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Arastirmada Erzurum ilinde yasayan bireylerin davranissal iktisat kuramlari
baglaminda satin alma tercihlerini etkileme durumlarinin incelenmesi amacglanmaistir.
Arastirmada davranigsal iktisat kurmalarindan zihinsel muhasebe, batik maliyet hatasi,
sinirlt rasyonellik, cerceveleme etkisi, bedavanin etkisi, siirli davranisi, tuzak etkisi
yaklagimlarinin etkinligi incelenmistir. Arastirmada arastirmaci tarafindan hazirlanan 7
adet senaryo yer almakta olup, aragtirmaya katilim gosteren tiiketicilerin bu senaryolari
degerlendirerek kendileri icin karar olacak bir secenegi isaretlemeleri istenmektedir.
Aragtirmanin evrenini Erzurum il merkezinde ikamet eden 18 yasindan biiylik bireyler
olusturmaktadir. Arastirmada 6rnekleme dahil olma kosullarini saglayan en 393 kisiye
ulagilmistir. Arastirmanin  Ornekleme hacmine ulasilmasinda kolayda ornekleme
yontemi kullanilmistir. Arastirmanin verilerinin toplanmasinda arastirmaci tarafindan
hazirlanan anket formu kullanmilmistir. Anket formu online anket platformunda
hazirlanip anket linki katilimcilara cesitli iletisim kanallar1 (WhatsApp, e-posta,
Messenger vb.) ile gonderilmistir. Arastirmanin verileri %95 giliven diizeyinde analiz
edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Davranigsal Iktisat, Tiiketici Tercihleri, Tuzak Etkisi,

Bedavanin Etkisi, Zihinsel Muhasebe, Batik Maliyet Hatasi, Sinirli Rasyonellik, Siirli Davranisi,
Cergeveleme Etkisi.
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EXAMINATION OF CONSUMER PREFERENCES IN THE CONTEXT OF
BEHAVIORAL ECONOMICS: THE CASE OF ERZURUM FURNITURE
SHOPPING

Senol AYHAN
Thesis Advisor: Asst. Prof. Semih Serkant AKTUG

2022, 97 Pages

Jury: Asst. Prof. Semih Serkant AKTUG
Jury: Asst. Prof. Sebahattin KOC
Jury: Prof. Dr. Arzdar KIRACI

In the study, it was aimed to examine the effects of individuals living in
Erzurum on their purchasing preferences in the context of behavioral economic theories.
In the research, the effectiveness of mental accounting, sunk cost error, limited
rationality, framing effect, freebie effect, herd behavior, trap effect approaches, which
are behavioral economics, were examined. There are 7 scenarios prepared by the
researcher in the research, and consumers participating in the research are asked to
evaluate these scenarios and mark an option that will be a decision for them. The
population of the research consists of individuals over the age of 18 residing in Erzurum
city center. In the research, the most 393 people who met the conditions of being
included in the sample were reached. Convenience sampling method was used to reach
the sampling volume of the research. A questionnaire form prepared by the researcher
was used to collect the data of the study. The survey form was prepared on the online
survey platform and the survey link was sent to the participants via various
communication channels (Whatsapp, e-mail, Messenger, etc.). The data of the research

were analyzed at 95% confidence level.

Keywords: Behavioral Economics, Consumer Preferences, Trap Effect,
Freebie Effect, Mental Accounting, Sunk Cost Error, Bounded Rationality, Herd

Behavior, Framing Effect.
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ONSOZ

Giliniimiizde tiiketici tercihleri hala énemini koruyan ve istiine diisliniilmesi
gereken bir konudur. Tiiketici tercihlerinin o6zellikle ekonominin talep yoniinde
belirleyici etkisinin yaninda arzi da etkiledigi goriilmiis bir gercektir. Bu nedenle
tiiketici talebi tiim ekonomik aktorlerin ilgi alanindadir. Dolayisiyla tiiketiciyi tanimak
ve neye gore karar verdigini incelemek ekonomik aktorlere yol gosterecek ve dogru arz
talep dengesini saglamada son derece 6nemli bir veri olacaktir. Bu noktada Davranigsal
Iktisadin tiiketici tercihleri iizerindeki etkisi incelenip Erzurum ilinde bir anket ¢alismas1
yapilarak analiz edildi. Bu arastirmanin ortaya ¢ikmasinda destegini higbir zaman
esirgemeyen ve bana ilham veren danisman hocam Saym Dr. Ogretim Uyesi Semih
Serkant AKTUG’a ¢ok tesekkiir ederim. Maddi ve manevi olarak beni yalniz
birakmayan destegini hi¢bir zaman esirgemeyen her zaman yanimda hissettigim degerli

aileme de en ig¢ten duygularimla tesekkiir ederim.



GIRIS

Ekonomik arastirmalar igerisindeki en Onemli konularin basinda tiiketici
davraniglarinin 6ngoriilebilmesi gelmektedir. Tiketici davranislart ekonominin talep
yoniinii olusturmaktadir. Bu sebeple de ekonomi igerisinde ortaya ¢ikacak olan arz
miktarin1 ve g¢esitliligini dogrudan belirleyebilme giiciine sahiptir. Talep yapisinin
onceden tahmin edilmesi ile birlikte ekonomideki kit kaynaklarin en yiiksek verimliligi
ortaya koyacak sekilde kullanilmasi ve dogru iiretim yapisinin elde edilmesi miimkiin
olacaktir.

Tiiketici davraniglarinin tahmin edilmesi ve oOngoriilmesi bu kadar 6nemli
olmakla birlikte bir o kadar da zordur. Zira konusunun insan olmasi nedeniyle tiiketici
davraniglarina yon veren etkenlerin belirlenmesi her zaman miimkiin olmamaktadir.
Insanlarin davramslarina yon veren duygu, diisiince ve tutumlarin siirekli olarak
degisiklik gdstermesi ve ayni sartlar altinda farkli kisilerin farkli tercihlerde
bulunabiliyor olmasi, tespitleri zorlastirmaktadir.

Klasik iktisat anlayisi icerisinde konunun cok daha basit bir seviyede
incelenmesi adina insan; homo economicus olarak kurgulanmistir. “Homo economicus”
klasik ve neo-klasik iktisadin temel varsayimini olusturmaktadir (Ryan, 2003: 245;
Ustiinel, 1988: 91, 102; Tura, 2003: 221-222). Homo economicus, tiiketici olarak fayda
maksimizasyonu; iretici olarak kar maksimizasyonu pesinde kosan rasyonel insani
tanimlamaktadir (Aktan: 2; Yayla, 1993: 102). Boylelikle verilere gore hareket eden ve
hareketleri tahmin edilebilir bir canli olarak diisliniilmiistiir. Aslinda bu anlayis insanin
insan olma yoniiniin ikinci planda tutulmasina ve makine benzeri bir canli olarak kabul
edilmesi seklinde bir diisiince sistemine de sahip olmustur. Ne var ki zaman igerisinde
insanlarin tiiketim adina klasik iktisat anlayisinda oldugu gibi rasyonel davranmadiklari
ve karar alma mekanizmalarinda irrasyonel pek cok unsurun bulundugu goriilmiistir.
Hayek’te bu durumu destekleyerek; insan1 “homo economicus” olarak degil, irrasyonel
varlik olarak tanimlamaktadir (Zafirovski, 2000: 558; Yayla, 1993: 105; Akyildiz, 2006:
7-8). Ayn1 durumlarda farkl ¢iktilarin gériilmesi da bu durumu kanitlamaktadir.

Klasik iktisat anlayisinin tiiketim davraniglarini agiklamada yetersiz kalmasi ile
birlikte bu davranislar1 agiklamaya yonelik bir kisim yeni arastirmalar ortaya ¢ikmuistir.

Bunlardan bir tanesi de davranissal iktisattir. Iktisadin ana konusunun insan olmasi ve



insanlarin psikolojik yapilarini goz ardi ederek tiiketim davraniglarinin agiklanamayacak
olmas diigiincesinden hareketle psikoloji ve iktisat bilimlerinin is birligi ile davranigsal
iktisat anlayis1 ortaya ¢ikmustir. Davranigsal iktisat; “Duygular, egilimler ve zaaflar gibi
psikolojik unsurlarin rasyonel karar verme durumlarmi etkileyen iktisadi bir
kavramdir.”” (Altinéz ve Altindz, 2016: 22). Davranissal iktisadin en énemli 6zelligi,
ayn1 durumda farkli sonuglarin ortaya ¢ikma ihtimalinin bulunabilecegini 6ngérmesidir.
Diger iktisadi anlayislardan farkli olarak ayni uyaricilarin farkli zamanlarda veya farkl
kosullarda farkli tepkilerin ortaya ¢ikabilecegini belirtir (Katona, Harris, 1978: 14; Can,
2012: 96°dan naklen). Bu sebepten dolay: tiiketici davraniglarinin 6ngoriilmesinde
dogrusal ve basite indirgenmis bir yontemin kurgulanmasi miimkiin degildir. Kisiler
tilketime ve harcamalara yonelik kararlar1 verirken var olan verileri farkli agirliklarda
degerlendirebilir ve dahasi1 karar siirecinde birbirinden bagimsiz ¢ok sayida tuzaga
diisebilir. Bu tuzaklarin her biri insanlarin tiilketim tercihlerini 6nemli o6l¢iide
etkileyebilecek kadar giigliidiir. Bundan dolay1 insanlarin her durumda rasyonel hareket
eden canlilar oldugunu sdyleyebilmek miimkiin olmayacaktir.

Davranigsal iktisat anlayisina gore tliketici davranislarinin Ongoriilmesine
ilisgkin zorluklar, oOzellikle deneysel yontemlerle arastirmalarin artmasina neden
olmustur. Belirli bir zaman dilimi igerisinde belirli bir lokasyonda ve konuda kisilerin
tercihlerinin arastirilmasi, davranigsal iktisat agisindan teorik ifadelerden ¢ok daha
degerli olmaktadir. Bu cergcevede calisma ile ilgili olarak yalnizca davranigsal iktisat
modeli ve tiiketici davraniglar1 incelenmekle kalmamis ayni zamanda Erzurum ili

sinirlart igerisinde bir arastirma da gerceklestirilmistir.



BIiRINCi BOLUM

1. DAVRANISSAL IKTiSAT KAVRAMI

Bir ekonomi igerisinde yer alan kisi ve kurumlar, iktisadi tercihleri ve
egilimleri ile ekonominin durumunu ve gidis yoniinii belirler. Ekonomik aktérler veya
iktisadi ajanlar olarak da isimlendirilen bu kisi ve kurumlar, sahip olduklari ekonomik
giic ile orantili olarak ekonomiye yon verme giiclinli ellerinde bulundururlar. Bu
nedenle makro ekonomik seyrin anlasilabilmesi i¢in Oncelikle tercihlerin ortaya
cikmasina neden olan mikro degiskenlerin incelenmesi gereklidir. Bu gergeklikten yola
cikarak iktisat bilimi ile ugrasan kisiler oncelikle ekonomik biitiinii olusturan pargalarin

tercih ve yonelislerini agiklamaya ¢aligmiglardir.

Ekonomi {izerindeki tercihlere yonelik olarak gergeklestirilen bilimsel
calismalar oldukca eski donemlere dayanmaktadir. Var olan imkanlarin en iyi sekilde
degerlendirilmesi ve miimkiin olan en yiiksek faydanin elde edilmesi, tarih boyunca kisi
ve kurumlarin inceleme alani icerisinde yer almistir. Konu ile ilgili olarak pek ¢ok teori
ortaya konmus olup bu teorilerden her biri, 6ncelikle durumu agiklamaya sonrasinda da
amaglara ulasmaya yonelik Oneriler getirme hedefine sahiptir. Ozellikle iiretimsel
anlamda ortaya c¢ikan degisim ve yenilikler, teorilerin de yenilenmesine sebebiyet
vermistir. Yeni iktisadi durumlarin ortaya cikisi ile birlikte teorilerin de gecerlilik
oranlar1 degisim gostermis ve yeni teoriler ve kavramlar ortaya ¢ikmistir. Bu

kavramlardan bir tanesi de davranigsal iktisattir.

Davranigsal iktisat, iktisadi olaylarin yalnizca iktisat bilgisi ile degil aksine
psikoloji ve sosyoloji biliminden de faydalanilarak agiklanmasini hedef almaktadir.
Teorilerin ve kuramlarin tam olarak gercegi acgiklayamamasinin altinda yatan onemli
sebeplerden bir olan rasyonalitenin her durumda gegerli olmadig1 gercegi, arastirmalarin
bu yonde gelismesine neden olmustur. Ozellikle ekonomik anlamda tutarsizlik iceren
durumlarin aciklanmasi zorunlulugu, insanin bizzat kendi varligindan kaynaklanan
celigkilere yonelme zorunlulugunu ortaya ¢ikarmistir. Boylelikle insan davraniglarinin
ekonomik yansimalarina yonelik arastirmalar davranigsal iktisat inceleme alani
icerisinde yayginlasmis ve davranigsal iktisat kurami artik tiim iktisatgilarin dikkate

aldig1 bir konuma yerlesmistir. insan vasiflarmimn goz 6niinde bulundurulmadig: higbir



durumun tam olarak gercegi yansitmayacagindan hareketle iktisadi davraniglar

incelemelere konu edilmistir.

1.1. DAVRANISSAL IKTiSAT TANIMI

Iktisat bilimi, tiim diinyada varlign kabul edilen ve sahip oldugu teorik ve
uygulamaya yonelik bilgilerle ekonomik yasama yon veren 6énemli bir bilim dalidir. Bu
bilim dalinin bir diger 6zelligi de multi-disipliner yapisi ile diger bilim dallariyla ortak
caligmasidir. Gergekten de iktisadin psikoloji, sosyoloji, ekoloji, teknoloji gibi bilimsel
unsurlardan ayr1 degerlendirilmesi miimkiin degildir. Ozellikle konusunun insan olmasi
nedeniyle psikoloji, bu alanda oldukca belirleyici bir bilim olarak ortaya ¢ikmaktadir.
Davranigsal iktisat da iktisadin psikolojik yapisini gdz oniinde bulunduran ve iktisadi
eylemleri bu cergevede aciklamayi ilke edinmis Onemli bir alt iktisat alanidir. Bu

anlamda davranigsal iktisadin taniminin asagidaki sekillerde yapilmasi miimkiindiir;

- Davranmissal iktisat; “Hdkim iktisat doktrini olan neoklasik iktisattaki ¢ikarci,
maksimum faydact olarak varsayilan iktisadi bireyin sumirl bilissel ozelliklerine dikkat
cekerek, ana akim iktisat varsayimlarindan ayrilan yonlerini ortaya koyarak daha

gercekgi bir yaklasim iireten bir alandir.” (Hatipoglu, 2012: 2).

- Davranissal iktisat; “Ana akim iktisadin tam rasyonel olarak betimledigi
ekonomik karar vericilerin sinirli rasyonel yeteneklerine dikkat ¢ekerek, daha gergekgi
bir yaklagimla ekonomiyi yonlendiren ve ana akim iktisattan ayrigan bir alt dali” olarak

tanimlanabilir (Sendhill ve Thaler, 2004: 1).

- Davranmigsal iktisat; “Psikolojik, zihinsel, duygusal, kiiltiirel ve sosyal
faktorlerin iktisadi karar birimlerinin tercihleri iizerindeki etkilerini inceleyen ve

’

geleneksel iktisadin aksayan yoénlerini de ortaya ¢ikartan bir iktisat dalidir.’

(Teitelbaum ve Zeiler, 2018: 190).

- Davranissal iktisat; “Duygular, egilimler ve zaaflar gibi psikolojik unsurlarin
rasyonel karar verme durumlarini etkileyen iktisadi bir kavramdir.”” (Altin6z ve Altindz,

2016 22).

Tanimlardan da anlasilacag: iizere davranigsal iktisat anlayisi ile insani boyut

isin igerisine katilmis ve hem insanin psikolojik yapisinin hem de diger insanlar ve



toplumla olan iligkisinin ekonomik hareketlere yon vermesi iizerinde durulmustur.
Gergekten de bir kisim iktisadi olaylar (Ornegin Snob etkisi gibi) ancak psikoloji
biliminin yardimi ile aciklanabilmektedir. Bundan dolay1 davranigsal iktisatta diger
bilimlerle biitiinlesen iktisadi anlayisin ¢ok daha gergekci bir konuma geldigi

sOylenebilecektir.

Davranissal iktisadin en 6nemli 6zelligi, ayn1 durumda farkli sonuglarin ortaya
c¢tkma ihtimalinin bulunabilecegini 6ngdérmesidir. Diger iktisadi anlayislardan farkli
olarak ayni uyaricilarin farkli zamanlarda veya farkli kosullarda farkli tepkilerin ortaya
cikabilecegini belirtir. Bu nedenle genellemelere ulasma konusunda daha c¢ekimser
davranir. Geleneksel iktisat¢ilar piyasalarin davranislarini inceler, gelir, fiyat, harcama,
tasarruf ve yatirimlar arasindaki iliskiyi ortaya koymaya c¢alisir ve bir sonuca varirlar.
Davranigsal iktisatcilar ise insanlarin motivasyonlari, tutumlar1 ve beklentileri gibi
davraniglar1 etkileyen psikolojik faktorleri de yatirim, fiyat belirleme, tasarruf ve
harcama siiregleri ile birlikte analiz eder ve sonuca ulasmaya g¢alisir (Katona, Harris,

1978: 14; Can, 2012: 96’dan naklen).

Iktisat teorisyenleri uzun bir siire iktisadi kararlar veren kisi ve kurumlarin tam
bilgiye dayali olarak rasyonel karar verdikleri diisiincesi ile teorilerini kurgulamiglardir.
Ancak gercek sudur ki; giinlimiizde teknoloji ve haberlesme araglarindaki gelismeler
dahi eszamanl olarak tam dogru bilgiye ulasma imkéani vermemektedir. Bu sebeple
gerek kisiler gerekse de kurumlar ihtiya¢ duyduklar bilgiye gecikmeli olarak ve eksik
bir sekilde ulasirlar. Bu durumda tam bir rasyonalite icerisinde karar verme imkan1 da
azalmaktadir. Ayrica bilgi eksikliginin yani sira rasyonalite olarak da adlandirilan ve
duygusalliktan uzak bir karar verebilme sistemi de ¢ogu zaman miimkiin degildir. Zira
hem kisiler hem de kurumlar, karar verme siireci icerisinde iktisadi diisiinceler disinda
bir takim farkli unsurlara da yonelirler. Gerek bireysel kaygi ve istekler gerekse de
kurumsal acidan Oncelik arz eden ekonomi dis1 degiskenler kararlarin iktisadi
rasyonaliteye birebir uygun olarak verilmesini engellemektedir. Bu anlamda A.
Smith’in “Homo Economicus” adint verdigi rasyonel davranan insan modeli ¢ogu

zaman gecerli olmamaktadir (Kanlioglu, 2019: 105).



1.2. DAVRANISSAL IKTISADIN TARIHSEL GELISiMi

Davranigsal iktisat tarihinin iktisat tarihi icerisindeki yeri olduk¢a yenidir. Bu
anlamda davranigsal iktisadin kurumsal olarak ortaya konusu 20. Yiizyil igerisinde
gerceklesmistir denebilir. Ancak Oncesinde klasik iktisat anlayisi ile baglayan siireg
icerisinde davranigsal iktisada yonelik tespitlerin yapildigi goriilmektedir (Bugra, 2005:
95). Davranigsal iktisadin ortaya ¢ikmasindan once de iktisat ve psikoloji biliminin
birlikte degerlendirilmesi  gerektigini sOyleyen teorisyenler olmustur. Klasik
iktisat¢ilardan Adam Smith (1723-1790), David Hume (1711-1776) ve Jeremy Bentham
(1748-1832) kisilerin ekonomik davraniglarini psikolojiden faydalanarak agiklamaya
calismislardir. Ozellikle motivasyon ve beklenti gibi kavramlar iizerinde durmalar bir
anlamda davranigsal iktisada giden yolu olusturmustur (Eser ve Toigonbaeva, 2012:
289). Bu noktada David Hume’un rasyonellige karsi ¢ikarken kisilerin tutkularina, inat
duygusuna ve yasam sevgisine atifta bulunmasi ve nihayetinde insanin insan
olmasindan kaynaklanan sebeplerle tam rasyonel olamayacagini vurgulamasi dikkat
cekmektedir. Ayrica rasyonel olmayan kisilerin ortaya koydugu talep yapisinin iiretim
yapisini sekillendirdigi ve bu sebeple liretimde de tam bir rasyonalitenin olmasinin zor

oldugu vurgusu 6nemlidir (Hobikoglu, 2014: 4).

Klasik iktisadin 6nemini kaybetmesi ve Keynesyen anlayisin 6n plana ¢ikmasi
ile birlikte rasyonalite tekrar ©on plana ¢ikmistir. Keynesyen anlayis igerisinde
matematik hesaplamalarma dayali 6ngériilerin olmasi rasyonaliteyi artirmustir. Ikinci
Diinya Savasi’ndan sonra da teknolojinin gelismesi ile birlikte matematik ve rasyonalite
bir siire 6n planda yer almistir. Sonrasinda 1950’11 yillarla birlikte davranigsal iktisat
taraftar1 olan iktisatc1 diisiiniirler 6n plana ¢ikmis ve teoriyi detaylandirmiglardir (Can,
2012: 94-97). Bu anlamda davranigsal iktisat anlayisini erken donem davranigsal iktisat
ve yakin donem davranigsal iktisat olarak iki ayr1 boliimde inceleyebilmek miimkiindiir.
Diger iktisadi anlayislar gibi davramigsal iktisat anlayisinin da ortaya ¢ikisindan sonra
gelisim siireci igerisine girmesi ve ortaya cikan yeni durumlarla sinanmasi, anlayis
icerisinde birtakim degisikliklerin ve gelismelerin ortaya ¢ikmasina neden olmustur.

Bundan dolay1 gelisim iki ayr1 béliimde incelenebilir.



1.2.1. Erken Donem Davramssal iktisat

Birinci donem davranigsal iktisat¢ilar olarak da isimlendirilen erken donem
davramgsal iktisat¢ilar, ikinci Diinya Savasi sonrasi matematik ve rasyonalitenin deger
kaybetmesi ile ortaya ¢ikmislardir. ABD’de Carnegie Mellon Universitesi, Michigan
{iniversitesi ve Ingiltere’de Oxford Universitesi ve Stirling Universitesi ilk dénem
davranigsal iktisada katki veren dort okul olarak goze ¢arpmislardir. Bu anlamda erken
donem davranissal iktisatgilarin savunduklart degerler ve davranigsal iktisat kuramina

olan katkilar1 asagidaki sekilde ifade edilebilir;

George Katona, 1951 yilinda yayinlamis oldugu “Ekonomik Davranigin
Psikolojik Analizi” isimli eserinde ekonomik kararlarin insan davranisiyla sekillendigini
ifade etmistir. Bu nedenle iktisadi olaylara psikolojik bakis agis1 ile yaklagmak
gerektigini vurgulamis ve calismalarint bu yonde siirdiirmiistiir. Katona psikoloji,
sosyoloji ve diger davranis bilimleri ile iktisadi bir arada degerlendirmis ve ekonomik
kararlarin timiiyle rasyonel oldugu iddiasini reddetmistir. Bu noktada dayanak olarak
ekonomik ve psikolojik davramiglarin birbirinden farkli oldugunu ve bu sebeple
ozellikle tiiketici davraniglarinin tahmin edilmesi i¢in mutlaka tiiketicilerin duygu ve

diisincelerinin g6z oniinde bulundurulmasi gerektigini belirtmistir (Yener, 2018: 126).

