadir. Bu dogrultuda aragtirma hipotezleri;

HI: Kiiltiir ile 6deme sancis1 arasindaki iliskide kisilik tipinin araci degisken

etkisi vardir.

H2: Kiiltir ile 6deme sancis1 arasindaki iliskide 6deme yoOnteminin

diizenleyicilik etkisi vardir.

H3: Kisilik tipi ile 6deme sancisi arasindaki iligkide 6deme yonteminin

diizenleyicilik etkisi vardir.

D. Arastirmanin Simirhhiklar:

Bu calismada tiiketicilerin daha siirdiiriilebilir tiiketim kararlar1 almasina
yonelik politikalar iiretebilmek i¢in, bireylerin ¢esitliligi kiiltiir ve bes faktorlii kisilik
tipi alt boyutlariyla incelenmektedir. Ancak tek tip tliiketim {iriinii s6z konusu degildir.
Burada kisith alan aragtirmast ile tiim tiiketim iiriinlerine yonelik bir aragtirma yapmak
miimkiin olamayacagindan ama¢ gida kaynaklarina yonlendirilmistir. Yalnizca gida

iriinii satin alimmin dikkate alinmasi bu arastirmanin ilk smirhili§ini ortaya



koymaktadir. ikinci sinirlilik Almanya ve Tiirkiye olarak secilen alan arastirmasinda
cografi sinirliligin olugmasidir. Bu durum, 6deme sancis1 duygusunun kiiltiirlere gore
cesitliligini 6lgmede bolgesel bir sinirlamaya neden olmaktadir. Bu siirliligi belirli
bir Ol¢lide asabilmek icin katilimcilara demografik sorular arasinda yer alan kiiltiir
seciminde Tiirk ve Alman kiiltiiriiniin yaninda Ortadogu ve Avrupa kiiltiirii segenekleri
de sunulmustur. Son olarak bu arastirmada katilimecilarin kiiltiir ve gelir 6l¢iimleri
kendilerini ait hissettikleri segenekleri segmelerinin talep edilmesi ile belirlenmistir.
Farkl1 bir ifade ile katilimcilar arasinda etnik bir siniflandirma veya etnik ayrimciliga
neden olmamak i¢in, hangi itk veya etnik kimlikten geldigi degil, kendisini hangi
kiiltiire ait hissettigi sorulmustur. Benzer sekilde katilimcilarin para birimi bazli
gelirlerini sormak yerine, kendilerini alt, alt orta, {ist orta ve {ist gelir gruplarindan

hangisine ait hissettikleri sorulmustur.

E. Konu ile ilgili Ulusal ve Uluslararasi Tezler/Calismalar

Arastirma davranigsal iktisat ekolii kapsamina girmektedir. Bu dogrultuda,
zihinsel muhasebe ve ddeme sancisit ana konu basligi, kisilik tiplerinin ve kiiltiiriin
iktisadi kararlara etkisi ise alt konu basliklar1 olarak belirlenmistir. Tiim bu bashklar
dikkate alinarak literatiir arastirmasindan elde edilen sonuclar her bir konu baslig1 ayri

ayr1 ve kendi igerisinde kronolojik sira ile burada 6zetlenmektedir.

Davramigsal iktisadin bu arastirma konusu ile 1ilgili ©One ¢ikan
arastirmalarindan Bikhchandani, ve digerleri (1998), calismalarinda bireylerin
o0grenme egilimlerinden yola ¢ikmakta ve gecmis Ogretilerin ekonomik karar alma
stireglerine etki edebilecegini dolayisiyla psikoloji biliminin ekonomide yeni bakis
acilart olusturabilecegini belirtmektedirler. Calisma karar almada psikoloji ile
ekonomi arasindaki bagi ortaya koydugundan bu tez arastirmasi i¢in dnemli bir

referans kaynagidir.

Akerlof (2002), davranigsal iktisadin kavramsal cergevesini Ozetledigi
caligmasinda, davranigsal iktisada iliskin kaliplarin Keynes tarafindan piyasa
basarisizliklarini agiklamada kullanildigini ve makro ekonominin davranigsal iktisatla

daha anlasilir hale gelecegini 6ngordiigiinii belirtmektedir.

Garbarino ve Strahilevitz (2004), davranissal iktisadin cinsiyetler arasi

degisimini internet aligverisleri {izerinden inceledikleri ¢alismalarinda, internet



kullanimindaki farkliliklar1 kontrol ederken, kadinlarin c¢evrimi¢i satin almada
erkeklere gore daha yiiksek diizeyde risk algiladiklarini, buna ek olarak bir arkadas
tarafindan Onerilen bir siteye sahip olmak, hem algilanan riskte daha biiyiik bir
azalmaya hem de kadinlar arasinda ¢evrimigi satin alma isteginde erkeklere gore daha
giiclii bir artisa yol ac¢tigi sonucuna ulastiklarini belirtmektedirler. Yayar ve Eker
Karaca (2019) ise, bireylerin her zaman rasyonel davranmadiklari ve bazi durumlarda
duygusal karar alabildikleri varsayimi altinda Tiirkiye’de kamu ¢alisanlarinin tiiketim
davranislarini Tokat ilini dikkate alarak incelemislerdir. Calismalarinda, “Erkeklerin
daha fazla piyasa normlarina gore hareket ettikleri, yagca daha olgun bireylerin 6z
kontrollerini daha fazla sagladiklari, genglerin yaglilara oranla daha fazla risk almay1
tercih ettikleri” sonuclarina ulagsmislardir. Calismalarin1 cinsiyet bazli yapmis
olmalari, bu tez arastirmasinda alan arastirmasinin kategorileri ayrilmasi gerektigi ve

kategoriler aras1 farklilik olabilecegi yoniindeki sava destek olmaktadir.

Bechara ve Damasio (2004), ekonominin duygulari goz ardi eden
yontemlerini vurgulayarak, bireylerin saglikli ve rasyonel karar vermesinin aslinda
onceki dogru duygusal islemlere bagli oldugunu dolayisiyla hizli ve avantajhi karar
verebilmenin bireylerde duygusal bir biitiiniin sonucu oldugunu vurgulamaktadir. Bu
calisma ile, ge¢mis tecriibelerin bugiine etkisi vurgulanirken bu tez g¢alismasinda
kalitimsal sayilabilecek kiiltiirel algilarin nasil bir etkisi olabilecegi hipotezinin

olusmasinda destek saglamistir.

Karabulut (2008), Tiirkiye’de iktisadi giliveni arastirdigi ve uluslararasi
sonuglarla kiyasladig1 ¢calismasinda istanbul Universitesi’nde iktisat alaninda egitim
goren Ogrenciler iizerinden arastirmasini gerceklestirmistir. Analizler sonucunda,
“Tiirkiye'deki iktisadi giiven diizeyinin uluslararasi ortalamanin altinda” oldugu, aym
zamanda “Giiven ve Giiveni 6diillendirme arasindaki iliski ise Uluslararasi tiim
orneklerle paralellik” gosterdigi sonucuna ulastigini belirtmektedir. 2000’1i yillarin
basinda yapilan bu ¢alisma davranissal iktisat literatiiriintin Tiirkiye’deki gelisimi i¢in
onem arz etmektedir. Ayrica sonuglarini uluslararasi diizlemde kiyaslayarak verdigi
icin bu ¢calismanin Almanya ve Tiirkiye aras1 verileri kiyaslama hedefi ile ortiisen bir

caligmadir.

Erta, ve digerleri (2013), perakende finansal hizmetlerdeki tiiketici
Onyargilarina odaklandiklar1 calismalarinda davranigsal Onyargilarin insanlarin

ekonomik kararlar alma sekli lizerinde belirgin etkilerini vurgulamakta, davranissal



ekonomiyi uygularken izlenecek mekanik bir rutinin olmadigini, tiiketici
davraniglarindaki itici giiclerin siirekli takip edilmesi gerektigini belirtmektedirler.
Calismalarindaki vurguladiklar tiiketici davranisini itici giiciin takip edilmesi onerisi
bu tez arastirmasinin tiiketicilerin kisilik tiplerine gore farkli davranip davranmadiklari
hipotezinin ortaya ¢ikmasinda etkili olmustur. Bu hipotezi destekleyen bir diger
caligma ise Aydogdu (2019) tarafindan yapilmistir. Tasarruf kavramini davranissal
iktisat perspektifinde degerlendirdigi ¢calismada Kirklareli il merkezinden elde ettigi
veriler ile yapmis oldugu analiz sonucunda, tasarruf yapma egiliminde iktisadin temel
varsayimlarinin yaninda bireyin kigisel durumlarinin da etkili oldugu, bu nedenle
geleneksel iktisadin psikoloji biliminden yararlanmasinin faydali olacagi sonucuna

ulagmustir.

Aksoy ve Sahin (2015), belirsizlik altinda karar alma egilimlerini geleneksel
ve modern iktisat bakis acisiyla incelemis, calismalarinda “Beklenen Deger
Teorisinin” eksiklikleri vurgulandiktan sonra alternatif yaklasim olan “Beklenti
Teorisinin” temel 6zellikleri irdelenmis ve ardindan, noroiktisadin beklenti teorisiyle
olan iligkisine deginilmistir. Literatiire kavramsal c¢erceve anlaminda katki
saglamiglardir. Gocekli (2022) ise Tiirkiye’de beklenti teorisinin tutarliligi ve
gecerliginin test edilmesi amacgli Aydin ilini baz alan calismasinda, “Deney
katilimcilarinda ¢ogunlukla kazanglarda riskten kacinma, kayiplarda risk alma
davraniglar1 gézlenmistir ve deney katilimcilarinda ¢ogunlukla sahiplenme etkisinin
varhigi gorilmistiir” sonucuna ulagsmistir. Calismalarin karar alma egilimlerini

irdelemesinden dolay1 bu tez arastirmasina referans olabilecegi diistiniilmiistiir.

Kitapct (2017), bireylerin rasyonellikten irrasyonellie uzanan iktisadi
davraniglarini irdeledigi ¢alismasinda, bilissel onyargilarin dikkate alinmasi halinde
daha saglikli ekonomi politikalarinin tiretilmesinin olasi olacagini vurgulamistir.
Biligsel onyargilarin dikkate alinmasi, bu tez arastirmasinda kiiltiir 6nyargilarinin

etkisinin ne dl¢iide olabilecegi sorusunun ortaya ¢ikmasina aracilik etmistir.

Cetintiirk (2020), tiikketim harcamalarinda sosyal medyanin etkisini Y ve Z
kusag1 ilizerinde incelemistir. Calismanin sonuglar1 dikkate degerdir. Elde edilen
sonuglardan bazilari, “sosyal medyada yaratilan moda akimlar1 ve sosyal medyada
tanitilan markalar ile harcama tercihleri arasindan iliski tespit” ediligi ve bununla

beraber “sosyal medyada tanitilan markalara iligkin bakis acisinin Y ve Z kusaklar



arasinda farklilagtig1” seklindedir. Calisma hem konusu hem de sonuglar1 itibariyle

literatiire 6nemli katkilar sunmaktadir.

Bakirci, ve digerleri (2021), “bireysel kararlarin davranigsal iktisat
perspektifinde nasil degerlendirilmesi gerektigi ve farkli degerlendirmelerin hangi
sonuclar1 ortaya koyabilecegini” arastirdiklar1 ¢aligmalarinda, literatiirde geleneksel
iktisadin ve davranigsal iktisadin teorik temellerini karsilastirmis ve “Kiiglik
manipiilasyonlarla insanlarin davraniglarin1 olumlu yonde degistirmek miimkiindiir”
sonucuna ulasmiglardir. Bu sonug bu aragtirmanin siirdiiriilebilirligi gii¢ kaynaklarin
tiiketiminin yonetilmesi konusunda alinabilecek politika dnlemlerinin tespitine tam

kapsamli olmamakla beraber bir 6rnek olugturmaktadir.

Zihinsel muhasebe ile 6deme sancisi kavramlarina ait literatiir taramasi,
konularin birbirleriyle olan siki bag: diisiiniilerek beraber gerceklestirilmistir. Ilgili

konu basliklar1 hakkinda ulasilan baslica ¢alismalar su sekildedir;

Kahneman ve Tversky (1983), tiiketici davraniglarindaki rasyonellikten uzak
ve “anormal” olarak tabir edilen davranislarin kdkenini degerlendirmis ve esasen konu
hakkindaki literatiiriin baslangicini olusturmuslardir. Calismalarinin sonucunda,
insanlarin  kararlarinin ~ sonuglarini  zihinlerinde olusturdugunu, bunun da

rasyonellikten uzak tiiketici davranislarini agikladigini ifade etmislerdir.

Thaler (1985), zihinsel muhasebe kavraminin literatiire kazandirilmasini
saglayan c¢aligsmasinda, biligsel psikoloji ve mikro ekonomiyi birlestirdigini ifade
etmektedir. Bireylerin kazang ve kayip kombinasyonlarini zihinlerinde kodladiklarini,
satin alma davranisinin “islem faydasi” ile ol¢iildiigiinti ifade etmektedir. Thaler
(1999), konu hakkindaki bir diger calismasinda zihinsel muhasebe kavraminin
tanimin1 daha net ortaya koymakta, zihinsel muhasebenin biligsel boyutlarini da

aciklamaktadir.

Henderson ve Peterson (1992) zihinsel muhasebenin literatiire yeni eklendigi
donemde yapmis oldugu arastirmasinda kavramin dogasi geregi normatif oldugunu,
bireylerin kararlarinin zihinsel muhasebeye dayali beklentilerle Ortiismemesi
durumunda mutlaka irrasyonel olmadigini, bireylerin bilgileri nispeten tutarli bir

sekilde isledigini tespit etmislerdir.

Zellermayer (1996), 6deme sancis1 kavramini literatiire kazandiran doktora

tezi ¢alismasinda insanlarin 6deme yapma eylemlerinde farkli tepkiler verdiklerini



“baz1 islemler istiraba, bazilar1 ise neseye neden olmakta” sonucuna ulasarak
davranigsal iktisat perspektifinde satin alma davranisinin agiklanmasina yeni bir boyut

kazandirmistir.

Heath ve Soll (1996) tiiketicilerin harcama kategorileri i¢in biit¢eler
belirledigi ve harcamalari biit¢elerine gore takip ettiklerini, bu biitcelerin tiiketim
firsatlarin1 miikemmel bir sekilde tahmin edemedigi i¢in tiiketicileri belirli bir kategori
icin ¢ok fazla veya ¢ok az para ayirmaya yonlendirebilecegini ve yanlis biitgelemenin

yetersiz tiikketime neden olabilecegini ifade etmislerdir.

Prelec ve Loewenstein (1998), bireylerde olusan 6deme sancisi duygusunun
bir hizmeti almadan 6nden 6deme yapma ile hizmeti aldiktan sonra 6deme yapma

arasindaki farklilarini incelemislerdir.

Kim (2006), karar vermede entegre edilmis fiyatlandirmalar ile ayristirilmig
fiyatlandirmalarin tiiketiciler {izerinde etkisini arastirdig1 ¢alismasinda kargo iicreti
gibi {irline entegre edilmis {iicretlerin, tiiketicilere daha fazla tutarlarda harcama
yapmalar1 konusunda rahatsiz etmedigi sonucuna ulagmistir. Liaw ve Le (2017)
calismalarinda, zihinsel muhasebenin online saticilarin satiglarini arttirmalari yontinde
nasil kullanabilecekleri ve kullanmalar1 halinde e-ticarette elde edecekleri sonuglarin
bir kismin1 ampirik analizlerle ortaya koymaktadir. Bu caligsmalar, siirdiirtilebilirligi
onem arz eden tliketim kaynaklarina yonelik alginin nasil oldugu sorusunun ortaya

cikmasina katki saglamaktadir.

Cheema ve Somon (2006) yaptiklar1 arastirmada zihinsel muhasebenin
tiikketicilerin asir1 harcama ve tiiketimi 6nlemek icin kullandiklar1 6zdenetim
araglarindan birisi olarak tanimlanmasina ragmen ampirik bulgularla tiiketicilerin
harcamalar1 nasil esnek bir sekilde siniflandirdigin1 veya harcamalar1 hakli ¢ikarmak

icin hesaplar nasil olusturdugunu ortaya koymaktadirlar.

Yueng (2014), 6deme sancisinin 6deme yontemi ile nasil farklilagtigin
inceledigi arastirmasinda ofis malzemeleri satin alma simiilasyonu olusturmus, nakit
sayma ile kredi kartiyla kolayca 6deme arasinda ddeme sancisi agisindan farklari

ortaya koymustur.

Horst ve Matthijsen (2014), 6demenin aci derecesi ile 6deme yonteminin

seffafligin incelemislerdir. Odeme yontemi ne kadar seffafsa, 5demenin acisi o kadar



biiylik olur ve ddeyen kisi o kadar az harcamaya istekli olur sonucunu literatiire

kazandirmiglardir.

Soster, ve digerleri (2014) dip dolar etkisinin (botton dolar effect) zihinsel
muhasebe ve 6deme sancisi ile beraber degerlendirdikleri ¢aligmalarinda dip dolar
etkisine 6deme sancisinin aracilik ettigini, biitce kaynaklarini kazanmak i¢in gereken
caba arttikca arttigini, beklenmedik kazanglarin varliginda azaldigini ve biitgenin
tilkkenmesi ile yenilenmesi arasindaki zamanin kisalmasiyla azaldigini tespit

etmislerdir.

Shah (2015) calismasinda, bireylerin 6deme seklinin ve ozellikle 6deme
yapmakla iligkili acinin, satin alma kararlar1 ve islem sonrasi hisleri {izerinde yaygin
bir etkiye sahip olabilecegini savunmustur. Bu dogrultuda yaptig1 ampirik aragtirmada
O0deme acisinin artmasmin bagliligi (bir {irline veya bir kuruma) arttirabilecegi,
istenmeyen bir seye 6deme yapildiginda ise tam tersi (pek de yakin olmayan birisine

yemek 1smarlamak gibi) bagliligin azalabilecegi sonucuna ulagmistir.

Thunstrom, ve digerleri (2018) arastirmalarinda “nudge” davranisinin 6deme
sancisi lizerindeki etkisini incelemiglerdir. Arastirmalarinda yer alan “nudge” kavrami
bireylerin kararlarini belirli bir yonde tesvik etmek i¢in yapilan, ancak onlarin 6zgiir
secim hakkini kisitlamayan kiiclik yonlendirmeler olarak agiklanmakta ve Tiirkce
olarak “diirtme” kavrami seklinde kullanilmaktadir. Ampirik analizleri neticesinde
diirtmenin cimriler i¢in ddeme sancisini artirdigi, boylece zaten ¢ok az harcama yapan
cimrilerin harcamalarini azalttig1, ancak harcama azalmasindan fayda saglayacak olan

savurganlarin harcamalarini tamamen azaltmadig1 sonucuna ulasmislardir.

Liu (2020), elektronik esya ve valiz aligverisi simiilasyonu olusturdugu
arastirmasinda 6deme acisini 6lgmeye calismistir. Cinlileri ve Kanadalilar1 kiyasladigi
bu calismada "Odeme seffaflifi ve "Odeme sancist" arasindaki iliskiyi

vurgulamaktadir.

Atik, ve digerleri (2018), “insanlar tamamen zihinlerinde yaratmis oldugu
farkli kategorilere gore finansal karar verme egiliminde olmaktadir” savini dikkate
alarak, “insanlarin finansal karar verirken maruz kaldiklar1 zihinsel 6nyargilari ortaya
koymak ve bilissel hatalarin karar alma siireglerine etkisini” incelemek {izere bir alan
arastirmas1 yapmiglardir. Kisilere farkli senaryo drnekleri sunarak se¢cim yapmalarin

istemisler ve yaptiklart bu arastirmalarinda, “bireylerin finansal olaylarn



10

degerlendirirken olaylarin sonuglaria gore degil iki temel mental hesap tizerinden
kararlarini aldiklari, bireysel yatirimcilarin kazang durumunda riskten kagan, kayip
durumunda ise riski seven bir tutum i¢inde olduklar1” sonucuna ulasmislardir. Yigit
(2020), tiiketicilerin zihinsel muhasebelerindeki “ac1” duygusunu ortaya koymak adina
ampirik bir analiz gerceklestirmistir. Tiiketicilere online aligveris imkan1 taniyarak,
uygun fiyatli ve kargo ticretli bir iirlin ile ayn1 nitelikteki iiriinii daha yiiksek fiyath
ancak kargo bedava segenegi ile sunmustur. Yaptig1 analizler, daha yiiksek tutarda
0deme yapildig1 halde kargo bedava segeneginin kisilerin zihin muhasebelerinde daha

az actya neden oldugunu ortaya koymaktadir.

Reshadi (2020), kredi ve kredi kart1 borcu 6demesi esnasinda olusan 6deme
sancist duygusunu incelemistir. Bu duygunun ortaya ¢ikisi ile borcu geri ddeme
egilimi arasindaki iliskiye dikkat cekmis, “cimrilik” gibi bireysel farkliliklara

odaklanmustir.

Elgeka ve Ma (2020), zihinsel muhasebenin indirimli {iriin satin almay1 ve
secim gerekcelendirmeyi nasil etkiledigini arastirdiklar1 calismalarinda bireylerin liiks
mallar i¢in indirimli bir teklif aldiklarinda, bunlar1 satin almanin cazibesine
kapildiklarini, ek olarak bireylerin gida gibi fizyolojik ihtiyaglarla ilgili teklifler

aldiklarinda, se¢cim gerekcelendirmesi uyguladiklar: sonucuna ulagsmislardir.

Banker, ve digerleri (2021), gelecekte nakitsiz bir topluma gecilecegini
belirterek bu gecis dncesinde nakit ve kredi kart1 kullanimi esansinda fiyatin da etkisi
ile beyinde olusan 6deme sancisina iliskin tepkileri ndro iktisat disiplini ile

incelemislerdir.

Erdogan (2021), bireylerin zihinsel muhasebe davranislarm Istanbul’u baz
alarak inceledigi aragtirmasinda, bireylerin finansal karar alma asamasinda kayiptan
kaginma, pigsmanliktan kaginma, sahiplik etkisi ve statiiko etkisi gibi psikolojik

etmenler altinda kaldigin1 vurgulamaktadir.

Gu ve Chen (2023), cevrimig¢i (mail, sms, telefon bildirimi gibi) 6deme
bildirimlerinin tiiketici davranislarina etkisini 6deme sancisini dikkate alarak
incelemislerdir. Anlik bildirimlerin 6deme sancisini arttirma yoniindeki etkisine dikkat

cekmiglerdir.

Hu, ve digerleri (2023), ¢ift tarafli veya ¢ift kayith zihinsel muhasebe olarak

isimlendirilen ve insanlarin sadece ne kadar para harcadiklarini degil, hangi paray:
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neye harcadiklarini da Onemsemeleri anlamina gelen teoriyi turizm sektorli igin
arastirmiglardir. Turizm isletmeleri hakkinda internette yer alan yorumlarin tonu
(olumlu/olumsuz) ile zamanlama ipuglar1 arasindaki iliskinin satin alma niyeti
tizerindeki etkisini degistirdigini ve ¢ift kayitli zihinsel muhasebenin burada araci rolii

oldugunu tespit etmislerdir.

Broekhoff ve Cruijsen (2024), 6deme sancisinin farkli faktorler altindaki
durumunu incelemislerdir. Arastirmalarinda yeni teknoloji 6deme yontemlerinden
olan temassiz 6demenin algilanan 6deme acisi, diger 6deme yontemleriyle iliskili
actya kiyasla ne kadar diisiikse, asir1 harcamay1 6nlemede algilanan faydasi da o kadar
diistik bulunmustur. Algilanan 6deme sancisi, {irtin ya da hizmetin fiyatiyla pozitif
iligkiliyken, market alisverigine kiyasla bir gezinti i¢in yapilan 6demenin sancisindan
daha diisiikk bulunmustur. Kendi gelirleriyle gecinmekte zorlanan kisiler gibi paray1

daha fazla 6nemseyen kisilerde ise 6deme sancisi nispeten daha yiiksek bulunmustur.

Faraz, ve digerleri (2025) arastirmalarinda literatiirde yeni sayilabilecek bir
kavram olan “spendception” kavramini incelemektedirler. Bu kavram Ingilizce'deki
"spending" (harcama) ve "perception" (alg1) kelimelerinin birlesiminden olusmus bir
birlesik terimdir. Tiirk¢e’ye “harcama algis1” olarak ¢evirmek miimkiindiir. Bu kavram
nakde kiyasla dijital 6deme yontemleri kullanildiginda islemlerin goriiniirliigiiniin
azalmast ve Odemelerin algilanan kolayligi nedeniyle harcamaya karsi azalan
psikolojik direnci ifade etmektedir. Arastirmalarinda spendception durumunun
tiikketici satin alma davranigini biiyiik ol¢iide artirdigini, diirtiisel satin almanin ise
iliskiye kismen aracilik ettigini tespit ederek zihinsel muhasebe literatiiriine yeni bir

bakis acis1 kazandirmiglardir.

Jami (2025), tiiketicilerin iade ettikleri tiriinlerden elde ettikleri 6demelerini
harcama olasiliklarinin daha yiiksek oldugunu, ¢iinkii iade parasini harcadiklarinda,
diizenli olarak elde edilebilen diger parasal kaynaklar1 harcadiklarindan daha diistik
bir psikolojik kayip algiladiklarini ve daha az 6deme acist ¢ektiklerini ortaya koyan
bir arastirma yapmistir. Iadeleri almak, kronik olarak yogun bir 6deme acis1 yasayan
ve cimri olarak gruplandirilabilecek kisilerin harcama davranislari lizerinde, daha az
ac1 ¢ceken kisilere yani savurganlar gore daha giiglii bir etkiye sahip oldugunu da tespit

etmistir.
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Chawla ve Mokhtari (2025) calismalarinda sinirli rasyonel karar alma
kapasitesini yansitan asir1 giiven duygusunun odeme acisint hafifleten mobil
O0demelerle birlestirildiginde biligsel kontrolii daha da zayiflattigini tespit etmislerdir.
Bu, finansal asir1 giliven ile alternatif 6deme servislerinin kullanimi arasindaki iliskiyi
daha da giiglendirmektedir. Calisma yalnizca mobil édemelerin diizenleyici roliinii
vurgulamakla kalmayip ayni zamanda siirli rasyonalite merceginden finansal asiri
giliven ile alternatif 6deme yontemlerinin kullanimi arasindaki iyi bilinen iliskiyi
anlamak i¢in teorik bir temel saglamakta, mobil 6demelerin diizenleyici etkisini
aciklamak icin 6deme acist kavramini dahil ederek mevcut literatiire katkida

bulunmaktadir.

Bakar, ve digerleri (2025) modern 6deme secenekleri olarak siniflandirilan
sonradan 0deme, e-ciizdanlar ve kapida 6deme gibi 6deme yontemlerinin, diirtiisel
satin alimlar ve 6deme acist ile beraber ¢cevrimici aligveris davranigini nasil etkiledigini
incelemiglerdir. Sec¢ilen 6deme yonteminin diirtiisel satin alma davranisi iizerinde
onemli bir etkisinin olmadigimi tespit ettikleri arastirmada, miisterilerin market
alisverislerinden daha ¢ok moda iiriinlerini diirtiisel olarak satin alma olasiliklarinin
yiiksek oldugunu, moda firiinleri i¢in sonradan 6deme segeneginin en ¢ok diirtiisel

satin almaya ve en giiclii 6deme sancisina neden oldugunu ortaya koymuslardir.

Kisilik tipleri iizerinde farkli disiplinlerde farkli amacglara hizmet eden
calismalar olmakla birlikte iktisat literatiiriinde kisilik tiplerinin etkisini inceleyen

baglica ¢alismalar su sekildedir;

Norvilitis, ve digerleri (2006), tiniversite 06grencilerinin kredi karti
bor¢lanmasina kisilik tiplerinin etkisinin olup olmadigini arastirdiklar1 ¢aligmalarinda,
kredi kart1 borcu daha fazla olan 6grencilerin strese daha meyilli oldugu ve borglari

arttik¢a mali refahlarinin azaldig1 sonucuna ulagsmislardir.

Deniz ve Ercis (2008), Erzurum’da otomobil sahibi bireyler lizerinde kisilik
ozellikleri ve algilanan riskleri inceledikleri bir aragtirma yapmislardir. Analizler
neticesinde “uyumlu, sorumluluk sahibi ve yeniliklere agik olan tiiketicilerin otomobil
satin alma ve kullanma ile ilgili olarak daha ¢ok performans riski ve psikolojik risk

algiladiklar1” sonucuna ulagmiglardir.

Lee (2009), Giiney Kore’de otomobil tiiketicilerinin kisilik tipleri ile

markalarin  kisilik 6zellikleri arasindaki paralelligi inceledigi arastirmasinda,
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tiikketicilerin satin alma davranislarinda kendi kisilik tipleri ile 6zdeslestirdikleri marka

kimliklerini daha ¢ok tercih ettiklerini ortaya koymustur.

Metin Camgo6z (2009), “finans piyasalarinda ¢alisan A-tipi fon yoneticilerinin
bes faktor kisilik ozellikleri ve sahip olduklar1 demografik 6zellikler ile finansal
performanslar1 arasindaki olasi iligki” konulu arastirmasinda “sorumluluk ve disa
doniikliik boyutlarinin yoneticinin istiin finansal performans kriterlerinden Sharpe
performans endeksi lizerinde olumlu yonde”, bununla beraber “fon yoneticilerinin
zamanlama becerisi lizerinde deneyime agiklik ve sorumluluk boyutlarinin anlamli ve
olumlu yonde bir etkisi oldugu” ve son olarak “nevrotiklik kisilik 6zelliginin ise, fon
yoneticilerinin hem se¢me, hem de zamanlama becerilerini olumsuz yonde etkiledigi”

sonucuna ulagmustir.

Dalgar, ve digerleri (2011), “gelecekteki sonucglari onemseme / anlik
sonuglara Onemseme egiliminin bireylerin kredi kullanma tercihlerini etkileyip
etkilemedigini” incelemek tlizere ampirik bir c¢alisma gerceklestirmislerdir.
Calismalariin sonuglarina gore, kisilik tiplerinin kredi kullanimi etkiledigi sonucuna

ulagmislardir.

Brown ve Taylor (2014), kisilik 6zellikleri ile finansal karar alma arasindaki
iliskiyi, teminatsiz bor¢ ve finansal varliklara odaklanarak analiz ettikleri
arastirmalarinda disadontikliik gibi belirli kisilik 6zelliklerinin, genellikle bor¢ ve
tutulan varlik seviyeleri agisindan hane halki maliyesiyle onemli olgiide iliskili

oldugunu ve korelasyonun genellikle nispeten biiylik oldugunu tespit etmislerdir.