Simon 1955 yilinda ortaya koymus oldugu elestirilerle sinirsiz bilgiye sahip
olan iktisadi insan figiirlinii ele almistir. Boyle bir figiiriin aslinda olmasinin miimkiin
olmadigin1 ve gercekei bir yaklasimla sinirlt bilginin olacagini bu nedenle de iktisadi
insan anlayisinin  gegerli olamayacagini  vurgulamigtir. Simon’a gore rasyonel
davranabilmek, karmasik problemlerin ¢6ziimii icin gereklidir. Ancak bu problemlerin
formiilasyonu ve ¢0ziimii insanin zihnini yorar ve her zaman yapilabilir degildir

(Kurtoglu ve Firat, 2014: 89).

Harvey Leibenstein konu ile ilgili olarak gergeklestirmis oldugu ¢alismalarda
geleneksel iktisat anlayisinda yer aldigi seviyede kati bir rasyonellige sahip olmayan,
hisleri ve heyecani ile de hareket eden kisilere odaklanmis ve 1966 yilinda X etkisizligi
isimli bir kavram ortaya atmistir. X etkinligini de bir girdi miktarinin herhangi bir
nedenle maksimum ¢iktiya ulagsmasi seklinde ifade etmistir. Ancak bu agiklamada

matematiksel analizler yerine grafik kullanimini tercih etmistir (Cetin, 2010: 187).



Genel anlamda 20. Yiizyilin ikinci yarisinda iktisat¢ilarin giderek artan oranda
psikolojiye ilgi duyduklar1 ve her iki bilimi bir arada kullanmaya gayret gosterdikleri
sOylenebilir. Bu noktada erken donem olarak nitelendirilen davranigsal iktisat
doneminde de ge¢cmis iktisat anlayisina gore nispeten farkli ve gelecege nazaran daha
s1g diisiincelerin ortaya ¢iktig1 sdylenebilir. Sonrasinda bu diigiincelerin gelistirilmesi ve

olgunlasmasi ile de davranigsal iktisadin ikinci asamasina gegilmistir.
1.2.2. Yakin Dénem Davramssal iktisat

Ikinci dénem ya da yakin dénem davranigsal iktisat olarak adlandirilan
donemin 1970’11 yillarda ortaya ¢iktig1 goriilmektedir. Yakin donem davranigsal iktisadi
erken donem davranigsal iktisattan ayiran en onemli fark; ana akim iktisadi modelin
yapisinin  Korunmasi ve biligsel diisiince varsayimlarinin revize edilerek iktisadi
faaliyetlerin davranissal teoriler ile agiklanmaya ¢alisilmasidir. Bu dénemde davranigsal
iktisat¢ilar genel olarak ana akim iktisadi diisiincenin en fazla deger verdigi kavram olan
rasyonellik teorisini incelemisler ve davranigsal bakis agisi ile simirli rasyonelligin
modellemesini saglamiglardir (Dumludag, Gokdemir, Neyse ve Ruben, 2015: 43).
Yakin donem davranissal iktisat ¢alismalari i¢erisinde 6nemli olan galigmalar asagidaki

sekilde ifade edilebilir;

e Psikoloji kokenli iki arastirmaci olan Tversky ve Kahneman 1974 yilinda
yaymladiklar1 “Belirsizlik Altida Karar: Sezgiler ve Onyargilar” isimli makalede;
belirsiz durumlarda karar vermesi gereken kisilerin tercih ettikleri siibjektif kisa yollar
ve biligsel sapmalari incelemelerine konu etmislerdir. Sonrasinda 1979 yilinda
yayinlanan “Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar Alma” isimli makalede ise kisilerin
belirsizlik altinda karar verme siireci igerisinde sezgisel, duygusal ve irrasyonel
ozelliklerinin 6n planda oldugunu one stirmiislerdir. Daha sonra da konu ile ilgili
aragtirmalarina devam etmisler ve 1981 yilinda “Kararlarin Cer¢evelenmesi ve Se¢im
Psikolojisi” makalesini, 1986 yilinda da “Rasyonel Se¢im ve Kararlarin
Cergevelenmesi” makalesini yayinlamiglar ve cergeve etkisinden bahsetmislerdir.
Cergeve etkisi, kisilerin farkli bilgi kanallarindan elde ettikleri bilgiler neticesinde
ortaya ¢ikan duygusal durumu ve karar degisimini agiklamaktadir (Kahneman, 2003:
1449).



e Akerlof asimetrik bilgi kavramini literatiire kazandiran kisidir. 1970 yilinda
ortaya koydugu “Limon Piyasasi: Kalite, Belirsizlik ve Piyasa Mekanizmas1” isimli
eserinde ikinci el otomobil alim satimi igerisinde yer alan taraflardan bir tanesinde
eksik bilginin var olmasi halinde, bir magduriyetin ortaya ¢ikacagini belirtmistir.
Sonrasinda analizi finans ve sigorta sektorleri lizerinde de yinelemistir. Akerlof’a
gore asimetrik bilgi varsayimmna gore, kaynak dagilimi konusunda iki sorun
bulunmaktadir. Bunlardan ilki ters secim ve ikincisi de ahlaki tehlikelerdir. Ters
secim, gergeklestirilecek olan finansal islemlerden once, kredi alan tarafin borcun
O0denmesine yonelik diisiincelerinde rasyonel olmamasi ve yiiksek faiz oranlarinin
olmasma karsilik kredi almay: istemesidir. Ahlaki tehlike de finansal islemin
gerceklesmesinden sonra kredi alan tarafin yiiksek riskli projelere yatirim yapmay1
tercih etmesi ve yatirimin olumsuz sonuglanmasi halinde ortaya ¢ikan zarari kredi

verene dogru aktarmasidir (Vardareri ve Dursun, 2010: 139).

¢ 2008 yilinda ortaya c¢ikan kiiresel krizin arastirilmasi siiresinde asimetrik
bilginin 6nemi ortaya c¢ikmistir. Akerlof, 2000 yilinda Racher Kraton ile birlikte
yayinlamis olduklar1 “Kimlik Iktisadi” adli eserlerinde, kisinin benlik duygusunun,
ekonomik sonuglar1 nasil etkiledigi lizerinde durmus, kimligin bireysel etkilesimleri
etkileme siirecini basit kuramsal modellerle arastirmaya calismiglardir. Bu modeller,
cinsiyet ayrimciligl, yoksulluk ve dislama ekonomisi ile is boliimiine uygulamislardir

(Akerlof ve Kraton, 2000: 717; Bakir, 2020: 35’dan naklen).

e VVernon L. Smith, deneysel iktisat alaninda 6nemli ¢alismalar yapmis bir
iktisatgidir.  Smith, iktisada yonelik laboratuvar yontemlerini 1962 yilinda
yaymlamis oldugu “Rekabetgi Piyasa Davranislar1 Uzerine Deneysel Bir Caligma”
eseri ile ortaya koymustur. Calisma igerisinde iki grubu incelemistir. Bunlardan ilk
grup satict ve digeri de alic1 goreviyle gergek yasam icerisinde ortaya cikabilecek
piyasa dengesini olusturmuslardir. Calisma neticesinde arz ve talep egrilerini
konumun ve piyasa denge fiyat seviyesini hesaplamistir (Aktan ve Basilgan, 2019:
9).

e Konu ile ilgili olarak incelemeye deger bir bagka kisi ise iktisat¢1 kimligi ile
on plana ¢ikan Richard Thaler’dir. Thaler genel olarak tasarruf, yatirim ve finans

piyasasinda karar alma konularinda calismalar yapmis ve ana akim iktisadin
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davranigsal iktisad1 benimsemesini amaglamistir. Davranigsal iktisat alanina 6zgi
kavramlar olan firsat maliyeti, batik maliyet, secme mimarisi, 6z-kontrol sorunu,
diirtme gibi kavramlar lizerinde en ¢ok ¢alistigi kavramlar olarak goriilmektedir.
Thaler, beklenti teorisini zihinsel muhasebe ile birlestirerek, bireylerin belli bir alan
disindaki diger kosullarin  gérmezden gelip kararlar aldigimi  belirtmistir
(Toigonbaeva ve Eser, 2011: 300). Thaler, 2008 yilinda Cass R. Sunstein ile birlikte
gergeklestirmis oldugu ¢alisma sonucunda “Diirtme” isimli bir kitap ¢ikartmistir. Bu
Kitapta kisilerin ekonomik kararlar verirken onyargi ve bilingaltinda ortaya ¢ikan
yonlendirmelerden etkilendiklerini belirtmistir. Kisilerin kararlarin1 ydnlendiren
diger bireylere ve kurumlara se¢cim mimari veya se¢im mimarisi, kararlarini etkileyen
stireglere veya politikalara ise diirtme ismini koymuslardir. Diirtme politikalarinin
baslicalar1 olarak da egitim, saglik, organ bagisi, finans, yatirim ve emeklilik

konularini belirlemistir (Bakir, 2020: 36).

1.3. DAVRANISSAL IKTISAT 1ILE GELENEKSEL IKTiSAT
ANLAYISININ FARKLILIKLARI

Davranigsal iktisad1 anlayabilmek i¢in Oncelikle rasyonel insan kavramini
incelemek gereklidir. Rasyonel insan; “bilgi ve tecriibeleri dogrultusunda beklentilerinin
disina ¢ikmayarak tahmin edilebilir cevaplar veren ve bu dogrultuda vermis oldugu
kararlarla fayda maliyet analizi yaparak faydasini ve hazin1 (mutlulugunu) maksimum
yapmaya caligan iktisadi olarak karar veren bir figiirdiir.” (Atabeyli, 2019: 6).
Geleneksel iktisat anlayisi her insan1 Homo Economicus ya da rasyonel insan olarak
kabul etmektedir. Halbuki insan Oncelikle sahip olmasi gereken bilgilere ya sahip
degildir ya da bu bilgilerin en azindan bir kismina eszamanli olarak erisemez.
Dolayistyla tam rasyonel hareket etme imkani yoktur. Ayrica insan duygulari olan bir
varliktir. Bu sebeple her tiirlii bilgi ve tecriibeye sahip olsa dahi her zaman rasyonel
hareket etmeyi bilingli olarak tercih etmeyebilir. Bu sebeple geleneksel iktisat anlayisi,
g6z Onilinde bulundurmadig1 degiskenlerden dolay:r yiiksek yanilgi paymna sahip
olmaktadir. Zira davranigsal iktisada gore insan geleneksel iktisat anlayis1 icerisindeki
insana gore ¢ok daha az rasyonel 6zellie ve rasyonel davranma giidiisiine sahiptir

(Tepeler, 2017: 12).
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Davranigsal iktisat anlayist ile geleneksel iktisat anlayisi arasindaki
farkliliklarin genellikle asagidaki kavramlar iizerinden ortaya ¢iktig1 goriilmektedir. Bu

anlamda davranigsal iktisadin geleneksel iktisattan ayrisan yonleri su sekilde sayilabilir;

e Sinirl1 Rasyonellik: Geleneksel iktisadi anlayisa goére insanlar rasyonel
davraniglara sahiptir. Davranigsal iktisat anlayisina gore ise insan, smirli bir
rasyonellige sahiptir. Insanlarm diisiince kapasitesinin birbirinden farkli ve sinirh
olmasi bunun en Onemli nedenidir. Genellikle insanlar belirli bir bilgi ve tecriibe
birikimi ile rasyonel davranig sergilerler. Ancak i¢inde bulunulan durumda her insanin
ayn1 bilgi ve tecriibeye sahip olmasi beklenemez. Bu yilizden de genel olarak insanlarin

tercih ve davranislari igerisinde yer alan rasyonalite siirli seviyede kalacaktir (Unnii,

2014: 96).

e Asimetrik Bilgi: Insanlarn isabetli kararlar verebilmeleri icin ihtiyag
duyduklart birtakim unsurlar bulunmaktadir. Bilgi bunlarin basinda gelmektedir.
Konuyla ilgili olarak ihtiyag duyulan bilgilerin bir kisminin ya da tamaminin eksik
olmasi, rasyonel olarak tanimlanan davraniglarin ortaya ¢ikmasini engelleyecektir.
Ancak gergek hayatta bilginin eszamanli olarak yayilmamasi, yayilim sirasinda
dogruluk payinda diismelerin ortaya ¢ikmasi, bilginin asimetrik 6zellige sahip olmasina
neden olmaktadir. Asimetrik bilgi ise rasyonel ve Onceden tahmin edilebilir
davraniglarin tercih edilmesini engellemektedir (Can, 2012: 94).

e Bilissel Aliskanliklar: Insanlar her davranislarinda en bastan diisiinerek karar
vermezler. Onun yerine ge¢mis donemlerden gelen davranis ezberlerini sergiler ve
ahisilageldik davraniglarini tercih ederler. Ozellikle daha dnce uygulanmis ve basarili
olmus davraniglar siirekli olarak tercih edilir. Boylelikle hem risk alinmamis hem de
zaman ve enerjiden tasarruf edilmis olur. Ancak bu davranislar her zaman en iyi
davranis secenegi olmazlar. Ozellikle yargi hatalari kisileri yeni durumda yanls
neticelere gotiirebilir. Bu durum da rasyonel davranigtan uzaklagsmaya neden olur (Alper
ve Ertan, 2006: 176).

¢ Beklentiler: Ekonomik anlamda pek cok davranis gecmisten gelen bilgi ve
tecriibeden ziyade gelecege yonelik beklentilerle ilgili olarak kurgulanir. Ancak gelecek
beklentileri her kisi icin degisiklik gosterdiginden dolayr gelecek beklentisinin
sekillendirdigi davraniglar da kisilere gore farklilik gosterecektir. Ayrica bazi kisiler

gelecege yonelik yiiksek risk ve yiiksek getiri tercihinde bulunacakken bir kismi ise
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riski diisiik tutmay: tercih edeceklerdir. Tiim bu farkliliklar iktisadi davraniglarin

psikolojik agidan farklilagtigini gostermektedir (Ttirkmen vd., 2012: 7).

Gorildugiu tizere davranigsal iktisat anlayisinin geleneksel iktisat anlayis ile
celistigi en 6nemli nokta rasyonel insan anlayisidir. Homo Economicus’un hayali bir
kahraman olmasi, duygularin geri planda birakilmasi ve bunun sonucunda insanin her
durumda tutarli ve 6ngoriilebilir tercihlere sahip makine benzeri bir yapiya sahip oldugu
anlayisi, davranigsal iktisatta karsilik bulmamaktadir. Dolayisiyla davranigsal iktisat
psikoloji, sosyoloji, antropoloji, noroloji gibi bilim dallartyla iligki igerisindedir ve
kisilerin karar veris siireci icerisinde yasadiklar1 tutarsizliklar1 da goz dniine serer (Unal,

2019: 31).

1.4. DAVRANISSAL IKTISAT ANLAYISINA GORE KARAR VERME
MEKANIZMALARI

Davranigsal iktisat anlayisi igerisinde var olan karar verme mekanizmalari
genel olarak psikolojik egilimlidir. Aslinda iktisat bilimi her asamasi ile psikolojiden
faydalanan bir yapiya sahiptir. Iktisadin temel belirleyicisinin insan olmasi bu durumun
en onemli sebebi olarak goriilebilir. Her ne kadar matematiksel uygulamalar ve analizler
iktisad1 insandan uzak gibi gosterse de temelde ana yapinin 6zelliklerini belirleyenin
insan oldugu gercegini degistirmemektedir. Klasik iktisat anlayis1 igerisinde insanin
stirekli olarak rasyonel davraniyor olmasi iddiasit dahi psikolojik bir ¢ikarim olarak
goriilebilir. Sonug itibariyle iktisat ve psikolojinin her ikisi de ortak bir ilgi alan1 olarak
insan1 segmislerdir. Her iki bilim de insan davranislarini anlamay1 ve analiz etmeyi
hedef olarak belirlemistir. Iktisat, bireylerin ekonomik davranislar: ile ilgilenirken
psikoloji ise insan davranislar1 ve bu davranislarin ardindaki sebeplerle ugrasir (Eser ve
Toigonbaeva, 2011: 288).

Davranigsal iktisat anlayisi, karar verme siirecini diger anlayislara gore ¢ok
daha karmasik ve siire¢ iceren bir form igerisinde degerlendirmektedir. Karar verme
mekanizmasinin en énemli 6zelligi alternatifler icerisinden bir ya da birka¢ tanesinin
tercih edilmesidir. Davranigsal iktisat agisindan bu siire¢ eylem gerektiren ve alinan bir
kararla biten bir tesvikin tanimlanmasi ile baslayan bir dizi eylem ve dinamik faktorler

seklinde ifade edilebilir (Ozel, 2019: 8). Ancak karar verme siireci igerisinde yer alan
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degiskenlerin fazlaligi, siirecin karmasik bir yapiya sahip olmasina neden olmaktadir.
Kaygilar, korkular, beklentiler, hayaller ve daha pek ¢ok unsur iktisadi davranislari
sekillendirmektedir. Ayrica insanin her acidan rasyonel davranmadigi diisiincesi,
davranigsal iktisadin insanlarin rasyonellikten hangi durumlarda saptigin1 arastirmaya

itmektedir.

1.5. DAVRANISSAL IKTISAT YAKLASIMLARI

Davranigsal iktisat anlayisin1 benimseyen ve konu ile ilgili arastirmalar yapan
pek c¢ok iktisat¢r bilim adami ortaya ¢ikmustir. Bu kisiler davranigsal iktisada iliskin
genel gecer kurallar1 kabul etmekle birlikte yapmis olduklari aragtirmalar sonucunda bir
kisim farkli ¢ikarimlar ve yaklasimlar ortaya koymaya calismislardir. Cogunlukla da
ayni durumun benzer sekillerde ifade edilmesi seklinde sonuclar ortaya ¢ikmistir. Bu
anlamda davranigsal iktisada ait baslica yaklasimlarin asagidaki sekilde ifade edilmesi

miimkiindiir (Atabeyli, 2019: 8-9);
1.5.1. Wanner ve Angner Yaklasimi

Wanner davranigsal iktisat anlayisini biligsel bilimin iktisadi agidan karar
verme mekanizmas olarak degerlendirmektedir. Insanlarin karar alma siireci bilissel bir
durum oldugundan, bu durum dogrudan biligsel bilimin konusu igerisine girmektedir.
Angner de davranigsal iktisadin klasik iktisat anlayisinin insan tizerinde kabul ettikleri
rasyonalite basta olmak iizere temel varsayimlarina karsit olarak ortaya c¢iktigini ifade

etmistir.
1.5.2. Loewenstein ve Camerer Yaklasimi

Loewenstein ve Camerer davranigsal iktisadi klasik iktisat teorisi ile kiyaslamig
ve klasik iktisat anlayisinin tersine davranigsal iktisadin psikolojik diisiince yapisini ve
iktisadi analiz sonuglarini esas aldigin1 ve boylelikle anlayisin teorik ¢ercevesini ortaya
koydugunu ifade etmislerdir. Bu iktisat¢ilara gore davranigsal iktisat cok daha iist diizey
gozlem yapabilme ve diisiinerek yorumlayabilme rahath@ini saglar. Boylelikle gercek

yasamda ortaya ¢ikan olaylarin rasyonel bir sekilde incelenmesine firsat saglar.
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1.5.3. Thaler, Jolls ve Sunstein Yaklagimi

Ad1 gecen iktisat¢ilar mitkemmel rasyonel kisilerin her durumda ve her zaman
igerisinde var olmasinin miimkiin olmadigin1 ve karar verme mekanizmalarinin zaman
zaman hatalar yapabilecegini belirtmislerdir. Hatta bu hatalarin sistematik olarak
yapilmasi ve bu sebeple tahmin edilebilir olmast dahi miimkiindiir. Bu durumun en
onemli nedeni ise kisilerin milkemmel olmamalari, hafizalarinin ve hesaplamalarinin
zay1flig1 ile zihinsel kisa yollar ve yaklasik sonug¢ ¢ikarimlarina bagvurmalari olarak

goriilmektedir.
1.5.4. Weber ve Camerer Yaklasim

Weber ve Camerer davranigsal iktisatla ilgili tespitlerini iki bir kiyaslama
metodu ile gerceklestirmislerdir. Calismalarinda teorik tahminlerle saha arastirmalari
sonuglarimi kiyaslamislardir. Boylelikle ana akim iktisat olarak kabul edilen iktisadi
goriisleri davranigsal anlamda test etmeyi amaglamislardir. Bu ¢aligsmalarin sonucunda
davranigsal iktisadi, ger¢ekg¢i bir degerlendirme ve karar verme siireci ile uyumlu bir
sekilde teori gelistirme egilimi seklinde ifade etmislerdir. Bu anlayistan yola cikarak
davrangsal iktisat, sahip oldugu bakis acisiyla iktisadi karar verme siiresinde
davraniglara neden olan unsurlar1 ve alternatif davraniglari laboratuvar ortami igerisinde
arastirtr, deneyler yoluyla incelemeler yapar ve bu arastirma siireci igerisinde hangi

iktisadi sartlarin, karar siirecine ne seviyede etki ettigini ortaya koymaya ¢alisir.

1.6. DAVRANISSAL IKTiSATTA KULLANILAN YONTEMLER

Davranigsal iktisadin ortaya koymak istedigi sonuglarin bilimsel bir siireg
icerisinde elde edilmesi i¢in bir kisim yontemler uygulanmaktadir. Bu yontemlerden
ilki, davranmigsal iktisat anlayisinin ortaya ¢iktigi ilk andan itibaren uygulamaya konu
olan deneysel yontemlerdir. Ikincisi ise norolojik alanda ortaya cikan teknolojik
gelismeler ve Olclim cihazlar ile birlikte giderek artan oranda tercih edilen norolojik
yontemlerdir. I¢sel ve digsal bakisa sahip olmasi nedeniyle her iki yéntem birbirinden

farkli anlayislara sahiptir.
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1.6.1. Deney Yontemleri

Kisilerin iktisadi egilimlerini anlamanin en kolay yolu, duruma gore degisiklik
gosteren davraniglarin ortaya konmasidir. Normal sartlarda iktisadi davranislarin
sonuglart kisi ve kurumlarin kendi dogal ortamlar igerisinde gozlemlenir. Ancak bu
siirecin uzun olmasi ve istenen degiskenlerin sinanmasi igin ortaya ¢ikmasinin
beklenmesi gerekliligi, bir kisim yapay deneylere basvurulmasi gerekliligini ortaya
cikarmistir. Bu sebeple davranigsal tepkileri ortaya konmak istenen kisiler i¢in yapay
ortamlar olusturulur ve bagimsiz degiskenlerle karsilasmalari saglanir. Sonrasinda bu
kisilerin tercih ve davraniglar1 gézlemlenerek sonuca ulasilmaya ¢alisilir. Konu ile ilgili
olarak en fazla bagvurulan deneysel yontemler; diktatdr oyunu, iiltimatom oyunu, giiven
oyunu, kamu mali oyunu ve mahkumlar agmazi olarak sayilabilir. Bu oyunlarda
bilinmeyen durumlar kurgulanir ve deneklerin kurgulara karsi verecekleri yanitlar ve
tepkiler olciiliir. Boylelikle davranigsal bazda degerlendirme yapilmis olur (Celik, 2019:
26-30).

1.6.2. Noroloji Calismalar

Norolojik alandaki geligsmelerle birlikte beyin fonksiyonlarinin Sl¢lilmesinin
kolaylasmas1 ve detayli bilgi elde edebilme imkani, davramigsal iktisatta noroloji
caligmalarinin ortaya ¢ikmasina neden olmustur. Noroiktisat olarak adlandirilan ve
bireylerin karar verme siirecindeki beyin fonksiyonlarini inceleyen bilim dali bir kisim
teknik yontemler kullanmaktadir. Ozellikle fonksiyonel manyetik rezonans goriintiileme
(fMRI) ve Elektroensefalografiyi (EEG), Elektroensefalografi ile g6z hareketleri, nabiz
Olgtimii (HR), deri iletkenligi (SCR) gibi degisiklikler incelenmekte ve psikofiziksel
ciktilart net bir sekilde ortaya koyabilmektedir. Diisiincenin fizyolojik ¢iktilarinin ortaya
konmasi ile birlikte norolojik ¢alismalar da hiz kazanmistir (Sanfey, 2006: 113).

Onceleri deneysel yontemler davramgsal iktisat uygulamalari igerisinde 6n
plandayken laboratuvar imkanlarinin gelismesi, ndrolojik Ol¢iim cihazlarina ulagimin
kolaylasmast ve detayli analiz kabiliyetinin gelismesi ile birlikte norolojik
aragtirmalarin  giderek On plana ¢ikmasini saglamistir. Gelecekte de teknolojik
gelismelerle birlikte bu alanda c¢aligmalarin artacagi ve yeni kesiflerin olacag:

beklenebilir (Akin ve Urhan, 2010: 15).
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1.7. DAVRANISSAL IKTiSAT ANLAYISINA GORE KARAR VERME
SURECINDE ORTAYA CIKAN GIiZLi TUZAKLAR

Davranigsal iktisat anlayisina gore kisi ve kurumlar ekonomik karar alma
siireci igerisinde bir kisim yanilgilar igerisine girerler. Bu yanilgilar ger¢ek durumun
farkl1 bir sekilde algilanmasina ve rasyonel olmayan kararlarin verilmesine neden
olmaktadir. Bu durum kisiler i¢in ortaya ¢ikabilecegi gibi kurumlar ig¢in de ortaya
cikabilmektedir. Ozellikle gelecek ile ilgili belirsizliklerden kaynaklanan yorumlamalar
bu durumun en 6nemli sebebidir. Bu noktada, Kahneman ve Tversky (1979), Beklenti
Teorisini ortaya koyarak Davranissal iktisadin ortaya ¢ikmasinda 6nemli katkilar
saglamiglardir. Kahneman ve Tversky tarafindan gelistirilen Beklenti Kurami’nin
tilkketici kararlar1 lizerindeki etkisini inceleyen Richard Thaler (1980, 1985), zihinsel
muhasebe kavramini literatiire kazandirmistir. Thaler’in zihinsel muhasebe teorisi,
beklenti teorisinin bir bilesenidir ve bu teorinin uygulama boyutunu olusturmaktadir
(Giiven, 2021: 249-259). Asagida yer alan kavramlar davranigsal iktisat anlayisi

icerisinde en fazla karsilasilan tuzaklar arasinda yer almaktadir.
1.7.1. Cipalama Tuzad

Kisiler genellikle bir iktisadi se¢im yapmadan 6nce tam bilgi sahibi olmadiklar
konularda ge¢mis verilerden faydalanarak bir tahmin yaparlar. Yani kendi davraniglarini
mantiksal bir temele oturtmak i¢in belirli sayr ve oranlara cipalama yaparlar. Bu
c¢ipalarin seviyesini ise genellikle o konudaki en son ve giivenilir veriler belirler. Bu
konuda 6zellikle deneyimler 6n planda yer almaktadir (Demir, 2013: 112). Ornegin bir
kisi daha once bilmedigi bir bolgeden ev alma niyetinde ise o bolgede satilan en son
evlerin fiyatlarin1 baz alarak belirli bir meblag1 6demeye karar verecektir. Ancak ¢ipalar
her zaman dogru sayilara ulasmay1 saglamayacag1 gibi yanlis ¢ipalarin da secilmesi

mimkiindiir.
1.7.2. Sahiplik Tuzad

Bir iiriinilin degerini belirleyen en 6nemli hususlarin basinda o {irtine sahip olup
olmama durumu gelmektedir. Bundan dolay1 ayni iiriine sahip olmadan 6nce ve sahip
olduktan sonra o {irlin i¢in bigilen fiyat seviyeleri birbirinden farkli olabilmektedir.
Genellikle kisiler sahip olduklart iirlinlere ¢ok daha yiiksek bir fiyat bigerken sahip

olmadiklar iirtinlere ise goreceli olarak ¢ok daha diisiik bir fiyat bicmektedirler. Ayrica
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kisiler sahip olduklar1 degerlerden vazgegcip alternatif degerleri elde etme konusunda da
sahiplik tuzagina yakalanmaktadirlar. Bu sebeple onceden elde etmis olduklar
degerlerden vazgegme ve yeni degerlere yoOnelme konusunda ¢ekimser

davranmaktadirlar (Ozel, 2019: 11).
1.7.3. Batik Maliyet Tuzag

Batik maliyet tuzagi Kahneman ve Tversky tarafindan 1984 yilinda ortaya
konan ve daha ¢ok yatirim konusunda islevsel olan bir kavramdir. Bu tuzaga gore kisi
ve kurumlar gegmiste harcadiklar1 zaman, emek veya yatirdiklar1 para nedeniyle yanlis
bir yatirimi veya davranigi siirdiirmekte israrct olur ve yatirimdan vazge¢mezler.
Rasyonel olmayan bu karar verme seklinde kisiler ¢cogunlukla digsal etkenlerin de
rolilyle yanlis oldugunu bilmelerine ragmen yatirirma devam ederler. Bu tuzagin bir
diger ismi de Concorde ucag1 drnegidir. Ingiliz ve Fransiz yatirimeilar belirli bir yatirim
seviyesinden sonra Concorde ucaklarin yeterli karliliga sahip olmayacagini
anlamalarina karsilik ozellikle basarisizlik algisinin ortaya c¢ikmamasi icin yatirima

devam etmeyi tercih etmislerdir (Demir, 2013: 103).
1.7.4. Kendini Dogrulama Tuzag:

Swann tarafindan 1983 yilinda ortaya konan teoriye gore kisiler hemen her
konuda onaylanma ve kendi tercihlerinin baskalar1 tarafindan da dogrulanmasi
thtiyacin1 hissederler. Bu nedenle ekonomik kararlar verirken de kendi diisiince ve
tercihlerini dogru bulan kisilere, kendilerini elestiren kisilerden daha fazla onem
verirler. Bundan dolay1r verilen yanlis kararlarin baskalar1 tarafindan onaylanmasi
durumunda yanlis tercihlerin ortaya ¢ikmasi miimkiin olacaktir. Ozellikle desteklenen
fikirlerin yerine getirilmesinin vermis oldugu i¢ rahatlik, karar vericilerin vermis

olduklar1 kararlar1 dogru bulan kisilere olan egilimini ve atfettikleri degeri artirmaktadir.
1.7.5. Cerceveleme Tuzag

Cergeveleme etkisi ya da ¢ergeveleme tuzagi, kisilerin ayni sartlar altinda farkl
sunum sekillerinden 6tiirii farkli sonuglara ulagsmalarin1 gdsteren bir anlayistir. Kisiler
karar verme siiregleri igerisinde alternatifleri analiz ederken her birine yonelik sunus
sekillerinden dogrudan etkilenirler. Sunumlarda 6zellikle kazangtan ziyade kayiplarin
vurgulanmas1 durumunda kisiler kayiptan uzaklagsma amaciyla farkli tercihlere

yonelmektedirler (Karaca, 2017: 16). Cergeveleme tuzagi, konunun aslinin ne
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oldugundan ziyade nasil ifade edildiginin Onemli oldugunu gosteren Onemli bir

yanilgidir.
1.7.6. Tahmin ve Ongorii Tuzaklar:

Kisiler giinliik yasamda islerini kolaylastirmak ve almis olduklar1 kararlari
rasyonel bir zemine oturtmak igin genellikle tahmin ve Ongoriilerde bulunurlar.
Boylelikle gergekle ortiistiigiinii tahmin ettikleri 6ngoriiler sayesinde rasyonel kararlar
almaya c¢alisirlar. Ancak bir tahminin ya da ongoriiniin dogruluk payi, onun dayandigi
sebeplerin gercekligi ile orantili olarak degisecektir. Bundan dolay1 ¢ogu zaman yeterli
dayanaktan yoksun olarak gercgeklestirilen tahmin ve Ongoriilerde yanilgilar ortaya
cikar. Kisiler de bunlar1 kendi gerceklikleri olarak degerlendirdiklerinden dolay1 yanlis
kararlar verirler (Akdere ve Biiyiikboyaci, 2015: 29-30).

1.7.7. Kayiptan Ka¢inma

Iktisadi karar mekanizmalarmi yonlendiren iki ana unsur bulunmaktadir.
Bunlardan bir tanesi kazang elde etme ve digeri ise kayiptan kaginmadir. Yapilan
arastirmalar kayiptan kacinma davraniglarinin kazang elde etme davraniglarindan once
geldigini ve kisilerin Oncelikle elde etmis olduklari degerleri kaybetmeme {izerine
iktisadi davraniglarii kurguladiklarint gostermektedir. Kisiler ellerindeki degerleri
kaybetmeme noktasinda yeni kazanglar elde etmeye gore cok daha hassastirlar. Bu
hassasiyet kayiptan kacinma davranislarinin yeni kazanimlar elde etme davranislarina

gore Oncelikle tercih edildigini gdstermektedir.
1.7.8. Siirii Psikolojisi

Ekonomik yanilgilar icerisindeki en biiytlik aldaniglardan bir tanesi, cogunlugun
tercihinin dogru olacagina yoneliktir. Bu nedenle kisiler ¢cogunlukla ilk alici olma
konusunda tereddiit ederler ve ¢ogunlugun tercih ettigi ekonomik unsurlara yonelirler.
Boylelikle ¢ogunlugun sahip oldugu dogru ve gegerli bilgiden faydalanmaya calisirlar.
Ancak ger¢ekte ¢ogunlugun tercihlerinin dogru oldugu diisiincesi bir illiizyondur ve
kisiler bu yanilgiya diiserek irrasyonel bir davranisa yonelebilirler. Bu noktada kisilerin
davraniglarina yon veren en dnemli etken baska kisilerin deneyim, tecriibe ve tercihleri

olmaktadir (Akkus ve Akkus, 2017: 568).



19

1.7.9. Hazir Olan Seceneklere Yatkinhk

Kisiler gelecek konusundaki belirsizlikleri agmak i¢in pek ¢ok durumda var
olan segenekleri ve sonuglarini incelemeyi tercih ederler. Sebep sonug iliskisi igerisinde
belirli bir gegerlilige sahip olan secenekler kisilere tercih edilebilir gelir. Boylelikle riski
azaltmak ve bilineni tercih etmek adina var olan se¢eneklere karst bir yonelim durumu
ortaya ¢ikar. Ornegin olumsuz dzelligi bulunan bir kisinin basartya ulasmasi sonucunda
kisiler o kisinin olumsuz 6zelligine yonelebilmekte ve savunma mekanizmasi olarak da
basariy1 kabul etmektedirler. Daha 6nce bir sekilde sebep sonug iliskisinin kurulmus
olmasi ve bir durumun ortaya ¢ikmasi gelecekte de ayni sonucun ortaya g¢ikmasini
garanti etmeyecektir. Ayrica bir sonuca neden olan pek ¢ok unsur varken bir tek sebeple
iliski kurulmasi, yanilgiy1 artirmaktadir. Ancak kisiler somut olarak gorebildikleri ve
anlayabildikleri durumlar tercih etmeye egilimli olduklarindan irrasyonel davranma

konusunda egilim gosterebilmektedirler.
1.7.10. Yemleme Etkisi (Tuzak Etkisi)

Var olan tercihlerin degerini ve begenilirligini artirma noktasinda uygulanan
bir kisim yontemler, mevcut alternatiflerin daha degerli goériinmesine neden olmaktadir.
Boylelikle iirtinlerin tercih edilirligi artmaktadir. Yemleme etkisi ad1 verilen bu duruma
en giizel ornek, alicilara iki liriin yaninda daha az tercih edilebilir ve daha diisiik vasifli
ticlincli bir iirlin gosterilir. Boylelikle tiiketici kendisine ilk sunulan iki {iriinii daha
degerli goriir ve birini satin alma konusunda tercih yapar. Ugiincii {iriin ise tiiketicinin
diger iki iiriine ydnelmesi i¢in yem olarak kullamilir. Insan beyninin biiyiik olgiide

kiyasla calismasi, yemleme etkisinin basarisini artirmaktadir (Ughisarli, 2017).
1.7.11. Son Tarih Belirleme Etkisi

Kisiler agisindan var olan se¢eneklerin siireklilik arz edecek sekilde var olmasi
ile belirli bir tarihten sonra yok olacak olmasi arasinda fark vardir. Firsatin kagirilmasi
anlamina gelen ikinci durum kisiler agisindan tercihin giiclinii ve degerini artirmaktadir.
Stirekli olarak ulasilabilecek bir tercihin belirli bir zamandan sonra ulasilamayacak
konuma gelmesi, onun degerini ve alim onceligini artirmaktadir. Boylelikle normal
zamanda alima deger bulunmayan bir kistm mal ve hizmetler, ulasilabilirlige yonelik
son bir tarihin belirlenmis olmas1 nedeniyle alima deger bir konuma gelebilir. imkanm

ortadan kalkmasi kisileri irrasyonel davranmaya itmektedir.
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1.7.12. Bedavanin Giicii Etkisi

Kisiler herhangi bir bedel 6demeden bir degere sahip olma konusunda yiiksek
bir egilime sahiptirler. Bundan dolay1 bedava olan iirlinlere olan yonelis bir hayli
fazladir. Ancak ekonomide gercekte bedava olabilecek az deger vardir. Fakat pek ¢ok
farkli durum kisilerde bedava algisinin olusmasina neden olabilmektedir. Ozellikle asir1
fiyatlanmis tiriinler lizerinde ortaya ¢ikan sanal indirimler, tiiketiciler tarafindan bedava
algisinin olusmasma neden olmaktadir. Kisilerin satin alma duygularina tiiketime
yonelik olarak olumlu dayanak noktasinin ortaya ¢ikmasina ve iiriiniin kismen de olsa
bedava olusu diislincesine yol agmaktadir. Boylelikle alim sonucunun ortaya ¢ikmasina

neden olan bir irrasyonel davranisa neden olmaktadir (Akkus ve Akkus, 2017: 566).

1.8. TURKIYE’DE DAVRANISSAL IKTISAT ANLAYISI

Davranissal iktisat diinyada yarim yiizyildan fazla bir siiredir konusulmakta ve
aragtirmalara konu olmaktadir. Ancak Tirkiye’de davranigsal iktisada yonelik
arastirmalarin oldukca yeni oldugu gériilmektedir. Ozellikle 21. Yiizyila kadar
Tiirkiye’de davranigsal iktisat diislincesi pek fazla ilgi c¢eken bir konu olmay:
basaramamistir. Sonrasinda ise az sayida arastirmaci konu ile ilgili ¢aligmayi tercih
etmistir. Bu anlamda Tiirkiye’de gerceklestirilen ¢alismalarin bir kisminin asagidaki

sekilde oldugu ifade edilebilir (Akin ve Urhan, 2010: 11);

> Tiirkiye’de ilk defa Istanbul Universitesi'nde Davranigsal iktisat ve Tiiketici
Aragtirmalar1 Merkezi kurulmustur. Ogretim Uyesi Gékhan Karabulut Bu konuda &ncii
bir isim olarak ortaya ¢ikmis ve davranigsal iktisat dersleri vermeye baglamistir.

> Bilgi Universitesi’nde Ogretim Uyesi Ay¢a Ebru Giritligil onciiliigiinde
davranigsal iktisat arastirmalari i¢in deneysel bir 6neme sahip laboratuvar kurulmus ve
faaliyete ge¢mistir.

» Kevin Hasker ve Zafer Akin tarafindan ilk deneysel ¢aligmalar Bilkent
Universitesi’nde TUBITAK destegiyle gerceklestirilmistir. Kasker ve Akin; “Oyuncular
Ogrenmeyi Ogreniyorlar m1? Degisen Sayida Hareketli Sabit-Toplam Oyunlarindan
Ornekler” isimli bir calisma yapmislardir. Bu ¢alismada 6grenme davranislarinin tespit

edilmesine calisilmis ve karar verme mekanizmalar1 analiz edilmistir.

Ayrica konu ile ilgili olarak bir kisim kamu politikalarina da yer verebilmek
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amaciyla Ihracat Genel Miidiirliigii biinyesinde, 2 Mayis 2018 tarihinde, “Davranissal
Kamu Politikalar1 ve Yeni Nesil Teknolojiler Dairesi Bagkanlig1” ilk resmi kamu birimi
kurulmustur. Davranissal iktisat temelli politikalarin ortaya konmasi, projeler liretilmesi
ve bunlarin uygulamaya gecirilmesi amaciyla kurulan kurum, ihracat esasli bir amag
biitiinliigiine sahiptir. Yine 2019 yilinda Ticaret Bakanligi onciiligiinde, 1. Ulusal
Davranigsal Kamu Politikalar1 Konferansi diizenlenmistir. Boylelikle tiiketici karar

mekanizmalar1 ortaya konmaya calisilmistir (Ticaret Bakanligi, 2019).
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IKINCi BOLUM

2. TUKETICI TERCIHLERI VE DAVRANISSAL IKTISADIN TUKETICi
TERCIHLERI UZERINDEKI ETKILERI

Canlilarin yagami i¢in zorunlu bir unsur olan tiiketim kavrami ayni zamanda
cok sayida degisken tarafindan etkilenen bir faktoérdiir. Konu insanlar agisindan
degerlendirildiginde, insanlik tarihi boyunca siirekli olarak yasam sartlarinin degisim
gosterdigi ve buna bagh olarak da tiikketim aliskanliklarinin koklii bir sekilde degistigi
goriilmektedir. Ozellikle iiretim ve elde edilme agisindan imkénlarin degismesi,

tikketimin de farklilasmasina neden olmaktadir.

Tiiketimin tekdiize olmamasi, iktisat¢ilarin da ilgisini ¢ekmis ve tiikketim
tercihlerinin anlagilabilmesi amaciyla cesitli teoriler ortaya koymuslardir. Farkli bakis
acilar1 ile olusturulan teoriler tiikketim tercihlerini en yiiksek seviyede ongdrmeyi ve
aciklamay1 amaglamislardir. Ancak konusunun insan olmasi ve tiiketimi etkileyen ¢ok
sayida degisken olmasi, bu cabanin basarili olmasimi zorlastirmaktadir. Ozellikle
kisilerin kendileri disinda pek ¢ok unsurun tiiketim lizerinde yogun etkide bulunmasi,

tiikketim tercihlerinin tahminini zorlastirmaktadir.

Tiiketim tercihlerini degerlendiren anlayislardan bir tanesi de davranigsal iktisat
olmustur. Davranissal iktisat anlayis1 diger iktisadi anlayislardan farkli olarak psikolojik
ve sosyolojik degerlendirmelerden de yararlanarak tiiketici tercihlerini ve bu tercihlerde
ortaya cikan degisimleri aciklamaya calismistir. Boylelikle ekonomiye yon veren talep
yapisinin ortaya konmasi acisindan c¢aba sarf etmistir. Elbette ki bu yorumlamalarin
anlagilabilir olmas1 icin Oncelikle tiiketim ve tiiketici kavramlarinin ortaya konmasi

gereklidir.

2.1. TUKETIM KAVRAMI

Tiiketim insan yasaminin her doneminde 6nemli bir unsur olmustur. Bununla
birlikte Ozellikle sanayi devrimi ve sonrasinda kitlesel iiretim imkanlarinin ortaya
cikmasi ile ¢ok daha fazla énem kazanmustir. Insanlarin tiiketebileceklerinden daha
fazlasini iiretebilme imkanina kavusmalari, tiiketim kavraminin yapisini degistirmistir

(Bozkurt, 2000: 19). Giiniimiiz modern yasam tarzi igerisinde ise insanlarin en énemli
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yasam amagclar1 arasinda yerini almistir. Oyle ki insanlar calisma ve iiretme disinda
kalan zamanlarmin ©6nemli bir kisminda tiketim ya da tiiketim tercihlerinin
olusturulmasi konusunda ¢aba gostermektedir. Bu sebeple 6zellikle toplu tiiketim
yerleri olan AVM ve benzeri yerlerin sayisit ve kapasitesi giin gegtikge artmaktadir.
Sistem bir yandan kisileri tiiketime yonlendirmekte ve diger yandan da tiiketimi istenen
tirtinlerin standart bir sekilde iiretilmesini saglamaktadir. Boylelikle sistem her gecen

giin ¢ok daha biiyiiyerek varligini devam ettirmektedir (Sentiirk, 2012: 63).

Tiiketim; ekonomik, toplumsal, psikolojik ve kiiltiirel bir olgudur ve yeni
diinyanin bir ideolojisi olarak kabul gormektedir (Dal, 2017: 2). Dolayisiyla tiiketimi
sosyolojik bir olgu olarak kabul etmek ve bireyselligin onilinde yer aldigini fark etmek
gerekecektir. Boylelikle tiiketimin boyutlar1 ve kapsami ¢ok daha net bir sekilde ortaya

konmus olacaktir.
2.1.1. Tiiketim Tanimi

Tiiketim ile ilgili olarak pek ¢ok tanimlama bulunmaktadir. En ilkel hali ile
tiketim canli organizmanin yasamini siirdiirebilmesi ig¢in gerekli enerjiyi elde etme
yontemidir (Arslan, 2019: 3). Bu bakis a¢isina gore canlilar yasamlarini devam
ettirebilmek i¢in tiikketmek zorundadirlar. Dolayisiyla bu anlayis aslinda dar bir bakis
acist ile zorunlu tiiketimi ifade etmektedir. Gergekten de insanliin ilk donemlerinde bu
diisiincenin yiiksek bir gecerlilik seviyesine sahip oldugu sdylenebilir. Ancak sonraki
donemlerde iiretim ve tliketim aliskanliklar: ile yasam sekillerinin de§ismesi tiiketim
anlayisinin degismesine neden olmustur. Bundan dolayr daha genis bir tanimlama ile
tiikketimin; “Uretilen mal ve hizmetlerin; gereksinim ve isteklerini karsilamalari
amaciyla insanlar tarafindan kullanilmasi” seklinde tanimlanmasi miimkiin olmustur

(Orhan, 2017: 7).