Gordon-Wildon ve Modi (2015) ¢alismalarinda Ingiltere’nin demografik
olarak yaslanan niifusunu dikkate alarak yaslh tiiketicilerin yesil davranislarinin farkl
yas kategorilerine ve yesil olma diizeylerinin kisilikleriyle agiklanip
aciklanamayacagini arastirmislardir. A¢iklik kisilik 6zelliginin yesil davranisla pozitif,
disadoniikliik kisilik 6zelliginin ise yesil davranisla negatifiliskili oldugunu fakat yesil
davranig diizeyi yash tiiketicilerin yasiyla artsa da, bunun istatistiki diizeyde anlamli

sonug¢ vermedigini tespit etmislerdir.

Wei, ve digerleri (2016), diisiik karbon ekonomisi alaninda yaptiklar
arastirmalarinda, karbon emisyonlarini azaltmanin potansiyel bir yolu olarak konut
tilketimini dikkate almis ve kisilik kavrami genisleterek, ekolojik kisilik olarak

adlandirilan bir kisilik tiirii tanimlamiglardir. Bes faktorli kisilik modelinden yola
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c¢ikarak olusturduklart bu yeni modelde eko-nevrotiklik, eko-uyumluluk, eko-agiklik,
eko-disadoniikliik ve eko-bilinglilik kategorilerini olusturmus, farkli gruplarin tutarh
ozelliklere sahip ekolojik sakinlere doniistiiriilmesini yonlendirecek politikalar

Onermislerdir.

Goktas ve Kazaferoglu (2018), calismalarinda kisilik o6zelliklerinin
girisimcilik egilimine etkisini analiz ettikleri c¢alismalarinda, nevrotiklik kisilik
Ozelliginin girisimcilik egilimine negatif etki ettigi, disa-doniikliik, deneyime agiklik,
uyumluluk, o6zdisiplin kisilik 6zelliklerinin ise girisimcilik egilimini pozitif

etkiledigini tespit etmiglerdir.

Celikag (2021), kisilik tiplerinin iktisadi giiven olgusuna etkisini
aragtirmustir. Istanbul Universitesi’nde egitim goren dgrenciler iizerinde yaptigi alan
arastirmasi ile, kisilik tiplerinin iktisadi giiven olgusunda farkliliklar yarattig

sonucuna ulagmustir.

Ozbakir (2021), calismasinda “firsatlar1 kagirma korkusu (FOMO) ve bes
faktor kisilik 6zelliklerinin iggiidiisel satin alma davranisina etkisini” aragtirmistir.
Kisilik tipleri ile FOMO arasinda anlamli pozitif iliskinin bulunmasinin yaninda
“FOMO’nun, ani ve plansiz olarak yapilan i¢giidiisel satin alma davraniglari {izerinde

etkili oldugu” sonucuna ulagmistir.

Fao, ve digerleri (2022) turizm sektorii i¢in yaptiklar1 arastirmalarinda bes
faktorlii kisilik tipi ile miisteriyle birlikte {iretim davranisi (co-production behaviour)
arasindaki iliskiyi iktisadi bir bakisla incelemislerdir. “Co-production behaviour”
kavrami turizmde miisterinin bir tur operatoriine gitmek yerine kendi ugusunu, otelini,
sehir ici aktivitelerini internetten arastirmasi ve rezervasyonlarini1 yapmasi, self check-
in kiosku kullanmasi, otel uygulamasindan yemek siparisi vermesi gibi farkli ekonomi
aktorleri tarafindan yapilacak eylemlere bireyin dahil olmasini ifade etmektedir.
Arastirmada disadoniik, deneyime acik ve uyumlu kisilik 6zelliklerine sahip bireylerin
ortak tiretim davranislarinin ti¢ kategorisini olumlu etkiledigini, vicdanli ve nevrotik
kisilik Ozelliginin ise yalnizca seyahat sirasinda iiretim davranisi lizerinde etkili

oldugunu tespit etmislerdir.

Chhatwani (2022), yaslilar arasinda kisisel kontrol duygusu ile finansal refah
arasindaki baglantiy1 inceledigi arastirmasinda kisisel kontrol teorisine dayanarak,

kisisel kontrol ile finansal refah arasinda pozitif bir iligski oldugunu, biiyiik bes kisilik
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6zelliginin verilen iliskiyi diizenleyip diizenlemedigi dikkate alindiginda ise deneyime
aciklik ve vicdanliligin bu baglantiy1 olumlu yonde, nevrotikligin ise olumsuz yonde

diizenledigini tespit etmistir.

Vera-Martinez, ve digerleri (2024) liikks markalarda sosyal uyum,
stirdiiriilebilirlik ve kisilik tiplerinin etkisini ortaklasa inceledikleri arastirmalarinda
sosyal uyum ve satin alma niyeti arasindaki iligki i¢in, antroposentrizm, egoizm,
disadoniikliik ve nevrotiklik kisilik 6zelliklerinin diizenleyici etkiler gdsterdigini tespit

etmislerdir.

Davranigsal iktisat literatiirli her gegen giin genislemeye devam etmektedir.
Zihinsel muhasebe, O6deme sancist ve ekonomide kisilik tiplerinin etkilerini
vurgulayan caligmalara alan yazininda rastlamak, burada da Ozetlendigi {izere,
miimkiindiir. Ancak gida kaynaklarinin stirdiiriilebilirligini korumak i¢in, tiiketicilerin
satin alma davranis1 esansindaki 6deme sancisina ve bunun kiiltiir ile kisilik tipleri
etkileri dikkate alinarak karsilagtirilmasina yonelik bir ¢aligma literatiirde heniiz tespit
edilmemistir. Bu tez c¢alismasinin literatiire bu acidan katki saglanmasi

beklenmektedir.
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I. BOLUM

DAVRANISSAL iKTiSAT

Insanlik yeryiiziinde var oldugu giinden bu yana temel ihtiyaglarini gidermek
lizere, bilgisi, tecriibesi ve imkanlar1 dahilinde aktif bir ¢aba igerisinde yer almaktadir.
Bireysel yasamdan toplum yasamina gegis ile birlikte, tarihi kaynaklar insanligin
gelisimi hakkinda neler yasandigina dair bugiin bizlere referans olmakta, dnemli
bilgiler aktarmaktadir. Tarim toplumlarinin olugsmasindan, sanayi toplumuna evrilen
uzun bir siire¢ yasanmuistir. Bu siirecin igerisinde yaklagsik olarak 18.ytlizyilda bir bilim
olarak varligi kabul edilen iktisat bilimi, insanlarm ihtiyaglarmi karsilamak igin
trampadan baslayan ve para ile aligverise devam eden karar ve davranislari

incelemekte, anlamlandirmaya ¢alismaktadir.

Iktisadin bir bilim olarak kabuliinde yadsinamaz rolii olan ahlak felsefesinden
sonra teknoloji ¢agina uzanan siiregte, insanlarin ekonomik kararlarini rasyonalite,
fayda ve verim gibi kavramlar lizerine insa ettigi kabul edilmistir. Bu kabuller 15181nda,
gecmis ve gelecekteki iktisadi egilimler yorumlanmaya c¢alisilmistir. Bu
yorumlamalar, hipotezler ve yargilar her ylizyilin temel dinamikleri ile yeniden
sekillenmistir. Siire¢ igerisinde, iktisat farkli ekollere ayrilmis ve insanin ekonomik
karar merci olarak nasil karar verdigi veya vermesi gerektigi bazi tanimlama
temellerine oturtulmustur. Modern donem Oncesi olarak isimlendirilen donemden
glinlimiiz 21.ylizyila cevap aranan sorular ¢esitlense de tiim donemlerde cevap aranan
temel sorunun “nasil karar alindiginin” anlasilmasi iizerine oldugu goriilmektedir.
Cevap aranan bu soru, bir¢ok kavramda oldugu gibi davranigsal iktisat kavraminin da

ortaya ¢ikmasina vesile olmustur.

1.1. Davramssal iktisat Kavram
Davranissal iktisat, ekonomi aktorii olarak bireyin insani kisit ve karmasalari
dahilinde piyasa hareketlerini inceleyen bilim dalidir (Mullainathan ve Thaler, 2000,
s. 1098). Psikoloji ve iktisat disiplinlerini bir arada kullanarak, bireylerin yatirim,

harcama veya tasarruf gibi temel iktisadi kararlarmin nasil, ni¢in, rasyonel veya
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irrasyonel olma halini agiklamaya c¢alismaktadir (Kitapci, 2017, s. 89). Bireyin
ekonomiye dair kararlarinda davranislarin1 anlamaya, analiz etmeye ve dngérmeye

calisan arastirma alan1 olarak da ifade edilebilmektedir.

Marjinalist devrimin bazi varsayimlarina karsi bir tepki olan davranigsal
iktisat (Hattwick, 1989, s. 144) bireyin bilissel, sosyal ve duygusal dnyargilarinin
iktisadi kararlar1 iizerindeki etkisini inceleyen disiplinler aras1 bir alan olarak kabul
edilmektedir (Kurtoglu, 2016, s. 31). Bu kavram, insanin sosyal bir varlik olarak
duygularindan arinmis bi¢imde iktisadi karar almasinin olas1 olamayacagini
vurgulayan bir iktisadi goriisii ifade etmektedir. Bu ayn1 zamanda, neoklasik iktisadin
goriislerini reddetmeden fayda maksimizasyonu i¢in bireyin sahip oldugu psikolojik
Ozelliklerin de dikkate alinmasi gerektiginin vurgulanmasi anlamina gelmektedir

(Kitapci, 2017, s. 90).

Davranigsal iktisat, bugiin geldigi noktada eklektik yaklasim modelini
izlemektedir. Farkli bir ifade ile, standart kabul edilebilecek iktisadi varsayimlara
psikolojik bir gergeklik ile yaklasmakta ve genel kabul gormiis yaklasimlari
psikolojinin eklemlendigi bir perspektiften yeniden yorumlamaktadir (Ruben ve

Dumludag, 2018, s. 143).

Ekonomi biliminde {i¢ temel standart 6ne ¢ikmaktadir. Bunlar; ger¢eklik ile
uyum, genelleme ve yonetilebilirliktir (Stigler, 1950 s.310). Davranigsal iktisat bu ii¢
varsayimi temel alarak risk, belirsizlik, sezgi, yargi ve Onyargi arastirmalarinin
psikoloji bilimi 15181nda arastirilmasi konularin1 odak noktasina almaktadir (Truc,

2022, 5.429).

1.1.1. Davramssal iktisadin Tarihsel Gelisimi

Davranissal iktisadin varligina ve tanimina dair ilk ifadeler her ne kadar 18.
yilizyi1lda Adam Smith’in iktisadi kararlarda psikolojik etkiler olabilecegini vurgulayis
ile baglamis ve 19.yiizyil siiresince iktisadi diisiiniirlerin psikoloji bilimi ile iktisat
arasindaki iliskisel vurgulari ile devam etmis olsa da, 20.ylizy1l baslarinda iktisadin
matematiksel teamiiller ile aciklandig1 ve psikoloji ile iliskisinin yok sayildigi bir
donemin yasandigir goriilmektedir (Ruben ve Dumludag, 2018, s.110; Bakirc1 ve
digerleri, 2021, s.1231).
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Bu durum, psikoloji biliminin gelisim seyri ile de paralel ilerlemistir. Farkli
bir ifade ile heniiz bir bilim olarak kendisine yer edinememis olan psikoloji biliminin,
iktisat bilimi ile iligkisini genelin kabul edecegi bicimde ortaya koymak miimkiin

olamamustir.

Ancak bununla beraber 20.ylizy1lin ikinci yarisinda J. M. Keynes’in bilhassa
piyasa aksakliklarini agiklamada tiiketicilerin psikolojik ve spekiilatif etkilerine vurgu
yapist iktisat tarihi arastirmacilar1 tarafindan ortaya konmaktadir (Fisunoglu ve

Koksel, 2009, s. 37-40).

Herbert Simon (1986) Psikoloji ve Ekonomide Rasyonalite ismini verdigi
eserinde su sozleri ile davranigsal iktisadin tarihi seyri hakkindaki goriistini ifade

etmistir;

“Davranissal ekonomi... yeni bir sey degil. Sanayi ve Ticaret Bakani Alfred
Marshall kendisini pekala bir davramigsalct olarak tamimlayabilirdi. Ve
elbette, davranigsal iktisat John R. Commons, Thorsten Veblen, Joseph
Schumpeter, George Katona gibi gecmis ve yakin nesillerdeki diger pek ¢ok
seckin iktisat¢iya sahip ¢ikabilir.”

Bu ifadeler, davranigsal iktisadi tarihi bir gegmise veya aidiyete dayandirmak
isteyenlere gercekci bicimde yol gostericidir. Davranigsal iktisat yalnizca deneysel bir
girisimden ibaret olmayip, bilime teorik katkilar da sunan bir alan olarak yazinda

kendine yer edinmeye calismistir (Truc, 2022 s.393).

Benzer bigcimde Akerlof (2002), davranigsal ekonomiye dair goriislerini
ortaya koydugu bir calismasinda, Keynes’in davramigsal ekonomiye katkisinin,
donemin ekonomistleri tarafindan “evcillestirilerek” piiriizlerinden arindirilmis
matematiksel bir bakis agisina maruz birakildigini ve doniistiiriildiigiinii, oysaki Adam
Smith ile baslayan psikolojinin iktisadi kararlar igerisindeki varligmin, Keynes

tarafindan da vurgulandigini ifade etmektedir (Akerlof, 2002, s.427).

20.ytizyilin ilk yarisinda heniiz kavramsallastirilmamis ancak varligi da
reddedilmeyen davranissal iktisada dair Alman ekonomistlerden Heinz Sauermann ve
Reinhard Selten’in 1950’lerde yaptiklar1 ve ekonomi ile psikolojiyi birlestirdikleri
deneyler davranigsal iktisadin var olus ¢abasi i¢in oldukca 6nem tasimaktadir (Maas

ve Svorencik 2016.s. 192).
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Tversky ve Kahneman, 1974 yilinda davranigsal iktisadin tarihi seyrini
degistirecek diizeyde dikkat cekici bir galigma ile belirsizlikte karar alan insanin
rasyonellikten uzak, sezgisel ve duygusal karar alma bigimini incelemislerdir. Bu
caligma davranigsal iktisat tarihinin adeta doniim noktasi olmustur (Thaler, 2016 s.
1581). 2002°de ekonomide psikolojinin rolii iizerine yaptiklar1 ¢aligmalar ile Nobel
Ekonomi Odiilii’nii kazanmalari, sadece onlar i¢in degil ayn1 zamanda davranigsal

iktisadin kabulii i¢in de 6nemli bir basariydi (Wilson, 2020, s. 5).

Thaler ve Sunstein (2008), davranissal iktisadin tarihsel seyrine oldukga
onemli katkilar saglamis ve diirtme eyleminin varligina dikkat ¢ekmislerdir. Her tiirlii
kararda, insanin diirtme eyleminden nasil etkilendigi ve ekonomik kararlarin diirtme

ile sekillenebilecegini bu ¢aligmada vurgulanmaktadir.

Thaler (2016) bir baska calismasinda, davramigsal iktisadin iktisadi
diistinciilere tarihini iyi okuyanlar tarafindan yakin ge¢mise ait bir olgu olmadiginin
ve Adam Smith ile baslayip Irving Fisher ve J.M. Keynes ile devam eden ve oradan

bugiinlere ulasan bir hikayeye sahip oldugunun goriilebilecegini belirtmektedir.

Bu gorisleri destekleyen ve davranigsal iktisat tarihine 151k tutan bir diger
arastirmact Truc (2022) davranissal iktisadin 1970 ile 2010 yillar1 arasindaki gelisim
seyrini nicel yontemlerle ortaya koydugu calismasinda davranigsal iktisat tarihinin
gelisimi hakkinda 6nemli bilgiler ortaya koymakta, davranigsal iktisadin 1980’lerde
psikologlarin ekonomi dergilerinde yayin yapmast ile goriinlir hale geldigini

belirtmektedir (Truc, 2022, 5.428).

Bu bilgiler dahilinde, davramigsal iktisadin popiiler bicimde olmasa da
varliginin fark edildigine dair goriiglerin giiniimiizden iki yiizy1l 6ncesine dayandigini,
ancak 21.yiizyilda bash basina bir aragtirma alan1 olarak dikkate alindigin1 séylemek

mumkin olacaktir.

1.1.2. Davramssal iktisat Baglaminda Iktisadi Davramslarin Psikolojik
Temelleri

Psikoloji bilimi, geleneksel ekonominin varsayimlarina eklemlenerek
davranigsal ekonomiyi ortaya ¢ikarmakta, ekonomide insan davraniglarinin aciklayici
gliciinii arttirmaktadir (Rehman, 2016 s. 128). Davranissal iktisatta bilgi, psikolojiden

iktisada dogru akmakta ve bireysel karar alma siireclerini agiklamaya calismaktadir
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(Lisciandra, 2018. s. 11). lktisadi davranislar, psikoloji temelli bir baglamla
aciklandiginda insanin ekonomideki davraniglarinin kosullara, konuma, zamana,
toplumun etkilerine, duygusal yargilara ve Onyargiya dayali diislincelere gore
gosterdigi farkliliklar1 analiz etmek miimkiin olmaktadir (Rehman, 2016, s. 129).
Ekonomide deneysel yontemlere iliskin tartismalar, davranigsal iktisadin ana akim
iktisada donlismesiyle mesru hale gelmis ve psikolojiyi temel alarak iktisadi kararlari
aciklama hali yaymlasmistir (Elleri, 2010, s. 635). Bu kisimda, baz1 temel iktisadi

davraniglarin temelleri psikoloji biliminin destegi ile kisaca agiklanmaya ¢alisilacaktir.

1.1.2.1. Belirsizlik altinda karar alma

Iktisat literatiiriinde belirsizlik, herhangi bir hesaplamaya konu olamayan,
tahminlenemeyen ve bertaraf edilmesi miimkiin olmayan bilgi kopuklugu olarak

tanimlanmaktadir (Knight, 1921, s. 225; Aksoy ve Sahin, 2015, s. 2).

Belirsizlik kavrami, farkli iktisadi ekollerin arastirma konusu olmus ve
bireyin belirsizlik altinda nasil karar aldig1 6nemli bir arastirma alani haline gelmistir.
Davranigsal iktisat perspektifinden belirsizlik altinda karar alma bireyin idealize edilen
rasyonel karar verme siirecinden sapmasini incelemektedir. Davranigsal iktisat
literatiiriiniin 6nde gelen isimlerinden Kahneman ve Tversky (1979) Prospect Theory
(kazanim teorisi) isimli calismalarinda belirsizlik altinda karar alan bireyin
davraniglarin1 incelemislerdir. Belirsizligin etkisi olarak, kayiptan kagmmak ig¢in
bireyin daha riskli karar alma egilimi gosterebilecegi veya kazanma durumunda ise
daha az riskli karar alma egiliminde olabilecegini tespit etmislerdir (Kahneman ve

Tversky, 1979, s. 289).

Davranissal iktisada gore belirsizlik altinda karar alma ayn1 zamanda bireyde
“asir1 gliven” duygusu yaratabilmektedir. Bu durum riskleri ve olasiliklar1 yanlis veya
eksik degerlendirme sonucunu doguracaktir (Tversky ve Kahneman, 1992, s. 300).
Dolayisiyla belirsizlik altinda karar alma, davranissal iktisada gore ongoriilmesi gii¢

insan davraniglarinin tiimiinii ifade etmektedir.
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1.1.2.2. Sinirh rasyonellik

Herbert Simon sinirli rasyonellik kavramini literatiire kazandirmis isimdir.
Simon (1955), bireyin bilgi islem kapasitesini 6ne siirerek karar verme siirecinde her
zaman tiim bilgileri toplama ve analiz etmeye yeterli kapasitenin olamayabilecegini,
bunun yerine yeterli ve pratik goriinen kararin birey tarafindan alinacagini
belirtmektedir (Simon, 1955, s. 103). Simon’un bu goriisii, Neumann ve Morgenstern
(1944) tarafindan savunulan “Beklenen Oznel Fayda” gériisiine karsit bir goriis olarak
ortaya ¢ikmistir. Beklenen 6znel fayda teorisi, her bir belirsiz durumda bireyin karar
alma siirecinde olast her ihtimali gozeterek hesapladigi olasiliklar dahilinde karar
aldigin1 savunmaktadir. Ancak Simon (1955), sinirli rasyonalite kavrami ile bireyi
optimize etmekten ziyade bireyin aldig1 kararlarda miimkiin olan en iyi karara
ulagsmay1 hedeflemedigini, yeterince iyi olani, kendisi i¢i yeterli olan karara ulagmay1

amacladigini savunmaktadir.

Tversky ve Kahneman’in (1974) sinirl rasyonellige yaklasimi ise bireyin
biligsel sinirlamalart iizerindendir. Cogu zaman “heuristics™ (kisayollar) kullanarak
hizl1 ve kolay karar verme egiliminde olan bireyin, sinirl rasyonel kararlar ile yanlis
veya eksik sonucglara yol acabilecek biligsel sinirlamalart oldugunu ifade

etmektedirler.

Sinirli rasyonalite, bireyin sahip oldugu bilgi ile smrlandirilmis bir
kapasiteye sahip oldugunu, dolayisiyla verecegi kararlarin da ancak smirli diizeyde

rasyonel olabilecegini ifade etmektedir (Pompian, 2006, s. 24).

1.1.2.3. Beklenti teorisi

Beklenti teorisi, Neumann ve Morgenstern (1944) tarafindan ortaya atilan
“beklenen fayda” teorisinin karsiti olarak ve Simon’un (1955) sinirli rasyonalite
kavramimi temel alarak Kahneman ve Tversky (1979) tarafindan literatiire
kazandirilmigtir. Beklenti teorisi ile bireyin ekonomik davranislarina betimsel bir
modelle yaklagilmakta ve bireyin iktisadi kararlarinin ekonomi bilimi ile psikoloji

biliminin beraber hareket ettigi diizlemde agiklanmasi saglanmaktadir.

Beklenti teorisi davranigsal iktisadin kabuliine dair 6nemli bir adimdir.
Bireyin iktisadi kararlarinda irrasyonel ve yon degistiren tercihlerinin tespitini

saglamistir (Sentiirk ve Findik, 2014, s. 132-133). Beklenti teorisi, duygular akilct
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karar almanin kontrol mekanizmasini bozabilir ve biligsel gligsiizliikler sebebiyle ne
ile karsi karsiya oldugunu bilmeyen birey hizlica karar alabilir goriisiini
savunmaktadir (Tversky ve Kahneman, 1974, s. 1128). Bu bir irrasyonalite halidir.
Irrasyonalite gegici degil kalic1 ve hatta toplumca kaniksanmis bir davranis biitiiniine
dahi doniisebilir. Ciinkii burada birey i¢in 6nemli olan refah seviyesi algisidir. Bireyler
kendilerine refah seviyeleri i¢in bir referans noktasi belirlemektedirler. Referans
aldiklar1 noktanin alt1 kayip, iistii kazang algis1 dogurmaktadir. Boyle bu nokta, kayip
ve kazanca verilecek tepkinin de degisim noktasidir. Tversky ve Kahneman (1979) bu
teorilerini bireyler lizerinde gerceklestirdikleri bir kayip kazang deneyi ile sinarlar ve
boylece rasyonellikten uzak, algiya dayali kararlarin nasil alindigint agikladiklarini

ifade ederler.

1.1.2.4. Kayiptan kacinma

Kayiptan kaginma kavrami, kayip ile kazang ihtimalinin ayn1 anda var oldugu
durumlarda bireyin kaybetme duygusunun daha agir basip kazang ihtimalinin daha az
one c¢ikacagim ifade etmektedir. Kahneman ve Tversky'nin (1979) literatiire
kazandirdigi bu kavram, potansiyel bir kayiptan kagimmak igin potansiyel bir
kazancgtan vazge¢menin daha genel bir tercih olacagini savunmaktadir. Kayiptan
kacinma davranisindan uzaklasilmasi i¢in, kazancin olasi kaybin yaklasik iki kati
olmas1 gerektigi goriisii de bu kavram ile beraber savunulmaktadir (Tversky ve
Kahneman, 1991, s. 1050). Bireyi kayiptan kag¢inma davranisina iten sebep ise
olumsuzluk onyargisi ile iliskilidir. Bireyin dikkati, ayn1 anda kendisine sunulan
olumlu ve olumsuz yargilar arasinda, daha biiyiik olasilikla olumsuz yargilara

kaymaktadir (Harinck, ve digerleri, 2012, s. 463).

1.1.2.5. Muhafazakarhk etkisi

Sahiplik etkisi veya statiiko tuzagi olarak da kullanilan muhafazakarlik
kavrami, bireyin mevcudiyetine bulunana asir1 bagliligmi ifade etmektedir. Insanlarin
bilgiyi giincellerken veya tahmin yaparken eski verileri asir1 derecede dikkate almalar
ile iligkili olan bu kavram, bireylerin genellikle gecmis deneyimlerine ve mevcut
inanglarina siki sikiya baghh kalmalarina ve bu durumun rasyonel kararlardan

uzaklagsmaya neden oldugunu savunmaktadir (Tversky ve Kahneman, 1974, s. 1130).
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Cok sayida deney ile sinanan muhafazakarlik etkisi kavraminda ¢ogunlukla deneklere
bedelsiz bir iiriin dagitilmis ve ardindan bunu bir baska grupla degistirmesi istenmis
ve biiyiik oranda kisa siire igerisinde sahiplik etkisi artan deneklerin ellerindeki

tirtinleri degistirmekten kacindig1 gozlemlenmistir (Carmon ve Ariely, 2000, s. 365).

1.1.2.6. Asiri giiven

Tversky ve Kahneman’in (1974) ¢alismalarina gore, asir1 gliven, insanlarin
kendi bilgi ve tahminlerine olan gilivenleri nedeniyle riskleri yeterince dikkate
almadan, kendi tahminlerinin ve yargilarinin genellikle dogru olacagina inanmasi
durumunu ifade etmektedir. Asirt giiven, karar alma siirecinde evrensel sayilmaya
yakin diizeyde yaygin bir davranistir (Griffin ve Tversky, 1992, s. 432). Asir1 gliven
finansal kararlardan giindelik hayatin siradan kararlarina genis bir etki agina sahip
birey davranisini ifade etmektedir. Bireyin kendi diislince ve yeteneklerini, diger
bireylerden daha iistiin gordiigii, kendine digerlerine goére daha giivendigi ve

kararlarina iyimser yaklastig1 durumu ifade etmektedir (Odean, 1998, s. 1894).

1.1.2.7. Bilissel celiski

Fistinger (1957) tarafindan davramigsal iktisat literatiiriine kazandirilan
biligsel celiski kavram, bireylerin ¢eligkili diisiince ve inanglar1 ayn1 anda tasidiklar
ve bu durumun davranislarini nasil etkiledigini agiklamaktadir. iktisadi kararlardaki
bir tiir psikolojik gerilim halini ifade eden bu kavram, hissedilen rahatsizlig1 azaltmak
i¢in bireylerin inanglarimi degistirdikleri ya da davraniglarini inanglariyla uyumlu hale
getirmeye calistiklar1 durumu ifade etmektedir (Festinger, 1957, s. 124). Bilissel
celiski, bireyin aslinda daha ¢ekici olan {iriin yerine farkli bir iirlinii satin almay1 tercih
ettiginde veya dahil oldugu grubun kararindan farkli bir {iriin satin almak istediginde

yasadig1 bilissel celiski artig gosterecektir (Odabasi ve Barig, 2004, s. 351).

1.1.2.8. Gecmis/geri goriis onyargisi

Fischhoff'un (1975) calismalarinda bahsedilen ge¢mis/geri goriis onyargist
kavrami, bireylerin bir olayin ardindan, bu olaym sonucunu éngérmenin daha kolay
oldugunu diisiinmelerini, ancak olay gerceklestigi sirada ne kadar karmasik ve

ongoriilemez oldugunu goz ardi etmelerini ifade etmektedir. Bu kavram ‘“hindsight
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bias” olarak da adlandirilmaktadir. Bireyin aslinda olay yasanmadan once bunu
Ongordiigiini iddia ettigi davranisini agiklamaktadir (Roese ve Vohs, 2012, s. 137).
Ormegin finansal bir kriz yasamirken siiregte yasadiklar1 zorluklari, siire¢ sona
erdiginde unuttugu, yasananlari daha basit ve Ongoriilebilir sonuglarla hatirladigi

durumdur.

1.1.2.9. Dogrulama/kendini dogrulama tuzag

Kendini dogrulama tuzagi (self-confirmation bias), bireylerin kendi inang,
goriis ve beklentilerini dogrulayan bilgilere daha fazla dikkat etme ve bu bilgileri daha
giiclii bir sekilde kabul etme egiliminde olmalari durumunu ifade etmektedir (Swann
ve Ely, 1984, s. 299). Bu 0Onyargi, bireylerin mevcut inanglarint ve goriislerini
korumaya yonelik bilingli ya da bilingsiz bir ¢aba olarak ortaya ¢cikmakta ve genellikle
farkli zit goriisleri veya kanitlart géz ardi etmesi ile sonuglanmaktadir. Kendini
dogrulama tuzagina diisen birey, eger yeni bir bilgi kendi fikir, inang¢ ve degerlerine
uygunsa bunu kabule gecebilmekte, degilse gdérmezden gelmekte veya kabul
etmemektedir. Birey inan¢ Onyargilar1 ile ekonomik kararlar alma egilimine devam
ederse, 'hayvani icgiidiilerin' ve 'gliven soklarinin' ekonomik davraniglari uzun siireler
boyunca saf klasik temellerinden uzaklastirabilecegi diistintilmektedir (Charness ve
Dave, 2017, s. 2). Rabin ve Schrag (1999), bu 6nyargtya sahip birinin sonsuz miktarda
bilgiyle bile yanlig bir hipoteze inanabilecegini ve kendini dogrulama tuzagindan

¢tkmasinin oldukga gii¢ olacagini belirtmektedir.

1.1.2.10. Mevcudiyet onyargisi

Mevcudiyet dnyargisi, bulunma Onyargis1 olarak da isimlendirilmektedir.
Tversky ve Kahneman’in (1973) ortak calismalar1 ile literatiire kazandiklari
kavramlardan birisi olan mevcudiyet onyargisi, bireylerin bir olayin ya da bilginin
sitkligin1 veya Onemini, bu olaym ne kadar kolay hatirlanabildigi veya ne kadar
erigilebilir oldugu ile derecelendirdigi, biligsel bir yanilgi halini ifade etmektedir.
Karar vermede, riski algilamada ve tiiketici davranislarinda etkili olan mevcudiyet
algisi, bireylerin belirli bilgileri daha sik veya kolayca hatirlayabildikleri icin, bu
bilgilerin daha yaygin veya 6nemli olduguna dair bir yanilgiya diismeleri durumunu

ifade etmektedir.
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1.1.2.11. Kontrol yanilsamasi

Bireyin rastgele ve bagimsiz gergeklesen olaylar iizerinde kontrol giicli
olduguna dair yanilgiya distiigii durumu ifade eden bu kavram, Langer (1975) ile
literatiire girmistir. Biligsel bir 6nyarg1 olan kontrol yanilsamasi, bireylerin riskleri ve
belirsizlikleri yanlis degerlendirmelerine neden olabilen ve genellikle insanlarin kendi
basarisizliklarin1 digsal faktorlere, basarilarini ise kendi yeteneklerine atfetmelerine
yol acan durumu ifade etmektedir (Langer, 1975, s. 313-314). Iyimserlik hali kontrol
yanilmasini arttirabilen bir durumdur. Olaylar iizerinde kontrol giicii oldugunu
diisiinen birey, olas1 olumsuz finansal olaylarin kendisini etkilemeyecegini diistinerek
hareket eder ve bu asir1 gliven gelecekteki risklerden nasil etkilenecegini hesap
etmesini engellemektedir (Weinstein’in, 1980, s. 816). Bilissel bir yanilma olugmakta

ve rasyonel karar verme hali bireyin kendisi tarafindan engellenmis olmaktadir.