Konu iktisadi agidan degerlendirildiginde de tiiketim kavrami {i¢ temel unsur
tizerine kurgulanmaktadir. Bunlardan ilki tiiketim ile birlikte fayda duygusunun ortaya
cikmasidir. Ikincisi, tiiketime sunulan mal ve hizmet gibi reel unsurlarin var olmasidur.
Uciinciisii ise tiiketimi gergeklestiren kisilerin tiiketim icin belirli bir maddi fedakarliga
katlanmak zorunda olmalaridir. Bu ii¢ husus iktisadi anlamda tiiketim taniminin igerigi

olusturmaktadir (Arslan, 2019: 4).
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2.1.2. Tiiketimin Ozellikleri

Tiiketim davranisi oldukc¢a karmasik bir yapiya sahip olmakla birlikte genel bir
kisim ozelliklere sahiptir. Tiiketime ait genel 6zellikler su sekilde siralanabilir (Odabasi

ve Baris, 2010: 7):

» Tiiketim davranisi giidiilenmis bir davranig bi¢imidir.

» Tiiketim davranist dinamik bir siireci i¢erisinde barindirir.

» Tiketim davranisi gesitli faaliyet ve ¢abalardan olusur.

» Tiiketim davranisi karmasiktir ve zamana bagl olarak farkliliklar gosterir.
» Tiketim davranisi farkli rollerle ilgidir.

» Tiketim davranisi ¢evresel faktorlerden etkilenir.

» Tiiketim davranis1 farkl kisiler i¢in farkliliklar gosterebilir.

Goriildugi tizere aslinda 6zellikleri tiiketimin karmagsik ve her seferinde farkli
bir slire¢ sonucunda ortaya ¢iktigini1 gostermektedir. Bundan dolay: tiikketimin tiiketiciye

0zel bir davranig 6zelligi gosterdiginin sdylenebilmesi miimkiindiir.
2.1.3. Tiiketimi Belirleyen Unsurlar

Tiiketimin ortaya ¢ikmasinda ve niteliklerinin olugmasinda bir takim belirleyici
faktorler bulunmaktadir. Bu faktorlerin her biri hem tiiketilecek hem de tiikketiminden
vazgecilecek olan mal ve hizmetleri belirleme giiciine sahiptir. Tiiketimi belirleyen ana

unsurlar asagidaki sekilde sayilabilir (Arslan, 2019: 30-50);
2.1.3.1. Ekonomik Faktorler

Tiiketimi belirleyen ilk faktor ekonomik faktordiir. Tiiketicilerin gelir seviyesi,
ithtiyati tasarruf egilimi ve risk alabilme yetileri en 6nemli gelir kaynakli unsurlar
arasinda yer almaktadir. Ayrica makroekonomik degiskenler igerisinde yer alan faiz
oranlari, enflasyon ve likidite seviyesi de ekonomik kokenli olarak tiikketim tercihlerini

etkileyen belirleyiciler arasinda yer almaktadir.
2.1.3.2. Demografik Faktorler

Tiiketim iizerinde etkili olan ve tiliketicilerin siibjektif durumundan
kaynaklanan bir diger husus da demografik faktorlerdir. Tiiketiciler demografik

durumlarinda degisiklik oldugunda tiiketim tercihleri acisindan farkli egilimlerde
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olurlar. Yas, meslek, egitim seviyesi, aile yapisi, bos zaman durumu ve diger

demografik 6zellikler giiclii bir sekilde tiiketim egilimi {lizerinde etkide bulunurlar.
2.1.3.3. Sosyolojik Faktorler

Kisisel 6zellikler tiiketimi belirlemekle birlikte bu durumun kisilerin igerisinde
yer aldig1 sosyolojik durumdan bagimsiz olabilecegi diisiiniilemez. Kisiler i¢inde yer
aldiklar1 toplumsal yapinin kendisine ait Ozelliklerinden etkilendikleri gibi kiiresel
kiltiirel etkilesimden de etkilenir ve tiiketim tercihlerini buna gore sekillendirirler.
Bundan dolay1 yerel ve merkezi unsurlarin kisilerin genel yapilar1 ve tiikketim tercihleri

tizerinde etkisi oldugu sdylenmelidir.

2.2. TUKETICi KAVRAMI

Tiiketim kadar 6nemli bir diger kavram da tiiketici kavramidir. Tiiketim
aliskanlik ve tercihlerinin standart olmamasinin en 6nemli nedeni, tiiketicilerin standart
bir yapiya sahip olmamalaridir. Tiiketicilerin bizzat kendilerinden ve sonrasinda
icerisinde yer aldiklar1 yapilardan kaynaklanan farkliliklar tiiketim davranisinin
karmagik bir yapiya sahip olmasina neden olmaktadir. Bundan dolay: tiiketim
davraniginin anlagilmasi i¢in Oncelikle tiiketicilerin dogru anlasilmasi son derece

onemlidir.
2.2.1. Tuketici Tanimi

Tiiketim kavraminin ana objesi olan tiiketici ayni zamanda tiiketim
egilimlerinin ortaya ¢ikmasi konusunda asil s6z sahibi olan kisilerdir. Zira digsal
unsurlar ne denli etkili olursa olsun tiiketime iliskin nihai karar1 verecek olan kisi
tikketicinin kendisidir. Bu anlamda farkli bakis acilar1 ile ortaya konmus tiiketici

tanimlamalarinin asagidaki sekilde ortaya ¢iktig1 goriilmektedir.

> Tiiketici, “Isletmenin hedef kitlesini olusturan, kendisine yonelik
olusturulmus pazarlama karmasi elemanlarini kabul eden ya da geri ¢ceviren kisidir.”
(Islamoglu ve Altunisik, 2017: 5).

» Tiiketici, “Belirli bir bedel odeyerek iiriin ve hizmetleri satin alan, kullanan

ve bundan fayda saglayan kisidir.” (Altunisik vd. 2014: 114).
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» Tiketici, “Bir tirtinii veya hizmeti piyasada yer alan bir isletmeden isteyerek

onu satin alan ve tiiketen kisi olarak nitelendirilmektedir.” (Terkan, 2011: 301).

Tanimlamalardan da anlasilacag: iizere tliketici tiiketim fiilini gergeklestiren,
bu fiil i¢in ekonomik giice sahip ve fayday1 elde eden kisi olarak goriilmektedir. Elbette
ki bu tanimlananin ekonomik degeri olan mal ve hizmetler agisindan gecerli oldugunun

soylenmesi gerekecektir.
2.2.2. Tiiketicilerin Ozellikleri

Tiiketicilerin her biri tiikketime iliskin farkli 6zelliklere sahip olabilir. Bununla
birlikte genel tiiketici &zelliklerinden de bahsedebilmek miimkiindiir. Ozellikle
davranigsal baglamda ortaya ¢ikan tiiketici 6zellikleri su sekilde sayilabilir (Erdem,
2018);

» Tiiketiciler giidiilenmis bir davranis modeli sergiler ve belirli giidiiler altinda
tiiketime egilim gosterirler. Ozellikle istek ve ihtiyaclar bu giidillenmeyi ortaya
cikaran kavramlardir.

» Tiketiciler belirli bir tiiketim hiyerarsisi siirecine sahiptirler ve bu siireci
basari ile tamamlayarak tiiketime ulasabilirler.

» Tiketiciler; baslatici, etkileyici, karar verici, satin alici, kullanici gibi farkli
rollere sahiptir ve her bir tiiketimde tiiketiciler farkli rol modelleri icerisinde hareket
ederler.

» Tiiketiciler gevresel degiskenlerden etkilenirler ve tiiketim tercihlerinde
belirli oranlarda ¢evresel unsurlar1 dikkate alirlar.

» Tiketiciler farkli ve karmasik davranis modellerine sahiptirler ve bu

modeller zamana ve mekana gore degisim gosterebilir. Bu sebeple tiiketiciler,

davraniglar1 6nceden tam olarak tespit edilebilecek olan kisiler degillerdir.
2.2.3. Tiiketim Tiirleri

Tiiketiciler tarafindan gercgeklestirilen tiiketim c¢esitli sekillerde birbirinden
ayrismaktadir. Bu anlamda ana tiiketim tiirlerinin asagidaki sekilde sayilabilmesi

miimkiindiir (Odabasi, 2017: 7; 106-112);
2.2.3.1. Zorunlu Tiiketim

Bu tliketim tiirii kisilerin hayatta kalmak ve yasamlarimi siirdiirebilmek i¢in
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gereksinim duyduklar tiiketim unsurlarindan olugmaktadir. Yeme, i¢me, giyinme ve
barinma gibi ihtiyaglar zorunlu ihtiyaclart olusturmaktadir. Zorunlu ihtiyaglar herkes

icin olmas1 gereken ve vazgegilmesi miimkiin olmayan ihtiyaglardir.
2.2.3.2. Sembolik Tiiketim

Kisiler baz1 durumlarda tiikettikleri iiriinlerden sembolik bir kisim faydalar
elde etmeyi umut ederler. Ozellikle sosyal ve kiiltiirel yasam igerisinde var olma ve
belirli bir sinif igerisinde yer alma istegi kisileri bu tiirlii tiiketime itmektedir. Kitle
iletisim araglar1 ile kisilere sunulan bir kisim tiiketim {riinlerinin tercih edilmesi,
tilkketicilerin sosyal agidan belirli bir statii kazanmasina neden olur. Bu nedenle kisiler
triiniin asil faydasindan ziyade toplum nezdindeki faydasi nedeniyle bu iriinleri

titketme yoluna giderler.
2.2.3.3. Faydaci Tiiketim

En rasyonel tiiketim tiirlerinden biri olan faydaci tiiketimde tiiketiciler
tiiketimde bulunduklar1 mal ve hizmetlerden somut bir fayda elde ederler. Boylelikle net
ve dolaysiz bir c¢ikti saglarlar. Faydaci tliketimde duygulardan ziyade mantik ve
rasyonel degerlendirmeler 6n plandadir. Tiiketiciler bu kapsamda yer alan {irlinlerde
fayda, maliyet, alternatif maliyet ve yoksun kalinacak faydayi degerlendirerek tiiketim

tercihinde bulunurlar.
2.2.3.4. Hedonik Tiiketim

Diger bir adiyla haz elde etmeye yonelik olarak gerceklestirilen hedonik
tilketimde tiiketiciler, tiiketim vasitasiyla haz duygusunu elde etmeye calisirlar. TDK
tarafindan; “Bir seyden duyusal veya manevi seving duyma” ve “hosa giden
duygulanma, hoslanma ve zevk” olarak tanimlanan haz duygusuna ulasmak i¢in kimi
zaman tiiketim unsuru kullanilir. Boylelikle kisiler duygu durumlarini istenilen seviyeye
getirebilmek i¢in tiiketimden faydalanir ve belirli bir sinifa dahil olarak o siifin sahip

oldugu yasamsal tada ulagsmaya calisirlar.
2.2.4. Tiiketicilerin Satin Almaya Yonelik Karar Siirecleri

Tiiketim bir fiil olarak goriilmekle birlikte kisilerde tiiketimin ortaya ¢ikmasi
cesitli asamalar iceren bir siire¢ olarak goriilmektedir. Bu siire¢ igerisinde yer alan

asamalarin her birinin basari ile tamamlanmasi ile tiiketim ortaya ¢ikmaktadir. Farkli bir
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bakis acist ile de tiiketime giden asamalardan herhangi bir tanesinin basariya
ulagsmamasi tiikketimin ortaya ¢ikmasini engellemektedir. Ancak unutulmamasi gereken
en Onemli hususlardan bir tanesi bu siirecin ve asamalarin yasanti siiresinin {iriine ve
kisilere gore degisiklik gosterdigidir. Bu nedenle bir tiiketimin gergeklesebilmesi igin
uzun bir siirece ihtiya¢ duyulurken diger bir tiikketim tercihinde agamalarin es zamanli ya
da ¢ok kisa bir siire araliginda gerceklesebilmesi miimkiindiir. Tiiketime giden siiregte

genel agsamalar agsagidaki sekilde ifade edilebilir.
2.2.4.1. ihtiyacin Belirlenmesi veya Fark Edilmesi

Tiiketime giden ilk asama kisinin bir ihtiyaci fark etmesidir. Bu ayn1 zamanda
yoksunluktan kaynaklanan bir sorun olarak da ortaya ¢ikabilir. Kisiler tiikketimin varlig1
ile yoklugu arasindaki farki algiladiklarinda aslinda tiiketim ihtiyacini da fark etmis
olurlar. Bu anlamda o ihtiyacin ilk defa ortaya ¢ikmis olmasi énemli degildir. Onemli
olan ihtiyacin kisi tarafindan fark edilmis olmasidir. Kisiler ihtiya¢ nedeniyle bir baski
hissederler ve arastirma ¢abasi igerisine girerler (Karafakioglu, 2006: 105). Bu ¢abanin

ortaya ¢ikmasi ihtiyacin fark edilmesi ile ortaya ¢ikmaktadir.
2.2.4.2. Alternatiflerin Tespit Edilmesi

Bir ihtiyacin var oldugunun tespit edilmesi ile birlikte kisiler ihtiyacin nasil ve
ne sekilde karsilanabilecegi yoniinde arastirma igerisine girerler. Mevcut alternatifler ve
arastirmalar neticesinde ortaya konacak olan alternatifler tiiketici adaymin ihtiyacim
gidermesi i¢in var olan seg¢enekleri olusturur. Elbette ki her bir segenek ile ilgili fayda
ve maliyet agisindan da bilgi ortaya konmasi, alternatiflerin tespit edilmesi asamasinin
icerigini olusturmaktadir. Boylelikle kisiler aralarindan se¢im yapabilecekleri tercihleri

ortaya koymus olurlar (Islamoglu ve Altunisik, 2017: 38).
2.2.4.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Alternatiflerin her biri ortaya konduktan sonra tiiketiciler hangi segenegin
kendi tliketim tercihleri arasinda en iyi sonucu verecegi lizerinde degerlendirmeler
yaparlar. Her bir secenck kendi igerisinde olumlu ve olumsuz yonleri ile
degerlendirmeye tabi tutulur. Sonrasinda da tercihler birbirleri ile kiyaslanir ve tiiketici
acisindan deger siralamasinin yapilmasi saglanir. Bu noktada ayni verilerle her bir
tilketicinin farkli neticelere ulasabilecegi sOylenebilecektir. Zira tiiketicilerin karar

siirecinde etkili olan ig¢sel ve digsal degiskenler ile bu degiskenlerin etki giicii her bir
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tiiketici agisindan farklilik gostermektedir.
2.2.4.4. Satin Almaya Karar Verme Asamasi

Tiiketim ihtiyacinin ortaya ¢ikmasi ile alternatif arayislarina giren tiiketiciler,
alternatifleri belirledikten sonra bir tercihte bulunur ve satin alma cabasi igerisine
girerler. Boylelikle maddi bir fedakarlikta bulunarak tiiketime konu olan mal veya
hizmeti satin alirlar. Dolayisiyla bu asama tiikketimin en somut ve gozle goriliir
asamasini olusturmaktadir. Ancak her bir tiikketim silirecinin bu asamaya ulasmadiginin
sOylenmesi gerekir. Zira ihtiyacin tiiketim oncesi sona ermesi, fayda maliyet dengesinin
fayda aleyhine bozulmasi, tiiketicinin gelir durumundaki degisiklikler ve benzeri
sebepler tiikketimin gerceklesmesini engelleyebilir. Dolayisiyla tiiketici ve iiriinden
kaynaklanan bir kisim sebepler satin alma davramisinin gerceklesmemesine neden

olabilir.
2.2.4.5. Satin Alma Sonrasi Degerlendirme Asamasi

Tiiketim satin alma asamasi ile biten bir siireci yansitmamaktadir. Aksine
tiiketiciler satin alma davranigini sergiledikten ve triinii tiiketim amaciyla satin aldiktan
sonra da birtakim degerlendirmeler yaparlar. Ozellikle siirekli olarak tiiketilen iiriinlerde
tilketim dongiisiiniin devami1 bu degerlendirmelere baghdir. Tiiketiciler daha Once
tiketim tercthinde bulunduklar {irtinleri degerlendirmeye tabi tutarlar ve ortaya ¢ikan
sonuca gore tiiketimi tekrar etme konusunda bir karar verirler. Ayrica tiikketim
tercihlerini diger tiiketicilerle paylasmalar1 ve tiiketiciden tiiketiciye pozitif digsallik

olusturmalar1 da yine bu siire¢ sonunda ortaya ¢ikacak olan bir durumdur.
2.2.5. Tiiketicilerin Satin Alma Davranisin1 Etkileyen Unsurlar

Tiiketicilerin her biri insan olmalarindan kaynaklanan farkliliklara sahiptirler.
Yine kisiler i¢ine yer aldiklar1 toplumsal degerlere gore de tiiketim tercihlerinde
bulunurlar. Bu nedenle kisilerin tiiketim tercihlerini etkileyen ¢ok sayida unsurun var
oldugu sdylenebilecektir. Tiiketicilerin satin alma davranigimi etkileyen ana unsurlari;
psikolojik unsurlar, sosyolojik unsurlar ve kisisel unsurlar olarak ii¢ baslikta

inceleyebilmek miimkiindiir.
2.2.5.1. Psikolojik Unsurlar

Tiiketimin gerceklesmesi ile ilgili ¢cok sayida etken bulunmakla birlikte bu
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etkenlerin en basinda psikolojik unsurlar gelmektedir. Kisiler sahip olduklari ruhsal
yapmin bir sonucu olarak tiiketimde bulunup bulunmama kararini verirler ve aym
zamanda ne sekilde bir tiikketimde bulunacaklarina yonelik tercihte bulunurlar. I¢sel bir
durum olan psikolojik unsurlardan tiiketimi etkileyen alt unsurlar asagidaki sekilde

sayilabilir (Cetintiirk, 2020: 57-59);
2.2.5.1.1. Tutum ve inanclar

Insanlar yasamlar1 boyunca yasam tecriibeleri ve edindikleri bilgilerden
hareketle ¢esitli tutumlar ve inanclar gelistirirler. Inanclar kisilerin gercegin tahmin
edilmesine yonelik olarak belirledikleri diisiincelerdir. Tutumlar da herhangi bir konuda
kisilerin sahip olduklar1 egilimleri gostermektedir. Tiiketiciler oOnceki bilgileri,
tecriibeleri ve bunlar vasitasiyla ortaya ¢ikan inan¢ ve tutumlar1 vasitasiyla tiiketime
yonelik tercihlerde bulunurlar. Ozellikle tutumlar vasitasiyla tutarli olma gayreti
icerisinde bulunan insanlar bu tutarlilhi@i tiketim konusunda da gosterme

egilimindedirler.
2.2.5.1.2. Ogrenme

Tiiketimi etkileyen bir diger psikolojik unsur, 6grenmedir. Canlilarda kalici
davranig degisikligine neden olan 6grenme fiili, tiiketicilerin tercihlerini dogrudan
etkilemektedir. Ogrenme yoluyla edinilen bilgiler geg¢mis tiiketim tercihlerinin bir
kisminin degismesine neden olur. Bdylelikle 6grenilen her yeni bilgi ile tiiketiciler yeni
bir tiikketim karmasina sahip olurlar. Ozellikle yeni tiiketim iiriinlerine yonelik ortaya

¢ikan 0grenme durumu, tiiketimi degistirebilecek nitelikte olmaktadir.
2.2.5.1.3. Giidiilenme

Canlilar ayn1 anda c¢ok sayida seye ihtiya¢ duyarlar. Insanlar agisindan da
durum bdyledir. En temel ihtiyaglardan en liiks kabul edilen ihtiyaglara kadar tiiketimi
gerektiren her tiirlii {lirlinlin talebi o {irline karst var olan giidiilenme ile ilgilidir.
Gudiillenme derecesi kisiyi tiiketim konusunda harekete gecirebilecek seviyede
oldugunda kisiler tiikketim davranisini sergilerler. Bu sebeple giidiilenmenin varlig: ile

birlikte yogunlugu da tiiketim acisindan 6nemlidir.
2.2.5.1.4. Sosyolojik Unsurlar

Kisileri toplumdan ve i¢lerinde bulunduklar1 sosyolojik yapidan bagimsiz
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olarak diistinmek miimkiin degildir. Her birey dogdugu andan itibaren sosyal bir ¢evre
icerisinde yer alir ve yasaminin sonuna kadar sosyal ¢evre ile etkilesim halinde olur. Bu
nedenle kisiden kisiye degismekle birlikte her bir birey yasam seklinin sekillenmesinde
sosyal ve toplumsal yapidan etkilenir. Tiim yasam siireci oldugu gibi tiiketim
aliskanliklar1 ve egilimi de bu yapidan dogrudan etkilenmektedir. Kisiler tiiketime
yonelik tercihlerinde kendi duygu ve diisiinceleri kadar toplumsal egilimi de g6z dniinde
bulundurur ve bu egilimden etkilenirler. Ayrica zamana bagl olarak sosyal tliketim
egiliminin degismesi bireysel tiiketim egilimini de olumsuz olarak etkiler. Sonug olarak
kisisel tiketim aligkanliklarinin sosyal yapidan bagimsiz disiiniilemeyeceginin

sOylenmesi gerekir.
2.2.5.1.5. Kisisel Unsurlar

Tiiketim ve dncesinde gergeklesen satin alma davranisina iliskin karar siireci
biiylik dlgiide kisinin kendi igerisinde yasadigi igsel bir siirecin sonucu olarak ortaya
cikmaktadir. Bu nedenle tiiketimin kisisel unsurlardan ve Ozelliklerden yogun bir
sekilde etkilendigi sdylenebilecektir. Tiiketime yonelik olarak ortaya ¢ikan ilk kisisel
unsur motivasyon ve giidiilenmedir. Her davranista oldugu gibi tiiketim davraniginin da
ortaya ¢ikmasi i¢in mutlaka belirli bir seviyede motivasyonun ve giidiilenmenin olmasi
gereklidir. Ancak motivasyonun temelinde ihtiyaglarin bulunmasi ve ihtiyaglarinin
kisiden kisiye degisiklik gostermesi, motivasyon ve giidiilemenin kisisel unsurlar

arasinda on planda yer almasina neden olmaktadir (Bamyacioglu, 2018: 46-49).

Tiiketime yonelik diger kisisel unsurlar; algilama, 6grenme ve tutumlar olarak
goriilmektedir. Aslinda her lic unsur da birbirinden etkilenen ve yine birbirlerini
etkileyen unsurlardir. Kisiler dis diinyay:1 algiladiklart 6l¢i ve Ozellikte 6grenme
davranigin1 gergeklestirirler ve bu etkilesimin sonucunda ortaya ¢ikan donanim
tutumlarin ortaya ¢ikmasini saglar. Ancak her {i¢ unsur da kisilerin hem kendi kisilik

ozelliklerine hem de tikketim tercihlerine etkide bulunur.
2.2.6. Tiiketici Davranmis Modelleri

Tiiketici davraniglarinin sebep sonug iliskisi igerisinde agiklanabilmesi ve
gelecege yonelik rasyonel tahminlerde bulunulabilmesi son derece énemlidir. Ozellikle
arz yapisinin sekillenebilmesi igin tiiketici davraniglarinin dngdriilebilmesi son derece

onemlidir. Bu anlamda tiiketici davraniglarinin tanimlanmasi ve agiklanmasina yonelik
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cesitli davranis modelleri ortaya ¢ikmistir. Bu davranis modelleri klasik ve modern

modeller olarak iki ayr1 boliimde incelenebilir.
2.2.6.1. Klasik Modeller

Tiiketici davranmiglarini agiklamaya calisan modellerin ilk kismi ve siireg
acisindan oncelikle ortaya cikanlar1 klasik modeller olarak nitelendirilmektedir. Klasik
modeller tiiketim ile giidiilenme arasindaki iliskiye dikkat ¢eker ve tiiketime neden olan
asli unsurun psikolojik ve fizyolojik giidiiler olarak kabul eder. Heniiz tatmin edilmemis
olan fizyolojik ve psikolojik ihtiya¢larin giderilmesi amaciyla tiikketim gerceklestirilir ve
ortaya cikan fayda ile kisiler eksikligini hissettikleri ihtiyaglar1 giderme firsatini
bulurlar. Klasik modeller kendi i¢inde bir kisim farkliliklara sahip olup temel klasik
tiiketici modelleri asagidaki gibidir (Islamoglu, 2009: 82);

2.2.6.1.1. Marshall Ekonomik Modeli

Bu modele gore tiiketiciler kisitli imkanlara sahip olan rasyonel kisilerdir. Bu
sebeple kisith imkanlarmi en iyi sekilde degerlendirmek ve en yiiksek fayday: elde
etmek isterler. Dolayisiyla tiim biitcelerini bu diislince ile kullanmay: tercih ederler.
Marshall ekonomik modeli bu anlayis igerisine marjinal fayda kavramini yerlestirmistir.
Bu kavramdan hareketle kisiler en son tiikettikleri tiriiniin faydasi ile alternatif tiriiniin
faydasin1 kiyaslar ve buna gore bir tiiketim tercihinde bulunurlar. Sayisal analiz
seklinde ortaya konan bu modelde psikolojik, sosyolojik ve kiiltiirel etkilerin g6z

oniinde bulundurulmamasi elestirilerin ortaya ¢ikmasina neden olmustur.
2.2.6.1.2. Freudian Model

Bu model S. Freud’un psikolojik modelinden tiiretilmistir. Freud’a gore kisiler
iic ayr1 benlige sahiptir. Id, ego ve siiper ego olarak bilinen bu benlik tiirlerinin her biri
farkli ¢iktilara sahiptir ve kisilerin davraniglar1 bu {i¢ benligin kesisim noktasinda ortaya
cikmaktadir. ilkel benligin bireysel fayda elde etmeye yénelik sinirsiz ¢abasi tiiketim
tercihlerine yansirken tist benlik olarak adlandirilan benlik ise ahlaki kaygi ve toplumsal
cikarlar lehine tercihte bulunmaya c¢alisir. Nihayetinde her benligin kendisinden bir

parca katki verdigi optimum tercihlere ulasilmaya ¢aligilir.
2.2.6.1.3. Pavlovian Model

Bu model Pavlov’un kopekler iizerinde gergeklestirmis oldugu ve uyaranlara
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kars1 ortaya ¢ikan Ogrenilmis tepkiler modelinden esinlenmistir. Pavlovian modeline
gore kisiler dort ana kavrama gore tiiketim davranist modellerine ulasirlar. Bu
kavramlar istek, uyarici, tepki ve pekistirectir. Isteklerin uyaricilarla karsilasmasi
sonucu ortaya ¢ikan tepkiler siire¢ icerisinde pekistirildiginde giiglii tiikketim davraniglari
ortaya ¢ikmaktadir. Her ne kadar biyolojik temelli olmasindan dolay1 elestiri alsa da
Pavlovian Model tiiketicilerin tiikketim 6grenmelerinde dnemli klasik modellerden biri

olarak goriilmektedir.
2.2.6.1.4. Veblen Modeli

Veblen’e gore kisiler her zaman i¢inde bulunduklar1 toplumsal sinifin bir iist
smifinda olmayi tercih ederler. Bu nedenle de tiikketim tercihlerini toplumsal tercihlere
uyumlu bir sekilde belirleme geregi duyarlar. Kisilerin tiiketim tercihlerindeki ana
belirleyici refah diizeylerini ve icinde yer aldiklar1 toplumsal sinift yiikseltmektir. Bu
davraniglar1 ile ist sinifi taklit ederler ve onlarla ayn1 seviyeye ulagsmaya ya da en

azindan bu sekilde goriinmeye calisirlar.
2.2.6.2. Modern Modeller

Klasik modellerin her biri belirli bir bakis agis1 ile tiiketici tercihlerini
aciklamaya calismis ve pek ¢ok hususu eksik birakmistir. Bunun sonucunda ortaya
cikan modern modeller ise tiiketime etki eden unsurlardan ziyade tiiketicileri tiiketime
gotiiren stliregleri agiklamaya yonelik olarak kurgulanmistir. Modern modeller igerisinde
yer alan en 6nemli modeller su sekildedir (Islamoglu, 2009: 88; Islamoglu ve Altunisik,
2010: 35-38).

2.2.6.2.1. Assael Modeli

Bu modele gore tiiketim rutin tiiketim ve karmasik tiiketim olmak tizere iki
kisimda ele alinabilir. Kisiler her iki durumda ayr bir tiiketim siirecinden gegerler ve
ozellikle karmagik tiikketimde ¢ok sayida degisken karar verim siirecinde rol oynar.
Rutin tiiketimler ise kisilerin daha az bir degerlendirme ile sonuca ulastiklar1 bir tiikketim
tirtiidiir. Yine tiketim siireci igerisinde ilgi ve ilgilenim seviyesi de tliketimi
belirlemektedir. Ornek olarak zorunlu tiiketim maddeleri diisiik ilgilenim ile gerceklesir
iken ara¢ veya ev alimi gibi 6zellikli durumlar yiiksek ilgilenimle gergeklesmektedir. Bu
hususlarin siire¢ icerisinde detayli olarak analiz edilmesi ile tiiketim fonksiyonunun

ortaya konmasi miimkiin olabilir.
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2.2.6.2.2. Howard Sheth Modeli

Bu model ilk olarak John Howard tarafindan 1943 yilinda ortaya konmus ve
daha sonra 1969 yilinda Sheth tarafindan gelistirilmistir. Howard Sheth modelinde karar
alma siireci ti¢ tilirlii olarak kurgulanmistir. Bunlar otomatik satin alma davranisi, sinirh
sorun ¢ozme davranigi ve siirsiz sorun ¢ozme davramisidir. Otomatik satin alma
davraniginda kisiler ¢ok az bir bilgi ile satin alma davranigini yerine getirir. Gegmis
aligkanliklar genellikle satin alma i¢in yeterlidir. Sinirli sorun ¢dzme davranisinda
kisiler belirli bir bilgiye ve aligkanliklara sahip olup yine de farkli bir deneyimi tercih
edebilirler. Sinirsiz sorun ¢dzmede ise aciliyet olmayip kisiler genellikle yiiksek
maliyetli bir iirlin satin alacaklardir ve bu sebeple oldukca fazla bir bilgiye ihtiyag

duyarlar.

2.2.6.2.3. Nicosia Modeli

Francesio Nicosia tarafindan ortaya konan modelde hi¢ reklami yapilmayan
tiriinlere yonelik tiiketim aragtirmalari yapilmistir. Kisilerin reklamlardan etkilenerek
tiketim gerceklestirdikleri iddiast mevcuttur. Modele gore tiiketiciler reklamlar
sayesinde tiriinden haberdar olurlar. Sonrasinda {irin hakkinda arastirma yaparak bilgi
sahibi olurlar. Yeterli bilgiye sahip olduktan sonra satin alma davranisinda bulunur ve
son asamada Uriinii deneyimlerler. Bu dort asama hi¢ reklami yapilmayan bir {irliniin

reklami yapildiktan sonraki tiikketim siirecini géstermektedir.

2.3. DAVRANISSAL IKTISAT BAGLAMINDA TUKETICI
DAVRANISLARININ DEGERLENDIRILMESI

Tiiketicilerin tiiketim aligkanliklarinin ortaya ¢ikmasi, degisime ugramasi ve
sona ermesi genel olarak ihtiyac ve istek kavramlari ile iliskilidir. Kisiler sahip olduklari
ihtiyaclart gidermek ve isteklerini tatmin etmek amaciyla tiikketime yonelirler. Bu ihtiyag
ve isteklerin bir kismi1 zorunlu yagamsal unsurlar iken diger 6nemli bir kismu ise kisisel
istek ve arzular nedeniyle ortaya ¢ikmaktadir. Bu nedenle ihtiyag ve istekler tiiketimin
temel belirleyicisidir. Ancak bu noktada ihtiyac¢ ve isteklerin birlikte degerlendirilmesi
miimkiin degildir. Zira ihtiyaglar kisilerin asgari yasam kosullarinda yasamlarin1 devam
ettirebilmeleri i¢in gerekli olan mal ve hizmetlerdir. Giyecek, yiyecek ve barinma gibi

tiikketim unsurlar1 ihtiyaglar arasinda yer almaktadir. Ancak istekler yasamin devamini
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etkilemeyip kisilerin yasam Kkalitesini artiran ve tatmin duygusunu ortaya g¢ikaran
unsurlardir. Bu anlamda istekler karsilanmadiginda hayatin devam ettiginin ancak
ihtiyaclar karsilanmadiginda yasamsal bir kisim sorunlar ortaya ¢iktiginin sdylenmesi
gerekir. Iste bu noktada davranissal iktisat tiiketici tercihleri agisindan Maslow’ un
ihtiyaclar hiyerarsisi ve benzer teorilerden yola ¢ikarak kisilerin ihtiya¢ ve isteklerini

siralayarak tiiketim egilimi igerisine girdigini belirtmektedir (Cetintiirk, 2020: 84).

Abraham Maslow’un 1943 senesinde ortaya koydugu calisma igerisinde yer
alan Ihtiyaclar Hiyerarsisi Kurami insan ihtiyaglarini aciklamaya ve onlari kategorize
etmeyi amaglamistir. Bu hiyerarsi genel olarak ters bir piramit olarak gosterilmekte ve
icerisinde bes ayrt motivasyonel gereksinimi barindirmaktadir. Sirasiyla fiziksel
ihtiyaclar, giivenlik ihtiyaci, ait olma ve sevgi ihtiyaci, saygmlik ihtiyac1 ve kendini
gerceklestirme ihtiyaci olmak {izere bes kategoride siniflandirilan ihtiyaglar hiyerarsik
bir yap1 6zelligi tasimaktadir. Bundan dolay1 kisiler en alt kademedeki ihtiyaglarini
karsilamadan bir {ist seviye ihtiyaclara gegmemekte ve ancak ilk kademede yeterli
tatmini sagladiktan sonra bir sonraki kademeye gecis yapmaktadir. Bu durum en {ist
kademeye ulasana kadar da devam etmektedir. Yine kademe aralarinda gecis sirasinda
daha alt kademelerde bir eksiklik ortaya ¢iktiginda sistem basa donmekte ve yine alt
kademe ihtiyaglarin kargilanmasi yoluna gidilmektedir (Kula, 2015: 193-194).

Goriiliigl tizere davranigsal iktisat anlayisinda tiiketici tercihleri tliketicilerin
fizyolojik, psikolojik ve kisisel tiiketim tercihi 6nceliklerine gore sekillenmektedir. Bu
anlamda iktisat ile psikolojiyi bagdastiran davranigsal iktisat anlayis: tiiketim konusunda

da ayni tutarlilig1 sergileme yoluna gitmektedir.

2.4. LITERATUR TARAMASI

Davranigsal iktisat bakis agisi ile pek ¢cok konuda oldugu gibi tiikketim konusu
ile ilgili de ¢esitli arastirmalar yapilmis ve belirli ¢ikarimlarda bulunulmustur. Bu
anlamda konu ile ilgili gerceklestirilen c¢alismalardan en dikkat g¢ekicileri asagidaki

sekildedir;

» Kog; 2018 yilinda gergeklestirmis oldugu calismada cinsiyetin satin alma
kararlar1 tizerindeki etkisini davranigsal iktisat perspektifinden degerlendirmistir.

Degerlendirme sonucunda kadin ve erkeklerin farklt davramis sergiledikleri
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saptanmistir. Ozellikle erkekler siirekli ayn1 marka ve {iriinii tercih ederek irrasyonel
davraniglarda bulunurken, kadinlar ise moday1 takip etmek, anlik satin alma karari,
alman iriinlin ambalajinin gilizel olmas1 ve gereksiz alisveris yapmak gibi ifadelere
irrasyonel davranmiglardir.

» Tepeler, 2017 yilinda gerceklestirmis oldugu calismada, davranigsal iktisat
baglaminda karar vericilerin risk davraniglarini deneysel olarak analiz etmistir. Deney
sonuglarinda paranin kazanilma sekline gore iiltimatom oyununda sunulan teklif
oranlarinda farklilik goériilmiis ve yapilan iiltimatom oyunu sonucunda house money
etkisini destekleyen bulgular elde edilmistir.

» Atabeyli tarafindan 2019 yilinda gergeklestirilen ¢calismada, Erzincan ilinde
konut secimini etkileyen faktorlerin davranigsal iktisat baglaminda yapisal esitlik
modeli ile analizi gerceklestirilmistir. Yapisal Esitlik Modeli analizleriyle elde edilen
sonuclarda modelin igsel gizil degiskenleri olan demografik ve ekonomik kosullar,
birincil ihtiyaglara erisim, ikincil ihtiyaglara erisim, sosyal ¢evre ve komsuluk, i¢
mekan kullanim1 ve dis mekan kullanimi faktorlerinin kadin ve erkek bireylerin her
ikisinin de konut tercihi digsal gizil degiskeni tizerinde pozitif yonde 6nemli etkiye
sahip oldugu tespit edilmistir. Davranigsal iktisat baglaminda kadin ve erkek bireylerin
konut tercihinde kayda deger farkli davranis sergilemedikleri saptanmistir. Erzincan ili
ozelindeki kadin ve erkek biitiin bireyler konut tercihinde tamamen rasyonel
davranmaktadir.

» Bakir, 2020 yilinda gergeklestirmis oldugu c¢alismada, {iniversite
ogrencilerinin egitimleri sirasinda almis olduklar1 6grenim kredisi hakkinda karar
alma siireci ve sonrasinda geri O0deme siireclerini davranigsal iktisat goziiyle
incelemistir. Arastirma sonucunda Ogrenim kredisi kullanan Ogrencilerin kredi
kullaniminda rasyonel davranmadiklari, tam bilgiye sahip olmadiklar1 ve diirtiilmeye

ithtiya¢ duyduklar1 gézlemlenmistir.
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UCUNCU BOLUM

3. TUKETICi TERCIHLERININ DAVRANISSAL iKTiSAT BAGLAMINDA
INCELENMESIi: ERZURUM ILINDE BiR ARASTIRMA

3.1. ARASTIRMANIN AMACI

1776 yilinda yayimlanan ve Adam Smith'in yazarligin1 yaptigi "Uluslarin
Zenginligi" kitabinda 6ne siiriilen Klasik iktisat Teorisinin, ekonomik siire¢ ve yapilarin
fizik kurallar1 gibi degismez ve bu sekilde bir biitiinliik tagimaktadir. Klasik iktisat
teorisi kisilerin rasyonel bir sekilde hareket ettigini, bireylerin duragan halde oldugunu
ve kisitl kaynaklarin yonetimini saglandigini belirten bir bilim dali olarak ifade
edilmektedir. Davranigsal iktisatta ise klasik anlayistan farkli olarak bireyin irrasyonel
bir yapisinin oldugu, bireyin almis oldugu kararlarin ve yapmis oldugu secimlerin ¢cok
fazla ilizerinde disiliniilmeden, anlik, icgiidiisel veya gelecegin etkisi altinda alinmis
oldugu oOne siiriilmektedir. Bununla birlikte tliketicilerin satin alma tercihleri

kapsaminda irrasyonel davraniglar1 da oldugu diistiniilmektedir.

Buna gore aragtirmada Erzurum ilinde yasayan bireylerin davranissal iktisat
kuramlar1 baglaminda satin alma tercihlerini etkileme durumlarinin incelenmesi
amaglanmistir. Arastirmada davranigsal iktisat kuramlarindan zihinsel muhasebe, batik
maliyet hatasi, sinirl rasyonellik, ¢erceveleme etkisi, bedavanin etkisi, siirii davranisi,

tuzak etkisi yaklagimlarinin etkinligi incelenmistir.

3.2. ARASTIRMANIN ONEMI

Aragtirmanin gerekgesi, tiiketicinin satin alma noktasinda tercihinin ne sekilde
egilim gosterdigini farkli davranigsal iktisat senaryolar isiginda gérebilmek, oldugunu
sOyleyebiliriz. Bu sayede tiiketici tercihlerinin satin alma noktasinda ne sekilde ve nasil

egilim gosterdigine dair belli bir bilgi ve vizyon saglamis olacagiz.

3.3. ARASTIRMANIN YONTEMI

Arastirmada arastirmaci tarafindan hazirlanan 7 adet senaryo yer almakta olup,

arastirmaya katilim gosteren tiiketicilerin bu senaryolar1 degerlendirerek kendileri i¢in
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karar olacak bir secenegi isaretlemeleri istenmektedir. Bu senaryolar davranigsal iktisat
kuramlar1 dahilinde yer alan zihinsel muhasebe, batik maliyet hatasi, sinirli rasyonellik,
cerceveleme etkisi, bedavanin etkisi, siirii davranisi, tuzak etkisi yaklasimlarini

kapsamaktadir.

3.4. ARASTIRMANIN EVREN VE ORNEKLEMI

Arastirmanin evrenini Erzurum il merkezinde ikamet eden 18 yasindan biiyiik
bireyler olusturmaktadir. Erzurum il merkezinin arastirilmanin yiiriitiildiigii donemdeki
niifusu 348.156 kisidir. Arastirmanin 6érneklem hacminin tespit edilmesinde kullanilan
formiil (Esitlik 1) su sekildedir (Salant ve Dillman, 1994):

_ Nt2pq E
d?(N — 1) + t?pq

n
sitlik 1)
Formiilde yer alan imgelerin agiklamalari ise agsagida yer almaktad...
N: Evrendeki birey sayis1
n: Ornekleme alinacak birey sayist
p: Incelenen olayin goriiliis siklig1
g: Incelenen olayim goriilmeyis siklig1
t: Belirli bir anlamlilik diizeyinde, t tablosuna gore bulunan teorik deger

d: Olaym goriiliis sikligina gore kabul edilen + 6rnekleme hatasidir.

Formiilde yer alan N=348156, t=1.96, d=0.05, p=0.50 g=0,50 olarak yerlerine
konuldugunda (%95 giiven araliginda, + %0,5 6rnekleme hatasi) 6rneklem biiytikligi
384 birey olarak belirlenmis olup, arastirmada Ornekleme dahil olma kosullarini
saglayan en 393 kisiye ulasilmistir. Aragtirmanin ornekleme hacmine ulasilmasinda
kolayda 6rnekleme yontemi kullanilmistir. Kolayda 6rnekleme yontemi 6rnekleme dahil
edilecek bireylerin aragtirmaci tarafindan rastgele olmayan bir sekilde, arastirmaya dahil
olma kriterlerini tasiyan birimleri secimi seklinde gerceklesmektedir (Robson, 2002).
Buna gore arastirmada yer alan bireylerin demografik 6zellikleri dagilimi Tablo 3.1'de

gosterilmistir.
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Tablo 3.1.Katilimeilarin Demografik Ozellikleri

Degiskenler Gruplar n %

Cinsiyet Kadin 154 39,2

18-25 yas 181 46,1

Yas 26-33 yas 89 22,6

34-41 yas 53 13,5

Hkégretim 28 7,1

Egitim Durumu Lise 69 17,6

Onlicanc /T icane 262 AR Q

3000 TL ve tsti 199 50,6

Gelir Durumu 3001-6000 TL 122 31,0

ANN1-00NN TI 4R 117

) Evli 156 39,7
Medeni Durum

Bekar 231 58,8

Calisma Durumu Calistyor 217 55,2

*Tablolar tarafimca olusturulmustur.

Tablo 3.1'e gore aragtirmada yer alan tiiketicilerin %60,8'i erkek, %46,1'i 18-25
yas arasinda, %66,9'u onlisans/lisans mezunu, %50,6's1 3000 TL ve tsti gelire sahip,

%58,8'1 bekar ve %55,2'si hali hazirda gelir getiren bir iste calismaktadir.

3.5. ARASTIRMADA KULLANILAN VERI TOPLAMA ARACLARI

Anket formu online anket platformunda hazirlanip anket linki katilimcilara
cesitli iletisim kanallar1 (WhatsApp, e-posta, Messenger vb.) ile gonderilmistir.

Arastirmanin veri toplama siireci Eyliil 2021- Kasim 2021 tarihleri arasinda yapilmistir.

Arastirmanin verilerinin toplanmasinda arastirmaci tarafindan hazirlanan anket
formu kullanilmistir. Anket formu online anket platformunda hazirlanip anket linki
katilimcilara ¢esitli iletisim kanallart (WhatsApp, e-posta, Messenger vb.) ile

gonderilmistir. Anket formu 2 boliimden olugmaktadir.

1-Kisisel Bilgiler Boliimii: Bu bdliimden katilimcilarin cinsiyet, yas, egitim
durumu, aylik gelir durumu, medeni durumu ve c¢alisma durumlari hakkinda bilgi

edinilmesi i¢in 6 (alt1) adet kapali uclu soru yer almaktadir.
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2-Davranissal lktisat Senaryolar1 Boliimii: Bu boliimde davranissal iktisat
kuramlar1 kapsaminda 7 (adet) senaryo yer almaktadir. Bunlar sirasiyla "Zihinsel
Muhasebe (Kahneman ve Tversky, 1981)", "Batik Maliyet Hatas1 (Thaler, 1980)",
"Sinirli Rasyonellik (Dumludag vd, 2018)", "Cerceveleme Etkisi (McCaffery ve Baron,
2006)", "Bedavanin Etkisi (Shamper vd. 2007)", "Siirii Davranist (Ariely ve Norton,
2007)" ve "Tuzak Etkisi (Ariely, 2013) seklindedir. Anket formunda yer alan senaryolar
katilimcilarin perakende mobilya magazasindan satin alim yapma durumlarindaki farkli

kosul ve durumlar1 kapsamaktadir.

3.6. ARASTIRMANIN HIPOTEZLERI

Tversky ve Kahneman'in 6ne siirdiigii ve gelistirdigi beklenti teoriSine gore
tilkketiciler rutin yasamlarinda riskten kacinma gosterdiklerini, kararlarinin genellikle en
iyl karar olmadiklar1 ifade etmislerken, karar1 veren bireylerin genellikle rasyonel
davranarak karar vermedikleri bilinmektedir (Thaler, 1980). Bireylerin risklere yonelik
olarak tutum ve algilarmin genellikle kazang ve kayip durumlarina gore gesitlilik

gostermektedir.
Buna gore aragtirmada yer alan hipotezler su sekildedir:

H1: Bireylerin demografik 0Ozelliklerine goére davranigsal ekonomi

kuramlarindan batik maliyet hatasi algilar1 farklilasmaktadir.

H2: Bireylerin demografik Ozelliklerine gore davranigsal ekonomi

kuramlarindan sinirh rasyonellik algilari farklilagmaktadir.