1.1.2.12. Asina olma onyargisi (Benzesim onyargisi)

Asina olma veya benzesim Onyargist (familiarity bias), bireyin daha 6nce
karsilastig1 bir duruma karsi, tanimadigi ya da daha az bildigi bir duruma gore daha
olumlu bir sekilde yaklasma egiliminde oldugu bir bilissel 6nyargi halini ifade
etmektedir. Bu Onyargi, objektif degerlendirmeden uzaklasarak asina olunan
markalarin, iiriinlerin veya fikirlerin daha giivenilir ve ¢ekici olarak degerlendirmesine
neden olmaktadir (Zajonc, 1968, s. 4). Tanidik olana kars1 daha yakin hissetme haline
neden olan bu kavram, bireysel tercihlerden 6te kiiltiirel ve sosyal etkilesimler sonucu

da ortaya c¢ikabilmektedir (Mita, ve digerleri, 1977, s. 718).

1.1.2.13. Cerceveleme etkisi

Cergeveleme etkisi (framing effect), deneysel calismalar1 ile Tversky ve
Kahneman (1981) tarafindan literatiire eklenmis bir kavramdir. Cergeveleme tuzagi
olarak da kullanilan bu kavram, bireylerin bir bilginin nasil sunulduguna bagl olarak
bu bilgiye verdikleri tepkinin degigsmesi durumunu ifade etmektedir. Bireye sunulan
aym bilgi farkli bigimlerde ¢ergevelendiginde, alinan karar ve yargilar
degisebilmektedir. Bu etki, karar verme siireclerinde, bilgi sunumunun nasil

cergevelendiginin, sonuglart 6nemli Slgiide etkileyebilecegini gostermekte, siklikla
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tiiketicilere indirim haberlerinin verilme seklinde ve politik kararlarin sunulusunda bu
algi degistirme yontemi kullanilmaktadir (Tversky ve Kahneman, 1986, s. 271). Ayni
bilgi veya problemin sunumunda farkli tekniklerin kullanilmasinin, cevap vericilerin

cevaplarini degistirdigi durumu ifade etmektedir.

1.1.2.14. Zihinsel muhasebe

Zihinsel muhasebe (mental accounting), Thaler’in (1985) aciklamalariyla
iktisat yazinina dahil olmus, insan beyninin kodlama, smiflama ve degerlendirme
durumunu agiklayan bir kavram olarak ifade edilmektedir. insan beyni mevcut
bilgilerinin tamamin1 kullanmadan, tahmin yiiriiterek ve hatta bazen Onyargilara
kapilarak, dogru cevaba yakin yuvarlak hesaplar yapma egilimindedir. Para, birey
tarafindan zihninde farkli hesaplar veya kategoriler altinda degerlendirilmekte ve
zihinsel muhasebe bu degerlendirmeden bireyin iktisadi kararlarinin nasil etkilendigini
aciklamaktadir (Thaler, 1999, s. 200). Bu tez ¢alismasinin da ana konu basliklarindan

birisini olusturan bu kavram ilerleyen boliimlerde daha detayli agiklanmaktadir.

1.1.2.15. Temsil edilebilirlik (Temsililik)

Tversky ve Kahneman (1974) bireyin Onyargi kaliplarina bagli kalarak
iktisadi kararlar alma egilimini ifade eden temsil edilebilirlik veya temsililik hevristiki
kavramini literatiire kazandirmistir. Bilissel bir 6nyargi olan temsililik hevristiki Dom
(2003) tarafinda agiklarken ‘ “problem ¢6zmede ¢esitli problemlere uygulanabilen, ama
dogru ¢Ozliimii her zaman saglayamayan strateji ya da kestirme yol” ifadesini
kullanmistir. Bu kavram, insanlarin temsil edilebilirlik dnyargisinin etkisi altinda,
olasiliklarin ve olaylarin gercekligini yanlis algilama egilimlerini ortaya koymaktadir

(Oppenheimer, 2015, s. 139).

1.1.2.16. Cipalama tuzag

Cipalama tuzagi (anchoring effect) kavrami dayanak hevristiki olarak
isimlendirilmektedir. Bireyin karar vermeden Once kendisine referans olarak
belirledigi noktay1r ifade etmektedir. Tversky ve Kahneman’in (1974) deneysel
caligmalar1 ile ortaya ¢ikan kavram, demirleme kavrami olarak da literatiirde kendisine

yer bulmakta ve muhafazakarlik etkisi kavrami ile olduk¢a benzesmektedir. Ancak
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¢ipalama tuzaginda, kisinin ge¢mis deneyimlerine bagliligindan ziyade tahminde
bulunma davranis1 ve bu tahminlemenin izleyen kararlarinda etkisinin siirmesi hali
ifade edilmektedir. Konu hakkinda sayi, tutar veya miktar tahminleme {izerine
literatiirde cesitli calismalar mevcuttur (Kahneman, 2015; Thaler ve Sunstein, 2008;

Gazel, 2013).

1.1.2.17. Batik maliyet tuzag:

Batik maliyet tuzagi (sunk cost fallacy), Kahneman ve Tversky (1984)
tarafindan deneyler vasitasiyla somutlagtirilmis kavramlardan birisidir. Kavram,
bireyin gegmis maliyetlerini goz 6niine alarak mevcut ve gelecek kararlarinda rasyonel
bicimde degil, bu maliyetleri diisiinerek karar verecegini ifade etmektedir. Bu durum,
ekonomik kararlarin rasyonellikten sapmasina yol acabilecegi, zira batik maliyetlerin
esasen gelecekteki kararlarla ilgisiz olmasi gerektigi ve bu tiir maliyetlerin dikkate
alinmasinin ekonomik olarak yanlis olacagi savunulmaktadir (Arkes ve Blumer, 1985,
s. 135). Batik maliyet tuzagi, rasyonellikten sapmaya sebebiyet veren bilissel
Onyargilardan biri olmakta ve bireyi ge¢mis zararini diisiinerek gelecege dair objektif

karar almaktan ali koyan bir durumu ifade etmektedir.

1.1.2.18. Statiiko tuzag

Statiiko tuzagi, sahiplik tuzagi olarak da isimlendirilmektedir. Bu kavram
bireylerin kararlarinda sistematik olarak yanilmasina yol agan davranissal egilim halini
ifade etmek icin kullanilmaktadir. Bireyler mevcut durumdan memnun olduklarinda
ya da mevcut duruma asina olduklarinda, alternatif ¢oziimleri degerlendirmek yerine
mevcut olan1 korumayi tercih etmektedirler (Thaler ve Sunstein, 2008, s. 21). Bu
egilim, bireylerin risk almaktan kaginmalarina ve degisime kars1 direng gdstermelerine
neden olabilmektedir (Kahneman, 2011, s. 65). Sahip olunan1 koruma ve degisime
kapali olma durumu rasyonel kararlar almay1 engelleyebileceginden davranissal
Onyargi olarak nitelendirilmektedir. Deneysel calismalara konu olan statiiko
tuzaginda, bireyin bir karar veya nesneye sahiplik duygusu gelistirmesi i¢in ona ne
kadar siiredir sahip oldugunun 6nemli olmayabilecegi, hissedilen aidiyet duygusunun

zamandan bagimsiz olarak rasyonel kararlar vermeye engel olabilecegi ve yeni bir
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tilkketimden duyulacak olas1 haz duygusuna engel olacagi goriilmiistiir (Carmon ve

Ariely, 2000; Ariely, 2008; Kahneman, 2011).

1.1.2.19. Hedonik diizeltme

Hedonik diizeltme, bireyin mutluluk ile hazzi es deger tuttugu ve
davraniglarint haz duygusunun yonettigi, dolayisiyla rasyonel kararlardan uzaklastig
davranig biitiiniinli ifade etmektedir. Hedonik diizeltme halinde, birey her bir yeni
deneyimin (satin alma davranisinin) yasam kalitesini uzun vadeli diizenleyecegini,
kendisini uzun siire mutlu edecegini diisiinmektedir. Yeni ve liiks bir teknolojik cihaz
almak gibi. Ancak kisa siire sonra hissettigi haz duygusu sona ermekte ve yeni bir
deneyim arayisina girerek hedonik tiiketim dongiisiine dahil olmaktadir (Kahneman,
ve digerleri 1999; Arnold ve Reynolds, 2003; Lyubomirsky, ve digerleri 2005).
Siirecin tamami, bireyin rasyonellikten uzak satin alma davranis1 sergileyisini ifade

etmektedir.

1.1.2.20. Yemleme tuzagi

Yemleme tuzag (traps of baitin), bireyin daha cazip veya belirli bir iiriin veya
secenegin varligl nedeniyle karar verme siirecinde manipiile edilis durumunu ifade
eden kavramdir (Ariely ve Norton, 2008, s. 14). Seceneklerin sunulus seklinin, bireyin
tercihlerini etkileyebilecegi ve bireyi olasi rasyonel kararlardan uzaklastiracagi

anlamina gelmektedir (Simonson ve Tversky, 1992, s. 282).

1.1.2.21. Hiperbolik indirgeme

Hiperbolik indirgeme (hyperbolic discounting), bireylerin gelecekteki 6diil
veya cezalar1 degerlendirme bigimi ile ilgili sistematik bir davranis biitliniinii ifade
etmektedir. Bu kavram, bireyin uzun vadeli planlama ve karar verme siire¢lerinde
genellikle irrasyonel davranislar sergiledigini, kisa vadeli zevkler i¢in uzun vadeli
hedeflerden vazge¢me egiliminde oldugunu savunmaktadir (Ainslie, 1975; Laibson,

1997; Thaler, 1981).
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1.1.2.22. Siirii psikolojisi egilimi

Siirti psikolojisi egilimi Bandwagon etkisi olarak da isimlendirilmekte olup
(Herd Behaviour) bireylerin kendi bagimsiz yargilarimi bir kenara birakip, grup
normlaria ve diger insanlarin davraniglarina uyma egilimlerini ifade eden kavramdir.
Tiiketici davraniglarindan finansal piyasalara veya toplumsal trendlere, bireyin 6zgiin
rasyonel fikir ve davranmiglarindan uzaklasarak toplum genelinin kararlarina ve
hareketlerine uymasi anlamina gelmektedir (Leibenstein, 1950; Scharfstein ve Stein,

1990, Bikhchandani, ve digerleri 1992).

1.2. Davramssal iktisat ve Tiiketici Davramislar

Ekonomi aktorii olarak tiiketicinin nasil karar verdigi iktisat yazininda ¢ok
sayida ekol tarafindan tartisilmis bir kavramdir. Geleneksel iktisadi goriislerde
tiikketicinin rasyonel kararlar verdigi ve kendi yararini maksimize etmeye calistigini
varsayllmaktadir. Davranigsal iktisada gore ise, tliketici kararlar1 siklikla sistematik
Onyargilardan, duygulardan ve biligsel kisitlamalardan etkilenmekte ve tiiketicinin
davranig biitiinii sosyal ve psikolojik faktorler ile sekillenmektedir (Akerlof ve Shiller,
2009, s. 43). Bu tez calismasimin bu kisminda kisaca tiliketici davranigt kavrami ile

davranigsal iktisadin bu kavrama yaklasimi agiklanacaktir.

1.2.1. Tiiketici Davramislar1 Kavram

Tiiketim, iktisat biliminin temel konu basliklarindan birisidir. Tiiketim
eylemini gerceklestiren tliketici nasil karar verir, onu satin alma motivasyonuna
stiriikleyen nedenler nelerdir, aliskanliklar1 tercihlerini ne Olciide etkiler gibi ¢ok
sayida soruyu kapsamina alan tiiketici davranisi kavrami, tiiketicinin satin alma
tercihlerinin arkasindaki psikolojik, sosyal ve ekonomik etkenleri aciklamaya
caligmaktadir (Schiffman ve Kanuk, 2010; Hawkins, ve digerleri, 2016; Atrek ve
Mardan, 2017). Bireylerin {iriin ve hizmetleri satin alma, kullanma ve elden ¢ikarma
stireclerini nasil yonlendirdigini inceleyen tiiketici davranisini kavrami disiplinler
aras1 bir kavramdir (Blackwell, ve digerleri 2006). Pazarlama, isletme, iktisat basta
olmak iizere ayn1 zamanda sosyoloji, psikoloji ve hatta hukuk biliminin dahi farkh

perspektiflerle ilgili alanina girmektedir.
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Tiiketim stireklilik arz eden bir kavramdir. Bireyin 0&zellikle temel
ihtiyaglarin1 gidermesi i¢in tiiketim halinde olmasi gerekmektedir. Her bir tiiketim
davranig1 ise farkli bir tercihin ve diislincenin iirtinii olup farkl tiiketici tepki ve
faaliyetleri ile eslesebilmektedir (Kardes, ve digerleri, 2011, s. 10). Tiiketicinin
tercihlerini, bu tercihlerin sebep ve sonuglarini inceleyen literatiirde ¢ok sayida teori

s0z konusudur.

1.2.2. Davramssal Iktisadin Tiiketici Davramslarina Yaklasim

Davranigsal iktisat yazininin temel vurgusu, bilissel yargilarin fark
edilmesidir. Tiiketici davranislarini  degerlendirirken de davranigsal iktisat,
rasyonaliteden uzaklasmanin olaganhigin1  bireyin biligsel Onyargilart ile
aciklamaktadir. Esasen davranigsal iktisatta tiiketici irrasyonel degildir, sadece
geleneksel iktisat modellerinin idealize ettigi kadar rasyonel degildir (Reisch ve Zhao,
2017, s. 195). Ve bu rasyonel olmama hali bireyin psikoloji temelli iktisadi
kararlarindan kaynaklanmaktadir. Tiiketicinin verdigi her kararin altinda yatan

psikolojik bir gerekg¢e vardir.

Tiiketici davraniglar1 baglaminda davranigsal iktisat, bireylerin satin alma
kararlarim1 verirken yalmizca fayda-maliyet analizi yapmadigini; ayni zamanda
duygular, aliskanliklar, ¢evresel faktorler ve sosyal normlar gibi etkenlerin de karar
siirecine dahil oldugunu ifade etmektedir (Ariely, 2008, s. 235). Bu tez calismasinin
bir onceki boliimiinde siralanan biligsel Onyargilarin birgcogu davramigsal iktisat
perspektifinden tiiketici davramiglarii aciklayan kavramlari ortaya koymaktadir.
Ornegin, capa etkisi (anchoring), bireylerin ilk karsilastiklar1 bilgiye fazlaca bagh
kalarak karar vermeleriyle ilgili oldugundan bir {iriiniin 6nce daha yiiksek bir fiyatla
sunulmasi, sonrasinda indirime girmesi durumunda, tiiketicinin indirimli fiyati daha
cazip algilamasina neden olmasi ile birlikte (Tversky ve Kahneman, 1974, s. 1128)
davranigsal iktisat bakis acisindan tiiketici davranislarini agiklayan konu
basliklarindan birisidir. Ayrica “kayiptan kaginma” (loss aversion) ilkesi, tiiketicilerin
kayiplar1 kazanglara gore daha giiglii hissettiklerini ifade ederek ayni miktardaki bir
kayip, esdeger bir kazanctan daha fazla etki yaratir (Kahneman ve Tversky, 1979, s.

275) ilkesini ortaya koymaktadir. Bu yaklasim, pazarlama stratejilerinde ve
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fiyatlandirma yontemlerinde sik¢a kullanilarak bu alanlarda davranigsal iktisadin
tilkketici davraniglarina yaklasimini ortaya koymaktadir. Thaler (1980), “mental
accounting” (zihinsel muhasebe) kavramiyla, bireylerin paray1 kategorilere ayirarak
harcama kararlar1 verdiklerini ileri siirerek davranigsal iktisada gore tiiketicilerin
finansal karar alma davraniginin temellerini ag¢iklamigtir. Davranigsal iktisat
tiikketicilerin karar alma siireglerini daha gergekei bir bigimde analiz edebilmek adina
bireysel tiiketicinin yagsam donglisii boyunca aldigi iktisadi kararlar1 (Foxall, s. 75
1994) psikoloji ve ekonomi disiplinlerini birlestiren giiclii bir yaklagimla agiklar. Satin
alma ve tliketim kararinin psikolojik temellerini irdeleyen davranissal iktisat
(Foxall, 1994, s. 82), tiiketici tercihlerinin neden her zaman rasyonel olmadigini

anlamak i¢in 6nemli bir perspektif sunar.

1.3.  Davramssal iktisat ve Siirdiiriilebilirlik
Stirdiiriilebilirlik tiikketimde de iiretimde de gelecegi etkileyen kiiresel bir
konudur. Bu 6l¢iide mithim bir konu olan siirdiiriilebilirligi bir davranig haline
getirmek, siirdiirtilebilir davranma egiliminden bireyi uzaklastiran veya bu davranisa

yonlendiren bilissel etkenler davranigsal iktisat yazininda incelenmektedir.

1.3.1. Siirdiiriilebilirlik Kavrami

Siirdiiriilebilirlik bir devamlilik yaklagimidir. Cevresel, sosyal ve ekonomik
anlamda alt dallara ayrilarak, bu alanlara dahil olan kaynaklarin verimli ve dengeli
tikketimi ile birlikte gelecek nesilleri diisiinerek en iyi sekilde yonetilmesi anlamina
gelmektedir (Aktas ve Cigek, 2019, s. 1959). Siirdiiriilebilirlik, Brundtland Komisyonu
tarafindan 1987 yilinda yayimlanan "Our Common Future" raporunda tanimlandigi
gibi, "bugiiniin ihtiyaglarini karsilamak icin kaynaklar1 kullanirken, gelecek nesillerin
kendi ihtiyaglarmi karsilayabilme yeteneklerini tehlikeye atmadan" yapilan

faaliyetlerdir (World Commission on Environment and Development, 1987).

1.3.2. Davramssal iktisadin Siirdiiriilebilirlik Yaklasimlar

Davranigsal iktisadin temel varsayimlari, stirdiiriilebilirligin saglanmasinda
bir firsat penceresi olusturabilme niteligine sahiptir. Bu firsat, bireyin kararlarinin

psikolojik ve sosyal yonlendirmelere a¢ik oldugu varsayimindan ileri gelmektedir.
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Davranigsal iktisat, bireylerin ¢evresel sorunlara karst duyarhiliklarini
genellikle simirl bilgi ve anlik ényargilarla etkileyen faktorler olarak goriir. Ornegin,
"mesguliyet 6nyargisi" (availability bias), insanlarin ¢evresel risklerin yayginligini,
medyada gordiikleri haberler ve kisisel deneyimlerine dayanarak degerlendirmelerine
neden olmaktadir (Tversky ve Kahneman, 1974, s. 1128). Bu tiir 6nyargilar, bireylerin

stirdiiriilebilir secimler yapma egilimlerini etkileyebilmektedir.

Nudging, bireylerin kararlarini belirli bir yonde tesvik etmek i¢in tasarlanmis
hafif miidahaleleri ifade etmektedir (Thaler ve Sunstein, 2008, s. 1580).
Siirdiiriilebilirlik hedeflerine ulagsmak i¢in davranigsal iktisadin 6nermelerinden olan
bu teknigin kullanilmasi giindelik hayattaki enerji tasarrufu, geri doniistiiriilebilir
tiriinlere tesvik gibi basit diizey siirdiiriilebilirlik eylemlerine bireyin yonlenmesi

konusunda destek saglamaktadir.

Sosyal normlar, bireylerin ¢evresel siirdiiriilebilirlik konusundaki tutumlarini
ve davraniglarini etkileyen ve yine davranigsal iktisadin 6ne ¢ikan basliklarindan
birisidir. Sosyal normlar bireyin kararlarinda igerisinde bulundugu cevrenin genel
diisiince ve yaklagrminm etkisini vurgulamaktadir. Ornegin bireyin igerisinde
bulundugu toplulukta geri doniisiim yapmak yaygin bir uygulama haline geldikge,
bireyler bu normlar1 takip etme egiliminde olabilir (Cialdini, ve digerleri, 1990 s.

1120).
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II. BOLUM

ZIHINSEL MUHASEBEDE ODEME SANCISI, PSIKOLOJIK KiSiLiK
TiPLERI ve KULTUR

Zihinsel muhasebe, davranigsal iktisat arastirmalarinda satin alma sonrast
bireyin bilissel davranislarina odaklanmaktadir. Bir duygu olarak arastirilan 6deme
sancis1 ise zihinde gerceklestirilen muhasebesel islemin duygusal sonucudur. Bu
duygunun kisilik tiplerine ve kiiltiire gore nasil degistigini inceleyebilmek icin
calismanin bu kisminda zihinsel muhasebe, 6deme sancisi, kisilik tipleri ve kiiltiir

kavramlarinin tanimlarina ve literatiirdeki yerlerine deginilecektir.

2.1.  Zihinsel Muhasebe ve Odeme Sancisi

Odeme sancis1 kavrami literatiire 20.yiizy1lin baglarinda girmis bir kavramdur.
Ancak bu kavramin yeniden degerlendirme ihtiyaci, pandemi ile birlikte degisen
odeme yontemleri iizerinden yeniden kendini hissettirmistir. Odeme yapmanin sancist,
para ¢ikisindan kaynaklanan olumsuz bir duygudur. Nakit 6demek, kredi kartiyla
0demek, banka kartiyla 6demek ya da temassiz, online yontemlerle 6demek farkl
sancilar yaratir m1? Yakin donemde yayginlasan online Odemelerde, O0deme
bilgilerimizin kayitli olmasi1 ile hizlanan 6deme adimi bu konuda etki yaratir mi?
Odeme sancisi psikolojik bir act midir yoksa fiziksel olarak da act duymamiza yol agar
m1? Tiim bu sorularin sonucunda, bu 6deme yontemleri tiiketim ya da tasarrufumuzda
nasil bir etkiye sahiptir ve bu etki {izerinden nasil bir para politikas1 uygulanmasi

Onerilir.

2.1.1. Zihinsel Muhasebe Kavram

Kahneman ve Tversky (1983), tiiketici davraniglarindaki rasyonellikten uzak
ve “anormal” olarak ifade edilen iktisadi kararlarin kokenini arastirirken zihinsel
muhasebe hakkindaki literatiiriin baglangicini olusturmuslardir. Geleneksel muhasebe

kavram1 artis1 ve eksisi ile yapilmak istenen hesabin islemler toplamini ifade
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etmektedir. Zihinsel muhasebe kavrami ise bireyin finansal kararlarinda fark ederek
veya fark etmeyerek diisiincelerinde gerceklestirdigi bilissel ve duyusal islemler

toplamini ifade etmektedir (Yigit, 2020, s. 15).

Kahneman ve Tversky (1983), insanlarin kararlarinin sonuglarini zihinlerinde
olusturdugunu, bunun da rasyonellikten uzak tiiketici davraniglarini agikladigini ifade
etmektedirler. Zihinsel muhasebe kavramina bir katki da Thaler (1985) tarafindan
yapilmis olup bilissel psikoloji ve mikro ekonominin bu kavramda birlestigini, bireyin
kazan¢ ve kayip kombinasyonlarin1 zihninde kodladigini, satin alma davranisinin

“islem faydas1” ile ol¢tildiigiinii ifade etmektedir.

Henderson ve Peterson (1992) zihinsel muhasebeyi “bireylerin bir olayin
veya secenegin avantaj ve dezavantajlarina iligskin psikolojik agiklamalar olusturmalari
varsayiminda bulunulan, sik¢a tartisilan bir karar cergeveleme tiirii” seklinde
tanimladig1 goriilmektedir. Thaler (1999), konu hakkindaki bir diger ¢alismasinda ise
zihinsel muhasebe kavraminin tanimini daha net ortaya koymakta, “bireyler ve haneler
tarafindan finansal faaliyetleri diizenlemek, degerlendirmek ve takip etmek icin

kullanilan biligsel islemler kiimesi” tanimin1 yapmaktadir.

2.1.2. Zihinsel Muhasebe Kavraminin Tarihsel Gelisimi

Zihinsel muhasebe kavraminin ortaya ¢ikisindan gilinlimiize gecen siireci,
kavramin erken gelisim donem, kavramin yayginlasma dénemi ve giincel arastirmalar

donemi olarak ii¢ donemde incelemek miimkiindiir.

Zihinsel muhasebe kavraminin erken gelisim doneminin mimar1 Richad
Thaler 1980’lerin basinda yapmis oldugu calismalar ile bu kavrami literatiire
kazandirmis ve kavramin gelismesine onciiliik etmistir. Bu iktisat yazinina davranigsal
bir bakis agis1 kazandirma girisimleri anlaminda da onemli bir adimdir. 1985°de
yayinladig1 "Mental Accounting and Consumer Choice" isimli ¢alisma ile kavramin
ilk tanimimi yapmis, “Saving, Fungibility and Mental Accounts” (1990) ve “Mental
Accounting Matters” (1999) isimli arastirmalar ile de zihinsel muhasebe kavraminin
tarihsel baslangicini resmi olarak gerceklestirmistir. Kavramin kabul gérmesi ve
yayginlagmasi ise elbette davranigsal iktisat ekoliiniin 6nemli bir araci olan deneysel
caligmalar ile bu kavramin varligina dair de gii¢lii kanitlarin elde edilmis olmasindan

ileri gelmektedir.
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1990’larda kavramin kabul goérmesi ve iizerine yeni aragtirmalar yapilmasi ile
yayginlasma doneminin basladigini sdylemek miimkiindiir. Artik sadece varligi kabul
edilmis bir kavramdan 6te, bireyin farkli boyutlardaki finansal kararlari {izerine etkisi
arastirilan bir konu baslig1 haline gelmistir. Ornegin zihinsel muhasebenin tasarrufa
etkisi, harcamaya etkisi ve duygulara etkisi bu donemin 6ne ¢ikan konu basliklar
olmustur. 1996°da Zellermayer’in zihinsel muhasebe kavramindan yola ¢ikarak ortaya
koydugu “6deme sancisi” (pain of paying) kavrami ile artik zihinsel muhasebe
kavrami, bagka alt kavramlar iiretebilen bir list konu baslig1 haline gelmistir. Zihinsel
muhasebe kavramini yayginlastiran genel kabul, eger zihinsel muhasebe
sistemlerimizin nasil c¢alistigin1 inceleyebilirsek, sistemdeki Onyargilarin bizi
irrasyonel finansal kararlar almaya nasil yonlendirebilecegini daha iyi anlayabiliriz

savindan gelmekteydi.

2000’lerde zihinsel muhasebe farkli iktisadi davranislari kendi tanimi ile
yorumlayan giincel arastirmalara konu bir kavrama doniigmiistiir. Loewenstein (2000)
“duygusal muhasebe” (emotional accounting) kavrami ile duygularin ekonomi
teorileri ve davranmiglar lizerine etkisini vurgulamistir. Levav ve Mcgraw (2009),
zihinsel muhasebeden yola ¢ikip ulasilan duygusal muhasebe kavraminin kara para
aklama ve hedonik tiiketim {izerine etkilerini arastirarak literatiire 6nemli bir katki
saglamiglardir. Ayrica zihinsel muhasebenin se¢cim mimarisi temeli giincel
caligmalarda vurgulanmakta, yatirimlar, vergi istikrar1 ve finansal planlama gibi
konularda da zihinsel muhasebeyi temel alan arastirmalar yapilmaktadir. Thaler ve
Sunstein (2008) zihnimizdeki muhasebesel islemin sonucu verdigimiz kararlarin,
secimlerimizin yalmizca birer finansal karar olmadigini, saglik, zenginlik ve

mutlulukla yani refaha ulagma ile ilgili bir karar siireci oldugunu vurgulamiglardir.

2.1.3. Odeme Samcis1 Kavrami

Zellermayer (1996) tarafindan “pain of paying” veya “pain of payment”
olarak kavramsallastirilan ve Tiirkce’ye “6deme sancisi” olarak terclime edilen bu
kavram bireyde satin alma eyleminin yarattig1 psikolojik rahatsizlig1 ifade etmek i¢in
kullanilmaktadir. Zihinsel muhasebe kavramindan yola ¢ikilarak olusturulan bu
kavramda Zellermayer'e (1996) gore, 0deme sancisi, bireylerin harcamalarini
kisitlamalarinin ve tasarruf etmelerinin altinda yatan psikolojik bir etkendir. Odeme

yonteminin nakit veya kart ile olmasi hissedilen bu duyguyu degistirebilmektedir.
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2.1.4. Odeme Sancis1 Kavraminin Tarihsel Gelisimi

Bireyin bir iiriin veya hizmet satin almasi neticesinde ortaya ¢ikan ddeme

sancis1 kavraminin gelisim seyrini dort donemde incelemek miimkiindiir.

Ilk donem, esasen davranigsal iktisadin bir bilim olarak genelin kabuliine
acildigi donemdir. 1970’ler ve 1980’ler olarak tarihlendirilebilecek bu donemde, temel
psikolojik arastirmalar ekonomi bilimi ile birlesmeye basladik¢a bireyin iktisadi
kararlarinin altinda yatan bilissel etkenler iizerine calisilmaya baglanmistir. Bu
calismalarda bireyin harcama kararini nasil aldigina odaklanilmaktadir. Odeme sancisi
bir duygu olarak satin alma eylemi sonrasi olusan bir duygu oldugu i¢in harcama
kararinin nasil alindiginin arastirildigi bu yillar1 6deme sancist kavraminin olusumuna

dair erken gelisim donemi olarak adlandirmak miimkiin olacaktir.

Ikinci dénem, ddeme sancismin kavramsal tanimin yapildigi ilk gelisim
donemi olan 1990-2000 yillar1 arasi donemdir. Richard Thaler’in (1985) zihinsel
muhasebeyi tanimlamasi, 6deme sancisinin tanimlanmasinin onciisii niteligindedir.
1996°da Carnegie Mellon Universitesi’ndeki doktora tezinde Zellermayer ilk kez
O0deme sanicis1 kavramini tanimlamis ve bes farkli deneysel calisma ile kavramin
gecerliligini ortaya koymustur. Boylece davranigsal iktisadin ana konu bagliklarindan
birisi olan “birey harcama kararini nasil alir” sorusunun bir uzantist olarak, bireyin
“harcama karar1 sonrasindaki psikolojik durumu ve duygulari nasildir” sorusu da
arastirma alanina dahil hale gelmistir. Bu donemde 6ne ¢ikan ¢alismalardan Prelec ve
Loewenstein (1998) heniiz ¢cok yeni olan kavramin gelisimi i¢in énemli bir ¢calisma
yapmislardir. Onden 6deme ydntemiyle yapilan satin almalarda ddeme sancismin
gelisimini incelemislerdir. Arastirmalarinda, 6deme sancisinin iiriin veya hizmetin ele
gegme zamani ile ilgili degil 6demenin yapildigi zamanla iligkili oldugunu

vurgulamiglardir.

2000’lerin basindan 2020’ye kadar olan donemi 6deme sancis1 kavraminin
ticiincli donemi olarak nitelendirmek miimkiindiir. Bu donemin en belirgin 6zelligi,
kavramin literatiirde hizla kabul gormesi ve kavrami gelistirme adina ¢esitli alan
arastirmalarinin ¢ogalmasidir. Bu dénemde yalnizca 6deme yapma eylemi ile gelisen
duygular degil, 6deme ydnteminin cesitlenmesine bagli olarak gelisen duygulara

vurgu yapilmaya baslanmistir. Ornegin Yeung (2014) arastirmasinda bireyin nakit
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O0demeyi paray1 sayarak, ona dokunarak yapmasi ile kart ile 6deme yapmasi arasindaki
duygu farkini vurgulamistir. Bu arastirma 6deme sancisinin 6deme ydntemlerinin
farklilagsmas1 ile nasil degisebilecegini ortaya koyan onemli ¢aligmalardan birisidir.
Yine bu donemin 6ne ¢ikan aragtirmalarindan birisi olan ve Shah (2015) tarafindan
yapilan aragtirmada ise 6deme sancisinin 6deme yapilan {iriin veya hizmete karsi
baglilig1 arttirma veya azaltma rolii incelenmistir. Deneysel c¢alismalart 6deme
sancinin arttig1 durumlarda, 6deme yapilan iiriin, hizmet veya kuruma karsi hissedilen
negatif duygularin artis1 vurgulanmistir. Bu ¢alisma 6deme sancisinin yalnizca bireyin
zihninde hissettigi bir duygudan daha fazlas1 oldugunu, satin alma eylemini dogrudan
etkileyebilme yetisini ortaya koymustur. Mazar, ve digerleri (2016) ¢aligmalar1 ise
odeme sancismin fiziksel varligini tibbi yontemlerle ortaya koymustur. Odeme sancist
hisseden bireylerin beyin goriintiilerini ortaya koyan c¢aligma, bu kavramin davranigsal
iktisadin yaninda néro iktisat tarafindan da bir arastirma konusunu olabilecegini

gostermistir.

2020 ve sonrast ise 0deme sancist kavramimin modern uygulamalarinin
goriildiigii dordiincii dénem olarak adlandirilabilir. Ozellikle bu dénemin basinda
yasanan pandemi ve sonrasinda ¢evrimici satin alma eyleminin artmasi, ¢evrimigi
O0deme yontemlerinin ¢esitlenmesi ile birlikte bireyde yasanmasi olas1 6demesi sancisi
degisimleri arastirilmasi gereken bir konu haline gelmistir. Reshadi (2020) 6deme
sancisinin  bireyin farkli tipteki borglarin1 6derken nasil bir seyir izledigini
arastirmistir. Kredi karti borcu 6demek veya kredi borcu 6demek arasindaki 6deme
sancist duygusu farklari ortaya konarken bu ¢alisma 6deme sancisi kavraminin
kamusal d6demelere de konu olabilecegini gostermistir. Banker, ve digerleri (2021)
pandemi sonrast nakit kullanimindan uzaklagsmanin olaganlagmasi ile ©deme
sancisinin  bu durumdan nasil etkilendigini beyin goriintiileme teknikleri ile
incelemislerdir. Arastirmalar1 6deme sancisinin donemin degisen kosullar ile

giincellenebilecegini ortaya koymustur.

2.1.5. Odeme Sancis1 Tiirleri

Kavramin literatiir gegmesinde birgogu ampirik arastirmalar i¢eren yaklagik

otuz ¢alisma s6z konusudur (Reshadi ve Fitzgerald, 2023, s. 1449). Konu hakkinda
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yapilan c¢aligmalar arttikca kavramin alt bagliklara veya tiirlere ayrildigi

gozlemlenmektedir.

Bunlardan ilki acinin fiziksel bir sekilde hissedilmesi ile psikolojik olarak
hissedilmesi arasindaki ayrima dayanmaktadir. Cogunlukla néroekonomi alanina
giren caligmalardan O0deme sancisinin fiziksel bir aci olarak insan bedeninde
gbzlemlendigi calismalar oldugu goriilmiistiir (Karmarkar, ve digerleri 2015; Mazar,
ve digerleri 2016). Bir bagka ifade ile 6deme sancisini fiziksel 6deme sancisi ve

psikolojik 6deme sancisi olarak siniflandirmak miimk{indir.

Bir diger kavramu tiirlere ayirma sekli bu acinin hissedilme zamanlamasina
bagl olarak yapilan siniflandirmaya dayanmaktadir. Yapilan ¢aligmalar tiiketicilerin
hem harcamadan sonra hem de belirli veya olast bir gelecekteki O0demeyi
beklediklerinde Ornegin market sepetini doldururken de aci yasadiklarini ortaya
¢ikarmigtir (Sheehan ve Van Ittersum, 2018, s. 51). Bu durum 6deme acisinin aninda
O6deme sancis1 ve beklenen 6deme sancisi olarak gruplanmasini saglamistir (Reshadi
ve Fitzgerald, 2023, s. 1450). Beklenen ac1, beklenen harcamadan sonra ortaya ¢ikar.
Aninda aci, katilimcilarin o anda gercekten harcama yaptigim1 varsayarak ozellikle

ampirik calismalarda senaryo yonteminin kullanilmasiyla tespit edilen 6deme acisidir.

Son olarak 6deme sancisinin tam manasiyla bir smiflandirma metodu
olmamakla birlikte 6deme yonteminin seffafligina bagli olarak diisiik hissedilen
O6deme sancisi ve yiiksek hissedilen 6deme sancisi olarak gruplamak miimkiindiir. Eger
birey seffaf olmayan bir 6deme yontemi kullaniyorsa, farkli bir ifade ile tam olarak
parasal kaybimin farkinda degilse 6deme sancisini diisiik diizeyde hissetmektedir.
Ozellikle otomatik édeme talimatlariyla yapilan 6demelerde kisilerin daha diisiik ve
hatta bazen hi¢ ac1 ¢ekmediklerine dair literatlir bulgular1 bu gruplandirmanin

olugmasini saglamistir (Soman, 2003; Thomas ve digerleri, 2011)

2.2. Kiiltiir Kavram

Bireyler ¢cogunlukla icerisinde yasadiklar1 toplumun geneli tarafindan kabul
edilen davranig kaliplarmi, kendi diislince ve davranislarina entegre etme
egilimindedir. Bu entegrasyonun sosyal yasamdan, aile yapisina ve iktisadi kararlara
pek cok karar mekanizmasini yonlendiren etki giicline sahip oldugunu sdylemek

miimkiindiir. Calismanin bu kisminda i¢erisinde bulunan kiiltiiriin iktisadi kararlar
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tizerindeki etkisini irdeleyebilmek icin kiiltiir kavrami, 6zellikleri, tiirleri ve farklari

arastirilmaktadir.

2.2.1. Kiiltiir Kavraminin Tanimi

Edward Burnett Tylor tarafindan 1871 yilinda "Primitive Culture" adh
eserinde ilk kez tanimlanan kiiltiir "bir toplulugun bilgi, inang, sanat, ahlak, yasa,
gelenek ve yetenekleri dahil olmak iizere, insanin toplum i¢inde edindigi tiim bilgi ve
becerilerin toplam1" olarak ifade edilmektedir. Bu tamim, kiiltiirii yalnizca maddi
unsurlarla siirli tutmayip, ayn1 zamanda sosyal ve entelektiiel boyutlarini da kapsayan
genis bir cergevede ele almaktadir. Kiiltlir statik olmaktan uzak, bireylerin ve
topluluklarin deneyimlerini, inan¢larini, degerlerini ve pratiklerini sekillendiren sosyal

ve tarihsel bir yapi biitiiniinii ifade etmektedir (Kitchin, 2017, s. 198).

Kiiltiir kavrami disiplinler arasi bir yere sahiptir. Egitim, saglik, psikoloji ve
ekonomi gibi ¢ok sayida disiplinin kendi dinamikleri dahilinde kiiltiir kavramini
incelemesi miimkiindiir. Bourdieu (1979), kiiltiir ve sosyal siif iliskisini incelerken
kiiltiire iktisadi bir bakis a¢isiyla da yaklasarak bireylerin ve topluluklarin sahip oldugu
bilgi, egitim, kiiltiirel beceriler ve sanatsal yetenekler gibi unsurlarin ekonomik
degerini ifade etmektedir. Bourdieu’e gore kiiltiirel pratiklerin sinifsal farkliliklarla
nasil baglantili oldugunu gérmezden gelmek ve bu pratiklerin ekonomik avantajlar
saglama potansiyelini reddetmek pek de olanakli degildir. Kiiltiirel sermaye kavramina
da deginen Bourdieu (1979), sosyal yasamda ve ekonomik basarida kiiltiirel
sermayenin 6onemli bir rol oynadigin1 bu nedenle de kiiltiiriin ekonomik boyutunu
anlamanin, bireylerin sosyal konumlarini ve toplumsal hareketliligi anlamak i¢in kritik

bir unsur oldugunu belirtmektedir.

Kiiltiir, iktisadi anlamda bireylerin davraniglarini rastlantisal olmaktan
uzaklastirip satin alma davranisimt  anlamada bir yol goOsterici olarak
kullanilabilmektedir. Veblen (1899) gosteris tiiketimi kavramini literatiire
kazandirirken, tiikketimin ihtiyactan Gte igerisinde yasanilan sosyal statiiniin bir
gostergesi oldugunu belirtmektedir. Farkl bir ifade ile satin alma davranisina yonelik
igerisinde bulunun kiiltliriin etkisini ortaya koymaktadir. Baudrillard (1970) ise

tilketimin simgesel boyutuna dikkat c¢eker ve nesnelerin anlaminin, yalnizca



40

islevselliginden degil, ayn1 zamanda kiiltiirel ve sosyal degerlerden kaynaklandigini

vurgular.

2.2.2. Kiiltiiriin Ozellikleri

-----

bireylerin sosyal etkilesimleri yoluyla 6grendikleri ve aktardiklari bir dizi inang, deger

ve normdan olustugunu belirtmistir.

Kiiltiir paylagimli bir 6gedir. Bir anlam sistemi olarak Geertz (1973)
tarafindan agiklanan kiiltiir, belirli bir topluluk veya grup i¢inde paylasilan degerler,

normlar ve geleneklerle sekillenmektedir.

Kiiltlir dinamiktir, siirekli olarak degisir ve evrilir. Giddens (1991) kiiltiiriin
yeni deneyimler ile, teknoloji ve etkilesimler ile kiiltiirel normlarin ve degerlerin

etkilenip degisebilecegini belirtmektedir.

Kiiltiir ayn1 zamanda semboliktir. Turner (1969) kiiltiirin semboller ve
anlamlarla dolu oldugunu; dil, sanat ve ritiiellerin bu sembolik etkilesimin 6rnekleri

oldugunu belirtmistir.

Kiiltiir tiim bu 6zelliklerinin yaninda normatiftir. Durkheim (1893) kiiltiiriin
normatif oldugunu, bireylerin davranislarini yonlendiren normlar ve degerler

icerdigini, bu normlar ile toplumsal diizenin saglandigini belirtmistir.

2.2.3. Kiiltiir Tiirleri

Kiiltiir tiirleri, farkli baglamlarda ve akademik perspektiflerde c¢esitli
sekillerde siniflandirilabilmektedir. Kiiltiir tiirlerinin tiimiine burada yer vermek

olanakli olmadigindan, bazi se¢ilmis kiiltiir tiirleri ve tanimlamalarina deginilecektir.

Genel kiiltiir; bir toplumda yaygin olan, ¢cogunlugun paylastigi degerler,
inanglar, normlar ve gelenekleri ifade etmektedir (Parsons, 1951, s. 86). Bu Kkiiltiir,
genellikle resmi egitim, medya ve devlet politikalar1 gibi araclarla yayilir ve sosyal
sistemleri anlamanin ana 6gesi bir toplumun genel kiiltlir orilintlisinii anlamaktan
ge¢mektedir. Bununla beraber alt kiiltiir ise daha genis bir kiiltlirel baglam i¢inde var

olan, belirli bir grup veya topluluk tarafindan benimsenen ve bu grubun kimligini
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sekillendiren 6zel degerler ve normlardir (Hebdige, 1979, 29). Genellikle hakim

kiiltiirle ¢elisebilir veya ona alternatif sunabilir.

Maddi kiiltiir, bir toplumun fiziksel nesnelerini, araglarini, teknolojisini ve
mimarisini kapsamaktadir (Harris, 1974, s. 90). Giinliik yasamda kullanilan esyalar,
giyim, yiyecekler gibi somut unsurlar bu kategoriye girmektedir. O topluma ait
olmayan bir bireyin, ilgili topluma girdigi an géziine ¢arpan farkliliklarin tiimii maddi
kiltliriin bir {iriintidiir. Bu bireyi ve toplumu digerlerinden farklilastiran, cesitlilik
yaratan ve ekonomik etkinligi olan temel kiiltiir ¢esitlerinden birisidir (Harris, 1974, s.
376). Manevi kiiltiir ise bir toplumun degerlerini, inanglarini, geleneklerini, dilini ve
sanatsal ifadelerini igerir. Duygusal ve diislinsel unsurlarin tiimii, manevi kiiltiiriin
kapsamindadir (Hall, 1966, s. 71). Maddi ve manevi kiiltiir, birlikte toplumlarin

kimligini ve sosyal dinamiklerini sekillendirmektedir.

Yiiksek kiiltiir, cogunluk “elit kesim” olarak adlandirilan dar bir ziimre
tarafindan iiretilen ve degerlendirilen sanat, edebiyat, felsefe gibi alanlardaki eserleri
kapsamaktadir (Bourdieu, 1979, s. 67). Bunun karsit1 olarak yaygin kiiltiir veya
popliler kiiltiir ise ¢cok daha genis kitlelere hitap eden, genellikle ticari medya ve
eglence endiistrisi araciligiyla yayilan kiiltiirel unsurlar1 kapsamaktadir (Jenkins, 2006,
s. 98). Kitle kiiltiirliniin ticarilegsmesi anlaminda popiiler kiiltiiriin ekonomik etkinligi

yiiksektir.

Nasyonal (ulusal) kiiltiir, belirli bir ulusun paylastig1 degerler, inanclar,
gelenekler ve normlar biitiiniinii ifade ederken genellikle dil, tarih, mitoloji ve
toplumsal gelenekler gibi unsurlar lizerinden sekillenmektedir (Anderson, 1983;
Gellner, 1983). Enternasyonal (uluslararasi) kiiltiir ise farkli uluslarin ve kiiltiirel
gruplarin etkilesimi sonucu ortaya ¢ikan ortak kiiltiirel unsurlar1 ifade etmektedir
(Appadurai, 1996, s. 214). Kiiresel iletisim, medya ve seyahat gibi faktorler bu
kiiltliriin yayillmasinda 6nemli rol oynamaktadir. Ulusal kiiltiir, bireylerin kimliklerini
olustururken, uluslararasi kiiltiir bu kimliklerin etkilesimde bulundugu bir cerceve

sunmaktadir.

2.2.4. Kiiltiirel Farkhilasma

Kiiltlir bireye aitlik veren temel nitelikler arasinda yer almaktadir. Kiiltiirel

farklilagsma ise toplumlarin davranig farkliliklarini anlamayi saglamaktadir. Farkli
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kiiltiirel normlarin ve degerlerin nasil sekillendigini anlamay1 saglayan Kkiiltiirel
farklilagma, literatiirde farkli tasniflere sahip olmakla birlikte ¢ogunlukla Hofstede
(1980) tarafindan yapilan caligmalar neticesinde ortaya c¢ikmistir. 1980 yilinda
“Culture's Consequences: International Differences in Work-Related Values” ve 1991
yilinda ise “Cultures and Organizations: Software of the Mind” isimli ¢aligmalar ile
Hofstede kiiltiirel farklilagmay1 boyutlara ayirmis ve ozellikle de bu farklilasmay1

uluslararasi is ortamlarinda analiz etmistir.

Hofstede’ye (1980) gore kiiltiir 6 boyutta farklilasir ve bu boyutlar farkli
kiiltiirel normlarin ve degerlerin nasil sekillendigini anlamaya yardimci olmaktadir.
Bunlardan ilki giic mesafesi (power distance) boyutudur. Giic mesafesi bireylerin
yonetim ve otorite iligkilerini nasil algiladiklarin1 gostermektedir. Yiiksek giic
mesafesine sahip kiiltlirlerde, hiyerarsi ve otorite daha belirginken, diisiik giic
mesafesinde esitlik ve katilim 6n plana ¢ikmaktadir. Tkinci boyut bireysellik veya
kolektivizm (individualism ve collectivism) boyutudur. Hofstede’ye gore bireyselligi
On plana ¢ikaran kiiltiirlerde bireyler kendi haklarina ve 6zgiirliiklerine 6nem verirken,
kolektivist kiiltiirlerde grup liyeligi, dayanisma ve ortak hedeflere gore hareket etmek
cok daha oOnemlidir. Kiiltiirel farklilasmay1 saglayan iiclincii boyut belirsizlikten
kacinma (uncertainty avoidance) boyutudur. Kiiltiirlerin belirsizlige ve risklere karsi
nasil bir tutum sergiledigini ifade eden bu boyutta, yiliksek belirsizlikten kaginma,
kural ve diizenlemelere sik1 baglilig1 ifade ederken, diisiik belirsizlikten kagcinma daha
esnek ve acik fikirli yaklagimlar1 gostermektedir. Dordiincii boyut erillik (erkeklik)
veya disillik (masculinity ve femininity) boyutudur. Kiiltiir iceresinde toplumsal
cinsiyet rollerinin ve degerlerinin nasil belirlendigini gosteren bu kriter ile erkeklik
kiiltiirlerinde basari, rekabet ve giic vurgulanirken, disilik kiiltiirlerinde isbirligi,
iligkiler ve yasam kalitesi 6n plana ¢ikmaktadir. Besinci boyut zaman yonelimi (long-
term ve short-term orientation) boyutudur. Kiiltiiriin zamana dair sekillenisinin
aciklandig1 bu boyuta gore uzun vadeye odakli kiiltiirlerde gelecege yonelik planlama
ve slirdiiriilebilirlik 6nem tagirken, kisa vadeli odakli kiiltiirlerde mevcut degerler ve
gelenekler daha belirgindir. Son boyut ise tatmin (indulgence ve restraint) boyutudur.
Kiiltiirtin bir parcasi olarak bireylerin eglence ve haz arayislarini ifade eder. Tatmine
acik kiiltiirlerde, bireylerin arzularini ve keyif alma yeteneklerinin daha serbest oldugu,
baskicr kiiltiirlerde ise bu tlir davraniglarin ¢ok daha sinirli oldugu varsayilmaktadir

(Hofstede, 1980; Hofstede, 1991).
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2.2.5. Kiiltiirel Melezlesme ve Kiiltiirel Sok

Kiiltiirin dinamik bir kavram olmasi ile birlikte yayilmaya elverigli olmasi
kiltiirel melezlesme kavramini ortaya c¢ikarmaktadir. Kiiltiirel melezlesme, farkli
kiiltiirel unsurlarin bir araya gelerek yeni ve farkli kiiltiirel formlar olusturmasi siirecini
ifade ederken, Bhabha (1994) kiiltiirel gesitliligi arttiran 6gelerin gog, ticaret veya
iletisim gibi yollarla gergeklesebildigini ve kiiltiirel melezlesmenin bireylerin ve
gruplarin  kimliklerini yeniden tanimlamasma olanak tanidigini belirtmektedir.
Kiiltiirel melezlesme ekonomik, sosyal veya politik boyutlarda ger¢ekleserek kiiltiirel
kimlikleri baskalastirabilir (Canclini, ve digerleri 1995). Bu durum esas kiiltiiriin
gelismesine araci olabilecegi gibi entropisine de neden olabilir. Kiiltiirel sok ise
bireylerin veya gruplarin yeni bir kiiltiire maruz kaldiklarinda yasadiklar1 zorluk ve
uyum sorunlariin tiimiinii ifade etmektedir. Oberg (1960), kiiltiirel sok tanimini
yaparken bireyin alisik olmadigi sosyal normlar, degerler ve davranis bigimleriyle
karsilastiginda ortaya ¢ikan ve bir adaptasyon siirecini ifade eden siire¢ oldugunu
belirtmektedir. Kiiltiirel soku bireyin kaniksadigi davranis veya degerlerin degisim
siirecine verdigi yanitlarin tiimii seklinde acgiklamak da miimkiindiir. Kiiltiirel
melezlesme siirece yayilan toplumsal bir degisim siireci iken, kiiltiirel sok daha

bireysel ve ani degisimleri ifade etmektedir.

2.3. Psikolojide Kisilik Tipleri

Psikolojide kisilik tipleri, bireylerin psikolojik 6zelliklerini ve davraniglarini
smniflandirmak amaciyla kullanilan sistematik yaklagimlarr ifade etmektedir. Bu
siiflandirma ile bireylerin diisiinme, hissetme ve davranma bi¢imlerini anlamada
yardimci olan cesitli teorik ¢erceveler olusturulmaktadir. Bireylerin kisilik tiplerine
gore siniflandirarak kisiligi anlamak ve bireyler arasindaki farkliliklar1 agiklamak i¢in
farkli bir bakis agis1 olusturulmasi miimkiin olmaktadir. Arastirmanin bu kisminda

konu ile ilgili kavramlar ve faktorler irdelenmektedir.

2.3.1. Kisilik Tanimm

Kisiligin tanimina, birbirleri ile siki iligkiler icerisinde bulunan sosyoloji,

psikoloji ve felsefe disiplinlerinde siklikla yer verilmektedir. Bu tanimlar dikkate
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alindiginda kisilik kavraminin bireyin diisiinme, hissetme ve davranma bigimlerini
etkileyen dinamik bir organizasyon olarak tanimlandig1 goriilmektedir. (Allport, 1937,

5. 549).

Jung (1921) kisiligi bireyin bilingli ve bilingdis stireglerinin etkilesimi olarak
tanimlarken, Freud (1923) ise kisiligi ii¢c temel bilesen iizerinden agiklayarak “id, ego
ve siiperego” ile birlikte kisiligin bu bilingdis1 oldular tarafindan sekillenen dinamik
bir yap1 oldugunu belirmistir. Kisilik ayn1 zamanda kalic1 ve tutarli tepkilerle bireyin
ortaya koydugu psikolojik 6zelligidir (Lee, 2009, s. 25). Kisilik bireyin davranislarini
anlamaya yararken aynmi zamanda toplumda bu davraniglarin yansimasini

siniflandirmaya yarayan bir arag olarak kullanilabilmektedir.

2.3.1. Kisiligi Olusturan Faktorler

Birey diinyaya geldigi ilk anda bilingli davraniglarda ve se¢imlerde bulunmasi
olas1 olmadigindan, igerisinde bulundugu ortama uyum saglama giidiisiiyle yasayarak
bu ortamda c¢esitli deneyimler elde etmektedir. Elde ettigi bu deneyimler ile kisiligi
olugmaktadir. Bu nedenle bireyin kisiliginin olusmasinda ¢ok sayida faktoriin etkili

oldugu bilinmektedir.

2.3.1.1. Kalitim ve bedensel yap: faktorleri

Kalitim, bireyin ebeveynlerinden kromozomlar yolu ile aldigi 6zellikleri
ifade etmektedir (Robbins ve Judge, 2012, s. 135). Boy, cinsiyet, ten veya géz rengi
gibi kalitimsal gecislerin yaninda kisilik 6zelliklerinin de kalitimsal oldugu, bazi temel
kisilik 6zelliklerinin bu genetik faktorler aracilifiyla belirlendigini, bu 6zelliklerin
bireylerin davraniglarimi etkiledigi diislinilmektedir (Eysenck, 1967; Robbins ve
Judge, 2012). Bilhassa tek ve ¢ift yumurta ikizleri ile yapilan arastirmalar, aym
ortamda biiylimemelerine ragmen bu kisilerin benzer kalitimsal yapilar1 tagimalari

nedeniyle benzer kisilik 6zellikleri sergilediklerini gostermistir (Burger, 2000, s. 265).

Bedensel goriiniimiin de kisilik ozelliklerini etkiledigi diistiniilmektedir.
Uzun, kilolu veya kisa, kasli olmak gibi belirgin tipolojilerin kisilik tiplerinin
sekillenmesinde etkin olduguna dair kanitlar s6z konusudur. Sheldon (1940), bedensel
yapiy1 “ektomorf, mezomorf ve endomorf” seklinde {i¢ sinifa ayirarak mezomorfik

yani kasli ve atletik viicut yapisina sahip olanlarin daha agresif ve disa doniik,
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endomorfik yani yag orani daha fazla ve yuvarlak viicut tipinde olanlarin ise daha

sosyal ve uyumlu kisilik 6zellikleri gosterdigini belirtmektedir (Wile, 1941, s. 182).

2.3.1.2. Sosyal faktorler

Birey sosyal bir varlik olup igerisine dogdugu gevreyle baslamak tizere,
sectigi sosyal c¢evrenin etkisi ile sekillenme egilimine sahiptir. Bandura (1977) bu
durumu bireyin bagkalarin1 goézlemleyerek Ogrenme siirecinden ileri geldigini
belirtmektedir. Gozleyerek 6grenen birey bunu davranis kalib1 haline getirerek kisilik
tipine adapte etmektedir. Vygotsky (1978) ise dilin ve sosyal etkilesimlerin bireyin
diisiince bi¢imini ve dolayisiyla kisiligini sekillendiren ana unsurlar arasinda yer

aldigini belirtmektedir.

Aile geliri, teknoloji kullanimi, yeniliklere bakis agisi, is gevresi sosyal
faktorler arasinda sayilabilmektedir (Eroglu, 2015, s. 9). Ancak her bireyin ayni sosyal
cevrede olsa dahi ayni kisilik tipine sahip olmasi elbette beklenemez. Zira benzer
uyaranlar dahi olsa, her bir bireyin bu uyaranlar1 alma, anlama ve tepki verme siireci
farklilik gosterecektir (Zel, 2001, s. 124). Bu nedenle sosyal cevre faktorii kisiligin
sekillenmesinde olduk¢a Onemli olmakla birlikte tek basina yeterli bir faktor

olamayacaktir.

2.3.1.3. Aile faktori

Aile yapisi, sosyal faktorlerde oldugu gibi, kisiligin sekillenmesinde 6nemli
etkenlerden birisini olusturmaktadir. Aile icerisindeki iliskiler, belirli davraniglar
neticesinde verilen 6diil ve cezalar, normallestirilen ve anormal karsilanan davraniglar
bireyin aile faktorii neticesinde kisiligini sekillendirmektedir (Prevoo ve Well, 2014,
s. 204). Skinner (1953) aile i¢indeki pekistirme ve 6dil sistemlerinin bireyin
davraniglarini ve dolayisiyla kisilik 6zelliklerinin olusumunda oldukga etkili oldugunu

belirtmistir.

Aile bireyin ilk sosyal cevresidir. Freud (1905) psikoseksiiel gelisim
teorisinde aile dinamiklerinin kisilik {izerindeki etkisini inceleyerek ebeveyn-¢ocuk
iliskileri ve bu iligkilerin kisilik gelisimi iizerindeki yadsinamaz Onemini ortaya

koymaktadir. Demokratik veya otoriter, deneyime agik veya kapali olma gibi temel
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ozelliklerin bireyin ilk sosyal ¢evresi olan aile yapisindan aktarildig: diistiniilmektedir

(Forsberg, 1993, s. 123).

2.3.14. Kiiltiir faktorii

Kiiltiir faktorii kisiligin olugsmasinda sosyal yap1 ve sosyal sinifi da igerisine
alarak bireyin degerlerini, inanglarini, normlarint ve sosyal davraniglarini etkileyen,

kisiligi onemli 6l¢tide sekillendiren etmenlerden birisidir.

Hofstede (1980) kiiltiirler arasi farkliliklarin bireylerin davraniglarimi ve
kisilik ozelliklerini etkiledigini belirtirken 0ozellikle bireyselcilik, kolektiflik,
belirsizlikten kaginma ve giic mesafesi gibi boyutlarin, kisiligi sekillendiren 6nemli
kiiltiirel unsurlar oldugunu ifade etmektedir. Kiiltiirel degerlerin, bireylerin karar
verme slirecleri ve davraniglart iizerindeki etkisini vurgulayan Trompenaars ve
Hampden (1998) ise farkli kiiltiirlerdeki is yapma bigimlerinin de kiiltiir ile sekillenen
kisilik yapisindan kaynaklandigimi vurgulamaktadir. Igerisinde yasanilan kiiltiir,

bireyin davranislarin1 dolayisiyla kisiligini sekillendirmede oldukga etkilidir.

2.3.2.5. Cografi ve fiziksel faktorler

Cevresel kosullar, iklim, dogal kaynaklar ve yasam tarzlari gibi unsurlari
baridiran cografi ve fiziksel faktorlerin de kisiligi etkiledigi bilinmektedir. Cografi
farkliliklar kisilerin basar1 veya basarisizlik algisi basta olmak iizere kisiligin temelini
olusturan davranislart anlamlandirma ve eyleme gegirme siireglerini etkilemektedir
(McClelland, 1961, s. 34). Bat1 ile Asya cografyalarin1 kiyaslayan Nisbett (2003),
cografyanin sosyal normlar ve degerlerin yani sira bireylerin kisilik gelisiminde
belirleyici oldugunu ortaya koymustur. Buss (1999) evrimsel psikolojiyi incelerken
ayn1 zamanda cevresel kosullarin bireylerin sosyal stratejilerini ve kisilik 6zelliklerini
sekillendirmede 6nemli oldugunu belirtmektedir. Wei, ve digerleri (2017) Amerika ve
Cin’de es zamanh ylriittiikleri bir arastirma ile kisiligin yasanilan bolgenin sicaklik
ortalamasindan 6nemli dl¢iide etkilendigini, bu etkilenisin genis bir perspektif ile uzun
vadede kiiresel 1sinma neticesinde daha etkili sonuglara ulasabilecegini tespit

etmislerdir.
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Kisiligi etkileyen faktorlerin tiimii dikkate alindiginda, her birinin kisilin
tizerinde ayr1 6neme sahip oldugu ve dolayisiyla kisiligin ¢cok degiskenli bir ortamda

sekillendigini sdylemek miimkiindiir.