Aragtirmanin  hipotezleri haricinde frekans ve ylizde degisimlerinin

karsilagtirmalarinin yer aldigi arastirma sorulari ise su sekildedir:

1-Bireylerin  mobilya aligverisi  siireclerinde  davramigsal  ekonomi

kuramlarindan zihinsel muhasebe yaklagimi etki gostermekte midir?

2-Bireylerin  mobilya aligverisi  siireglerinde  davramigsal  ekonomi

kuramlarindan batik maliyet hatas1 etki gostermekte midir?

3-Bireylerin  mobilya aligverisi  siireglerinde  davranigsal ~ ekonomi

kuramlarindan sinirh rasyonellik etki gdstermekte midir?

4-Bireylerin  mobilya aligverisi  siire¢lerinde  davranigsal  ekonomi
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kuramlarindan ¢ergeveleme etkisi etki gostermekte midir?

5-Bireylerin  mobilya aligverisi  siireclerinde  davramigsal ~ ekonomi

kuramlarindan bedavanin etkisi etki gostermekte midir?

6-Bireylerin  mobilya aligverisi  siireglerinde  davramigsal ~ ekonomi

kuramlarindan stirii davranisi etki gostermekte midir?

7-Bireylerin  mobilya aligverisi  siire¢lerinde  davramigsal  ekonomi

kuramlarindan tuzak etkisi etki gostermekte midir?

3.7. VERILERIN ANALIZI

Aragtirmanin  verilerinin  analizinde SPSS20 programi  kullanilmustir.
Arastirmada yer alacak olan bireylerin kisisel oOzellikleri frekans ve yiizde ile
gosterilmistir. Katilimeilarin davranigsal ekonomi kuramlarina gére hazirlanmis olan
senaryolara vermis olduklari cevaplar frekans ve yiizde ile gosterilmistir. Katilimeilarin
giinlik hayatta kars1 karsiya kalabilecekleri ve davranigsal ekonominin konusu olan
senaryolara yaklasimlarinin  kisisel Ozelliklere gore farklilasma durumlariin
incelenmesinde Ki-kare analizi kullanilmistir. Ki kare testi parametrik olmayan bir
testtir. 1ki adet nominal degiskenin birbiri arasindaki iligkinin varhginin arastirilmasinda
kullanilmaktadir (Bakan ve Biiyiikbese, 2004). Ki kare testi 2x2 veya r x ¢ tipindeki
capraz cizelgelerde gozlenen frekanslarin (Gij), marjinal olasiliklar yaklagimina gore
hesaplanan teorik frekanslara (Tij) benzerligine dair arastirmanin yapilmas: ile
gerceklestirilir (Bircan ve digerleri, 2003). Teste ait hipotezler su sekilde kurulmaktadir
(Ozdamar, 2002): "HO: Degiskenler bagimsizdir (Degiskenler arasinda iliski yoktur)" ve
"H1: Degiskenler bagimlidir (Degiskenler arasinda iliski vardir)". Hesap edilen Ki-kare
istatistigi sonrasinda (r-1) (c-1) serbestlik derecesi (s.d.) kullanilarak ki-kare degeri ile
karsilastirlmas1 yapilmakta olup, ¥? hes> y? tab kosulunun saglanmasi halinde HO
hipotezi reddedilerek, iliskinin varligi goriilmiis olunmaktadir (Comlekei, 2001).

Aragtirmanin verileri %95 giiven diizeyinde analiz edilmistir.

3.8. ARASTIRMANIN BULGULARI

Arastirmanin hipotezleri ve arastirmanin sorularina yonelik yapilan analiz ve

degerlendirmeler bu boliimde belirtilmistir.
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3.8.1. Hipotezlerin Sinanmasi

Arastirmanin  "H1: Bireylerin demografik o6zelliklerine gore davranigsal
ekonomi kuramlarindan batik maliyet hatasi algilar1 farklilagsmaktadir." hipotezinin test
edilmesi i¢in yapilan Ki kare analizinin bulgulari Tablo 3.2'de gosterilmistir.
Arastirmanin batik maliyet hatasina yonelik algilarin belirlenebilmesi i¢in hazirlanmig

olan senaryo ise su sekildedir:

"Bir mobilya magazasindan 250 TL've édemesini yaparak zigon sehpa satin
aldiniz ve bir hafta sonra teslim almak iizere magazada biraktiniz. Bir hafta sonra
ise acil bir isiniz ¢ikti ve 15 giin boyunca sehir disina ¢ikmak durumunda kaldiniz.
Magaza gorevlisi sehpayr daha fazla magazada tutamayacaklarint 250 TL bir
ticret karsiliginda nakliyesini - belirteceginiz  bir adrese gonderebilecegini
belirtmistir. Buna gore nakliye bedelini ddeyerek sehpanin adresinize ulagsmasini
saglar misimiz?" Senaryoya yonelik cevaplar ise "Evet, duruma ofkelenir ve
nakliye ticretini odeyerek tarafima ulagmasini saglarim.”" ve "Haywr, baska bir

magazadan ayni viriinii ayni fiyata satin alirim.”

Tablo 3.2. Batik Maliyet Hatas1 Algilarmin Demografik Ozelliklere Gore

Farklilasma Durumlari

Demografik Senaryoya Yonelik Cevaplar )
Ozellikler Grup Evet Havir X P
Yy
Kadin 53 101
Lo Beklenen Deger 55,6 98,4
Cinsiyet 0,323 0,570
Erkek 89 150
Beklenen Deger 86,4 152,6
18-25 yas 65 116
Beklenen Deger 65,4 115,6
26-33 yas 22 67
Beklenen Deger 32,2 56,8
Yas 34-41 yas 19 34 12,168 0,016
Beklenen Deger 19,2 33,8
42-49 yas 22 20
Beklenen Deger 15,2 26,8
50 yas ve tizeri 14 14
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I I Beklenen Deger ‘ 10,1 17,9

Tablo 3.2. Batik Maliyet Hatasi Algilarinin Demografik Ozelliklere Gore

Farklilasma Durumlar1 (Devam)

Demografik Senaryoya Yonelik Cevaplar ,
Ozellikler Grup X P
Evet Hayir
[lkogretim 15 13
Beklenen Deger 10,1 17,9
Lise 23 46
T Beklenen Deger 249 441
Egitim i '
Dgr o 4,907 0,179
urumu Onlisans/ Lisans 90 173
Beklenen Deger 95,0 168,0
Yiiksek Lisans 14 19
Beklenen Deger 11,9 211
3000 TL 80 119
Beklenen Deger 71,9 1271
3001-6000 TL 4 81
. Beklenen Deger 441 77,9
Gelir ' i
Durumu 5,020 0,170
6001-9000 TL 16 30
Beklenen Deger 16,6 29,4
9001 TL ve iistii 5 21
Beklenen Deger 9,4 16,6
Evli 61 95
Beklenen Deger 56,0 100,0
Medeni
Bekar 78 153 1,152 0,283
Durum
Beklenen Deger 83,0 148,0
Bosanmig* 3 3
Calistyor 7 142
Call ma Beklenen Deger 78,4 138,6
D y 0,518 0,472
urumu Calismiyor 67 109
Beklenen Deger 63,6 112,4

*isaretli gruplarin beklenen degeri 5'ten kiigiik oldugundan analize dahil edilmemistir.
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** Tablolar tarafimca olusturulmustur.

Tablo 3.2'de yer alan hipotez testlerinin sonuglarinda biitiin degiskenlere ait
beklenen degerlerin S'ten biiylik olmasindan dolay1 ki-kare analizine ait sonuglari
yorumlanabilmektedir. Tablo 3.2'ye gore tiiketicilerin yasina gore senaryoya verdikleri
cevaplarin %95 giiven diizeyinde farklilastig1 belirlenmistir (X?=12,168 p<0,05). Buna
gore 18-25 yas, 25-33 yas ve 34-41 yas arasinda yer alan tiiketicilerin baska bir
magazadan ayni iiriinii ayn1 fiyata alma secenegine daha fazla yoneldikleri, 42-49 yas ve
50 yas ve lizeri yastaki tiiketicilerin ise nakliye licretini 0deyerek ayni magazadan
hizmet almaya devam edecekleri tespit edilmistir. Bu durumda senaryoya ait
seceneklerin bireylere yonelik maddi kayiplarinin/kazanglarinin ayni olmasina ragmen
diisiik yastaki bireylerin secimlerinin daha agresif olacak sekilde degistigi ifade
edilebilir.

Ayrica tiiketicilerin batik maliyet hatasi yaklasimlarinin cinsiyet, egitim
durumu, gelir durumu, medeni durum ve calisma durumu degiskenlerinden bagimsiz

oldugu tespit edilmistir (p>0,05).

Aragtirmanin  "H2: Bireylerin demografik 06zelliklerine goére davranigsal
ekonomi kuramlarindan sinirl rasyonellik algilar farklilagmaktadir." hipotezinin test

edilmesi i¢in yapilan Ki kare analizine ait bulgular Tablo 3.3'te gosterilmistir.

Arastirmanin sinirlik rasyonellik yaklagimina yonelik algilarin belirlenebilmesi

icin hazirlanmis olan senaryo ise su sekildedir:

"Bir mobilya magazasi miisterilerin dikkatini ¢ekmek igcin magazada
"carkifelek" isimli bir oyun planlamistir. Carkifelek iizerinde 500 TL'ye
kadar olan iiriinlerde gegerli olmak tizere %80 olasilikla 100 TL indirim
kazanacaksiniz. Fakat indirim kazanamazsaniz fiyat ne ise onu
odeyeceksinizdir. Eger oyuna katilmaz iseniz 70 TL indirim
kazanacaksiniz. Bu durumda hangi alternatifi tercih edersiniz?"

Senaryoya yonelik cevaplar ise "Carkifelegi ceviririm ve sansima giivenirim."
ve "Dogrudan 70 TL'lik indirimi kabul ederim."”



Tablo 3.3. Sinirh

Farklilasma Durumlari
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Rasyonellik Algilarmin  Demografik Ozelliklere Gére

Senaryoya Yonelik Cevaplar

Demografik )
Ozellikler Grup Carkifelegi Dogrudan 70 X p
¢eviririm ve TL'lik indirimi
Kadm 65 89
o Beklenen Deger 73,3 80,7
Cinsiyet 2,933 0,087
Erkek 122 117
Beklenen Deger 113,7 125,3
18-25 yas 98 83
Beklenen Deger 86,1 94,6
26-33 yas 38 51
Beklenen Deger 42,3 46,7
34-41 yag 21 32
Yas 14,540 0,006
Beklenen Deger 25,2 27,8
42-49 yas 24 18
Beklenen Deger 20,0 22,0
50 yas ve tizeri 6 22
Beklenen Deger 13,3 14,7
ilkogretim 5 23
Beklenen Deger 13,3 14,7
Lise 24 45
Esitim Beklenen Deger 32,8 36,2
Dﬁrumu 18,701 0,000
Onlisans/Lisans 139 124
Beklenen Deger 125,1 137,9
Yiiksek Lisans 19 14
Beklenen Deger 15,7 17,3
3000 TL ve alti 89 110
Beklenen Deger 94,7 104,3
3001-6000 TL 59 63
Gelir Beklenen Deger 58,1 63,9 2,216 0,529
Durumu
6001-9000 TL 26 20
Beklenen Deger 219 24,1
9001 TL ve iistii 13 13
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Beklenen Deger

12,4

13,6

Tablo 3.3. Smrh

Farklilasma Durumlari

Rasyonellik Algilarinin Demografik Ozelliklere Gére

Senaryoya Yonelik Cevaplar
. yoy P
Demografik )
Ozellikler Grup Carkifelegi Dogrudan 70 X p
¢eviririm ve TL'lik indirimi
Evli 58 98
Beklenen Deger 74,6 81,4
Medeni
Durum Bekar 127 104 11,822 0,001
Beklenen Deger 110,4 120,6
Bosanmis* 2 4
Calistyor 110 107
C ali sma Beklenen Deger 103,3 113,7
Durumu 1,877 0,171
Calismiyor m 99
Beklenen Deger 83,7 92,3

*isaretli gruplarin beklenen degeri 5'ten kiiclik oldugundan analize dahil edilmemistir.

** Tablolar tarafimca olusturulmustur.

Tablo 3.3. Smurhi Rasyonellik Algilarinin Demografik Ozelliklere Gore

Farklilasma Durumlar1 (Devam)

Tablo 3.3'de yer alan hipotez testlerinin sonuglarinda biitiin degiskenlere ait
beklenen degerlerin 5'ten biiyiik olmasindan dolay:r ki-kare analizine ait sonuglari
yorumlanabilmektedir. Tablo 3.3'e gore tiiketicilerin yasina gore senaryoya verdikleri
cevaplarin %95 giiven diizeyinde farklilastig1 belirlenmistir (X?=14,540 p<0,05). Buna
gore 50 yas ve lizeri tiiketicilerin dogrudan 70 TL'lik indirimi kabul etme egilimde
oldugu ifade edilebilir. Ayrica tiiketicilerin egitim durumuna gore senaryoya verdikleri
cevaplarin %95 giiven diizeyinde farklilastig1 belirlenmistir (X?=18701 p<0,05). Buna
gore ilkogretim ve lise mezunu tiiketicilerin dogrudan 70 TL'lik indirimi kabul etmeye
yonelik egilimlerinin diger e§itim durumuna sahip gruplara gore daha fazla oldugu
sOylenebilir. Yine tiiketicilerin medeni durumuna gore senaryoya verdikleri cevaplarin
%95 giiven diizeyinde farklilastigi belirlenmistir (X?=11,822 p<0,05). Buna gore evli

bireylerin 70TL'lik indirimi dogrudan kabul etme egilimlerinin bekar bireylerden daha
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fazla oldugu ifade edilebilir. Bu durumda senaryoya ait birinci se¢im beklenen deger
bakimindan bir miktar daha avantajli goziikmektedir. Fakat dogrudan 70 TL'lik indirimi

tercih edenlerin bu rasyonel avantaj1 gézden kagirdiklar1 ifade edilebilir.

Ayrica tiiketicilerin sinirli rasyonellik yaklagimlarinin cinsiyet, gelir durumu ve

calisma durumu degiskenlerinden bagimsiz oldugu tespit edilmistir (p>0,05).
3.8.2. Iistatistiksel Analizler

Arastirmanin bu boliimiinde katilimcilara yoneltilen senaryolara ait yapmis

olduklar1 degerlendirmelere ait bulgular yer almaktadir.

3.8.2.1. Tiiketicilerin Zihinsel Muhasebe Yaklasimmin Incelenmesi I¢in

Hazirlanmis Olan Senaryoya Dair Degerlendirmeleri

Arastirmaya katilim gosteren tiiketicilerin davranigsal ekonomi kuramlari
arasinda yer alan zihinsel muhasebe yaklasimina dair algilarin belirlenmesi igin

hazirlanan birinci senaryo su sekildedir:

"A. Bir mobilya magazasina yemek masast takimi almak iizere
gittiginizi diisiiniin. Magazada sizin biitcenize uygun 1500 TL'lik yemek
masasi takimi bulunmaktadir. Bu yemek masasi i¢in aywrmis oldugunuz
1500 TL'nin 500 TL'sinin o an elinizi cebinize attiginizda kayip oldugunu
ve magazaya gelmeden once kaybettiginizi fark ettiniz. Bu durumda
yemek masasini almak i¢in hala 1500 TL'lik 6deme yapar misiniz? Ikinci
senaryo ise "B. Bir mobilya magazasindan oncesinde alisveris
yapmistiniz ve sonrasinda alisveris yapabilmek iizere oradan 500 TL'ye
bir kupon satin aldiniz. Bir miiddet sonra bir mobilya magazasina yemek
masasi takimi almak icin gittiniz. Cebinizde 1000 TL ve oncesinde
aldigimiz 500 TL'lik kuponunuz bulunmaktadir. Odeme noktasina
geldiginizde 500 TL'lik kuponun cebinizde olmadigim fark ettiniz. Bu
durumda yemek masasini almak i¢in hala 1500 TL'lik 6deme yapar
misiniz?"

Ayrica senaryo A ve B'ye yonelik cevaplar ise "Evet" ve "Hayir"” seklindedir.

Buna gore tiiketicilerin zihinsel muhasebe yaklagimi ile ilgili senaryoyu

degerlendirmelerine ait dagilimlar Grafik 3.1'de gosterilmistir.
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Zihinsel Muhasebe

70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

Yiizde

Evet Hayir
= Senaryo 1-A 41,5% 58,5%
= Senaryo 1-B 37,9% 62,1%

Grafik 3.1. Tiiketicilerin Zihinsel Muhasebe Yaklagimina ile Ilgili

Senaryoyu Degerlendirmelerine Ait Dagilimlar

Grafik 3.1'e gore arastirmada yer alan tiiketicilerin Zihinsel Muhasebe
yaklagiminin birinci senaryosuna %58,5'1 6deme yapmayacagini belirtmistir. Birinci
senaryonun rasyonel olarak degismedigi ikinci senaryoda ise satin almak istemeyenlerin
orani %62,1'e ¢ikmistir. Bu da %3,6'ik bir degisme denk gelmektedir. Zihinsel
Muhasebe yaklagimi ile ilgili her iki senaryoda da aslinda tiiketicilerin kayip ve
kazanglar esittir. Fakat senaryolar1 degerlendiren kisilerin cevaplarinda olumsuz olarak
B senaryosunda artis olmus olmakla birlikte, bu degisim yiiksek bir oran olarak da
degerlendirilmeyebilir. Tiketicilerin her iki senaryoda da kaybettikleri miktar 500
TL'dir (birisi nakit, digeri daha 6nce satin aldiklar1 kupon). Fakat tiiketicilerin bu kaybin

kupon olarak ifade edildigi senaryoda alim yapma durumlarin1 daha zora sokmuglardir.

3.8.2.2. Tiiketicilerin Batik Maliyet Yaklasmmimn Incelenmesi Icin

Hazirlanmis Olan Senaryoya Dair Degerlendirmeleri

Aragtirmaya katilim gosteren tiiketicilerin davranigsal ekonomi kuramlari
arasinda yer alan batik maliyet yaklasimina dair algilarin belirlenmesi i¢in hazirlanan

senaryo su sekildedir:

"Bir mobilya magazasindan 250 TL'ye 6demesini yaparak zigon sehpa
satin aldiniz ve bir hafta sonra teslim almak tizere magazada biraktiniz.
Bir hafta sonra ise acil bir isiniz ¢tkti ve 15 giin boyunca sehir digina

ctkmak durumunda kaldiniz. Magaza goreviisi sehpayr daha fazla
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magazada tutamayacaklarini 250 TL bir iicret karsiliginda nakliyesini
belirteceginiz bir adrese gonderebilecegini belirtmistir. Buna gére
nakliye bedelini ddeyerek sehpanin adresinize ulagmasini  saglar

misiniz?"

Senaryoya yonelik cevaplar ise: "Evet, duruma ofkelenir ve nakliye iicretini
odeyerek tarafima ulasmasin saglarim.” ve "Hayir, baska bir magazadan ayni tirtinii

ayni fiyata satin alirim."” seklindedir.

Buna gore tiiketicilerin Batik Maliyet yaklagimi ile ilgili senaryoyu

degerlendirmelerine ait dagilimlar Grafik 3.2'de gosterilmistir.

Batik Maliyet Hatasi
70,0%
60,0%
50,0%
B 40,0%
’>=.:‘ 30,0%
20,0%
10,0%
0,0%
Evet, duruma 6fkelenir Hayir, baska bir
ve nakliye ticretini magazadan ayni tirtinii
Odeyerek tarafima ayni fiyata satin alirim.
ulagsmasini saglarim.
m Senaryo 2 36,1% 63,9%

Grafik 3.2. Tiketicilerin Batik Maliyet Yaklasimma ile flgili

Senaryoyu Degerlendirmelerine Ait Dagilimlar

Grafik 3.2'ye gore Batik Maliyet yaklagimina ait senaryoda arastirmada yer
alan tiiketicilerin %63,9'u nakliye {icreti 6demekten ¢ekinerek baska bir magazadan ayni
iriinii ayn1 fiyata satin alacaklarini, bunun aksine %36,1'1 ise nakliye iicretini 6deyip
sehpanin tarafina ulagmasini saglayacagini belirtmistir. Buna gore tiiketicilerin her iki
cevapta da kayiplar1 ya da kazanglari esit olup, 250 TL’dir. Birinci segenekte 250TL

nakliye iicreti 6demekle birlikte, ikinci secenekte ayni iirlinli yine baska bir magazadan



50

ayni fiyata yani 250 TL'ye alacaktir. Fakat tiiketicilerin irrasyonel davranis olarak
niteleyebilecegimiz bir adimla ikinci secenege c¢ok daha fazla yogunlastiklari ifade
edilebilir.

3.8.2.3. Tiiketicilerin Smirh Rasyonellik Yaklasimimmin incelenmesi Icin

Hazirlanmis Olan Senaryoya Dair Degerlendirmeleri

Arastirmaya katilim gosteren tiiketicilerin davranigsal ekonomi kuramlari
arasinda yer alan smirli rasyonellik yaklagimina dair algilarin belirlenmesi ig¢in
hazirlanan senaryo su sekildedir: "Bir mobilya magazas: miisterilerin dikkatini ¢cekmek
icin magazada 'carkifelek’ isimli bir oyun planlamistir. Carkifelek iizerinde 500 TL'ye
kadar olan iirtinlerde gegerli olmak iizere %80 olasilikla 100 TL indirim
kazanacaksiniz. Fakat indirim kazanamazsaniz fiyat ne ise onu odeyeceksinizdir. Eger
oyuna katilmaz iseniz 70 TL indirim kazanacaksiniz. Bu durumda hangi alternatifi

tercih edersiniz?" Senaryoya yonelik cevaplar ise:
"Carkifelegi ¢eviririm ve sansima giivenirim."”
" Dogrudan 70 TL'lik indirimi kabul ederim." seklindedir.

Buna gore tiiketicilerin Simirli Rasyonellik yaklasimi ile ilgili senaryoyu

degerlendirmelerine ait dagilimlar Grafik 3.3'te gosterilmistir.

Sinirhi Rasyonellik
54,0%
52,0%
-qu; 50,0%
S 48,0%
46,0%
44,0%
Carkifelegi ¢eviririm Dogrudan 70 TL'lik
ve sansuma giivenirim. indirimi kabul ederim.
= Senaryo 3 47,6% 52,4%

Grafik 3.3. Tiiketicilerin Simirli Rasyonellik Yaklasimma ile Ilgili

Senaryoyu Degerlendirmelerine Ait Dagilimlar
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Grafik 3.3'e gore Sinirli Rasyonellik yaklagimu ile ilgili senaryoda arastirmada
yer alan tiiketicilerin %52,4'i dogrudan 70 TL'lik indirimi kabul edeceklerini
belirtmisken, %47,6's1 sansina giivenip carkifelegi oynayacagini ifade etmistir.
Senaryonun birinci segeneginde beklenen degere gore kazancin 80 TL olacagi yoniinde
olmasi ile birlikte, bireylerin irrasyonel davranarak ikinci segenege kismen yoneldikleri
ve aslinda matematiksel olarak risk olmasa da dil bakimindan riski tasidigindan birinci

secenekten uzaklasip, ikinci segenege yoneldikleri ifade edilebilir.