2.3.2. Kisiligin Olciilmesi

Kisiligin oOlglilmesi, bireylerin diisiince, duygu ve davraniglarini anlamak
amaciyla kisilik 6zelliklerini sistematik bir sekilde degerlendirme siirecini ifade

etmektedir.

Olgiim yontemleri arasinda standardize edilmis testler (6rmegin, MBTI veya
NEO-PI-R), gdzlemler ve yapilandirilmis miilakatlar yer almaktadir. Oz bildirime
dayal1 yontemlerin yayginlagmasi ile her ne kadar bu testlerin de manipiilasyona uygun
nitelikleri olsa da kisilik 6l¢iim sonuglarina duyulan giiven gézlem yontemine kiyasla
her gegen giin artmaktadir (Chamorro, 2016, s. 105). Kisilik testlerinin manipiilasyona
acik yoni, kisinin sahip olmadig1 6zelliklerini var sayarak Ol¢iime girmesidir. Ancak

bu durum da ters soru ve tekrarli test yontemleri ile azaltilabilmektedir.

Kisilik aragtirmacilari, kisilik o6zelliklerinin tutarli davranis kaliplar
sergiledigine dair kanit elde etmeyi amaglamaktadir. Bu nedenle, farkli kosullar ve
zaman dilimlerinde gerceklestirilen Olgiimlerin  benzer sonuglar  vermesi
beklenmektedir. Bu tutarlilik, kisilik Ol¢limiiniin gecerliligini ve giivenilirligini

saglamada 6nemli bir kriter olarak kabul edilmektedir

Kisilik ol¢timleri igin literatiirde one ¢ikan bazi 6lgek ve yontemler oldugu
goriilmektedir. Raymond Cattell 1949°da kisiligi 16 temel faktor {izerinden
degerlendiren bir dlglim araci gelistirmistir. 1949'daki ilk yaymindan sonra 1956,
1962, 1968 ve 1993 yillarinda olmak iizere 6l¢ek dort revizyondan gecirmistir (Cattell
ve Cattell, 1995, s. 926). Hans Eysenck 1952’de Eysenck Kisilik Envanteri'ni (EPI)
gelistirmistir. Bu test, kisilik 6zelliklerini disa doniikliik ve norotisizm boyutlar
tizerinden degerlendiren ilk sistematik 6l¢lim araglarindan biridir (Eysenck, 1952). Bir
diger kisilik 6l¢lim araci ise Isabel Briggs Myers ve Katharine Cook Briggs tarafindan
gelistirilmistir. Bu 6l¢tim aract Carl Jung'un kisilik teorisine dayanmaktadir (Myers,
1962). Jung, insanlarin farkli diisiinme ve algilama tarzlarina sahip oldugunu o6ne
siirmiistiir. Myers ve Briggs ise bu teoriyi gelistirerek bireylerin kisilik tiplerini

sistematik bir sekilde smiflandirmak istemisler ve Myers-Briggs Tip Gostergesi
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(MBTI) isimli kisilik degerlendirme aracini gelistirmislerdir. Son olarak 6ne ¢ikan bir
diger kisilik 6lgme araci ise “Bes Faktor Kisilik Modeli” veya “Bes Biiyiik Kisilik
Ozelligi” olarak Tiirkgelestirilen The Big Five Inventory (BFI) olarak bu ¢alismada

ayr1 bir baslik altinda incelenecektir.

2.3.3. Bes Faktorlii Kisilik Tipi

Goldberg (1992) tarafindan gelistirilen Bes Faktor Kisilik Envanteri (Biiyiik
Besli veya Bes Biiytik Kisilik Faktorii), bes temel kisilik 6zelligine dayanarak bireyin
kisiliginin genel hatlariyla adlandirilmasini saglamaktadir. Biiyiik bes kisilik
Ozelliginin insanlarin tutum ve davraniglarini etkiledigini gosteren birgok c¢aligma
yapilmustir. Ornegin, kisilik is performansini (LePine ve Van Dyne, 2001), girisimcilik
statiisiinii (Zhao ve Seibert, 2006), psikolojik dayaniklili§i (Fayombo, 2010) ve
verimsiz davranislart (Salgado, 2002) kisilik tipi faktorlerine gore degerlendiren

calismalar mevcuttur.

Biitiin cografyalarda benzer kelime ve kodlar ile kisilik tiplerinin
siiflandirilabilecegine dayanan temel varsayimi ile 6lgek arastirmacilar tarafindan
farkli dillere g¢evrilmistir (Demirci, ve digerleri 2007, s. 21). Almanca, Portekizce,
Ibranice, Cince, Korece ve Japonca basta olmak iizere farkl dil ailesindeki kiiltiirlerde
dahi dlgegin gecerli ve giivenilir oldugu test edilerek evrensel bir 6l¢gme araci oldugu
kabul edilmistir (Paunonen ve Jackson, 1992; McCrae ve Costa, 1997, s. 510,
Piedmont ve Chae, 1997). Bu arastirmada Tiirk¢e versiyonu i¢in Tatar (2017)

tarafindan cevrilen ve gegerlilik glivenilirlik analizleri yapilan 6l¢ek kullanilmistir.

Olgek sonuglari bireyin bes farkli kisilik 6zelliginden hangisine daha yakin
oldugunu ortaya koymaktadir. Kisilik tipleri disadoniik (extroversion), uyumlu
(agreeableness), vicdanli (conscientiousness), nevrotik (neuroticism) veya deneyime
acik (openness to experience) olarak siralanmaktadir (Goldberg, 1992, s. 34). Her
bireyin her kisilik tipi i¢cin envanter sonucunda bir puana sahip oldugu goriilmektedir.
Puanlama sifir ile kirk arasindadir. En yiiksek puana sahip olan kisilik tipinin ise
bireyin baskin kisiligi oldugu kabul edilmektedir. Olcegin sonuglarinin literatiirde
“yetiskin kisilik Ozellikleri” olarak tanimlandigr goriilmektedir (Kajonius ve

Carlander, 2017, s. 168).
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Disadoniik kisilik tipi sosyal etkilesim, enerjik olma ve arkadas canlis1 olma
ozelliklerini igermektedir. Bu kisiler genellikle sosyal ortamlarda kendilerini daha
rahat hissetmektedirler. Ekip ¢alismasina yatkin olup liderlik, gii¢ ve eglenceyi sevme
egilimleri yiiksek kisileri kapsamaktadir (Somer ve digerleri, 2002, s. 23). Bu kisilik
tipi, bireylerin bagkalariyla etkilesim kurmaktan keyif alan ve agik fikirli olmalarryla
tanimlanan bir kisilik 6zelligi tasimaktadir (Wu ve Mursid, 2019, s. 158). Zhao ve
Seibert’e (2006) gore ise bu Ozellik; bireyin 6zgiliveni, dikkat ¢ekme istegi, enerjisi,
konuskanlig1 ve yeniliklere olan ilgisinin diizeyiyle iligkilidir. LePine ve Van Dyne
(2001) ise disadoniik bireylerin genellikle ilgi odagi olmayi tercih ettiklerini ortaya

koymustur.

Uyumlu kisilik tipi, bireyin davranislarin1 baskalarina uyacak sekilde
ayarlama egiliminde olusunu yansitmaktadir (Costa, ve digerleri 1991, s. 410).
Yumusak bagl olarak da Tiirk¢e’de kullanimi olan bu kisilik tipinde al¢akgoniilli,
saygili, merhametli olma 6zellikleri 6ne ¢gikmaktadir (Somer, ve digerleri 2002, s. 23).
Kuo ve arkadaslarina (2016) gére uyumluluk, giivenilirlik, uyumluluk, comertlik ve
nezaket gibi Ozellikleri tasiyan bireyleri tanimlar. Uyumluluk diizeyi yiiksek olan
bireyler genellikle giivenen, sempatik, nazik, hosgoriilii ve isbirligine agik olurlar (Wu
ve Mursid, 2019, s. 160; Jani, 2011, s. 92). Ote yandan, uyumluluk diizeyi diisiik
bireyler ise daha ¢ok bencil, glivensiz ve saldirgan davranislar sergileme egilimindedir
(Costa ve McCrae, 1992, s. 890). Baskalarina kars1 duyarlilik, yardimseverlik ve

isbirligi istegi yiliksek olarak bu kisilik tipini tanimlamak miimkiindiir.

Vicdanli kisilik tipi ayrintilara 6zen gdsteren, iyi organize olan ve diizen,
tutarlilik ile hesap verebilirlik gibi degerlere 6nem veren bireyleri tanimlamaktadir
(Fayombo, 2010, s. 110). Bu bireyler, genellikle diirtiisel davranmaktan kacginarak
sistematik ve planli bir yap1 olusturmay1 tercih ederler (Wu ve Mursid, 2019, s. 161;
Zhao ve Seibert, 2006, s. 90; Kvasova, 2015, s. 115). Bu kisilik tipi sorumlu veya
diirtist kisilik olarak da isimlendirilebilmektedir. Bu kisilerde 6zdenetim ve kurallara
uyma egilimi yliksektir. Disiplin, organizasyon, sorumluluk ve hedefe ulagma
isteklerinin 6ne ¢iktig1 ve planli yasam tarzina yatkin olduklar1 da goriilmektedir

(Barrick, ve digerleri 2001, s. 20).

Nevrotik kisilik norotisizm olarak da adlandirilmaktadir (Somer, ve digerleri
2002, s. 24). Duygusal dengeye dair 6zellikleri ile 6ne ¢ikan kisilik tipidir. Nevrotiklik,
duygusal istikrarsizlig1 yansitan bir kisilik 6zelligidir (Wu ve Mursid, 2019, s. 160).
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Bu o6zelligi yiliksek diizeyde tasiyan bireyler; kaygi, depresyon, diirtiisellik ve
kirilganlik gibi duygulari daha sik deneyimleme egilimindedir (Zhao ve Seibert, 2006,
s. 265). Bu o6zelligi baskin olan kisilerin duygusal istikrar ve stresle basa ¢ikabilme
siirecleri diger bireylere gore daha zorlu gegmektedir. Strese kars1 duygusal tepkileri
yogundur. Anksiyete, 6fke ve olumsuz duygulara kapilma olasiliklar bu kisilik tipinde

daha yiiksektir (Matthews ve digerleri, 2000, s. 200).

Deneyime acik kisilik tipine sahip bireylerde yeni deneyimler ve entelektiiel
ugraslar arama egilimi daha yiiksektir. Bu kisilik tipine sahip bireyler, bilgi edinmeye
kars1 stirekli bir merak duymasi, yeni deneyimlerden keyif almasi ve yaraticr fikirler
ortaya koyma egiliminde olmasiyla tanimlanir (Zhao ve Seibert, 2006, s. 266). Bu
kisiler genellikle yenilik¢i, yaratici, merakli ve 6zgilin nitelikler tasirlar (Zhao ve
Seibert, 2006, s. 267; Wu ve Mursid, 2019, s. 160; Kvasova, 2015, s. 155; Kuo ve
digerleri, 2016, s. 90; Costa ve McCrae, 1992, s. 890). Hayal kurma yetenekleri
gelismis olan bu kisilerde yaraticilik ve merak baskin 6zellikleri oldugundan 6zgiin
fikirler iiretme egilimleri de dikkat cekici diizeyde yiiksektir. Geleneksel olmayan,
bagimsiz, merakli ve cesur olarak bu kisilik tipini tanimlayan kavramlar One

cikmaktadir (Somer ve digerleri, 2002, s. 24).
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III. BOLUM
ARASTIRMA, BULGULAR VE TARTISMA

Bu arastirmada 6deme acisinin kisilik tiplerinden ve igerisinde yasanilan
kiltirden nasil etkilendigini inceleyerek literatiire katki saglama amaglanmistir.
Finansal teknolojilerin getirdigi 6deme yontemi cesitliligi, tiiketicilerin 6deme
acilarinda kendi istekleriyle degisime gidebilme imkani tanirken bu durum bireyin
O0deme teknolojilerini kullanarak kendi refahini se¢gmesinin miimkiin oldugunu
gostermektedir. Ancak her 6deme yonteminin her kiiltiirde (yasanilan bolgede) yaygin
olmamastyla birlikte kisilik tipindeki farkliliklarin bu refah1 yonetmede degisiklikler
yaratmast olasidir. Bu aragtirmada da bu farkliligin varligi ortaya konmaya

calisilmaktadir.

3.1. Arastirmanim Evreni ve Orneklemi

Arastirma evreni Tirkiye ve Almanya olmak iizere iki iilke olarak
belirlenmistir. Bu calismada karsilastirmali analiz i¢in Tirkiye ve Almanya’nin
secilmesinin temel nedeni, bu iki iilkenin hem kiiltiirel boyutlar hem de tiiketici
davraniglar1 agisindan belirgin farkliliklar géstermesidir. Hofstede'nin (1980) kiiltiirel
boyutlar kurami baglaminda degerlendirildiginde, Tiirkiye kolektivist egilimleri,
yiiksek belirsizlikten kacinma diizeyi ve duygusal yakinliga dayal tiiketim kaliplar
ile karakterize edilirken; Almanya daha bireyci, diisiik baglamli iletisim bigimlerine
sahip, planli ve rasyonel tiiketici davranislariyla 6ne ¢ikmaktadir. Ekonomik yap1
acisindan da bu iki iilke belirgin kontrastlar sunmaktadir. Almanya, yiiksek satin alma
giicline sahip, gelismis bir Avrupa Birligi ekonomisi iken; Tiirkiye son yillarda
ekonomik dalgalanmalar ve yiiksek enflasyon oranlar1 ile miicadele eden, gelismekte
olan bir iilke konumundadir. Bu durum, tiiketicilerin harcama kararlarini, édeme
yontemlerini ve ddeme anindaki psikolojik tepkilerini sekillendirmede énemli bir rol
oynayacag1 diisiinlilerek arastirmanin bu iki iilkede yapilmasina karar verilmistir.

Tiirkiye ve Almanya’nin kiiltiirel ¢esitlilik ve ekonomik farkliliklar1 ile 6deme
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deneyiminin altinda yatan psikolojik siire¢leri daha net ortaya koymaya olanak

taniyacagi diistiniilmektedir.

Arastirmanin evrenin genelini temsil edecek 6rnek grubu ile temsilinin 6nemi
goze alinmakla birlikte, evrene erisim imkanlarinin sinirliligi dikkate alinarak evreni
olabilecek en optimal diizeyde temsil ettigi diisiiniilen ve evrenin i¢inde yer alan bir
boliime yonlenme ilkesi esas alinmistir (Shenton, 2004, s. 65). Ancak her iki iilkenin
toplam niifuslarmim yaklasik 160 milyon kisi oldugu (TUIK, 2024; Destatis, 2023)
dikkate alindiginda elbette geneli temsil edecek bir 6rneklem grubunun belirlenmesi
cesitli sinirlhiliklara sebep olmaktadir. Bu nedenle olasilik temelli rastgele 6rnekleme

yonteminin (Fraenkel, Wallen ve Hyun, 2012, s. 102) se¢ilmesi uygun goriilmiistiir.

Orneklem biiyiikliigiinii belirlemek asagidaki formiilasyon (Cochran, 1977, s.
87) takip edilmistir. Giiven diizeyi i¢in %95 giiven diizeyi (Z = 1.96) kullanilmistir.
Hata pay1 %5 (0.05) olarak kabul edilmistir. Popiilasyon oran1 belirlenirken en biiyiik

orneklem biiyiikliigiinii verecek popiilasyon orant olan %50 (0.5) dikkate alinmistir.
Orneklem biiyiikliigiinii hesaplama formiilii;

Z*-p-(1-p)

n = 2

n: Orneklem biiyiikliigii
z*: Giiven diizeyi i¢in Z degeri
p: Popiilasyon orani (0.5)

E?: Hata pay1

Hesaplama
1. Z: %95 giliven diizeyi icin Z degeri = 1.96
2. p:0.5
3. E:0.05

Bu degerleri formiile yerlestirildiginde;
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n

(1.96)2-0.5- (1 — 0.5)

N (0.05)2

(1.96)?-0.5-0.5
" T 0.0025

3.8416 - 0.25

~0.0025
0.9604
"= 0.0025

n = 384.16

Orneklem biiyiikliigii yaklasik 385 kisilik bir grup olarak hesaplanmistir.
Yani, 160 milyon niifuslu bir iilkede %95 giiven diizeyi ve %5 hata pay1 ile en az 385
kisilik bir 6rneklem olusturulmasi halinde aragtirmanin genellenebilir sonuglar elde

edecegi diistiniilmistiir.

3.2.  Arastirmada Kullamilan Olcekler

Calismada aligveris simiilasyonu deneyiminden hemen sonra Odeme
sancisinin  Olgililebilmesi i¢in kavrami literatiire kazandiran Zellermayer (1996)
tarafindan kullanilan 11'li likert derecelendirmesine sahip olan tek soruluk o6lgek

kullanilmuistir.

Bu o6lgekte katilimcilarindan hissettikleri 6deme sancist duygusunu (-5) ile
(+5) arasinda bir puanlama ile belirtmeleri istenmektedir. (-5) puami c¢ok aci
¢ekiyorum, (0) puani ndtriim herhangi bir duygu hissetmiyorum, (+5) ise bu

aligveristen hi¢ ac1 gekmedim, mutluluk duyuyorum anlamlarini tagimaktadir.

Calismada kisilik tipini tespit edebilmek i¢in kullanilan 6l¢ek ise Goldberg
(1992) tarafindan gelistirilen ve daha dnce bir¢ok dile ¢evrilmis, gecerlik ve giivenirlik
analizlerine tabi tutulmus olan (Paunonen ve Jackson, 1992; Piedmont ve Chae, 1997,
Matthews ve digerleri, 2000; Barrick ve digerleri, 2001; Somer ve ark., 2002; Tatar,
ve digerleri, 2019) Bes Faktorlii Kisilik Tipi Analizi 6l¢egidir. Bu 6lcegin Tiirkce
cevirisi Tatar (2017) tarafindan yapilmis olup 6l¢egin kullanimi i¢in kendilerinden izin

alinmustir.
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3.3. Arastirmada Veri Toplama Yontemi ve Analiz Metodu
3.3.1. Arastirmanin Veri Toplama Yontemi

Arastirma Almanya ve Tiirkiye’de gida alisverisi yapan bireylerin kisilik
tiplerinin ve Kkiiltlirlerinin 6deme sancis1 {izerindeki etkisini incelemektedir.
Tiirkiye’de veri toplayabilmek i¢in Gaziantep Universitesi Sosyal ve Beseri Bilimler
Etik Kurulu’ndan (Basvuru numarasi: 542775, Toplanti No:16), Almanya’da veri
toplayabilmek German Association for Experimental Economic Research isimli
kurumdan (Basvuru numarasi: en9pC1JS) etik onaylar alinmistir. 400 Almanya ve 400
Tiirkiye olmak tizere toplam 800 adet gegerli veri 3 Ocak 2025 ile 20 Nisan 2025
tarihleri arasinda tamami ¢evrimigi olarak toplanmistir. Her iki iilkeden arastirma
katilimcilarinin benzer bir aligveris deneyimi sonrasi ddeme sancisi duygularinin
miimkiin olan en esit kosullar altinda Olgiilebilmesi i¢in asagidaki hazirliklar

yapilmistir.

Gida aligverisi deneyimine iliskin bir simiilasyon olusturulmustur. Bu
simiilasyonun ger¢ege en yakin kosullara sahip olabilmesi i¢in bir web sitesi

tasarlanmistir. Web sitesinin adresi  https://pain-of-payment.web.app/ olarak

belirlenmistir.

Katilimeilarin dil bariyeri yasamamalar1 igin web sitesi Tiirkge, Ingilizce ve
Almanca olarak hazirlanmistir. Web sitesine giriste katilimcilara dil se¢imi sorularak

simiilasyona giris baslatilmistir (Ek 1).

Katilimcilarin 6deme sancisina dair duygularini gercege en yakin bigcimde
Olcebilmek icin Yeung’in (2014) arastirmasinda da oldugu gibi arastirmanin basinda
onlara birer senaryo verilmistir. Bu senaryo, bir mali tablo da icermektedir. ingilizce
ve Almanca versiyonda Euro para birimi, Tiirk¢e versiyonda Tiirk Liras1 para birimi

secilerek senaryolar olusturulmustur. (Ek 2, Ek 3 ve Ek 4)

Bu web sitesinin gida satisi1 iizerine kurulu bir aligveris platformu oldugu
varsayilarak hem Almanya’da hem de Tiirkiye’de tiiketicilerin marketlerden satin
almay1 en cok tercih ettikleri tirlinler belirlenmistir (Statista, 2024a; 2024b). Her iki
tilkeden katilimcilara ayni simiilasyonun uygulanmasi énem tasidigindan tasarlanan
web sitesinde iriinlerin o iilkelerde satilan ambalaj, marka ve gramajlar1 dikkate

alinarak ¢ekilen fotograflar: kullanilmastir.
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Aligveris simiilasyonu 24 kategoriden ve her kategoride ayni iiriiniin 3 farkl
versiyonun yer aldig1 toplam 72 iriinden olusturulmustur. Uriinlerde farkli gramaj ve
marka segenekleri sunulmustur. Bu iirtinler kendi icerisinde ucuzdan pahaliya olacak
bicimde siralanmistir. Burada amag, katilimcilarin ger¢ek bir market aligverisindeki
gibi segeneklere sahip olmasini saglamaktir. Ger¢ek bir market aligveris deneyimi
saglanabilmesi i¢in {irlin gorselleri Almanya ve Tiirkiye i¢in ayr1 ayr1 belirlenmistir.
Uriin gorselleri her iki iilkede en ¢ok satis yapan ve online aligveris imkani bulunan
iki market zincirinden 6rnek alinarak olusturulmustur. Almanya i¢in Rewe isimli
market, Tiirkiye i¢in Migros isimli marketten segilen iirlinlerin fiyatlar1 da piyasa

fiyatlar1 olarak belirlenmistir (Ek 5, Ek 6 ve Ek 7).

Odeme yéntemlerinin de gercege en yakin bicimde tasarlanmasi bu arastirma
icin kritik noktalardan birisiydi. Bu nedenle Yeung’in (2014) arastirmasinda oldugu
gibi prototip temsili arttirmak icin gergek para gorselleri hem Tiirk Liras1 hem de Euro

icin kullanilmistir (Ek 8 ve Ek 9).

Nakit 6deme ile kredi kartiyla 6deme arasindaki duygu farkin1 vurgulayan
calismalar dikkate alinarak (Prelec ve Loewenstein, 1998; Soman, 2001; Cruijsen ve
Reijerink, 2023) gergege en yakin nakit 6deme deneyimini olusturabilmek icin “nakit
paralar1 siirikle birak” (drag and drop) yontemi olusturulmustur. Boylece
katilimcilarin - gercek hayatlarinda nakit 6deme yaparken ceplerinden veya
clizdanlarindan nakdi ¢ikarip sayma deneyiminin benzerinin elde edilmesi

amaclanmustir.

Katilimcilarin  6nyargiya sahip olmadan, gergek hayatlarindaki gibi bir
aligveris deneyimi sonras1 ddeme sancilarinin ne oldugunu o6lcebilmek i¢in aligveris
simiilasyonundan 6nce 6deme sancist kavraminin tanimindan bahsedilmemistir.
Aligveris deneyiminin hemen sonrasinda onlara “Tiim aligverisiniz i¢in 6dediginiz
toplam ticret ne kadar ac1 vericiydi?” sorusu sorularak (-5) ile (+5) arasinda (+5 hig ac1
verici degildi, 0 herhangi bir duygu hissetmedim, -5 ¢ok ac1 vericiydi) 6l¢egini dikkate
alarak puan vermeleri talep edilmistir (Ek 10, Ek 11 ve Ek 12).

Ardindan katilimcilara 6deme sancisinin tanimmin yer aldigi ve bu
arastirmanin amacinin ne oldugunu anlatan yaklagik 1,5 dakika uzunlugunda bir video
izletilmistir (Ek 13). Bu videonun arastirmaya katilmadan once izletilmek yerine

O0deme sancist Olcegi uygulandiktan sonra izletilmesinin nedeni, katilimcilarin
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kavramin taniminm1 gorerek dlgek sorusuna yanli/yonlendirici cevap vermesinin niine

gecebilmektir.

Videonun ardindan katilimcilara demografik sorular yonetilmistir (Ek 14, Ek
15 ve Ek 16). Demografik sorular1 yanitlayan katilimcilar kisilik envanter testine
(Goldberg, 1992 ve Tatar, 2017) yonlendirilmistir (Ek 17, Ek 18 ve Ek 19). Kisilik
testini tamamlayan katilimcilara hangi kisilik tipine ait oldugunu o6grenmesini
saglayan bir sonu¢ ekranmi gosterilmistir. Boylece aragtirma ¢iktilarindan birisi olan

kisilik envanter sonucu katilimei ile paylasilmistir. (Ek 20).

Son asamada katilimcilarin aragtirmaya katkilarina istinaden online bir
aligveris platformundan hediye ¢eki kazanma firsati sunulmustur. Almanya igin her
100 katilimcidan 5 kisiye 5 Euro, Tiirkiye i¢in yine her 100 katilimcidan 5’ine 100TL
olarak belirlenen hediye ceki ¢ekilisine katilmak isteyen katilimcilarin arastirmanin
sonunda mail adreslerini paylasmalar1 talep edilmistir. Paylasilan mail adresleri
arasindan rastgele yapilan ¢ekilis yontemi ile hediye ¢ekini kazanan kisilere aligveris
ceki bilgileri mail yolu ile iletilmis, ardindan toplanan mail adresleri listesi kisisel

verilerin korunmasi ilkeleri uyarinca kalici olarak silinmistir.

3.3.2. Analiz Metodu

Yapilan aragtirmada veriler https://pain-of-payment.web.app/ isimli web

sitesinden Json formatinda toplanmistir. Analizler IBM SPSS 30.0 paket programi
araciligiyla yapilmistir. Bu programa eklenen Process v4.2 by Andrew F. Hayes isimli
yazilim ile bir gesit regresyon analizi yontemi olan korelasyonlu aracilik etkisi yontemi
kullanilmistir. Bu yontem i¢in Hayes (2018) tarafindan gelistirilen ¢esitli modeller s6z
konusudur. Bu modeller arasindan ana hipotezleri test edebilmek hipotezdeki
degiskenlerin tiirlerine uygun modeller secilmis (Model 1, Model 3, Model 4 ve Model
59) %95 giiven araliginda calistirilmistir. Modele ayrica covariates (kovaryatlar)

eklenmistir.

Analizlerde korelasyonlu degiskenler kullanimi, analizde daha dogru ve
giivenilir sonuglar elde edilmesini saglamaktadir. Kovaryatlar, temel olarak, analiz
edilen iliskinin disinda kalan ancak sonug iizerinde etkisi olabilecek degiskenleri ifade
etmektedir. Kovaryans degiskenleri, modelde kontrol edilen degiskenlerdir. Modelin

asil 1ilgilendigi etkileri diger etkilerden arindirmak ic¢in kullanilmaktadir. Bu
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degiskenler, 6rnegin demografik ozellikler (yas, cinsiyet, gelir seviyesi gibi), sosyal
faktorler, kisilik 6zellikleri veya gevresel degiskenler olabilir. Mediation (aracilik) ve
moderation (diizenleyicilik) analizlerinde kovaryatlar eklemenin bazi1 avantajlar1 s6z
konusudur. Bunlardan ilki igsel gegerliligi artirmasidir. Kovaryant eklemek, modelin
daha az yanli (bias) olmasini saglar. Cilinkii bu degiskenler, bagimsiz degiskenin (X)
ve bagimli degiskenin (Y) arasindaki iliskiyi etkileyebilecek dissal faktorleri kontrol
altina almaktadir. Boylece bazi gizli degiskenler (latent variables), gozlemlerde yer
almasa da sonuglar etkileyebilmektedir ve bu tiir etkilerin sonug¢larin1 kontrol etmek

icin kovaryant kullanilmaktadir.

Ikinci avantaji karisiklik (confounding) etkisini azaltmasidir. Karisiklik, bir
veya daha fazla degiskenin, hem bagimsiz degisken (X) hem de bagimli degisken (Y)
ile iliskili olmast durumunda ortaya ¢ikmaktadir. Bu, X'in Y iizerindeki etkisini
yaniltict sekilde gosterebilir. Kovaryatlar, karigiklik etkilerini kontrol etmek ve

modelin daha dogru sonuglar vermesini saglamak i¢in kullanilmaktadir.

Bir diger avantaji ise daha giiclii istatistiksel sonuglar elde etmeyi
saglamasidir. Kovaryatlar, modeldeki varyansi daha iyi agiklamaya yardimci olur.
Daha fazla degiskenin kontrol edilmesi, daha az hata pay1 ve daha dogru tahminler
saglamaktadir. Bu, modelin istatistiksel giiciinii artirir, yani daha kiigiik etkilerin bile
anlamli bir sekilde tespit edilmesini saglar. Ayni1 zamanda karmasik iliskilerin
incelenmesine yardimci olmaktadir (Hayes, ve digerleri, 2020, s. 214). Tiim bunlar
beraber degerlendirildiginde kovaryant kullanmanin, aracilik analizinde dogru ve

giivenilir sonuglar elde etmek i¢in oldukca 6nemli oldugu diisiiniilmektedir.
Calismanin hipotezlerine gore kullanilacak modeller agagida siralanmaktadir.

Hipotez 1. Kiiltiir ile 6deme sancis1 arasindaki iligskide kisilik tipinin aract

degisken etkisi vardir.

Hipotezin modellenmesinde bagimsiz degisken kiiltiir (x), bagimli degisken
0deme sancis1 (PoP) (y) ve araci degisken kisilik tipi (m) olarak belirlenmistir. Model

ve modelin istatistiki diyagrami Sekil 1 de yer almaktadir.
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Model 4 Istatistiksel Diyagram
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Sekil 1. Model 4 ve modelin istatistiki diyagrami

X degiskeninin y tizerindeki etkisinin m aract degiskeni iizerinden dolayl
olarak gergeklesip gergeklesmedigini incelemek amaciyla Sekil 1’ yer alan Hayes’in
(2018) onerdigi Model 4 aracilik analizi modeli Hipotez 1 i¢in se¢ilmis olup modele
yas, cinsiyet ve katilimcilarin aligveris simiilasyonundaki toplam harcama tutarlari

kovaryatlar degisken olarak eklenerek analizler yapilacaktir.

Hipotezin anlamli sonuglanmasi halinde gelir ve harcama tutarinin modele
etkisinin analiz edilebilmesi i¢in kullanilacak yontem ise Model 59 olarak belirlenmis

olup Sekil 2°de yer almaktadir.
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Model 59

Model 50 Istatistiksel Diyagram

Sekil 2. Model 59 ve modelin istatistiki diyagrami

Sekil 2’de yer alan Hayes’in (2018) Model 59’una gore, X ile Y arasindaki
dolayli iligskinin M iizerinden W degiskenine gore farklilasip farklilasmadigi, yani
kosullu dolayli etki olup olmadig: test edilecektir. Bu analiz kurulan aracilik etkisi

analizinde farkli degiskenlerin etkisinin anlagilmasina yardimci olmaktadir.

Hipotez 2. Kiiltlir ile 6deme sancist arasindaki iliskide 6deme yonteminin

diizenleyicilik etkisi vardir.

Hipotezin modellenmesinde bagimsiz degisken kiiltiir (x), bagimli degisken
0deme sancist (PoP) (y) ve diizenleyici degisken 6deme yontemi (w) olarak

belirlenmistir.
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Hipotez 3. Kisilik tipi ile 6deme sancisi arasindaki iligkide 6deme yonteminin

diizenleyicilik etkisi vardir.

Hipotezin modellenmesinde bagimsiz degisken kisilik (x), bagimli degisken
0deme sancist (PoP) (y) ve diizenleyici degisken 6deme yontemi (m) olarak

belirlenmistir. Hipotez 2 ve 3 i¢in kurulan model ayni olup Sekil 3°de yer almaktadir.

Model 1

Model 1 Istatistiksel Divagram

Sekil 3. Model 1 ve modelin istatistiki diyagrami

Sekil 3‘de yer alan Hayes’in (2018) Model 1’1 dogrultusunda, X degiskeninin
Y tizerindeki etkisinin W degiskenine gore degisip degismedigini test etmek amaciyla
moderasyon analizi gerceklestirilecektir. Modele yas, cinsiyet ve katilimcilarin
aligveris simiilasyonundaki toplam harcama tutarlar1 kovaryant degisken olarak

eklenerek analizler yapilacaktir.

Hipotez 2 veya 3’iin anlaml1 sonuglanmasi halinde gelir ve harcama tutarinin
modele etkisinin analiz edilebilmesi i¢in kullanilacak yontem ise Model 3 olarak

belirlenmis olup Sekil 4’de yer almaktadir.
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Model 3 Istatistiksel Diyagram

Sekil 4. Model 3 ve modelin istatistiki diyagrami

Sekil 4’de yer alan hipotez 2 ve 3 ig¢in gelir ve toplam harcama tutarinin
etkisinin test edilecegi Hayes’in (2018) Model 3’e gore, bir moderasyon etkisinin
baska bir degisken tarafindan smirlandirilip sinirlandirilmadigr  (ikinei  bir
diizenleyicinin varlig1) test edilebilmektedir. Model 3’de moderasyon analizi

oldugundan z degiskeni kategorik olarak sec¢ilebilmektedir.

3.4. Pilot Arastirma Bulgulan

Calismanin pilot aragtirmasi i¢in 3 Ocak 2025 ile 10 Subat 2025 tarihleri
arasinda Tiirkiye’den 100, Almanya’dan 100 olmak {izere toplam 200 veri ¢evrimici
olarak tasarlanan web sitesi araciligi ile toplanmistir. Pilot veri seti olusturarak analizin

iki boliimde gerceklestirilmesinin temel nedeni, hazirlanan O6l¢eklerin kurulan
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hipotezleri sinayip sinamadigini gérebilmektir. Bu nedenle bu asamada Hipotez 1

Model 4 ile, Hipotez 2 ve Hipotez 3 ise yalnizca Model 1 ise sinanacaktir.

3.4.1. Pilot Arastirma Bulgular Hipotez 1

Hipotez 1 i¢in bagimsiz degisken kiiltiir (x), bagimli degisken 6deme sancist
(PoP) (y) ve arac1 degisken kisilik tipi (m) olmak {izere yas, cinsiyet ve gerceklesen
harcama tutar1 kovaryant degisken olarak eklenerek yapilan analiz sonuglar1 Tablo

1’de gosterilmektedir.

Tablo 1. Kiiltiir ile 6deme sancis1 arasindaki iliskide kisilik tipinin aracilik

etkisi pilot veri regresyon sonuglart

Model 1 Model 2 Model 3

Degiskenler
B se P B Se p B se P

Sabit (constant)  1,7963  0,5308 0,0009 83370 1,1643 0,0000 9,0246  1,1468 0,0000

Kiiltiir 0,9641  0,2059 0,0000 03001 04631 05177 0,6691  0,4450 0,1342
Cinsiyet -0,0252  0,2102  0,9046  -1,6223  0,4481 0,0004 -1,6320 0,4541 0,0004
Yas 0,1272  0,0882 0,1510 -0,0513 0,1891 0,7863  -0,0026  0,1906  0,9890

Hatirlanan Tutar  0,0414  0,0532 0,4377 -0,4335 0,1136 0,0002 -0,4176 0,1150 0,0004

Kisilik 0,3827  0,1527 0,0130
F 5,7425 7,7266 7,8736
p 0,0002 <0,0001 <0,0001
R-sq 0,1054 0,1661 0,1391

Tablo 1’de yer alan sonuglar Hipotez 1 icin pilot veri analizi sonucu elde
edilen sonuglar1 icermektedir. Model 1 bagimsiz degisken (kiiltiir) ile arac1 degisken
(kisilik tipi) arasindaki iliskiyi agiklamaktadir. Burada kategorik degisken olan Tiirk
kiltlirii referans kategori olarak belirlenmis ve Alman kiiltiiriine ait bireyler 1, Tiirk
kiiltliriine ait bireyler 0 olarak kodlanmistir. Kiiltiir degiskeni kisilik tipi lizerinde
anlamli bir pozitif etki géstermistir (b:,09641, p <0,001). Alman kiiltiiriine ait bireyler,
Tiirk kiiltiiriine ait bireylere kiyasla ortalama olarak daha yiiksek kisilik tipi puanlari
bildirmistir. Bu, kisilik yapilarina kiiltiirel bir farkin yansidigimi goéstermektedir.

Model 2’de goriilen sonuglar araci degisken ile bagimli degisken iligkisini analiz
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etmekte olup kisilik tipinin, 6deme sancisi lizerinde anlamli bir pozitif etkisini
oldugunu gostermektedir (b: 0,3827, p: 0,013). Model 3 ise bagimsiz degiskenin
bagimli degisken iizerindeki dogrudan etkisini ortaya koymaktadir. Burada kiiltiir ile
0deme sancisi arasinda anlamli bir iliski olmadigi (p<0,05) goriilmektedir. Kovaryant
etkileri incelendiginde katilimcilarin aligveris simiilasyonunda hatirladiklar: harcama
tutar1 6deme sancisi lizerinde giliclii ve negatif bir etkiye sahiptir (b: -0,4335, p:
0,0002). Harcadigmmi fazla hatirlayanlar daha ¢ok sanci yasamaktadir. Cinsiyet
degiskeni de 6deme sancisin1 anlamli sekilde etkilemektedir (b: -1,6223, p: 0,0004).
Kadinlar, erkeklere kiyasla daha yiliksek ddeme sancist deneyimlemektedir. Yas
degiskeni hem kisilik tipi hem 6deme sancisi lizerinde anlamli bir etki gostermemistir

(p<0,05). Tablo 2’de aracilik etkisi sonuglarina yer verilmistir.

Tablo 2. Kiiltiir ile 6deme sancisi arasindaki iliskide kisilik tipinin aracilik

etkisi pilot veri analizi sonuglari

Unstand. se LLCI ULCI
Kul.tu.run Odeme Sancis1 Uzerindeki Toplam 0.6601 0,450 10,2084 15467
Etkisi
Kul.tl{run Odeme Sancis1 Uzerindeki Direkt 0.3001 0.4631 06131 12134
Etkisi
Kiiltiiriin Odeme Sancis1 Uzerindeki Etkisinde Kisilik Tipinin Aracilik Etkisi
Bagimsiz .. - .
Degisken Araci Degisken Bagimli Degisken  Unstand. se LLCI ULCI
Kiltir Kisilik Tipi Odeme Sancisi 0,3690 0,1797 0,0514 0,7503

Aracilik analizinin durumunun incelendigi Tablo 2 sonuglarina gore
Bootstrapping %95 giiven araliginda (LLCI: 0,0514 ve ULCI:0,7503) sifir1 igermedigi
tespit edilmis olup burada aracilik etkisi oldugu gortilmistiir. Kisilik tipi, kiiltiir ile
O0deme sancis1 arasindaki iliskiyi anlamli bir sekilde aracilik etmektedir. Alman
kiiltiirline mensup bireyler, daha yiiksek kisilik puanlar1 nedeniyle 6deme yaparken
daha az sanc1 yasamaktadir. Pilot veriye dayali analiz, kisilik tipinin kiiltiir ile 6deme
sancist arasindaki iliskiye tam aracilik yaptigini gostermektedir. Kiiltiirel farklar
dogrudan 6deme sancisini agiklamakta yetersiz kalmakta; bu etkinin, bireylerin sahip
oldugu kisilik 6zellikleri yoluyla dolayli olarak ortaya ¢iktig1 goriilmektedir. Hipotez
1 kabul edilmistir.
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3.4.2. Pilot Arastirma Bulgular1 Hipotez 2

Hipotez 2 i¢in bagimsiz degisken kiiltiir (x), bagimli degisken 6deme sancisi
(PoP) (y) ve diizenleyici degisken 6deme yontemi (w) olmak iizere yas, cinsiyet, ve
katilimecilarin hatirladigr 6deme tutarinin kovaryant degisken oldugu analiz bulgulari

Tablo 3’da yer almaktadir.

Tablo 3. Kiiltiir ile odeme sancisi arasindaki iliskide odeme yonteminin

diizenleyicilik etkisi pilot veri analiz sonuglar

Degisken B Se t P 95% CI (LL — UL)
Sabit (Constant) 92995 11559 80450  .0000 [7.0197 — 11.5794]
Kiiltiir (X) 04828 05099 09468 3449 [-0.5229 — 1.4884]
Odeme yontemi (W) 0.6527 03741  17.448 0826 [-0.0851 — 1.3905]
Kiiltiir x Odeme 09542 06122 -15587 1207 [-2.1615 — 0.2532]
yontemi
Hatirlanan tutar 04247 01149 -36.956  .0003 [-0.6513 — 0.1980]
Cinsiyet 16139 04526 -35.661 0005 [-2.5066 — -0.7213]
Yas 0.0065  0.1900  0.0342 9727 [-0.3682 — 0.3812]

Tablo 3’de yer alan verilerden kiiltiir degiskeni Tiirk kiiltiirii referans olmak
tizere elde edilen sonuglar incelendiginde hem kiiltiir degiskeni icin (p : 0,3449) hem
de 6deme yontemi degiskeni i¢in (p: 0,0826) ddeme sancist ile olan iliskilerinde
anlaml bir iligki tespit edilememistir (p<0,05). Benzer sekilde etkilesim terimi olan
ve kiiltir ile 6deme yontemi arasindaki iliskiyi gosteren degiskenin de anlamh
olmadig1 (p:0,1207) goriilmektedir. Bu, kiiltliriin 6deme sancis1 iizerindeki etkisinin
O6deme yontemine gore anlaml bir sekilde degismedigini gdstermektedir. Dolayisiyla
pilot verilerle yapilan analize gore Odeme yonteminin kiiltiir ve 6deme sancisi
iligkisinde diizenleyici degisken etkisi olmadig1 tespit edilmistir. Hipotez 2

reddedilmistir.

3.4.3. Pilot Arastirma Bulgular Hipotez 3

Hipotez 3 i¢in bagimsiz degisken kisilik tipi (x), bagimli degisken 6deme

sancist (PoP) (y) ve diizenleyici degisken 6deme yontemi (w) olmak iizere yas,
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cinsiyet, katilimcilarin hatirladigr 6deme tutarinin kovaryant degisken oldugu analiz

sonuglar1 Tablo 4°de yer almaktadir.

Tablo 4. Kisilik tipi ile odeme sancist arasindaki iligkide odeme yonteminin

diizenleyicilik etkisi pilot analiz sonuglart

Degisken B SE t P 95% CI (LL — UL)
Sabit (Constant) 96214  11.058 87.006 .0000  [7.4403 — 11.8024]
Kisilik Tipi (X) 03767  0.1535 2455 0150  [0.0740 — 0.6794]
Odeme Yontemi (W) 02064 02748 0751 4536  [-0.3357 — 0.7485]
Kisilik x Odeme Y éntemi 0.0128  0.1885  0.068 9458  [-0.3590 — 0.3846]
Hatirlanan Harcama -0.4405  0.1138  -3.870 .0001  [-0.6649 —-0.2160]
Cinsiyet -16.013 04463  -3.588  .0004  [-2.4814—-0.7211]
Yas -0.0588  0.1889  -0311 7560  [-0.4314—0.3138]

Tablo 4’de yer alan sonuglara gore kisilik ile 6deme sancis1 arasindaki iligki
anlamlidir (b: 0,3767; p: 0,0150). Bu sonug kisilik puani yiikseldik¢e 6deme sancisinin
(ters dlgekli oldugu icin) azaldig1 anlamina gelmektedir. Odeme yontemi (p:0,4536)
tek basina 6deme sancisini anlamli diizeyde etkilememektedir. Bununla beraber kisilik
ve 6deme yontemi iliskisini gdsteren etkilesim terimi de anlamli sonu¢lanmamistir
(p:0,9458). Elde edilen bulgular kisilik tipinin 6deme sancisi iizerindeki etkisinin,
kullanilan 6deme yontemine gore degismedigini gostermektedir. Odeme yontemi,
kisilik ve 6deme sancisi iliskisinde anlamli bir diizenleyici (moderator) olmadigindan

Hipotez 3 pilot veri analizinde reddedilmistir.

On test verilerinin analizleri neticesinde olusturulan ii¢ hipotezden H1 kabul,
H2 ve H3 ret ile sonuglanmis olsa da elde edilen bulgular 6l¢eklerin mevcut halleri ile
veri toplamaya uygun olduklarini gostermistir. Bu asamadan sonra arastirmanin ana

verilerinin toplanmasina gecilmistir.

3.5. Arastirmanin Bulgular

Arastirmanin 200 veri ile tamamlanan pilot analizlerinden sonra elde edilen
sonuglar arastirmanin mevcut hali ile tamamlanabilecegini gostermis, veri toplamaya

devam edilmistir. Tiirkiye’den 400 adet, Almanya’dan 400 adet gecerli veri elde
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edilene kadar veri toplanmaya devam edilmistir. 800 adet gecerli veri elde edildikten
sonra veri toplamast sonlandirilmis ve analiz asamasina geg¢ilmistir. Arastirmada yer
alan demografik sorular ile 6lgek sorularinin frekans dagilimlari Tablo 5’da yer

almaktadir.

Tablo 5. Sosyo-demografik degiskenlerin frekans dagilimlart

Degisken Kategori Tiirk % Alman % Toplam Say1 Toplam %
L. Kadin 53,1 50,6 413 51,6
Cinsiyet
Erkek 46,9 49,4 387 48,4
18-24 10,6 13,2 97 12,1
25-31 18 26,8 186 233
Yas 32-38 27,3 29,7 230 28,7
39-45 32,9 15,3 179 22,4
46 tizeri 11,2 15,1 108 13,5
ilk ve ortadgretim 5,6 10,7 69 8,6
Lise 4 16,3 91 11,4
Egitim Lisans 18,6 35,8 231 28,9
Yiiksel Lis. ve
Doktora 71,7 37,2 409 51,1
.. Tirkiye 95,7 0 400 50
Ulke
Almanya 4,3 100 400 50
Tiirk 100 0 322 50
Kiiltiir
Alman 0 100 478 50
Diisiik 8,7 8,2 67 8,4
Alt-orta 53,1 34,1 334 41,8
Gelir Grubu ..
Ust-orta 35,4 40,2 306 38,3
Yiksek 2,8 17,6 93 11,6

Sosyo-demografik degiskenlerin frekans dagilimlarinin yer aldig1 Tablo 5°de
kendisini Tiirk kiiltiirtine ait hissedenler, Alman kiiltiiriine ait hissedenler ve tiim
katilimcilarin verileri ayr1 ayr1 degerlendirilmistir. Buna goére kendini Tiirk kiiltiiriine
ait hisseden katilimcilarin %53,1’1, Alman kiiltiirine kendini ait hisseden
katilimcilarin %50,6’s1 ve genel ortalamada ise tiim katilimcilarin %51,6°s1 kadindir.
Yas dagilimmdan en yiiksek katilm Tiirk katilimcilarda %32,9 ile 39-45 yas
araligindayken, Alman katilimcilarda %29,7 ile 32-38 yas aralifinda gerceklesmistir.
Tim katilimcilarin yas dagilimlar1 beraber incelendiginde ise %28,9 ile 32-38 yas
grubundan en yiiksek katilimin elde edildigi goriilmektedir. Egitimde Alman kiiltiiriine
kendini ait hisseden katilimcilarda daha dengeli bir dagilim varken, Tiirk kiiltiiriine

kendini ait hissedenlerde lisansiistii egitimde bir yigilma oldugu goriilmektedir. Tiim
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katilimcilar beraber incelendiginde ise %51,1 ile yliksek lisans veya doktora mezunu
katilimer sayisinin  yogunlugu dikkati c¢ekmektedir. Katilimcilar Almanya ve
Tirkiye’den esit sayida olsa da kendilerini ait hissettikleri kiltiir dagilimlar
degerlendirilirken 6lgekte her ne kadar Ortadogu ve Avrupa secenekleri de kullanilmis
olsa da genel dagilimdaki oranlarinin %5 altinda ¢ikmasindan dolay1 bu secenekleri
isaretleyenlerin yasadiklar1 iilke dagilimindaki yogunluk dikkate alinarak Ortadogu
kilttri Tirk kiiltiird ile, Avrupa kiltiirii ise Alman kiiltiirii ile birlestirilerek analizler
gergeklestirilmistir. Son olarak gelir grubu dagilimi incelendiginde Tiirk kiiltiiriine ait
hissedenlerin en sik verdigi cevabin %53,1 ile alt orta gelir oldugu, Alman kiiltiiriine
ait hissedenlerin ise %40,2 ile iist orta cevabini verdikleri goriilmektedir. Tim
katilimcilar beraber incelendiginde %41,8 ile alt orta gelirinin en sik verilen cevap
oldugu tespit edilmistir. Arastirmada harcama, 6deme, bunlara iliskin duygular ile

kisilik tipi dagilimin1 gdsteren frekans dagilimlar1 Tablo 6’da yer almaktadir.
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Tablo 6. Harcama, ddeme sancisi, yontem ve kisilik tipi degiskenlerin frekans

dagilimlar
Degisken Kategori Tiirk % Alman % Tg];l;m Tog/})am
599 TL'den az 10,6 18,8 124 15,5
600-699 TL 6,2 14,9 91 11,4
700-799 TL 6,5 9,2 65 8,1
Hatirlanan Harcama Tutar1  g(.899 TL 5 6,1 45 56
900-999 TL 3,7 5,4 38 4,8
A 45,6 437 54,6
500-700 TL 12,7 12,3 100 12,5
701-900 TL 13,7 8,2 83 10,4
901-1100 TL 9,6 9,6 77 9,6
1101-1300 TL 9,3 13,4 94 11,8
Gergceklesen Harcama Tutar1 1301-1500 TL 8,4 9,6 73 9,1
1501-1700 TL 9,3 7,1 64 8
1701-1900 TL 14 14 112 14
1901-2100 TL 13 17,6 126 15,8
2101TL ve fazla 9,9 8,2 71 8,9
Kredi Karti 64,3 9,8 254 31,8
Odeme Yontemi Banka Karti 15,2 31 197 24,6
Nakit 20,5 59,2 349 43,6
Disadoniik 20,8 15,9 143 17,9
Uyumlu 43,8 24,5 258 32,3
Kisilik Tipi Vicdanh 9,9 22,8 141 17,6
Nevrotik 8,4 11,1 80 10
Deneyime agik 17,1 25,7 178 22,3
-5 Cok aci1 ¢ektim 13,7 8,8 86 10,7
-4 11,8 7,7 75 9,4
-3 12,7 11,7 97 12,1
2 8,7 6,1 57 7,1
-1 7,1 7,9 61 7,6
Odeme Sancisi 0 higbir hissim yok 6,5 11,9 78 9,8
1 2,8 6,3 39 4,9
2 6,8 13,4 86 10,8
3 14 13 107 13,4
4 6,8 5 46 5,8
+5 ¢ok mutluyum 9 8,2 68 8,5

Tablo 6’da yer alan frekans dagilimlarina gére her iki grup katilimcinin da
market aligveris simiilasyonunda hatirladiklar1 aligveris tutar1 ortalama 1000TL

tizerindedir. Gergeklesen market alisveris oranlari ile uyumlu sonug gostermektedir.
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Kendini Tiirk kiiltiirine ait hisseden katilimcilarin en sik kullandigi 6deme yontemi
%64,3 ile kredi kart1, Alman kiltiiriine ait hissedenlerin ise %59,2 ile nakit olarak
goriilmektedir. Genel ortalamada ise %43,6 ile nakit 6deme en ¢ok tercih edilen 6deme
yontemi olmustur. Kisilik tipi dagiliminda ise Tiirk kiiltiirline ait olanlarin %43,8 ile
uyumlu kisilik tipinde, Alman kiiltiirine ait olanlarin ise %25,7 ile deneyime acik
kisilik tipini tercih ettikleri goriilmiistiir. Aligveris deneyiminden sonra hissedilen
0deme sancist sorusunda (-5)’den (+5)’¢ dogru 11°li likert puanlama sistemi
kullanilmis olup verilen yanitlar incelendiginde Tirk Kkiiltiirline ait katilimcilarin
%12,7 ile (-3), Alman kiiltiiriine ait olanlarin ise %13,4 ile (+2) cevabin verdikleri,

genel ortalamada en sik verilen cevabin %13,4 ile (-3) puan oldugu goriilmektedir.

3.5.1. Arastirma Bulgular Hipotez 1

Hayes Process yazilimi ile hipotez 1’in test edilebilmesi i¢in ilk asama direkt
regresyon analizlerinin yapilmasidir. Hipotez 1 i¢in bagimsiz degisken kiiltiir (x),
bagimli degisken 6deme sancist (PoP) (y) ve araci degisken kisilik tipi (m) olmak
lizere yas, cinsiyet ve gergeklesen harcama tutar1 kovaryant degisken olarak eklenerek

yapilan analiz sonuglar1 Tablo 7°de gosterilmektedir.

Tablo 7. Kiiltiir ile 6deme sancist arasindaki iligkide kisilik tipinin aracilik

etkisi regresyon sonuclari

Model 1 Model 2 Model 3

Degiskenler
B Se p B se p B se p

Sabit (constant)  2,9559  0,2289  0,0000  6,5221  0,5737 0,0000 7,0168  0,5226  0,0000

Kiiltiir -0,5134  0,1037 0,0000 -0,2958 0,2399 0,2179 -0,3817 0,2367 0,1073
Cinsiyet -0,0162  0,0999 0,8715 -0,3637 0,2276 0,1104 -0,3664 0,2280 0,1085
Yas 0,0174  0,0410 0,6709 0,0727 0,0935 0,4373  0,0756  0,0937  0,4200

Hatirlanan Tutar  0,0199  0,0255 04352 -0,1691  0,0582 0,0038 -0,1658 0,0583  0,0046

Kisilik 0,1673  0,0808 0,0387
F 6,1502 3,8126 3,6788
P 0,0001 0,0020 0,0056

R-sq 0,0300 0,0234 0,0182
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Tablo 7°de yer alan analizde katilimcilarin ait olduklart kiiltiirtin (Tiirk-
Alman) 6deme sancisi (PoP) tizerindeki etkisinde kisilik tipinin araci rolii olup
olmadig1 test edilmistir. Tiirk kiiltiirii referans kategori olarak belirlenmistir. Alman
kiltliriine ait bireyler 1, Tiirk kiiltiirine ait bireyler 0 olarak kodlanmistir. Boylece
regresyon katsayilart Alman kiiltliriiniin Tirk kiiltiiriine kiyasla etkisini temsil
etmektedir. Hatirlanan toplam harcama tutari, cinsiyet ve yas degiskenleri kovaryant
olarak modele dahil edilmistir. Model 1 olarak isimlendirilen kisim bagimsiz degisken
kiltirden (x) araci degisken kisilik tipine (m) giden yolu ifade etmektedir. Kiiltiir
kisilik tipi lizerinde anlaml1 bir negatif etkiye sahiptir (b: -0,5134 ; p < 0,0001). Yani
Alman kiiltiiriine ait bireyler, Tirk kiiltiirtine kiyasla daha diisiik kisilik puani
bildirmistir. Bu durum, kiiltiire bagli kisilik tipi farkliliklarina isaret etmektedir. Model
2 sonuglar1 araci degisken kisilik tipinden (m) bagimli degisken 6deme sancisina (y)
uzanan yolu ifade etmektedir. Kisilik tipi 6deme sancisi lizerinde anlamli ve pozitif bir
etkiye sahiptir (b: 0,1673; p: 0,0387). Olgegin ters olmas1 nedeniyle bu bulgu, kisilik
puani arttikca 6deme sancisinin azaldigimi gostermektedir. Model 3 ise bagimsiz
degiskenden bagimli degiskene uzanan ve araci degisken etkisi altinda olmayan iliski
yolunu ifade etmektedir. Burada kiiltiir ile 6deme sancis1 arasinda anlamli bir iliski
olmadig1 (p<0,05) goriilmektedir. Katilimcilarin aligveris simiilasyonun hatirladiklari
harcama tutarlar1 6deme sancisin1 anlamli sekilde negatif etkilemistir (b: -0,1691 ; p:
0,0038). Bu durumda daha fazla harcadigini diisiinen bireyler, daha fazla 6deme
sancis1 hissetmistir. Cinsiyet ve yas anlamh etkiler gostermemistir (p<0,05). Tablo

8’de aracilik etkisinin sonuglar1 yer almaktadir.

Tablo 8. Kiiltiir ile 6deme sancis1 arasindaki iliskide kisilik tipinin aracilik

etkisi analizi sonuclari

Unstand. se LLCI ULCI
gtuklgimn Odeme Sancisi Uzerindeki Toplam 03817 0.2367 10,8464 0,0830
Kul'tqmn Odeme Sancis1 Uzerindeki Direkt -0.2958 0.2399 0,7667 0.1751
Etkisi
Kiiltiiriin Odeme Sancis1 Uzerindeki Etkisinde Kisilik Tipinin Aracilik Etkisi
Bagimsiz .. - <.
Degisken Aract Degisken Bagimli Degisken  Unstand. se LLCI ULCI

Kiltiir Kisilik Tipi Odeme Sancisi -0,0859 0,0475 -0,1872 -0,0014
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Tablo 8’deki sonuglara gore dolayli etki istatistiksel olarak anlamlidir (b: -
0,0859; 95% CI: -0,1872 ile -0,0014). Bu, kisilik tipinin kiiltiir ile 6deme sancisi

arasindaki iliskide arac1 bir rol oynadigin1 gostermektedir. Hipotez 1 kabul edilmistir.

Hipotez 1 kabul ile sonuglandigi i¢in bu hipotez lizerinde etkili olabilecek iki
farkli degiskenin (wl: gelir, w2: gergeklesen harcama tutar1) moderasyon (w)

etkilerinin incelenmesi agamasina gecilmistir.

Hayes Process Model 59 ile yapilan bu analizde ilk olarak katilimcilarin
kendilerini ait hissettikleri kiiltiir (x) ile 6deme sancisi1 (y) arasindaki iligkide, kisilik
tipi (m) aracilik rolii oynarken, bu yola gelirin (w) nasil bir moderasyon etkisi oldugu

test edilmis ve Tablo 9’da sonuglar aktarilmistir.

Tablo 9. Kiiltiir ile kisilik tipi ve kisilik tipi ile 6deme sancis1 arasindaki

iliskide 6deme yonteminin diizenlenmis aracilik modeli sonuglari

Model 1 Model 2
Degiskenler Kiiltiir -> Kisilik Tipi Kisilik Tipi ->Odeme Sancis1
B se P B se P
Sabit 0,0823 0,2294 0,7200 6,9110 0,5243 0,0000
Kiltiir -0,5048 0,1080 0,0000 -0,3290 0,2500 0,1885
Gelir -0,1111 0,0754 0,1407 -0,2213 0,1733 0,2020
Int_1 (X*W) 0,2324 0,1392 0,0954 0,1777 0,3200 0,5798
Kisilik 0,1607 0,0810 0,0475
Int 2 (M*W) -0,1219 0,0992 0,2195
F 4,6540 2,8314
P 0,0001 <0,0001
R-sq 0,0340 0,0278
R-Sq F P R-Sq F P
Int 1 (X*W)
Kiltiir->Gelir 0,0034 2,7876 0,0954 0,0004 0,3083 0,5789
%
Int 2 (M*W) 0,0019 1,507 0.2195

Kisilik->Gelir




72

Tablo 9°da yer alan sonuglar incelendiginde Oncelikle kiiltiir degiskenin
kisilik degiskeni lizerinde anlamli negatif etkisi oldugu goriilmektedir (B: -0,5048, p:
0,0000). Int_1 olarak tanimlanan terim ilk modelde (kiiltiir x gelir) anlamina gelmekte
ve M degiskeni olan kisilik tipini yordayan model lizerindeki etkisini ifade etmektedir.
X degiskeninin W degiskeni lizerinden M degiskenini etkileyip etkilemediginin
anlasildig1 bu kisimda etkinin anlamli olmadig1 (p:0,0954) goriilmektedir. Bu sonug,
kiltiiriin kisilik tizerindeki etkisinin gelire bagli olarak degismedigini gostermektedir.
Model 2’ye gore kisilik 6deme sancisi lizerinde anlamli pozitif (B: 0,1607, p: 0,0475)
etkiye sahiptir. Gelirin 6deme sancisi iizerindeki etkisi anlamli degildir (p: 0,2020).
Ikinci modelde yer alan Int 1 terimi ise X degiskeninin Y degiskeni iizerindeki
dogrudan etkisinin W degiskeni tarafindan modere edilip edilmedigini test etmektedir.
Buradaki iliskinin de anlamli olmadigi (p:0,5789) goriilmektedir. Gelir, kiiltiiriin
ddeme sancis1 iizerindeki etkisini degistirmemektedir. ikinci modelde yer alan Int 2
terimi ise M degiskeninin Y {izerindeki etkisinin W tarafindan degisip degismedigini
aciklamaktadir. Burada da kisilik tipi ile 6deme sancis1 arasindaki iligkide gelir
tarafindan anlamli sekilde modere edilmedigi (p: 0,2195) goriilmektedir. Etkilesim
terimlerinin anlamli ¢ikmamasi nedeniyle, gelir diizeyine gore hesaplanan kosullu
dolayl etkiler yorumlanmamuis, aracilik etkisinin gelir tarafindan modere edilmedigi

sonucuna ulagilmistir.