3.8.2.4. Tiiketicilerin Cerceveleme Etkisi Yaklasimmn Incelenmesi Icin

Hazirlanmis Olan Senaryoya Dair Degerlendirmeleri

Arastirmaya katilim gosteren tiiketicilerin davranigsal ekonomi kuramlari
arasinda yer alan cerceveleme etkisi yaklasimina dair algilarin belirlenmesi igin

hazirlanan birinci senaryo su sekildedir:

"A. Bir mobilya magazast miisterilerin dikkatini ¢ekmek igin
magazada "carkifelek"” isimli bir oyun planlamistir. Carkifelek iizerinde
500 TL've kadar olan iiriinlerde gegerli olmak iizere %10 olasilikla 190
TL indirim kazanacak ve %10 olasilikla 10 TL alacaginiz iiriine fazladan
odeyeceksiniz. Bu durumda oyunu oynar misimiz? " Ikinci senaryo ise "' B.
Ayni senaryoda yine 500 TL've kadar olan iiriinlerde gegerli olmak iizere
%9 olasilikla 200 TL indirim kazanacak fakat %91 olasulikla hi¢bir sey
kazanmayacaksiniz. Bu durumda oyunu oynar misiniz?". Ayrica senaryo

A ve B'ye yonelik cevaplar ise "Evet" ve "Hayir" seklindedir.

Buna gore tiiketicilerin Cerceveleme Etkisi yaklasimi ile ilgili senaryoyu

degerlendirmelerine ait dagilimlar Grafik 3.4'te gosterilmistir.
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Cerceveleme Etkisi

54,0%
52,0%
50,0%
48,0%
46,0%
44,0%
42,0%

Yiizde

Evet Hayir
= Senaryo 4-A 49,6% 50,4%
m Senaryo 4-B 53,7% 46,3%

Grafik 3.4. Tiiketicilerin Cerceveleme Etkisi Yaklasimma ile Ilgili

Senaryoyu Degerlendirmelerine Ait Dagilimlar

Grafik 3.4'e gore cergeveleme yaklasimi ile ilgili senaryoda arastirmada yer
alan tiiketicilerin birinci senaryodaki kabul oranlart %49,6 iken, ikinci senaryodaki
durumu kabul oranlart %53,7 olarak tespit edilmistir. Aslinda her iki senaryoda da
bireylerin kazan¢ ve kayiplar1 matematiksel olarak esittir. Fakat birinci senaryoda
belirtilen %10'luk kayip durumu ve ikinci senaryoda yer alan daha biiyiik kazang
meblags1 sebebiyle tiiketicilerin ikinci senaryodaki tutumlarinda kabul sayisinin arttig
gozlemlenmistir. Buna gore tiiketicilerin algilarinin ikinci senaryoda oldugu gibi daha

olumlu ifadelere yer vererek degistirilebilecegi ifade edilebilir.

3.8.2.5. Tiiketicilerin Bedavammm Etkisi Yaklasimmm Incelenmesi Icin

Hazirlanmis Olan Senaryoya Dair Degerlendirmeleri

Arastirmaya katilim gosteren tiiketicilerin davranigsal ekonomi kuramlari
arasinda yer alan bedavanin etkisi yaklagimina dair algilarin belirlenmesi i¢in hazirlanan
birinci senaryo su sekildedir: "A. Bir mobilya magazasina oturma grubu ile uyumlu ve
oturma odanizda kullanacaginiz bir sehpa alacaksiniz. Magaza gorevlisi size 500 TL ve
100 TL'lik iki ayri sehpa gosterdi. (Bu fiyat farki tiriinlerin kalitesine baghdir.) Bu
durumda hangi tiriinii satin almak tizere tercih edersiniz?". Senaryo A'ya ait cevaplar
"500 TL’lik tiriinii tercih ederim." ve "100 TL'lik tiriinii tercih ederim.” seklindedir.
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Ikinci senaryo ise "Yine ayni durumda magaza gorevlisi magaza miidiirii ile goriiserek
bir jest olarak 500 TL'lik iiriinii 400 TL'ye verebilecegini, bununla birlikte 100 TL'lik
triinii ise bedava olarak size verebileceklerini belirtmislerdir. Bu iiriinii satin almak
tizere tercih eder misiniz?" seklindedir. Senaryo B'ye ait cevaplar "400 TL lik iirtinii

tercih ederim.” ve "Ucret alinmayan iiriinii tercih ederim.” seklindir.

Buna gore tiiketicilerin Bedavanin Etkisi yaklasimi ile ilgili senaryoyu

degerlendirmelerine ait dagilimlar Grafik 3.5'te gosterilmistir.

Bedavamin EtKisi
51,5%
51,0%
50,5%
3 50,0%
3 49,5%
> 49,0%
A '
48,0%
47,5% - -
500 TL’lik 100 TL'lik 400 TL’lik Ucret
iiriinii tercih iirtinii tercih iiriinii tercih alinmayan
ederim. ederim. ederim. iriinii tercih
ederim.
‘ ® Senaryo 5-A 49,6% 50,4%
= Senaryo 5-B 51,1% 48,9%

Grafik 3.5. Tiiketicilerin Bedavanin Etkisi Yaklasimina ile Ilgili

Senaryoyu Degerlendirmelerine Ait Dagilimlar

Grafik 3.5'e gore bedavanin etkisi ile ilgili birinci senaryoda arastirmada yer
alan tiiketicilerin %50,4'4 100 TL'lik daha diisiik kalitede fakat daha ucuz olan {irlinii
kabul edeceklerini belirtmislerdir. Fakat ikinci senaryoda kalitesi yiiksek olan tirlindeki
indirim ve kalitesi diisiik olan {iriiniin bedava verilmesi teklifi sonucunda tiiketicilerin
%51,1'1 kaliteli olan ve indirim yapilan iirlinii tercih edeceklerini belirtmistir. Bu
durumda bedavanin etkisi yaklasimi geregi tiiketicilerden ikinci senaryoda bedava
yapilan iirlinii tercih etmeleri beklense de ¢ok kii¢iik bir miktar da olsa indirim yapilan
iirlin tercih oran1 artmig ve yaklasimin 6n gérdiigli bigimde bir sonug elde edilememistir.
Fakat genel olarak bu senaryoda tiiketicilerin fikirlerini degistirmedikleri ifade

edilebilir.
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3.8.2.6. Tiiketicilerin Siirii Davramsi Yaklasgmmin Incelenmesi Icin

Hazirlanmis Olan Senaryoya Dair Degerlendirmeleri

Arastirmaya katilim gosteren tiiketicilerin davranigsal ekonomi kuramlari
arasinda yer alan siirii davranis1 yaklasimina dair algilarin belirlenmesi i¢in hazirlanan
birinci senaryo su sekildedir: "Bir mobilya magazasina oturma odast takimi almaya
gittiniz. Magaza gorevlisi size 2000 TL ve 2500 TL'lik birbirinden farki olmayan iki
takim gosterdi ve sizin bu iki takim da hosunuza gitti. Bu durumda hangi tiriin grubunu
secersiniz?" seklindedir. Ikinci senaryo ise "Benzer sekilde kararimzi vermek iizere
magazanin sitesine giris yaptiniz ve 2500 TL'lik iiriiniin magaza miisterileri tarafindan
diger iiriine nazaran %60 daha fazla tercih edildigini gordiiniiz. Bu durumda hangi

tiriin grubunu segersiniz?" seklindedir. Senaryoya yonelik cevaplar ise:

"2000 TL'lik diriini satin alirim.” ve "2500 TL'lik tiriinii satin alirim."”
seklindedir. Buna gore tiketicilerin Siirii Davranigi yaklasimi ile ilgili senaryoyu

degerlendirmelerine ait dagilimlar Grafik 3.6'da gosterilmistir.

Siiri Davranisi
80,0%
70,0%
60,0%
= 50,0%
S 40,0%
>~ 30,0%
20,0%
10,0%
0,0%
2000 TL'lik Grini satin 2500 TL'lik Grtini satin

alirnm. alirnm.

‘ ® Senaryo 6-A 76,3% 23, 7%

= Senaryo 6-B 69,5% 30,5%

Grafik 3.6. Tiiketicilerin Siiri Davrams1 Yaklasimina ile Ilgili

Senaryoyu Degerlendirmelerine Ait Dagilimlar

Grafik 3.6'ya gore siirii davranis ile ilgili birinci senaryoda aragtirmada yer
alan tiiketicilerin %76,3'i daha ucuz olan 2000 TL'lik triinii satin alacaklarini
belirtmislerdir. Ikinci senaryoda kendilerine pahali olan iiriiniin magaza miisterileri

tarafindan daha fazla tercih edildigi (%60 oraninda) belirtildiginde ise tiiketicilerin
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birinci liriinii tercih etme oranlar1 %69,5'e diismiis ve daha pahali olan iiriinii tercih etme
oranlar1 %30,5'e ¢ikmigtir. 2500 TL’lik {irliniin tercihindeki degisim oran1 %6,8'dir. Bu
degisim degeri siirii davranis1 yaklagimiin tiiketiciler iizerinde etkin oldugunun bir

gostergesi olarak ifade edilebilir.

3.8.2.7. Tiiketicilerin Tuzak Etkisi Yaklasimimin Incelenmesi Icin

Hazirlanmis Olan Senaryoya Dair Degerlendirmeleri

Arastirmaya katilim gosteren tiiketicilerin davranigsal ekonomi kuramlari
arasinda yer alan bedavanin etkisi yaklasimina dair algilarin belirlenmesi i¢in hazirlanan

birinci senaryo su sekildedir:

"Bir mobilya magazasina televizyon konsolu almaya gittiniz. Magaza
gorevlisi size iki secenek sunmugstur. Bunlardan birisi biraz daha kiiciik
boyda fakat isinizi gérecek olan 500 TL'lik bir iiriindiir. Bir de magaza
gorevlisi bu tirtinden biraz daha biiyiik ve alt ¢ekmece sayisi daha fazla
olan 900 TL'lik bir tirtin onermistir. Bu durumda hangi iiriinii tercih
edersiniz?". Senaryo A'ya ait cevaplar "500 TL'lik konsolu tercih
ederim.” ve "900 TL'lik konsolu tercih ederim." seklindedir. Ikinci
senaryo ise " Aymi durumda magaza gorevlisi magaza miidiirii ile
gortiserek 900 TL'lik tiriinle benzer ozelliklere sahip fakat fiyati 700 TL
olan bagka bir televizyon daha gosterdi. Buna gore hangi televizyon
konsolunu tercih edersiniz?" olarak olusturulmustur. Senaryo B'ye ait
cevaplar "500 TL'lik konsolu tercih ederim.", "700 TL'lik konsolu tercih
ederim.” ve "900 TL'lik konsolu tercih ederim.”

Buna gore tiliketicilerin Tuzak Etkisi yaklasimi ile 1ilgili senaryoyu

degerlendirmelerine ait dagilimlar Grafik 3.7'de gosterilmistir.
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Tuzak Etkisi

70,0%
60,0%
© 50,0%
< 40,0%
‘; 30,0%
20,0%
10,0%
0,0%
500 TL'lik | 900 TL'lik | 500 TL'lik | 700 TL'lik | 900 TL'lik

konsolu konsolu konsolu konsolu konsolu

tercih tercih tercih tercih tercih

ederim. ederim. ederim. ederim. ederim.

‘ m Senaryo 7_A 68,4% 31,6%
= Senaryo 7-B 36,6% 51,9% 11,5%

Grafik 3.7. Tiiketicilerin Tuzak Etkisi Yaklagimma ile ilgili Senaryoyu

Degerlendirmelerine Ait Dagilimlar

Grafik 3.7'ye gore tuzak etkisi ile ilgili birinci senaryoda arastirmada yer alan
tikketicilerin  %68,4't 500 TL'lik konsolu ve %31,6'st 900 TL'lik konsolu tercih
edeceklerini belirtmislerdir. Fakat magazanin bu iki iirliniin fiyatlar1 arasinda yer alacak
ve pahali olana daha yakin fiyata sahip bir tiriinii (700 TL) tiiketiciye 6nerdigi ikinci
senaryoda tiiketicilerin %51,9'u 700 TL'lik {riini tercih edecekleri belirtmislerdir.
Bununla birlikte ilk senaryoda %64,4 olan 500 TL'lik iiriinii tercih oran1 %36,6'ya
diismiistiir. Yine birinci senaryoda 900 TL'lik iirlinli tercih eden %31,6'lik oran ise
%]11,5'e dismiistiir. Bu durumda tiiketicilerin rasyonel davranistan biraz uzaklasarak
daha ucuz olan {riinii alma isteginden vazge¢misler ve orta diizeyde fiyata sahip olan

iriine yonelmislerdir.
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SONUC VE GENEL DEGERLENDIiRME

Arastirmada Erzurum ilinde yasayan tiiketicilerin davranigsal iktisat kuramlar
baglaminda satin alma tercihlerini etkileme durumlarinin incelenmesi amaglanmistir.
Ayrica arastirmada davranigsal iktisat kuramlarindan zihinsel muhasebe, batik maliyet
hatasi, sinirh rasyonellik, ¢erceveleme etkisi, bedavanin etkisi, siirii davranisi, tuzak
etkisi yaklasimlarinin etkinligi incelenmistir. Arastirmada yer alan tiiketicilerin %60,8'i
erkek, %46,1'i 18-25 yas arasinda, %66,9'u 6nlisans/ lisans mezunu, %50,6's1 3000 TL
ve alt1 gelire sahip, %58,8'1 bekar ve %55,2'si hali hazirda gelir getiren bir iste
calismaktadir.

Arastirmada 18-25 yas, 25-33 yas ve 34-41 yas arasinda yer alan tiiketicilerin
baska bir magazadan ayni {iriinii ayn1 fiyata alma se¢enegine daha fazla yoneldikleri,
42-49 yas ve 50 yas ve lizeri yastaki tiiketicilerin ise nakliye iicretini 6deyerek ayni
magazadan hizmet almaya devam edecekleri tespit edilmistir. Bu durumda senaryoya ait
seceneklerin bireylere yonelik maddi kayiplarinin/kazancglarinin ayni olmasina ragmen
diisiik yastaki bireylerin se¢imlerinin daha agresif olacak sekilde degistigi ifade

edilebilir ve zihinsel muhasebe anlayisinin goriildiigii sdylenebilir.

Arastirmada batik maliyet hatasi yaklasimi ile ilgili senaryoda 50 yas ve iizeri
tiketicilerin dogrudan 70 TL'lik indirimi kabul etme egilimde oldugu belirlenmistir.
Ayrica ilkogretim ve lise mezunu tiiketicilerin dogrudan 70 TL'lik indirimi kabul
etmeye yonelik egilimlerinin diger egitim durumuna sahip gruplara gore daha fazla
oldugu bulunmustur. Yine evli bireylerin 70 TL'lik indirimi dogrudan kabul etme
egilimlerinin bekar bireylerden daha fazla oldugu ifade edilebilir. Bu durumda
senaryoya ait birinci se¢im beklenen deger bakimindan bir miktar daha avantajh
goziikmektedir. Fakat dogrudan 70 TL'lik indirimi tercih edenlerin bu rasyonel avantaji
gozden kacirdiklari ifade edilebilir. Bu durumda ileri yastaki bireylerin kendilerine riski
cagristiran eylemlerden kacindiklari, ilkdgretim ve lise mezunu bireylerin de benzer
sekilde riskli oldugunu diislindiikleri (ya da riskli gibi aktarildiklari) tercihleri
yapmaktan sakindiklar1 ve benzer sekilde evli bireylerin de risk ¢agrisimi yapilan ifade

ve tekliflere sicak bakmadiklar: ifade edilebilir.

Arastirmada zihinsel muhasebe yaklasimin uygulandigi senaryoda tiiketicilerin

her iki senaryoda da ceplerinden kayip ettikleri miktar 500 TL'dir (birisi nakit, digeri
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daha oOnce satin aldiklar1 kupon). Fakat tiiketicilerin bu kaybin kupon olarak ifade
edildigi senaryoda alim yapma durumlarini daha zora sokmuslardir. Buna gore bireyler
daha oncesinde 6deme yaparak almis olduklar1 kupon, indirim kodu vs. gibi degerlerin

kaybina nakit kayiplarindan daha fazla icerlendikleri ve satin alma isteklerini kirdigi
ifade edilebilir.

Arastirmada batik maliyet yaklasimi ile ilgili senaryoda tiiketicilerin nakliye
ticretini batik maliyet olarak gordiikleri, fakat iirlinii baska bir magazadan ayni fiyata
alsalar da genel kayiplarinin (cebinden ¢ikacaklar1 fazladan ticretin) her iki durumda da
250 TL olacagin1 tam olarak akillarina getiremedigi anlasilmakta ve batik maliyet

yaklasiminin desteklendigi goriilmektedir.

Arastirmada sinirli rasyonellik yaklasimi ile ilgili senaryoda bireylerin
carkifelek oyunu oynadiklarinda kazangli ¢ikma ihtimalinin ve elde edecekleri degerin
yiiksek olmasina ragmen, tiiketicilere sunulan dogrudan 70 TL'lik indirim teklifi risk
barindirmadigr gibi goriindiigiinden yonelim buna daha fazla oldugu gozlemlenmistir.
Buna gore bireylerin irrasyonel davranarak ikinci secenege kismen yoneldikleri ve
aslinda matematiksel olarak risk olmasa da dil bakimindan riski tasidigindan birinci

secenekten uzaklasip, ikinci secenege yoneldikleri ifade edilebilir.

Arastirmada c¢erceveleme etkisi yaklasimina dair senaryoda tiiketicilere
sunulan iki senaryodaki tercihlerinin degisiklik gosterdigi belirlenmistir. Buna gore
cerceveleme yaklasimi ile ilgili senaryoda arastirmada yer alan tiiketicilerin birinci
senaryodaki kabul oranlar1 %49,6 iken, ikinci senaryodaki durumu kabul oranlar1 %53,7
olarak tespit edilmistir. Aslinda her iki senaryoda da bireylerin kazan¢ ve kayiplari
matematiksel olarak esit olarak yer almaktadir. Fakat birinci senaryoda belirtilen
%10'luk kayip durumu ve ikinci senaryoda yer alan daha biiylik kazan¢ meblagsi
sebebiyle tiiketicilerin ikinci senaryodaki tutumlarinda kabul sayismin arttig
gbzlemlenmistir. Buna gore tiiketicilerin algilarinin ikinci senaryoda oldugu gibi daha

olumlu ifadelere yer vererek degistirilebilecegi ifade edilebilir.

Arastirmada bedavanin etkisi ile ilgili senaryolarin cevaplanmasi sonucunda
tiiketicilerin bedava olan {iiriine olan ilgilerinde artis olmadigi bu durumda genel olarak

bu senaryoda tiiketicilerin fikirlerini degistirmedikleri belirlenmistir.
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Arastirmada siirli davranisi ile ilgili birinci senaryoda arastirmada yer alan
tiikketicilerin %76,3"i daha ucuz olan 2000 TL'lik tirtinii satin alacaklarini belirtmislerdir.
Ikinci senaryoda kendilerine pahali olan {iriiniin magaza miisterileri tarafindan daha
fazla tercih edildigi (%60 oraninda) belirtildiginde ise tiiketicilerin birinci iirlinli tercih
etme oranlart %69,5'e diismiis ve daha pahali olan {iriinii tercih etme oranlar1 %30,5'e
cikmigtir. Bu degisim degeri siirli davranist yaklagimimin tiiketiciler iizerinde etkin

oldugunun bir gostergesi olarak ifade edilebilir.

Arastirmada tuzak etkisi ile ilgili birinci senaryoda arastirmada yer alan
tiiketicilerin biiyiik cogunlugu iki iiriinden ucuz olan tercih etmislerdir. Ikinci senaryoda
bu iki {irliniin fiyat ve kalite olarak arasina bir {iriin segenegi daha eklendiginde, en ucuz
iriinii  baslangigta tercih edenlerin bu iirlin lehine tercihlerini degistirdikleri
goriilmiistiir. Bu durumda tiiketicilerin rasyonel davranistan biraz uzaklasarak daha ucuz
olan iiriinii alma isteginden vazgegmisler, en yiiksek fiyathh {iriinii alamayacaklarini

diisiinerek ve orta diizeyde fiyata sahip olan iirline yonelmisglerdir.

Insan yasayan bir canli olmasi nedeniyle dogal olarak yasaminu siirdiirmesi icin
tilketmesi gerekir. Tiiketim bu ag¢idan insan yasaminda onemli bir yer tutmaktadir.
Yasam sartlarinin insanlik tarihi boyunca degismesi nedeniyle tiiketim aliskanliklarinin
da zamanla degistigi goriilmektedir. Degisen aliskanliklarla beraber tiikketimin neye gore
yapildig1 merak konusu olmus ve bu merak neticesinde tiiketici ve tiiketici tercihlerinin

Onemi giin yiiziine ¢ikmistir.

Gilinimiizde kit kaynaklarin verimli dagiliminda tiiketici tercihleri, 6zellikle de
kaynaklarin azalmasi ve artan insan niifusu ile beraber giin gectikce daha fazla 6nem
kazanmaktadir. Klasik iktisat anlayigina gore insan ‘’homoeconomicus’ olarak yani
rasyonel davranan bir canli olarak tanimlandi ancak zamanla tiiketici gézlemlendi ve
karar alirken irrasyonel unsurlar bulundu. Ozellikle bu noktada klasik iktisadin gdz ard:
ettigi konu insan psikolojisi oldugu agiktir. Uzun bir siire iktisadi teorisyenler kurum ve
kisilerin rasyonel davranip tam bilgiye sahip oldugunu varsaydilar ancak giliniimiiz
sartlarinda insanin es zamanli olarak tam bilgiye sahip olmasina olanak vermemektedir.

Bu durumda tam anlamda bir rasyonelligin s6z konusu olmadig1 da goriilmektedir.

Sonug olarak iktisat biliminin multi-disipliner yapisi, konusunun insan olmasi

dolayisiyla psikolojiden bagimsiz genel degerlendirmelerin saglikli olmayacagi yapilan
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arastirmalar neticesinde goriilmiistiir. Davranigsal Tktisadin 6nemli bir 6zelligi olan ayn1
durumlara karsin psikolojik etkenler neticesinde farkli sonuglarin ¢ikmasi, insanin anlik

psikolojik durumunun kararlar iizerindeki etkisini de géstermektedir.
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EKLER

EK-1: Anket Formu
Degerli Katilimet,

Bu anket ¢alismas1 Siirt Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Ekonomi
Anabilim Dalinda yiiriitilmekte olan "Tiiketici Tercihlerinin Davramssal Iktisat
Baglaminda Incelenmesi: Erzurum Ornegi" isimli yiiksek lisans tez c¢aligmasi igin

kullanilacaktir.

Anket formunda yer alan soru ve ifadelere yonelik olarak yapmis oldugunuz
degerlendirmeler akademik amagli olarak kullanilacak olup, baska bir kisi, kurum ya da
kuruluslarla paylasilmayacaktir. Anket formunu doldururken ad-soyad gibi kimlik
bilgilerinizi anket formunun herhangi bir yerinde belirtmenize gerek bulunmamaktadir.

Katiliminiz i¢in simdiden tesekkiir ederim.