Hipotez 1’in kabul edilmesi neticesinde bu hipotezdeki iliskiyi modere edip
etmedigi test edilecek ikinci degisken (w2) gergeklesen harcama tutar1 olarak
secilmistir. Burada amacg katilimcilarin aligveris simiilasyonunda yaptiklar1 toplam
harcama tutarina (w) bagli olarak kendilerini ait hissettikleri kiiltiiriin (x) kisilik tipi
(m) tlizerinde 6deme sancisini (y) etkileyip etkilemedigini gérmektir. Sonuglar tablo

10°de yer almaktadir.
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Tablo 10. Kiiltiir ile kisilik tipi ve kisilik tipi ile 6deme sancisi arasindaki

iliskide harcama tutarmmin diizenlenmis aracilik modeli sonuglart

Model 1 Model 2
Degiskenler Kiiltiir -> Kisilik Tipi Kisilik Tipi ->Odeme Sancisi
B Se P B se p

Sabit -0,0679 0,2426 0,7797 6,5086 0,5502 0,0000
Kiiltiir -0,5555 0,1057 0,0000 -0,4507 0,2436 0,0646
Toplam Tutar -0,0493 0,0285 0,0840 -0,2363 0,0650 0,0003
Int 1 (X*W) 0,0057 0,0387 0,8829 0,1668 0,0894 0,0625
Kisilik 0,1470 0,0805 0,0682
Int 2 (M*W) -0,2020 0,0311 0,5162
F 4,7812 0,2019
P 0,0001 0,0001
R-sq 0,0349 0,0408

R-Sq F P R-Sq F ]
Int_1 (X*W)
Kiltiir- 0,0001 0,0217 0,8829 0,0042 3,4807 0,0625
>Toplam Tutar
Int 2 (M*W)
Kisilik- 0,0005 0,4218 0,5162

>Toplam Tutar

Tablo 10’da yer alan analiz sonuglarina gore burada da kiiltiiriin kisilik
tizerinde anlamli ancak negatif etkisi ayn1 hipotezin diger analizlerinde oldugu gibi
siirmektedir (B:-0,5555 ; p:0,0000). Toplam harcama tutarinin kisilik tizerinde anlamli
etkisi bulunmamaktadir (p:0,0840). Birinci modelde yer alan kiiltiir ve toplam harcama
etkilesimini ifade eden Int 1 degiskeni de kisilik {izerinde anlaml1 degildir (p: 0,8829).
Bulgular kiiltiiriin kisiligi etkiledigi, ancak bu etkinin toplam harcama tutarina gore
degismedigini gostermektedir. Tkinci modelde yer alan sonuglara gore kisiligin 6deme
sancist lizerindeki etkisi anlamli bulunamamistir ancak bu smirda (marjinal)
diizeydedir (p:0,0682). Modelde kiiltiir ve toplam harcama tutar1 etkilesimini ifade
eden Int_1 terimi de sinirda anlamsiz (p:0,0625) sonug vermistir. Bu nedenle harcama
tutarinin kiiltiirtin 6deme sancist iizerindeki etkisini sinirli diizeyde modere etme
potansiyeli olsa da bu etki istatistiksel olarak anlamli degildir. Kisilik ve toplam

harcama etkilesimini gosteren Int 2 terimi ise istatistiki agcidan anlamli degildir
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(p:0,5162). Etkilesim terimlerinin anlamli ¢itkmamasi nedeniyle katilimcilarin toplam

harcama tutarlarinin modeli modere etmedigi sonucuna ulagilmistir.

3.5.2. Arastirma Bulgular1 Hipotez 2

Hipotez 2 icin bagimsiz degisken (x) kiiltiir, bagimli degisken (y) ddeme
sancis1 ve diizenleyici degisken (w) 6deme yontemi olarak belirlenmistir. Hayes
Process Model 1 kullanilmis ve kovaryasyon degiskenleri olarak yas, cinsiyet ve
hatirlanan toplam harcama tutar1 eklenerek analiz yapilmistir. Bu analizde amag
kiiltiirtin 6deme sancisi tizerindeki etkisinin, kullanilan 6deme yontemine gore degisip

degismediginin test edilmesidir. Analize iliskin veriler Tablo 11°de yer almaktadir.

Tablo 11. Kiiltiir ile 6deme sancist arasindaki iliskide odeme yonteminin

diizenleyicilik etkisi analiz sonuglari

Degisken B SE P 95% CI (LL — UL)
Sabit (Constant) 79,1580 0,5048 0,0000 [6-9248 ; 8.9068]
Kiiltiir (X) -16,5150 0,2614 0,0000 [-2,1645 ; -1,1384]
23;’“‘6 yontemi ;4 7540 0,2108 0,0000 [-1,4892 ; -0,6616]
fgﬂg;j Odeme ) 6533 0,2978 0,0286 [-1,2378 ; -0, 0687]
Cinsiyet -0,2341 0,2186 0,2845 [-0,6633 ; 0, 1950]
Yas -0,0725 0,0904 0,4228 [-0,2499 ; 0,1049]
Hatirlanan tutar -0,2307 0,0557 0,0000 [-0,3401 ; -0,1213]

Tablo 11°de yer alan bulgular incelendiginde kiiltiir, 5deme sancis1 iizerinde
anlamli ve negatif bir etkiye sahiptir (B: -16,5150; p<0,0001). Bu sonu¢ Alman
kiiltiirtine sahip katilimcilarin, Tiirk katilimcilara gére daha az 6deme sancis1 yasadigi
anlamma gelmektedir. Odeme ydntemi ile ddeme sancisi arasindaki iliski de anlamli
negatif sonu¢ vermistir (B: -10,7540; p<0,0001). Odeme sancisinda ters olgek
kullanildig1 dikkate alindiginda katilimcilarin 6deme yontemi degistikce 6deme

sancist diizeyi de degistigi tespit edilmektedir. Hatirlanan harcama 6deme sancisi
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tizerinde anlamli ve negatif etkilidir (B:-0,2341; p<0,0001). Bu bulgu daha fazla
harcama hatirlayan katilimcilar daha fazla 6deme sancisi yasadigi anlamina
gelmektedir. Yas ve cinsiyet degiskenlerinin ise kovaryant olarak anlamli etkisi
bulunmamaktadir (p<0,05). Etkilesim terimi olan ve kiltir ile 6deme yontemi
iligkisini ortaya koyan degisken istatistiki olarak negatif ve anlamlidir (B:-0,6533;
p:0,0286) Bu, kiiltiiriin 6deme sancisit iizerindeki etkisinin, kullanilan 6deme
yontemine gore degistigini gostermektedir. Bu degisimin hangi diizeylerde

gergeklestigini gosteren sonuglar Tablo 12°de yer almaktadir.

Tablo 12. Kiiltiir ile 6deme sancist arasindaki iliskide odeme ydnteminin

kosullu etki analizi

Odeme Yontemi B Se p LLCI ULCI

Diisiik (Kredi 11,0893 03473 00018  -17710  -0.4076
kartr)

Orta (Banka Karti) 16515 02614 00000 -2.1645 -1,1384
Yiiksek (Nakit) 22136 0.3839 00000 -2.9672  -14601

Tablo 12 kiiltlir ile 6deme sancis1 arasindaki iliskide 6deme yodnteminin
diizenleyicilik etkisinin hangi diizeylerde anlamli oldugunu kosullu etki analizi ile
gostermektedir. Kosullu etki analizine gore, kiiltliriin 6deme sancis1 iizerindeki etkisi
kredi kartt kullanan katilimcilarda daha zayif (b:-1,0893; p:0,0018), banka karti
kullananlarda orta diizeyde (b:-1,6515; p<0,0001), nakit kullanan katilimcilarda ise en
giiclii sekilde gozlemlenmistir (b:-2,2136; p<0,0001). Bu bulgular, Alman kiiltiiriine
sahip bireylerin 6zellikle nakit 6deme yaparken Tiirk katilimcilara kiyasla anlamli
Ol¢iide daha az 6deme sancisi yasadigini ortaya koymaktadir. Sonug olarak, ddeme
yontemi kiiltiir ile 6deme sancisi1 arasindaki iligkiyi anlamli sekilde modere etmektedir.

Hipotez 2 kabul edilmistir.

Kabul edilen hipotez 2°de katilimcilarin gelirlerinin etkisini analiz edebilmek
icin Hayes Process Model 3 kullanilarak analiz ger¢eklestirilmistir. Analizde bagimsiz
degiskende (x) Tiirk kiltiirii referans alinmig, bagimli degisken (y) 6deme sancist,

diizenleyici degisken (w) 6deme yontemi ve diger diizenleyici degisken (z) gelirdir.
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Uclii moderasyon etkisi olarak isimlendirilebilen bu analize iliskin sonuclar Tablo

13 de yer almaktadir.

Tablo 13. Kiiltiir ile odeme sancist arasindaki iliskide odeme ydnteminin

etkisinin ti¢lii moderasyon analizi-gelir diizeyi etkisi

Degisken B SE P 95% CI
Kiiltiir (X) -16,1040 0,2740 0,0000 [-2,1483 ; -1,0726]
Odeme Yontemi (W) -10,5280 0,2122 0,0000 [-1,4693 ; -0,6363]
Gelir Diizeyi (Z) -0,2069 0,2122 0,3298 [-0,6234 ; 0,2096]

Kiiltiir x Odeme Yontemi

(Int_1) -0,5947 0,3054 0,0518 [-1,1941 ; 0,0048]
Kiiltiir x Gelir (Int_2) 0,3683 0,3676 0,3166 [-0,3532; 1,0898]
Odeme Yontemix Gelir 1335 02800 06354 [-0.4182 : 0,6847]
(Int_3)

él:tltjr)x Yontem x Gelir 0.2273 0.4166 0.5855 10,5905 ; 1,0451]

Tablo 13°de yer alan analiz sonuglarina gore kiiltiir, 6deme sancisi tizerinde
anlamli ve negatif bir etki gdstermistir (B:-16,1040 ; p:<0,0001). Bu sonu¢ Alman
katilmcilarin, Tiirk katilimeilara gore daha az Odeme sancist yasadigini
gostermektedir. Odeme yontemi de bir énceki analizdeki anlamlilik diizeyini burada
korumaktadir (p:<0,0001). Kullanilan 6deme yontemine goére katilimcilarin 6deme
sancis1 diizeyleri degismektedir. Kiiltlir ile 6deme yOntemi etkilesimini gosteren
(Int_1) etkilesimi marjinal anlamli ¢ikmustir (p: 0,0518). Bu, kiiltiiriin 6deme sancisina
etkisinin, kullanilan 6deme yoOntemine gore kismen farklilastigini gostermektedir.
Ancak kiiltiir ve gelir iliskisini gosteren Int 2 etkilesim terimi anlamli degildir
(p<0,05). Benzer sekilde 6deme yontemi ile gelir etkilesimini gdsteren Int 3 terimi de
(p:0,6354) anlamli sonu¢ vermemistir. Son olarak kiiltiir, 6deme yontemi ve gelir
iligkisini gosteren Int_4 terimi de anlamli bulunamamustir (p:0,5855). Bulgular gelir
diizeyinin hem tek basina hem de diger degiskenlerle etkilesimde bulunarak 6deme
sancisim anlamli sekilde etkilemedigini gdstermektedir. Uglii etkilesim teriminin
anlamli ¢itkmamasi, kiiltiirel farklarin 6deme yontemine gore farklilasmasinin, gelir

gruplar1 arasinda tutarl bicimde degismedigini gostermektedir. Farkli bir ifade ile



77

kiiltiir ve 6deme yontemi birlikte 6deme sancisini etkilerken, bu etkide gelir belirleyici
degildir.

Kabul ile sonuglanan hipotez 2’de katilimcilarin alisveris simiilasyonundaki
toplam harcama tutarlarinin etkisini analiz edebilmek i¢in yeniden Hayes Process
Model 3 kullanilarak analiz gerceklestirilmistir. Analizde bagimsiz degisken (x) Tiirk
kiiltiirtiniin referans alindig1 kiiltiir degiskeni, bagimli degisken (y) ddeme sancisi,
diizenleyici degisken (w) 6deme yontemi olup diger diizenleyici degisken (z) toplam
harcama tutar1 olarak secilmistir. Uglii moderasyon etkisi olarak isimlendirilebilen bu

analize iligskin sonuglar Tablo 14°de yer almaktadir.

Tablo 14. Kiiltiir ile 6deme sancist arasindaki iligkide odeme ydnteminin

etkisinin ti¢lii moderasyon analizi-toplam harcama tutart etkisi

Degisken B SE p 95% CI
Kiiltiir (X) -17,8330 0,2676 0,0000 [-2,3086 ; -1,2579]
Odeme Ydntemi (W) -10,2300 0,2100 0,0000 [-1,4352;-0,6108]
Toplam Harcama (Z) -0,2475 0,0674 0,0003 [-0,3798 ; -0,1153]

Kiiltiir x Odeme

Yontemi (Iat. 1) -0,6943 0,2995 0,0207 [-1,2822 ; -0,1064]
Kiiltiir x Toplam .

Harcama (Int. 2) 0,1285 0,0975 0,1880 [-0,0629 ; 0,3199]
Odeme Yontemi x 0,1152 0,0751 0,1254 [-0,0322 ; 0,2625]

Toplam Harcama (Int_3)
Kiiltiir x Odeme
Yontemi x Toplam -0,1447 0,1071 0,1768 [-0,3549 ; 0,0654]
Harcama (Int 4)

Tablo 14’de yer alan analiz sonuglarina gore kiiltiir, 6deme sancisi lizerinde
anlamli ve negatif bir etkisini siirdiirmektedir (b:-17,8330 ; p<0,0001). Odeme
yonteminin anlamli negatif etkisinin de devam ettigi gorilmektedir (b:-10,2300 ;
p<0,0001). Toplam harcama tutar1 degiskeni negatif anlamli sonu¢ vermektedir (b:-
0,2475 ; p:0,0003). Bu sonu¢ harcama miktar1 arttik¢a 6deme sancisinin azaldigi
anlamini tagimaktadir. Int 1 terimi kdiltiir ile 6deme yontemini gdstermekte ve bir
onceki analizde sinirda anlamsiz ¢ikmaktaydi. Burada ise sonucun anlamli ¢iktigi
goriilmektedir (p:0,0207). Bu durum, kiiltiirel gruplar arasinda 6deme sancisi

deneyiminin kullanilan 6deme yontemine gore degistigini ortaya koymaktadir. Kiiltiir
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ve toplam harcama iliskisini gosteren Int 2 terimi ile 6deme ydntemi ve toplam
harcama iliskisini gosteren Int 3 terimleri anlamli sonu¢ vermemistir (p<0,05). Uglii
etkilesim terimi olan ve kiiltiir, 6deme yontemi ve toplam harcama tutari iliskisini
gosteren Int 4 terimi de istatistiki anlamli sonuca sahip degildir (p<0,05). Bu, toplam
harcama tutarinin kiiltiir ve 6deme yontemi arasindaki etkilesimi modere etmedigini
gostermektedir. Farkli bir ifade ile kiiltiir ve 6deme yontemi birlikte 6deme sancisini

etkilese de bu etki harcama tutarina gore anlamli bir sekilde degismemektedir.

3.5.3. Arastirma Bulgular1 Hipotez 3

Arastirmada Hipotez 3 bagimsiz degisken (x) kisilik tipi, bagimli degisken
(y) 6deme sancisi ve diizenleyici degisken (m) 6deme yontemi olarak belirlenmistir.
Hayes Process Model 1 kullanilmis, kovaryasyon degiskenleri olarak yas, cinsiyet ve
hatirlanan toplam harcama tutar1 ve kiiltlir degiskeninde Tiirk kiiltiirli referans alinarak
analiz gergeklestirilmistir. Kisilik tipinin 6deme sancist iizerindeki etkisi, kullanilan
O0deme yontemine gore degisip degismediginin test edildigi analiz sonuglar1 Tablo

15°de aktarilmastir.

Tablo 15. Kisilik tipi ile odeme sancisi arasindaki iligkide 6deme yonteminin

diizenleyicilik etkisi analiz sonuglar

Degisken B SE p 95% CI
Sabit 75,1450 0,5099 0,0000 [6,5136 ; 8,5154]
Kisilik Tipi (X) 0,2325 0,0775 0,0028 [0,0804 ; 0,3846]
Odeme Ydntemi (W) -0,9793 0,1337 0,0000 [-1,2417;-0,7169]

Kisilik x Odeme

Yontemi (Int 1) -0,1468 0,0888 0,0986 [-0,3211 ;0,0275]
Cinsiyet -0,2346 0,2211 0,2889 [-0,6686 ; 0,1993]
Yas -0,0482 0,0917 0,5991 [-0,2281 ;0,1317]

Hatirlanan Harcama -0,2704 0,0564 0,0000 [-0,3811 ; -0,1598]
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Tablo 15’de yer alan sonuglar incelendiginde kisilik tipi, 6deme sancisi
tizerinde anlamli ve pozitif bir etkiye sahiptir (b: 0,2325 ; p:0,0028). Daha yiiksek
kisilik tipi puanina sahip bireyler daha az 6deme sancis1 yasamaktadir bulgusu buradan
elde edilmektedir. Deneyime agik bireyler en az 6deme sancisi yasarken, disa doniik
bireyler en fazla 6deme sancis1 yasayan grup olarak tespit edilmistir. Odeme yontemi
de anlamli bir etkide bulunmustur (b:-0,9793 ; p:<0,0001). Bu sonug¢ hipotez 2
igerisinde de edilmis ve 6deme yontemi degistikge 6deme sancis1 diizeyi farklilastig
burada da goriilmiistiir. Cinsiyet (p:0,2889) ve yasin (p:0,05991) kovaryasyon olarak
anlamli etkisi bulunamazken hatirlanan harcama tutari, 6deme sancisi tizerinde
anlamli ve negatif bir etki gdstermektedir (b:-0,2704 ; p<0,0001). Daha fazla harcama
hatirlayan katilimecilar daha fazla 6deme sancis1 yasadigi sonucuna ulasilmistir. Kisilik
ile 6deme yontemi etkilesim terimi olan Int 1 istatistiki olarak anlamli degildir (p:
0,0986). Bu durum, kisilik 6zelliklerinin 6deme sancisini etkiledigini, ancak bu etkinin
kullanilan 6deme yontemine gore degismedigini ortaya koymaktadir. Kisilik tipi ile
O0deme sancis1 arasindaki iliskide, 6deme yonteminin diizenleyici etkisi oldugu
yoniindeki hipotez 3 istatistiksel olarak desteklenmemistir ve reddedilmistir.

Elde edilen bulgularin bir biitiin olarak literatiirdeki benzer ¢aligsmalarla iligkisi
konu basliklar1 halinde incelenmistir. Ilk olarak kiiltiir ve kisilik tipinin 6deme
sancisint  dolayli olarak etkiledigi tespiti lizerinden literatiir sonuglar
degerlendirildiginde Liu (2020) Cinli ve Kanadali katilimcilarin 6deme sancisi
farklarmi kiltiirel cercevede inceleyerek kiiltiirel farkliliklarin 6deme sancisimi
etkiledigini vurgulayarak bu ¢alisma ile ortiisen sonucglara ulagsmistir. Hu, ve digerleri
(2023) cift kayith zihinsel muhasebe teorisiyle kiiltiir ve zihinsel degerlendirme yapisi
arasindaki baglantiy1 turizm sektdriinde degerlendirmistir. Bu ¢aligmanin benzer bir
baglami gida sektorii tizerinden degerlendirmesiyle literatiiriin bu alanda genisletildigi
diisiiniilmektedir. Atik ve digerleri (2018) tarafindan hazirlanan bireylerin finansal
kararlarinin iki temel zihinsel hesaba gore sekillendigini ve farkl kisilik egilimleriyle
kiiltiirlin nasil ortiisebilecegini gosterdikleri ¢alismalart ile bu tezden elde edilen kisilik
ve kiiltiir farki bulgular1 ortiismektedir. Reshadi’nin (2020) cimrilik gibi bireysel
farkliliklarin 6deme sancisini etkiledigi sonucuna ulastigi calismasi ile bu ¢alismada
elde edilen kisilik tipi farklilagmasi ile hissedilen 6deme sancisinin farklilagmasi
bulgusu ortiismektedir. Jami (2025) ise cimri ve savurgan bireylerin 6deme acisini

farkli sekilde algiladigini ve bu durumun harcama davranigin etkiledigini vurguladigi
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calismasi ile bu aragtirmadan elde edilen kisilik tipi, harcama tutar1 ve 6deme sancisi

hissi bulgular ortiismektedir.

Calismanin 6ne ¢ikan sonuglarindan birisi olan ddeme yOnteminin d6deme
sancisini etkiledigi ve nakit 6demede daha fazla 6deme sancisi hissedildigi sonucu ile
literatlirden eslesen arastirmalardan Yueng (2014) tarafindan yapilan ve nakit ile kart
O0demeleri arasinda 6deme sancisi farklarini deneysel olarak gosteren ¢aligmanin bu
arastirmadan elde edilen bulgular ile biiyiik oranda ortiistiigii goriilmektedir. Horst ve
Matthijsen (2014) 6deme yontemi seffafligi arttikca 6deme sancisinin arttigini ve
harcama isteginin azaldigini ortaya koymuslardir. Calismamizda 6deme seffafligi ve
O6deme sancist arasindaki iligki i¢in benzer sonuglar elde edilmis olsa da harcama tutari
konusunda farkli sonuglar elde edilmistir. Broekhoff ve Cruijsen (2024) temassiz
O0demenin daha az 6deme sancist dogurdugunu, nakdin ise en fazla aciya neden
oldugunu belirterek bu ¢aligma ile benzer sonuglara ulasmistir. Bu arastirmada tespit
edilen ancak daha once literatlirde deginilmemis olan bir arastirma sorusuna ait bulgu
ise, nakit 6demenin farkli kiiltiirlerde farkli diizeylerde 6deme sancisina sebep
olmasidir. Ayn1 6deme yontemi bu ¢alismadan elde edilen bulgulara gore Alman
kiiltiiriine ait hisseden bireylerde daha az 6deme sancisina sebep olurken Tiirk
kiltliriine ait hisseden bireylerde daha fazla 6deme sancisina sebep oldugu tespit

edilmistir.

Bu caligmada gelir diizeyi ile 6deme sancisi arasinda istatistiki olarak anlamli
iliskiyi goOsteren sonuglara ulagilamamistir. Broekhoff ve Cruijsen (2024)
caligmalarinda gelir diizeyi diisiik bireylerin 6deme sancisint daha yiiksek
hissettiklerini bulsa da, bu etkinin her senaryoda belirleyici olmadigini belirtmislerdir.
Dolayisiyla bu aragtirmadan elde edilen bulgular ile kismen benzer bulgulara
ulastiklar1 goriilmektedir. Chawla ve Mokhtari (2025) ise finansal asir1 giivenin 6deme
sancisini azaltabilecegini vurgulayarak gelirin degil, algilanan finansal yeterlilik ve
biligsel denetimin 6nemli olabilecegini belirttigi calismasiyla esasen gelir miktarinin
O6deme sancist tizerindeki etkisizligini vurgulayarak bu ¢alisma ile Ortlisen sonuglara

ulasmustir.
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SONUC VE ONERILER

Odeme sancisi, zihinsel muhasebe teorisinin bir uzantis1 olarak davranissal
iktisat literatiiriinde biligsel onyargilar arasinda yer alan kavramlardan birisidir. Bu
kavram, bireyin satin alma deneyimi sirasinda zihinsel muhasebe silire¢lerinin yarattigi
duygusal etkilere odaklanmaktadir. Kavram literatiire ilk kazandirildiginda nakit
O6demenin yaratacagi olas1 duygular, ¢ek ile 6deme veya kart ile 6demenin yaratacagi
duygularla kiyaslanmistir. Zaman i¢inde 6deme yontemlerinin c¢esitlenmesi ve
teknolojinin ilerlemesiyle birlikte 6deme sancist kavrami kapsaminda kredi karti,
banka kart1, mobil 6deme, kapida 6deme, 6n 6demeli hizmetler, temassiz 6deme gibi
farkli 6deme varyasyonlarinin incelenmesi ile konu giincelligini korumustur.
Literatiirde farkli aligveris senaryolarinin duygusal etkileri {izerine yapilan
aragtirmalar, Odeme sancisim1 etkileyebilecek faktorlerin  olas1 etkilerini

arastirmaktadir.

Bu calisma 6deme sancis1 kavramini heniiz literatiirde aragtirilmadigi tespit
edilen kiltiir ve kisilik tipi baglaminda incelemistir. Bu inceleme, Almanya ve
Tirkiye’deki bireylerin gida aligverisi sonrasinda hissettikleri 6deme sancisinin,
kisilik tipleri ve kiiltiirel faktorlerle nasil iligkili oldugunu ortaya koymaya calismistir.
Katilimcilara her iki {ilkede benzer aligveris deneyimi sunmak amaciyla, ii¢ dilde
(Tiirkce, Almanca, Ingilizce) erisilebilen, tiim katilimcilarin ayni amacla aligveris
yapmasini saglamak amaciyla kendilerine aligveris Oncesi bir senaryo verilen, 24
kategori ve 72 farkhi {iriin ile hazirlanmis ¢evrim i¢i bir aligveris simiilasyonu
gelistirilmistir. Gergek bir aligveris deneyimini simiile eden bu web sitesinde iiriin
secimi, 0deme yOntemleri ve gorseller, gercek piyasa kosullarini yansitacak bigimde
tasarlanmigtir. Katilimcilardan, aligveris sonras1 6deme deneyimlerine dair duygularini
-5 ile +5 arasinda derecelendirmeleri istenmistir. Ardindan 6deme sancisina dair
bilgilendirme videosu izletilmis ve Goldberg’in (1992) bes faktor kisilik envanteri
uygulanarak bireylerin kisilik profilleri belirlenmistir. Bu biitiinciil veri toplama stireci

sayesinde, kiiltiirel ve bireysel farkliliklarin 6deme sancisi iizerindeki etkileri
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karsilagtirmali bi¢imde analiz edilmistir. Elde edilen ilk 200 veri ile pilot analizler
yapilmig, arastirmanin mevcut hali ile devam etmesine karar verilmis, ardindan

toplamda 800 veri ile analizin ana veri seti olusturulmustur.

Veriler kurulan web sitesi (https://pain-of-payment.web.app/) araciligiyla

JSON formatinda toplanmistir. Elde edilen veriler, IBM SPSS 30.0 programi ve bu
programa entegre edilen Process v4.2 eklentisi ile analiz edilmistir. Arastirmada
Hayes’in (2018) modellerinden hipotez 1 i¢in Model 4 ve anlamli sonug¢ elde
edildiginde detayli analizler igin Model 59, hipotez 2 ve hipotez 3 i¢in Model 1,
anlamli sonug elde edildiginde ise Model 3’iin kullanilmistir. Analizlerde, modelin
dogrulugunu ve giivenilirligini artirmak amaciyla kovaryant degiskenleri dahil
edilmistir. Bu degiskenler, demografik 6zellikler gibi digsal faktorlerin etkisini kontrol
ederek, modelin icsel gecerliligini ve istatistiksel giliciinii artirmada 6nemli rol
oynamistir. Boylece arastirmada, bireylerin 6deme sancisini etkileyen kiiltiirel ve

kisilik temelli faktorler daha giivenilir bi¢imde analiz edilmistir.

Hipotez 1’in bulgulari, bireylerin ait olduklar kiiltiirel yapinin 6deme sancist
deneyimi iizerinde dolayl bir etkiye sahip oldugunu ortaya koymustur. Yapilan
aracilik analizinde, Alman kiiltlirline mensup bireylerin, Tiirk kiiltirline mensup
bireylere kiyasla farkli kisilik 6zellikleri sergiledigi ve bu kisilik 6zelliklerinin 6deme
sancistm anlamli diizeyde etkiledigi belirlenmistir. Ozellikle, kisilik tipi degiskeni
aracilifiyla kiiltiiriin 6deme sancisi lizerindeki dolayl etkisi istatistiksel olarak negatif
ve anlamli bulunmustur. Bu bulgu, kiiltiirel farkliliklarin 6deme sancis1 tizerindeki
etkisinin, dogrudan bir etki kadar kisilik gibi bireysel farkliliklar tizerinden dolayh
yollarla da gergeklestigini gostermektedir. Aracilik analizi, kiiltiirel kimligin 6deme
sancist Uzerindeki etkisinin kisilik araciligiyla dolayli olarak gerceklestigini
gostermektedir. Kodlamada Tiirk kiiltiirii referans kategori (0) olarak belirlendiginden,
Alman kiiltiiriine ait bireylerin kisilik puanlar1 anlamli sekilde daha diisiik bulunmus;
bu durum 6deme sancisini artirict yonde dolayli bir etki yaratmistir. Dolayisiyla,
kisilik tipi bu iliskide anlamli bir aracidir ve Tiirk kiiltiirline ait bireylerin kisilik tipi

aracilifiyla 6deme sirasinda daha az aci ¢ektigi sonucuna ulasilmigtir.

Alman katilimcilar, ortalama olarak daha disa doniik veya uyumlu, Tirk
katilimcilar ise vicdanli, nevrotik ya da deneyime acik kisilik tiplerine daha yakin
olduklar1 sonucu elde edilmistir. Ayrica, bireylerin aligveris simiilasyonu sonrasinda

hatirladiklar1 harcama tutarinin da 6deme sancisini anlamli diizeyde etkiledigi
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goriilmiistiir. Bu durum, 6deme deneyiminin yalnizca gercek harcama degil,
harcamanin algilanig bigimiyle de sekillendigine isaret etmektedir. Hipotez 1 kabul ile
sonuc¢lanmistir. Bu hipotezin gegerliliginin gelir diizeyinden etkilenip etkilenmedigini
anlayabilmek i¢in modele moderetdr degisken olarak katilimcilarin gelir gruplar
eklenerek yeniden analiz yapilmigtir. Yapilan kosullu aracilik analizinde, kiiltiir ile
kisilik tipi ve kisilik tipi ile ddeme sancist arasindaki etkilesim terimlerinin her ikisi
de istatistiksel olarak anlamli ¢ikmamistir. Bu nedenle, gelir diizeyinin kiiltiiriin 6deme
sancisi tizerindeki dolayli etkisini modere etmedigi sonucuna varilmistir. Hipotez 1
icin toplam harcama tutariin etkisini gérmek tizere yapilan kosullu aracilik analizinde
ise kiiltirtin kisilik tipi iizerindeki etkisinin toplam harcama diizeyinden bagimsiz
olarak anlamli sekilde siirdiigli tespit edilmistir. Kisilik tipinin 6deme sancisi
tizerindeki etkisi ise sinira yakin bir anlamlilik diizeyinde bulunmustur. Toplam
harcama tutarmin, kiiltiir ya da kisilik ile etkilesimi anlamli ¢ikmadigindan, bu
degiskenin aracilik iligkisini istatistiksel olarak modere etmedigi sonucuna
ulasilmstir.

Hipotez 2’nin analiz bulgulari, Alman Kkiiltiiriine sahip bireylerin Tiirk
katilimcilara kiyasla daha az 6deme sancisi yasadigini gostermektedir. Bu kiiltiirel
fark, kullanilan 6deme yontemine bagli olarak farklilagmakta; 6zellikle kredi karti
yerine banka kart1 ya da nakit kullanildiginda daha belirgin hale gelmektedir. Nakit
O0demede kiiltiirel farklar en yiiksek diizeye ulasirken, kredi kart1 kullaniminda bu fark
daha sinirli kalmaktadir. Ayrica, bireylerin hatirladiklar1 harcama miktar arttikga
0deme sancist da artmakta; yas ve cinsiyetin ise anlamli bir etkisi bulunmamaktadir.
Genel olarak sonuglar, 6deme yontemi degiskeninin kiiltiirle birlikte 6deme sancisin
sekillendiren 6nemli bir etkilesim unsuru oldugunu ortaya koymaktadir. Hipotez 2
kabul ile sonuglanmistir. En ¢ok 6deme sancisinin hissedildigi durumun Tiirk
katilimcilarin nakit 6deme yaparken, en az 6deme sancist hissedilen durumun ise
Alman katilimcilarin nakit 6deme yaparken yasandigi tespit edilmistir. Alman
katilimcilarin ¢ogunlukla nakit 6demeyi tercih etseler dahi daha diisiik 6deme sancis1
ile aligveris yapmasi 6deme sancist bulgusunun enflasyonist donemden gecgen
toplumlarda farkli sonuglar gosterebilecegini ortaya koymustur. Kiiltiirel farkin en az
oldugu durum ise kredi kart1 kullaniminda yasanmistir. Bu bulguya zemin hazirlayan
etmenin ise Alman toplumlarinda gida veya market aligverislerinde kredi karti
kullaniminin neredeyse hi¢ goriilmeyen bir 6deme yontemi tercihi olmasindan

kaynaklandig1 diisiiniilmektedir. Bu iliskide gelirin etkisi olup olmadiginin test
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edildigi analiz sonuglarina gore gelir diizeyinin, tek basina ya da kiiltiir ve 6deme
yontemiyle birlikte degerlendirildiginde, 6deme sancisi iizerinde anlamli bir etkisi
bulunmamaktadir. Bu bulgular, kiiltiir ve 6deme yonteminin birlikte 6deme sancisini
etkilerken, gelir diizeyinin bu iligkiyi belirgin bi¢imde degistirmedigini
gostermektedir. Hipotez 2’den elde edilen anlamli iliskide katilimcilarin aligveris
simiilasyonunda harcadiklar1 toplam tutarin etkisinin incelendigi analiz sonuglari,
kiltliriin 6deme sancis1 iizerindeki negatif etkisinin siirdiiglinii ve kullanilan 6deme
yontemine gore bu etkinin anlamli bigimde farklilastigin1 gostermektedir. Harcama
tutar1 arttikca 6deme sancisinin azaldigi goriilmekte, ancak bu degiskenin kiiltiir veya
ddeme yontemiyle etkilesimi anlamli bulunmamaktadir. Uglii etkilesim de anlamli
olmadigindan, kiiltiir ve 6deme yontemi birlikte ddeme sancisimi etkilese de bu

iliskinin harcama diizeyine gore degismedigi anlasilmaktadir.

Hipotez 3 i¢in yapilan analiz sonuglarinda kisilik tipinin 6deme sancisi
tizerinde anlamli bir etkisi oldugu, kisilik puan ytlikseldik¢e 6deme sancisinin azaldigi
goriilmiistiir. Bu sonu¢ deneyime agik bireylerin daha az 6deme sancisi yasarken, disa
doniik bireylerin daha fazla 6deme sancisi yasayan grup olarak tespit edilmesini
saglamistir. Odeme yontemi degistikce 6deme sancisi diizeylerinde de farkliliklar
ortaya ¢ikmaktadir. Hatirlanan harcama tutar1 da 6deme sancisini artiran bir unsur
olarak one cikarken, yas ve cinsiyetin bu modelde anlamli bir etkisi bulunmamustir.
Etkilesim terimi aracilifiyla analizde kisilik ile 6deme yOntemi arasindaki etkilesim
de anlamli bulunmamis; dolayisiyla kisilik tipine bagli 6deme sancisi diizeylerinin

kullanilan 6deme yontemine gore degistigi yoniindeki hipotez desteklenmemistir.

Arastirmadan elde edilen bulgular ile kiiresel ve zamansiz bir tartigma konusu
olan siirdiiriilebilirlik konusu beraber degerlendirildiginde oncelikle siirdiiriilebilir
tilketim aligkanliklar1 ve 6deme sancist konusu tartisilmalidir. Bu ¢alismada ortaya
¢ikan nakit 6deme ve bazi kisilik tiirleri ile yiiksek 6deme sancisi iligkisinin harcamay1
azaltic1 bir unsur olarak islev gorebilecegi diistiniilmektedir. Bu frenleyici etki secilmis
sektor ve trilinlerde asir1 tiikketimin azaltilmasina katki saglayabilir. Boylece 6deme
sancis1, daha siirdiiriilebilir tiiketim tercihlerine yonlendiren psikolojik bir mekanizma

olarak kullanilabilir.

Alman katilimeilarin ¢ogunlukla nakit 6demeyi tercih ettikleri halde aligveris
simiilasyonunda daha diisiik 6deme sancis1 bildirmeleri, kiiltiirler aras1 farkliliklarin

stirdiiriilebilir tiikketim davranislarini nasil etkilediginin sorgulanabilir oldugunu ortaya
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koymaktadir. Bu ¢aligmadan elde edilen bulgular siirdiiriilebilirlik odakli politikalar
kiiresel Olgekte tek tiplestirmekten uzaklasarak, bu tiir kiiltiirel ve kisilik temelli

farklara gore ozellestirilmesi gerektigini gostermektedir.

Calismanin bulgular1 dijital 6deme yontemlerinin siirdiiriilebilirlik agisindan
risklerinin digiiriilmesi gerektigini vurgulamaktadir. Harcama algisinin kaybolmasi
olarak kullanilan spendception durumunun nakit 6demeye kiyasla kredi karti ile
0demede 6deme sancisi hissinin belirgin diizeyde azalmasi ile gegerliligi bu ¢alismada
teyit edilmistir. Bu durum harcamay1 kolaylastirict 6deme yontemlerinin daha fazla
tiketim ve dolayisiyla g¢evresel kaynaklarin asirt kullanimi gibi sonuglara yol
acabilecegi ger¢eklerini goriiniir kilmaktadir. Stirdiiriilebilirlik agisindan bakildiginda,

bu 6deme yontemlerinin farkindalikla kullanilmas1 gerektigi sonucuna varilmaktadir.

Arastirmada katilimcilarin gerceklesen toplam harcama tutarlar1 6deme
sancilart ile iligkili bulunamamigken hatirlanan harcama tutarinin anlamli iligkisi
dikkat ¢ekicidir. Hatirlanan harcama tutar1 arttikga 6deme sancisinin da arttig1 tespit
edilmistir. Bu durum siirdiiriilebilirlik acisindan, harcama farkindaligini artiracak
harcama raporlari, karbon ayak izi gostergeleri gibi uygulamalarin tiiketicinin daha
bilingli ve c¢evre dostu kararlar vermesini saglayabilecegi diislincesini ortaya
cikarmistir. Ozellikle 6deme yontemi tercihleri ve kisilik profillerinin harcama
davraniglar1 tlizerindeki etkisi dikkate alindiginda, stirdiiriilebilirlik odakli tiiketici
yonlendirmelerinde bu psikolojik faktorlerin géz oniinde bulundurulmasi gerektigi

diistiniilmektedir.

Bu c¢alismada kullanilan “gilincelleme” ifadesi, 6deme sancis1 kavraminin
literatiirdeki geleneksel tanim ve kapsaminin, ¢agdas tiikketim ortamindaki kiiltiirel ve
bireysel farkliliklar dikkate alinarak yeniden ele alinmasi gerekliligine dayanmaktadir.
Odeme sancis1 kavrami, baslangicta 6deme yontemleri arasindaki duygusal
farkliliklara (6rnegin nakit vs. kredi kart1) odaklanmis; ancak bu kavramin kiiltiirel
baglamlar, kisilik 6zellikleri ve 6deme biciminin algisal yonleriyle birlikte nasil
sekillendigi yeterince incelenmemistir. Bu caligma, kiiltiir ve kisilik tipleri gibi
bireysel ve toplumsal degiskenlerin 6deme sancisi iizerindeki etkilerini deneysel bir
modelle analiz ederek, kavramin siirlarin1 genisletmekte ve ¢agdas 6deme ortamina
daha uygun bir agiklama zemini sunmaktadir. Bu yoniiyle, 6deme sancist literatiiriinde
hem teorik kapsamin hem de metodolojik yaklasimin gilincellenmesine yonelik 6zgiin

bir katki saglanmistir.
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Bu arastirmadan elde edilen sonuglar dikkate alindiginda harcama
farkindaligini artiran dijital araglar (6rnegin harcama analizi uygulamalari, 6deme
sonras1 mikro bildirim sistemleri) gelistirilerek tliketicilerin "gerceklesen ve hatirlanan
harcama" arasindaki farki daha net gérmeleri saglanabilir. Bu sayede bireylerin 6deme
sancist lizerinden bilingli tiikketim davranislart desteklenebilir. Kisilik tipine gore
farklilasan O0deme sancisi farkindaligi dikkate alinarak, tiiketicilere yoOnelik
kisisellestirilmis biitge yonetimi egitimi ya da dijital igerikler hazirlanabilir (6rnegin,
deneyime agik bireyler icin bilgi yogun platformlar, nevrotik bireyler i¢in kaygi
azaltict 6deme planlar1 6nerileri vb.). Temassiz ve dijital 6deme araglarinin tiikketim
tizerindeki kolaylastirict etkisi, silirdiiriilebilir tiikketim davraniglari agisindan risk
tasiyabilir. Bu nedenle bu tiir 6deme sistemlerine karbon ayak izi bildirimleri veya “bu
aligveriste ne kadar dogal kaynak harcadiniz” gibi ¢evresel maliyet uyarilar1 entegre
edilmesi onerilmektedir. Nakit 6demenin yarattig1 daha yiiksek 6deme sancisi dikkate
aliarak, basta gida olmak {izere belirli sektorlerde stratejik olarak tesvik edilmesi,
tiketimin frenlenmesine ihtiya¢ duyulan sektorler acisindan siirdiiriilebilirlik
politikalarinin bir araci olabilir. Belediyeler veya kamu kurumlar1 araciligiyla
bireylere aligverig sonrasi verilen karbon ayak izi fisi ya da “siirdiiriilebilirlik puan1”
gibi geri bildirimler, 6deme sancisini bilingli tilketime yonlendiren bir mekanizmaya
dontistiirebilir. Makro olcekte tiikketim diizenleyici politikalar, 6deme sancisini artiran
mekanizmalarla desteklenebilir. Ornegin, belirli sektdrlerde kredi kartina taksit
sinirlamas1 ya da pesin O0deme indirimi yerine taksitli aligveris vergisi gibi
uygulamalar, harcamalar1 yavaglatma ve siirdiiriilebilirligi tesvik etme amaciyla
kullanilabilir. Kiltiirel farklara duyarli finansal okuryazarlik egitimleri, ozellikle
gocmen topluluklarda ya da c¢ok Kkiiltiirli ortamlarda O6deme tercihlerini
sekillendirmede etkili olabilir. Almanya ve Tiirkiye gibi farkli 6deme aliskanliklaria
sahip toplumlarda kiiltiire gére uyarlanmis icerikler hazirlanmalidir. Dijital 6deme
sistemlerinin yayginlastig1 bir cagda, "spendception" etkisini azaltacak regiilasyonlar
(0rnegin, ddeme sirasinda animasyonlu harcama uyarilari, zaman gecikmeli 6deme

onaylar gibi dijital “diisiinme molas1” sistemleri) tasarlanabilir.

Arastirmanin bazi temel smirliliklart s6z konusudur. Calisma yalnizca gida
triinleri 6zelinde tasarlandigi i¢in, elde edilen bulgular tiim tliketim tiirlerine
genellenemez; bu durum, Ozellikle dayanikli tliketim mallari, hizmetler veya

teknolojik tiriinler gibi farkli kategorilerde tiiketici davranislarinin farklilagabilecegi
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gercegini gbz onilinde bulundurdugumuzda, aragtirmanin kapsamini belirli bir 6l¢iide
siirlamaktadir. Bir diger sinirlama aragtirmanin online olarak gerceklestirilmesinden
ileri gelmektedir. Arastirma i¢in hazirlanan web sitesi her ne kadar hem bilgisayar hem
de cep telefonu yazilimlarina uygun olarak tasarlanmis olsa da odagina teknolojiyi
almaktadir. Dolayistyla teknolojiyi kullanarak alisveris simiilasyonuna katilma imkani
olmayan katilimcilar arastirmadan haberdar olup katilmaya istekli olsalar dahi

arastirma disinda kalmislardir.

Bu arastirmanin ardindan yapilacak yeni arastirmalarda ise kiiltiir, 6deme
yontemi ve 6deme sancisi arasindaki iligki incelenirken nakit, banka kart1 ve kredi kart1
disinda yemek ¢eki ile 6deme, market promosyon kartlari ile 6deme, kart ile temassiz
O6deme, akilli cihazlar ile temassiz 6deme, QR kod ile 6deme gibi farkli 6deme yontemi
seceneklerinin eklenmesinin literatiir katki saglayacagi disiiniilmektedir. Bu
arastirmada kiiltiir degiskeni etnik kimlik ayrismasina sebebiyet vermemek igin
katilimcilarin kendilerini ait hissettikleri kiiltiirii secmeleri talep edilerek incelenmistir.
Arastirma Alman ve Tiirk kiltiirine odaklanmistir. Bundan sonraki arastirmalarda
daha ¢ok sayida kiiltiirii merkezine alan, Amerika, Asya, Afrika gibi kiiltiirleri de

inceleyecek arastirmalarin literatiire katki saglayacagi diigtiniilmektedir.
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EKLER
Ek 1. Web Sitesine Giris Ekrani
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Ek 2. Katilimcilara verilen Tiirk¢e senaryo

Onay
Dederli Katiime,

Yaklazik 3 wildir ayni isyerinde orta diizey bir yinetici olarak calisiyorsunuz. Aylik maasiniz yaklagik olarak net 27 600TL
Bankadaki birikim hesabinizda yaklagik 100.000TL nakit paraniz var. Aylik mali tablonuz (gelir-gider hesabiniz) su sekilde;

Kira - 15.000TL
Faturalar - 2.000TL
Ulasim Giderleri - 2.000TL
Diger Odemeler - 5.000TL

Yilllk izinden yeni dondiniiz ve bir siredir evde clmadigimiz igin bir market aligverigi yapmaniz gerekmekte.

Sizin igin bir market aligveris similasyonu hazilladik. Simdi bu trinlerden normalde yaptiginiz market aligveriginizi
diiziinerek bir aligveris sepeti olugturmanizi rica ediyoruz. Size 24 farklh kategorinin her birinden 3'er gesit drlin sunacadiz.
Tercihimiz her kategoriden 1 drin secmeniz. Aligverisi sepeteniz...

Aligveris sepetinizi olugtururken size sunulan senaryoyu dikkate almaniz gok dnemli. Bu senaryoyu dilziinerek aligveriginizi
yapmaniz tim katiimeilann aym finansal kosullar altinda aragtirmaya katildigin varsaymamizi sadlayacak.

Liitfen dilediginiz sirede aligveriginizi tamamilayiniz ve ardindan ddeme ekramina gecerek normal hayatinizda siklikla tercih

ettiginiz ddeme yéntemini de diginerek ddemenizi tamamilayimz.
Senaryoyu (mali durumumu) okudum, anladim ve aligveris simiilasyonuna gegmek istiyorum.

Hayir Evet
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Ek 3. Katilimcilara verilen Ingilizce senaryo

Approval
Dear Participant,

Please read the scenario below. Imagine that this scenario is yours. Imagine that the financial statement given here shows
your financial situation.

You have been working as a middevel manager at the same workplace for about 3 years. Your monthly salary is
approximately 3,200 euros net.

You have approximately 30,000 euros in cash in your savings account at the bank. Your monthly financial statement (income-
expense account) is as follows;

House Rent - 700 Euros

Bills - 300 Euros

Transportation Expenses - 100 Euros
Other Payments - 300 Euros

You have just retumed from annual leave and you need to do some grocery shopping since you have not been home for a
while.

We have prepared a grocery shopping simulation for you.

Mow we ask you o create a shopping cart with these products, thinking about your normal grocery shopping. We will offer
you 3 products from each of 24 different categories. Our preference is that you choose 1 product from each category.

It iz essential for you to consider the provided scenario when making your purchase, as this will allow us to assume that all
participants are engaging in the research under the same financial conditions.

Please complete your shopping within the time you want and then proceed to the payment screen and complete your
payment by considering the payment method you frequently use in your normal life. (We recommend that you choose one
product from each product group.)

| have read and understood the scenario (my financial situation). | want to move on to the shopping simulation.

No Yes
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Ek 4. Katilimcilara verilen Almanca senaryo

Genehmigung
Liebe*r Tellnehmertin,

Bitte lesen Sie das folgende Szenario. Stellen Sie sich vor, dass Sie sich in diesem Szenario befinden. Stellen Sie sich vor,
dass die hier gegebene Finanziibersicht [hre finanzielle Situation zeigt.

Sie arbeiten seit etwa drei Jahren als mittlere Fuhrungskraft am selben Arbeitsplatz. Ihr monatliches Gehalt betrdgt etwa
3.200 Euro netto. Sie haben ungefdhr 30.000 Euro auf [hrem Sparkonto bei der Bank_lhre monatliche Finanziibersicht
(Einnahmen-Ausgaben-Rechnung) sieht wie folgt aus:

Miete: 700 Euro

Rechnungen: 300 Euro
Transportkosten: 100 Euro
Sonstige Zahlungen: 300 Euro

Wir haben eine LebensmittelEinkauf-Simulation fiir Sie vorbereitet. Jetzt bitten wir Sie, einen Einkaufswagen mit diesen
Produkten zu erstellen, indem Sie &n lhren normalen Lebensmitteleinkauf denken. Wir bisten Ihnen 3 Produkte aus jeder von
24 verschiedenen Kategorien an. Unsere Praferenz ist, dass Sie 1 Produkt aus jeder Kategorie auswahlen.

Es ist unerldsslich, dass Sie das bereitgestelite Szenario bei Ihrem Einkauf berlicksichtigen, da dies es uns erméglicht,
anzunehmen, dazs alle Teilnehmertinnen unter denselben finanziellen Bedingungen an der Forechung teilnehmen.

Bitte schliefien Sie lhren Einkauf in der gewinschien Zeit ab und fahren Sie dann mit dem Zahlungsbildschirm fort, um lhre
Zahlung unter Beriicksichtigung der Zahlungsmethade abzuschliefen, die Sie in Ihrem normalen Leben haufig verwenden.
{Wir empfehlen Innen, aus jeder Produktgruppe ein Produkt auszuwahlen.)

Ich habe das Szenario (meine finanzielle Situation) gelesen und verstanden. Ich michte mit der Einkaufssimulation
fortfahren.

Mein Ja



107

EK-5. Tiirkge web sitesi tirtinleri
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EKk-6. Ingilizce web sitesi iiriinleri
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Ek 7. Almanca web sitesi trlinleri
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Ek 8. Tiirkce Odeme Ekrani

Odeme

Tutar: 1667 £
Odeme methodu seciniz

VISA A
&> Hesap Karti Odeme

VISA ,
& Kredi Karti Odeme



Ek 9. ingilizce ve Almanca Odeme Ekrani
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Ek 10. Tiirkge Odeme Sancis1 Olgegi
Tum alisverisiniz icin &édedidiniz toplam tutar ne kadar aci vericiydi?

Algverisinizi tamamladiniz.

Simdi size verilen senaryoda finonsal durumunuzu dosinon. Market alisverisiniz igin ddediginiz tutan ve ddeme
yontemnini ddsinin.

Bunlan gdz oninde bulundurarak lotfen asadidaki soruyu cevaplagin.

Tom alisverisiniz icin &dediginiz toplam tutar ne kadar ac vericiydi?

1

Higkir duygu hissetmedim. (Matr hissettim.}

1
e I
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Ek 11. ingilizce Odeme Sancis1 Olgegi
How painful was the total amount you paid for your entire shopping?

‘You have completed your shopping.

Maow think alrout your financial situation in the scenaric given to you. Think about the amount you paid for your
groceries and the payrment method.
Considering these, please answer the following question.

How painful was the total amount you paid for your entire shopping?

| didn’t feel any emotion. (| f2it neutral.)

{.‘.n
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Ek 12. Almanca Odeme Sancis1 Olgegi
Wie schmerzhaft war der Gesamtbetrag, den Sie fUr Ihren gesamten Einka...

Sie haben [hren Einkauf abgeschlossen.

Denken Sie nun an Ihre finanzielle Situation in dem Ihnen gegebenen Szenaric.

Denken Sie an den Betrag, den Sie fur Ihre Lebensmittel bezahlt haben, und an die Zahlungsmethode.
Berlcksichtigen Sie dies und beantworten Sie bitte die folgende Frage.

‘Wie schmerzhaft war der Gesamtbetrag, den Sie fir Ihren gesamten Einkouf bezahlt haben?

Ich habe keine Emaotionen gesplrt. (lch flhlte mich neutral.)

o

. ______
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Ek 13. Odeme Sancis1 Hakkinda Bilgilendirme Videosu (Tiirkce, Ingilizce ve
Almanca)

Odeme sancisi nedir? Bu calisma neyi amaghyor?

@ Odeme Sancist

@ fx Youlube [0

Continue

What Is the pain of payment? What Is the aim of this research?

@ % Youlube {3

Continue

Was ist der Zahlungsschmerz? Was ist das Ziel dieser Forschung?

& & Youlube

Continue



Ek 14. Tiirkce Demografik Soru Ekrani
Demografik Scrular

1. Toplam ne kadar &deme yaptigimzi hatirhyor musunuz?

Evet Hayr

2. Toplam édemeniz azadidaki seceneklerin hangisine daha yakind?

116

JASTL'den oz SO0-EFITL mOD-FFATL BO0-BFFTL FIC-FAFTL 130TL'den fazlo
3. Cinsiyetiniz
Kadn Bzlrtmzk isternigarvm
4 Yasimz
12-24 23-31 32-38 3545
3. EQitim
kagretim Lize Universite {Onlsons veya Lisars) Lisans Ustl (Vlksek Lisans veya Dokiona}
& Yasadigimz Ulke
Torkoie= Almaryo
7. Yasadigimz Sehir
E
8. Kendinize hangi kiltore daha yakin/ait hissediyorsunuz?
Tork: Kohoro artadodu Koo Alman Koltoroe avrupo Korord
% Kendinizi hangi gelir grubuna daoha yakin/ait hissediyorsunuz?
Alt Orta Gelir Grubg uba

Drevam
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Ek 15. Ingilizce Demografik Soru Ekrani
Demograpic Questions

1. Do you remember how much you paid in total?

Yes

=

2. 'which of the following options was your total payment closest to?

thon 30 Euras 31 - &0 Eurcs 41 - 50 Euros 51 - &0 Eurcs &1 - 70 Euros

(=]

Gender

5 Education

Unitezrsiby [Assodate or Undergraduats) Pasigraduats {Masier ar Doctorate
6. Country you live in
Garrnany
7. City you live in
x
. Y,

8. which culture do you feel closer to/belong to?

Middl= Eosiern Culture Gerrmnan Culture

% which income group do you fesl closer to/belong to?

didd|e Ircome Group Upper Midde Income Group Jpipe o= GIoUp
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Ek 16. Almanca Demografik Soru Ekrani

Demografische Fragen

1. Erinnern Sie sich, wie viel Sie insgesamt bezahlt haben?

Jo

2. Welche der folgenden Optionen war Ihrem Gesamtbetrag am ndchsten?

niger ks 30 ELr 31 - 4D Eure £1 - 30 Eurp 51 - B0 Evro 4 - 70 Eurg Mehr als T1E

Geschlecht

[=¥)

whaiblich Hannlich ch migcht= == nicht ong=ke=n

12-24 23-71 32-38 35435 wehr als 4¢

5. Bildung

rundszchule ymnasium Iniversitat (Aszociate oder Bochelor) ’o:l:_-udm Master oder Doktorat)

. Stadt, in der Sie leben

8. welche Kultur fihlen Sie sich naher/belang zu?

= Kuhur Hoh&stliche Kukur Daudsche Hultur Eurcpaische Kultur Andere

9 welcher Einkommensgruppe fahlen Sie sich naher/belong zu?

riges Elnkomimen Inkere Mittelschicht Obere Mitielschicht Oben= EInkommensgruppe



Ek 17. Tiirk¢e Kisilik Envanteri
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isllik: Testi

Tiolen ¥ kadar puankann onlom
1= KERATROTT,
2= (Diraz KOt

Liruses

Hazs pidudunuzca boskayabibrsine.

Ben

Hisllik Testi




Ek 18. Ingilizce Kisilik Envanteri

Personal Questians

T i ‘The B Five Persanality Te:
Wikt will SBE SO SENIENCES Dakiw, To Wil EK1ENE 30 Ihase SEMEN0ES EREFess U

SCONE enCh Sentence nCoonding 10 fow ciose or datont it is 1o you

Tha mecning of the wcoras from
l=msogree,

Zesiightiy ¢
neutral

Remember, you ore expebed 10 onwer The guestions “quickiy’ fion to detods.

Vo £ 51

e . coocse

1 see mysaif

Personal Questions Personal Questions

e

ve sareient sear

Parwe Preauent mood Teegs

.5 hiwE

271 have 0 sof1 Reart
% i i

29| gei upsel ensiy

440 3 "
A1 g tima rarisg

451 am et Do e

make peopie teel m eose

431 aftien feel blve

BT o 10

TR T T e p———
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Ek 19. Almanca Kisilik Envanteri

Persénliche Fragen Personliche Fragen

bl mm---
cumeve

081 vOr Innen e wirtet win, dve Froger Ceont worten chte 00l Denot

e mm-—-
" e oes Do

Diess it her "B Five Per

Sie werden erige SALre Loten setie e wel beschr

aan

N DEwerten, wie nan Goer ferm er Hoen it

O Bede.

er3 der Beweetungen von

troge ene Farty

11 2abe wine iethatte Yorited ogieit

+ pegane Gerprche

7% en areage NaaaTeten wmteta

Personiiche Fragen

ecrh Do

e e ge W

™ Zentram def Autmerk:
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Ek 20. Kisilik Envanteri Sonu¢ Ekrani

Arastirmna tamamland, tesskkdrler!

Bes Faktdrid Kisilik Enwvanteri Puanlariniz

Diza Danck Kiglik Tipl Puam 23
uyumlu Kisilik TiEd Fuar 20
wWicdanh Kizilik Tipl Fuaors ]
Havratik Kisilik Tipl Puom 20
Deneyimea acik Kislik Tipl Puarm 12

Hangl Kiglhk Hipl faktoninds puanimiz daha yiksek? Simdl sonuglan Bgrenme saictl

En wilksek pumm aldigire: kisik fipd, sizin Be analizi doldururken Sne gikan kigilik Szelliklerink
pastermekts. En ylksek puan aldiginiz KIiE ipnin agiklamasin ckuyarak baskin azellikleriniz
agrenepllirsing. (Buradakl sonuglar bk Dir tesoit lpemmez. )

za Danok HKishk Tip

Efer en yik==k pram buradan oldiysaniz, sceyol
etkilezmi ybksek, enerik ve orkodas conbs bir
kisibgiriz war demektir. Gerelds socyd crtiomilardo
kendinizi daha rahot hissedersiniz. Ekip ¢colisma=na
uyatkin eldugureizwy, iderligl, goch we =3lenceyl sevme
egiimierinizin yoksek cldu guny soylemek momkoindor.

Uyumlu Kisilik Tigd

Eger en yok==k puram buradan oldiy=aniz,
dovrarugionniz bogkalonno vyacak sekilde oyarlamao
egiiminds cldugunuzy sSylemek momkondor.
vumugak bosk, olpakganolio, saymb, merbameth olmo
azelbklenniz ane cikmoktodr. Baskolonno kars) duyarls
vardimsewer we ishirligi istegs yok==k alon bu kigler
genellklz nazktrier ve nsonlan severler.

vicdanh kasilik Tipl

Eger en yoks=k puam buradan oldiysanz, dorist ve
coliskon almea koglik azellklerr ane cemoktodr. Bo
kigilk bpi sorumibu weya dorost kisilik dorok do
Isimilerdiril=himektedr:. Coderstiminiz yoks=k alun
kurolloro uymo =3ikmi gésterdiginizi stylemek
mimikondor Agnca disiplin, argoni zasgon, scremibduk
we heedefe ulasma cesliklerinizin baskin cldusgu ve
planh yazam torana yation alduguruz da
dogonoimekt=dic

Mewrotik Kisilik Tipl

Eger en wyik=szk pram buradan oldiysaniz duygusal
dengeys doir cxslikleriniz ore okmakiode Bu cx=ligi
boskn alan kizlerin duggusal istiknar we streske baza
gikablime soreciert diger birsylere gore daho rarky
gepmektedic Sbrese korg duygusal tepldlen gogun
alabibr. aniksiy=te, afke ve olum=uz duyguloro kapiimo
abkasbyreon do diger liglik tipl=rine gére daho ydisek
aldugunu sayl=mek momkondor.

Deneyime agk Kiglik Tipl

Efer en ytks=k purom buradan oldiysaniz, y=ni
deneyimier va ent=l=kinel ugrozlar oromo egliminizin
ybiksek cldugunu stylemesk momicondor: Hogal loemo
ustenagrizin gelismis aldugu, yaranolik we merak
azelbklennizn bosian aldugy, egin filirer Gretmes
egiliminizin dkkot c=idci akdugunu sayl=mek
mimkandir: Geleneksel clmayon, bagimse, merokh ve
cesur alarok b kislk tigind toremiloyan kosrombar gne
pikmoktodr

Arogtrmo fomomibandi, tepekkorlend

Ankeb= kahlkan ve onketin sonuno e-posto adresing yormoy sec=n her 30 kisiden 2iree Amozan odb anlire algvers

phatfarmundo kullonabilecekl=n bir hedige ceki kazanma frsat sonulacakhr
Bu cekilize kahbm géndlidlok esasino doganmakiodie Cekilize kotimok ist=miycrsanz bu soyfoy kopotobilirsinic

Cekilpe kahimaok Isterseniz itfen br sanrokl soyfayo g=gip =-posto adresiniz yozmanz reo edens
{Secim iglemi e-posta odresken orasindia rastgele yopslocokie Hediye ceki bilgileri kazanonlann e-pasto

adreslerine 30.05.2023 tanhine kodor ganderil=csiaic)

Info abown webap=
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