Senol AYHAN
Bolgesel Kalkinma Iktisadi (1.0.) Tezli Yiiksek Lisans Ogrencisi
Siirt Universitesi
1.Cinsiyetiniz:
( )Kadin ( )Erkek
2.Yasmiz:
(1 )18-25yas ( )26-33 yas ( )34-41 yas ( )42-49 yas ( )50 yas ve lizeri
3.Egitim durumunuz:
( )ilk+Ortaokul (ilkdgretim) ( )Lise ( )Lisans/Onlisans ( )Yiiksek lisans ve iistii
4. Aylik gelir durumunuz:
( ) 3000 TL ve alt1 ( )3001-6000 TL ( )6001-9000 TL
( )9001 TL ve iistii
5. Medeni durumunuz:
( )Evh ( )Bekar ( )Bosanmis
6. Calisma Durumunuz:

( )Calistyorum ( )Calismiyorum
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Asagida yer alan senaryolari objektif bir sekilde diisiinerek cevaplayiniz,.
Senaryo 1- Zihinsel muhasebe

A. Bir mobilya magazasina yemek masasi takimi almak tizere gittiginizi
diisliniin. Magazada sizin biitcenize uygun 1500 TL'lik yemek masast takim
bulunmaktadir. Bu yemek masasi i¢in ayirmis oldugunuz 1500 TL'in 500 TL'sinin o an
elinizi cebinize attiginizda kayip oldugunu ve magazaya gelmeden once kaybettiginizi
fark ettiniz. Bu durumda yemek masasin1 almak i¢in hala 1500 TL'lik 6deme yapar

misiniz?
( )Evet ( )Hayir

B. Bir mobilya magazasindan oncesinde aligveris yapmistiniz ve sonrasinda
aligveris yapabilmek {izere oradan 500 TL'ye bir kupon satin aldiniz. Bir miiddet sonra
bir mobilya magazasina yemek masasi takimi almak i¢in gittiniz. Cebinizde 1000 TL ve
oncesinde aldigimz 500 TL'lik kuponunuz bulunmaktadir. Odeme noktasina
geldiginizde 500 TL'lik kuponun cebinizde olmadigini fark ettiniz. Bu durumda yemek

masasini almak i¢in hala 1500 TL'lik 6deme yapar misiniz?

( )Evet ( )Hayir

Senaryo 2- Batik Maliyet Hatas1

Bir mobilya magazasindan 250 TL'ye 6demesini yaparak zigon sehpa satin
aldimiz ve bir hafta sonra teslim almak {lizere magazada biraktiniz. Bir hafta sonra ise
acil bir iginiz ¢ikt1 ve 15 giin boyunca sehir disina ¢ikmak durumunda kaldiniz. Magaza
gorevlisi sehpay1 daha fazla magazada tutamayacaklarin1 250 TL bir iicret karsiliginda
nakliyesini belirteceginiz bir adrese gonderebilecegini belirtmistir. Buna gore nakliye

bedelini 6deyerek sehpanin adresinize ulasmasini saglar misiniz?

( )Evet, duruma o6fkelenir ve nakliye iicretini 6deyerek tarafima ulagmasini

saglarim.

( )Hayir, baska bir magazadan ayni iiriinii ayni fiyata satin alirim.
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Senaryo 3- Siirli Rasyonellik (Bounded Rationality)

Bir mobilya magazast miisterilerin dikkatini ¢ekmek i¢in magazada
"carkifelek" isimli bir oyun planlamistir. Carkifelek lizerinde 500 TL'ye kadar olan
tirtinlerde gegerli olmak tizere %80 olasilikla 100 TL indirim kazanacaksiniz. Fakat
indirim kazanamazsaniz fiyat ne ise onu ddeyeceksinizdir. Eger oyuna katilmaz iseniz

70 TL indirim kazanacaksiniz. Bu durumda hangi alternatifi tercih edersiniz?
( )Carkifelegi geviririm ve sansima giivenirim.
( )Dogrudan 70 TL'lik indirimi kabul ederim.
Senaryo 4- Cergeveleme Etkisi (Framing Effect)

A. Bir mobilya magazasi miisterilerin dikkatini ¢ekmek i¢in magazada
"carkifelek" isimli bir oyun planlamistir. Carkifelek lizerinde 500 TL'ye kadar olan
triinlerde gegerli olmak tlizere %10 olasiikla 190 TL indirim kazanacak ve %10
olasilikla 10 TL alacaginiz iiriine fazladan ddeyeceksiniz. Bu durumda oyunu oynar

misiniz?
( )Evet ( )Hayir

B. Ayni senaryoda yine 500 TL'ye kadar olan tiriinlerde gegerli olmak tizere
%8 olasiikla 200 TL indirim kazanacak fakat %92 olasilikla hicbir sey

kazanmayacaksiniz. Bu durumda oyunu oynar misiniz?

( )Evet ( )Hayir

Senaryo 5- Bedavanin EtKisi

A. Bir mobilya magazasina oturma grubu ile uyumlu ve oturma odanizda
kullanacagimiz bir sehpa alacaksiniz. Magaza gorevlisi size 500 TL ve 100
TL'lik iki ayr1 sehpa gosterdi. (Bu fiyat farki irtinlerin kalitesine baglidir.)

Bu durumda hangi iiriinii satin almak tizere tercih edersiniz?
( )500 TL’lik tirtind tercih ederim.

( )100 TL"ik tirtini tercih ederim.
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B. Yine ayni durumda magaza gorevlisi magaza miidiirii ile gorliserek bir jest
olarak 500 TL'lik iriinii 400 TL'ye verebilecegini, bununla birlikte 100
TL'lik trint ise bedava olarak size verebileceklerini belirtmislerdir. Bu

urtini satin almak tizere tercih eder misiniz?
( )400 TL’lik tirtind tercih ederim.

( )Ucret alinmayan iiriinii tercih ederim.

Senaryo 6- Siirii Davranist:

A. Bir mobilya magazasina oturma odasi takimi almaya gittiniz. Magaza
gorevlisi size 2000 TL ve 2500 TL'lik birbirinden farki olmayan iki takim
gosterdi ve sizin bu iki takim da hosunuza gitti. Bu durumda hangi {iriin

grubunu secersiniz?
( )2000 TL'lik tirtind satin alirim.
( )2500 TL'lik tirtint satin alirim.

B. Benzer sekilde kararinizi vermek iizere magazanin sitesine giris yaptiniz ve
2500 TL'lik irtinlin magaza miisterileri tarafindan diger iirline nazaran %60
daha fazla tercih edildigini gordiiniiz. Bu durumda hangi iiriin grubunu

secersiniz?
( )2000 TL'lik tirtinii satin alirim.

( )2500 TL'lik iiriinii satin alirim.
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Senaryo 7- Tuzak Etkisi

A. Bir mobilya magazasina televizyon konsolu almaya gittiniz. Magaza
gorevlisi size iki segenek sunmustur. Bunlardan birisi biraz daha kii¢iik boyda fakat
isinizi gérecek olan 500 TL'lik bir {irlindiir. Bir de magaza gorevlisi bu iirlinden biraz
daha biiyiik ve alt ¢cekmece sayis1 daha fazla olan 900 TL'lik bir iirlin 6nermistir. Bu

durumda hangi {iriinii tercih edersiniz?
( )500 TL'lik konsolu tercih ederim.
( )900 TL'lik konsolu tercih ederim.

B. Ayni durumda magaza gorevlisi magaza miidiiri ile goriiserek 900 TL'lik
iiriinle benzer o6zelliklere sahip fakat fiyati1 700 TL olan bagka bir televizyon daha

gosterdi. Buna gore hangi televizyon konsolonu tercih edersiniz?
( )500 TL'lik konsolu tercih ederim.
( )700 TL'lik konsolu tercih ederim.

( )900 TL'lik konsolu tercih ederim.
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Ek-2: SPSS Ciktilar

Cinsiyet * Senaryo_2

Crosstab
Senaryo 2 Total
Evet, duruma 6fkelenir Hayir, baska bir
ve nakliye ticretini magazadan ayni Uirlini
Odeyerek tarafima ayni fiyata satin alirim.

ulagmasini saglarlm.

Count 53 101 154
Kadin Expected Count 55,6 98,4 154,0
% within cinsiyet 34,4% 65,6% 100,0%
Cinsiyet
Count 89 150 239
Erkek Expected Count 86,4 152,6 239,0
% within cinsiyet 37,2% 62,8% 100,0%
Count 142 251 393
Total Expected Count 142,0 251,0 393,0
% within cinsiyet 36,1% 63,9% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-  Exact Sig. (2-sided) Exact Sig. (1-sided)
sided)
Pearson Chi-Square ,3232 1 ,570
Continuity Correction® ,213 1 ,645
Likelihood Ratio ,324 1 ,569
Fisher's Exact Test ,592 ,323
Linear-by-Linear Association ,323 1 ,570
N of Valid Cases 393

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 55,64.

b. Computed only for a 2x2 table
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Crosstab
Senaryo_2 Total
Evet, duruma Hayir, baska bir
ofkelenir ve nakliye magazadan ayni
licretini 6deyerek tirlinii ayni fiyata
tarafima ulagmasini satin alirim.
saglarim.
Count 65 116 181
18-25 yas Expected Count 65,4 115,6 181,0
% within yas 35,9% 64,1% 100,0%
Count 22 67 89
26-33 yas Expected Count 32,2 56,8 89,0
% within yas 24,7% 75,3% 100,0%
Count 19 34 53
Yas 34-41 yas Expected Count 19,2 33,8 53,0
% within yas 35,8% 64,2% 100,0%
Count 22 20 42
42-49 yas Expected Count 15,2 26,8 42,0
% within yag 52,4% 47,6% 100,0%
Count 14 14 28
50 yas ve tizeri Expected Count 10,1 17,9 28,0
% within yas 50,0% 50,0% 100,0%
Count 142 251 393
Total Expected Count 142,0 251,0 393,0
% within yas 36,1% 63,9% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 12,1682 4 ,016
Likelihood Ratio 12,172 4 ,016
Linear-by-Linear Association 4,340 1 ,037

N of Valid Cases

393

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5.

The minimum expected count is 10,12.
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Crosstab
Senaryo_2 Total
Evet, duruma Hayr, baska bir
ofkelenir ve nakliye magazadan ayni
ticretini 6deyerek riinii ayn1 fiyata
tarafima ulagmasini satin alirim.
saglarim.
Count 15 13 28
Tlkogretim Expected Count 10,1 17,9 28,0
% within egitim 53,6% 46,4% 100,0%
Count 23 46 69
Lise Expected Count 249 441 69,0
% within egitim 33,3% 66,7% 100,0%
Egitim
Count 90 173 263
Onlisans / lisans Expected Count 95,0 168,0 263,0
% within egitim 34,2% 65,8% 100,0%
Count 14 19 33
Yiiksek lisans Expected Count 11,9 211 33,0
% within egitim 42,4% 57,6% 100,0%
Count 142 251 393
Total Expected Count 142,0 251,0 393,0
% within egitim 36,1% 63,9% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 4,907° 3 ,179
Likelihood Ratio 4,734 3 ,192
Linear-by-Linear Association ,745 1 ,388

N of Valid Cases

393

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 10,12.
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Gelir * Senaryo_2

Crosstab
Senaryo 2 Total
Evet, duruma Hayr, baska bir
ofkelenir ve nakliye magazadan ayni
licretini 6deyerek riinii ayn1 fiyata
tarafima ulagmasini satin alirim.
saglarim.
Count 80 119 199
3000 TL ve stii Expected Count 71,9 127,1 199,0
% within gelir 40,2% 59,8% 100,0%
Count 41 81 122
3001-6000 TL Expected Count 44,1 77,9 122,0
% within gelir 33,6% 66,4% 100,0%
Gelir
Count 16 30 46
6001-9000 TL Expected Count 16,6 29,4 46,0
% within gelir 34,8% 65,2% 100,0%
Count 5 21 26
9001 TL ve ustii Expected Count 9,4 16,6 26,0
% within gelir 19,2% 80,8% 100,0%
Count 142 251 393
Total Expected Count 142,0 251,0 393,0
% within gelir 36,1% 63,9% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 5,0202 3 ,170
Likelihood Ratio 5,338 3 ,149
Linear-by-Linear Association 4,101 1 ,043
N of Valid Cases 393

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 9,39.
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Crosstab
Senaryo_2 Total
Evet, duruma Hayir, baska bir
ofkelenir ve nakliye magazadan ayni
ticretini 6deyerek riinii ayn1 fiyata
tarafima ulagsmasini satin alirim.
saglarim.
Count 75 142 217
Calistyor Expected Count 78,4 138,6 217,0
% within ¢aligma 34,6% 65,4% 100,0%
Calisma
Count 67 109 176
Calismiyor Expected Count 63,6 112,4 176,0
% within ¢aligma 38,1% 61,9% 100,0%
Count 142 251 393
Total Expected Count 142,0 251,0 393,0
% within ¢aligma 36,1% 63,9% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2- Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square ,518% 1 472
Continuity Correction® 377 1 ,539
Likelihood Ratio 517 1 472
Fisher's Exact Test 527 ,269
Linear-by-Linear Association ,516 1 472
N of Valid Cases 393

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 63,59.

b. Computed only for a 2x2 table
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Medeni * Senaryo 2 Crosstabulation

Senaryo 2 Total
Evet, duruma 6fkelenir Hayir, basgka bir
ve nakliye ticretini magazadan ayn1 iirlinii
Odeyerek tarafima ayni1 fiyata satin alirim.
ulagmasini saglarim.
Count 61 95 156
Evli Expected Count 56,0 100,0 156,0

% within medeni 39,1% 60,9% 100,0%
Medeni

Count 78 153 231

Bekar Expected Count 83,0 148,0 231,0

% within medeni 33,8% 66,2% 100,0%

Count 139 248 387
Total Expected Count 139,0 248,0 387,0

% within medeni 35,9% 64,1% 100,0%

Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-  Exact Sig. (2-sided) Exact Sig. (1-sided)
sided)

Pearson Chi-Square 1,1522 1 ,283
Continuity Correction® ,932 1 ,334
Likelihood Ratio 1,148 1 ,284
Fisher's Exact Test ,331 ,167
Linear-by-Linear Association 1,149 1 ,284
N of Valid Cases 387

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 56,03.

b. Computed only for a 2x2 table
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Medeni * Senaryo 3 Crosstabulation

Senaryo_3 Total
Carkifelegi ¢eviririm ve Dogrudan 70 TL'lik
sansima giivenirim. indirimi kabul ederim.
Count 58 98 156
Evli Expected Count 74,6 81,4 156,0
% within medeni 37,2% 62,8% 100,0%
Medeni
Count 127 104 231
Bekar Expected Count 110,4 120,6 231,0
% within medeni 55,0% 45,0% 100,0%
Count 185 202 387
Total Expected Count 185,0 202,0 387,0
% within medeni 47,8% 52,2% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2- Exact Sig. (2- Exact Sig. (1-
sided) sided) sided)
Pearson Chi-Square 11,8222 1 ,001
Continuity Correction® 11,120 1 ,001
Likelihood Ratio 11,919 1 ,001
Fisher's Exact Test ,001 ,000
Linear-by-Linear Association 11,792 1 ,001
N of Valid Cases 387

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 74,57.

b. Computed only for a 2x2 table
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Crosstab
Senaryo 3 Total
Carkifelegi ¢eviririm ve Dogrudan 70 TL'lik
sansima glivenirim. indirimi kabul ederim.
Count 65 89 154
Kadin Expected Count 73,3 80,7 154,0
% within cinsiyet 42,2% 57,8% 100,0%
Cinsiyet
Count 122 117 239
Erkek Expected Count 1137 1253 239,0
% within cinsiyet 51,0% 49,0% 100,0%
Count 187 206 393
Total Expected Count 187,0 206,0 393,0
% within cinsiyet 47,6% 52,4% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-  Exact Sig. (2-sided) Exact Sig. (1-sided)
sided)
Pearson Chi-Square 2,933¢ 1 ,087
Continuity Correction® 2,589 1 ,108
Likelihood Ratio 2,941 1 ,086
Fisher's Exact Test ,098 ,054
Linear-by-Linear Association 2,926 1 ,087
N of Valid Cases 393

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 73,28.

b. Computed only for a 2x2 table
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Crosstab
Senaryo 3 Total
Carkifelegi ceviririm  Dogrudan 70 TL'lik
ve sansima indirimi kabul
giivenirim. ederim.
Count 98 83 181
18-25 yas Expected Count 86,1 94,9 181,0
% within yas 54,1% 45,9% 100,0%
Count 38 51 89
26-33 yas Expected Count 42,3 46,7 89,0
% within yas 42,7% 57,3% 100,0%
Count 21 32 53
Yas 34-41 yas Expected Count 25,2 27,8 53,0
% within yas 39,6% 60,4% 100,0%
Count 24 18 42
42-49 yas Expected Count 20,0 22,0 42,0
% within yas 57,1% 42,9% 100,0%
Count 6 22 28
50 yas ve tizeri Expected Count 13,3 14,7 28,0
% within yas 21,4% 78,6% 100,0%
Count 187 206 393
Total Expected Count 187,0 206,0 393,0
% within yas 47,6% 52,4% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-sided)

Pearson Chi-Square 14,5402 4 ,006

Likelihood Ratio 15,111 4 ,004

Linear-hy-Linear Association 5,550 1 ,018

N of Valid Cases

393

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 13,32.
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Crosstab
Senaryo_3 Total
Carkifelegi ceviririm  Dogrudan 70 TL'lik
ve gsansima indirimi kabul
giivenirim. ederim.
Count 5 23 28
Tlkégretim Expected Count 13,3 14,7 28,0
% within egitim 17,9% 82,1% 100,0%
Count 24 45 69
Lise Expected Count 32,8 36,2 69,0
% within egitim 34,8% 65,2% 100,0%
Egitim
Count 139 124 263
Onlisans / lisans Expected Count 125,1 1379 263,0
% within egitim 52,9% 47,1% 100,0%
Count 19 14 33
Yiiksek lisans Expected Count 15,7 17,3 33,0
% within egitim 57,6% 42,4% 100,0%
Count 187 206 393
Total Expected Count 187,0 206,0 393,0
% within egitim 47,6% 52,4% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-sided)

Pearson Chi-Square 18,7012 3 ,000

Likelihood Ratio 19,731 3 ,000

Linear-by-Linear Association 17,206 1 ,000

N of Valid Cases

393

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5.

The minimum expected count is 13,32.



82

Gelir * Senaryo_3

Crosstab

Senaryo_3 Total

Carkifelegi ceviririm  Dogrudan 70 TL'lik

ve sansima indirimi kabul
giivenirim. ederim.
Count 89 110 199
3000 TL ve istii Expected Count 94,7 104,3 199,0
% within gelir 44.7% 55,3% 100,0%
Count 59 63 122
3001-6000 TL Expected Count 58,1 63,9 122,0
% within gelir 48,4% 51,6% 100,0%
Gelir
Count 26 20 46
6001-9000 TL Expected Count 21,9 24,1 46,0
% within gelir 56,5% 43,5% 100,0%
Count 13 13 26
9001 TL ve istii Expected Count 12,4 13,6 26,0
% within gelir 50,0% 50,0% 100,0%
Count 187 206 393
Total Expected Count 187,0 206,0 393,0
% within gelir 47,6% 52,4% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 2,216° 3 ,529
Likelihood Ratio 2,217 3 ,529
Linear-by-Linear Association 1,514 1 ,219
N of Valid Cases 393

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 12,37.

Cahsma * Senaryo_3

Crosstab

Senaryo_3 Total

Carkifelegi ¢eviririm Dogrudan 70 TL'lik

ve sansima giivenirim.  indirimi kabul ederim.

Count 110 107 217

Calisma Calistyor
Expected Count 103,3 113,7 217,0
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% within ¢alisma 50,7% 49,3% 100,0%
Count 7 99 176
Calismiyor Expected Count 83,7 92,3 176,0
% within ¢alisma 43,8% 56,2% 100,0%
Count 187 206 393
Total Expected Count 187,0 206,0 393,0
% within ¢alisma 47,6% 52,4% 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-  Exact Sig. (2-sided) Exact Sig. (1-sided)
sided)
Pearson Chi-Square 1,8772 1 171
Continuity Correction® 1,609 1 ,205
Likelihood Ratio 1,880 1 ,170
Fisher's Exact Test ,187 ,102
Linear-by-Linear Association 1,873 1 171
N of Valid Cases 393

a. 0 cells (0,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 83,75.

b. Computed only for a 2x2 table

senaryo 1 A
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
evet 163 41,5 41,5 41,5
Valid hayir 230 58,5 58,5 100,0
Total 393 100,0 100,0
senaryo 1 B
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
evet 149 37,9 37,9 37,9
Valid hayir 244 62,1 62,1 100,0
Total 393 100,0 100,0




84

Senaryo 2
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Evet, duruma 6fkelenir ve
nakliye licretini 6deyerek 142 36,1 36,1 36,1
tarafima ulagmasini saglarim.
Valid
Hayir, baska bir magazadan ayni
251 63,9 63,9 100,0
iirlinii ayn1 fiyata satin alirnm.
Total 393 100,0 100,0
Senaryo 3
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Carkifelegi geviririm ve sansima
187 47,6 47,6 47,6
giivenirim.
Valid Dogrudan 70 TL'lik indirimi
206 52,4 52,4 100,0
kabul ederim.
Total 393 100,0 100,0
Senaryo 4 A
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
evet 195 49,6 49,6 49,6
Valid hayir 198 50,4 50,4 100,0
Total 393 100,0 100,0
Senaryo 4 B
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
evet 211 53,7 53,7 53,7
Valid hayir 182 46,3 46,3 100,0
Total 393 100,0 100,0
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Senaryo 5 A
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent

500 TL’lik tirtinti tercih ederim. 195 49,6 49,6 49,6
Valid 100 TL'lik {irtinii tercih ederim. 198 50,4 50,4 100,0

Total 393 100,0 100,0

Senaryo 5 B
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent

400 TL’lik tirtind tercih ederim. 201 51,1 51,1 51,1

Ucret alinmayan {iriinii tercih
Valid 192 48,9 48,9 100,0

ederim.

Total 393 100,0 100,0

Senaryo 6_A
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

2000 TL'lik tirtini satin alirim. 300 76,3 76,3 76,3
Valid 2500 TL'lik {iriinii satin alirim. 93 23,7 23,7 100,0

Total 393 100,0 100,0

Senaryo_6_B
Frequency Percent Valid Percent ~ Cumulative Percent

2000 TL'lik tirtinti satin alirim. 273 69,5 69,5 69,5

Valid 2500 TL'lik {iriinii satin alirim. 120 30,5 30,5 100,0

Total 393 100,0 100,0
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Senaryo 7 A
Frequency Percent Valid Percent  Cumulative Percent
500 TL'lik konsolu tercih ederim. 269 68,4 68,4 68,4
Valid 900 TL'lik konsolu tercih ederim. 124 31,6 31,6 100,0
Total 393 100,0 100,0
Senaryo 7 B
Frequency Percent Valid Percent ~ Cumulative Percent
500 TL'lik konsolu tercih ederim. 144 36,6 36,6 36,6
700 TL'lik konsolu tercih ederim. 204 51,9 51,9 88,5
Valid
900 TL'lik konsolu tercih ederim. 45 11,5 11,5 100,0
Total 393 100,0 100,0




