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OZET
YUKSEK LiSANS TEZi

DAVRANISSAL IKTISAT PERSPEKTIFINDE BIREYLERIN SATIN ALMA
EGILIMLERI: SiiRT UNIVERSITESI ORNEGI
Abdullah DEMIR

2024, X+114 Sayfa

Pek ¢ok farkli faktorden etkilenerek karar vermek durumunda kalan giiniimiiz
tlketicisi, irrasyonel kararlar alamamaktadir. Dolayisiyla iktisada yeni bir bakis agisi
getiren davranissal iktisat, tiiketicilerin rasyonel kararlar veremeyecegini, kararlarinda ise
ancak sinirli 6l¢tide rasyonel olabileceklerini ileri siirmektedir. Bu arastirmada dncelikle
iktisat ve psikoloji arasindaki baglantilar, geleneksel ve davranigsal iktisattaki
rasyonellik, davranissal iktisadin tarihsel gelisim siireci ve karar verme mekanizmalari,
karar vermedeki gizli hatalar, tiiketici davranigini etkileyen faktorler ve tiiketici davranig
kaliplari ele alinmaktadir. Uygulama kisminda ise Siirt Universitesi’nde ¢alisan idari ve
akademik personellere anket yapilarak davranigsal iktisat cergevesinde tuketicilerin mal
ve hizmet satin alirken; yas, cinsiyet, egitim durumu, aylik gelir, cocuk sayis1 ve meslege
gore satin alma kararlarinin farklilagip farklilasmadigi, hangi durumlarda rasyonel hangi
durumlar da irrasyonel karar aldiklari incelenmistir. Yapilan istatistiksel analizler
sonucunda tiketicilerin satin alma davranislarinda her Olgiite gore farklilik arz ettigi
ortaya ¢ikmistir. Tiketicilerin ¢ogunlukla irrasyonel bazen de rasyonel davrandiklari

sonucuna varilmistir.

Anahtar Kelimeler: Davramssal Iktisat, Tiiketici Davranislar:, Rasyonel,

Irrasyonel, Psikoloji.
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SUMMARY

MASTER'S THESIS

BUYING TENDENCIES OF INDIVIDUALS IN THE PERSPECTIVE OF
BEHAVIORAL ECONOMICS: THE CASE OF SiiRT UNIVERSITY

Abdullah DEMIR

2024, X+114 Pages

Today's consumer, who has to make decisions by being influenced by many
different factors, cannot make rational decisions. Therefore, behavioral economics, which
brings a new perspective to economics, argues that consumers cannot make rational
decisions and that they can only be rational in their decisions to a limited extent. In this
research, the connections between economics and psychology, rationality in traditional
and behavioral economics, the historical development process of behavioral economics
and decision-making mechanisms, hidden errors in decision-making, factors affecting
consumer behavior and consumer behavior patterns are discussed. In the application part,
a survey was conducted among administrative and academic staff working at Siirt
University and within the framework of behavioral economics, consumers were informed
about the following when purchasing goods and services; It was examined whether
purchasing decisions differ according to age, gender, education level, monthly income,
number of children and profession, and in which situations they make rational and in
which cases irrational decisions. As a result of the statistical analysis, it was revealed that
consumers' purchasing behavior differs according to every criterion. It was concluded

that consumers mostly behave irrationally and sometimes rationally.

Key Words: Behavioral Economics, Consumer Behavior, Rational, Irrational,

Psychology.
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ONSOZz

Gunumuzde tuketici tercihleri hala dikkate alinmasi gereken oOnemli bir
faktordur. Tuketici tercihlerinin ekonominin sadece talep tarafini degil, arz tarafin1 da
etkiledigi kanitlanmis bir gercektir. Bu nedenle tiiketici talebi ekonomideki tiim
katilimcilar ilgilendirmektedir. Bu nedenle tiiketiciyi tanimak ve onun kararinin temelini
incelemek girisimcilere yol gosterir ve dogru arz ve talep dengesini saglamak i¢in ¢ok
onemli bir bilgidir. Tuketiciler bir¢ok i¢ ve dis etkenden etkilenerek irrasyonel davranis
sergileyerek davranigsal ekonomi disiplinini 6nemli bir konuma getirmektedir. Literatur
incelendiginde davranigsal ekonomi ve tiiketici satin alma davranisi konularina olan

ilginin son yillarda arttig1 ve bu alandaki arastirma hacminin arttig1 goriilmektedir.

Danisman hocam Saym Dr. Ogr. Uyesi Semih Serkant AKTUG’a, tez
savunmamin ardindan diizeltmelerde bana her tiirlii yardimda bulunan Sayin Dog. Dr.
Miicahit CAYIN ve Dr. Ogr. Uyesi ERTUGRUL YILDIZ hocalarima, tezimin anket ve
sorularmni analiz etmede ve yorumlamada yardimlarmi esirgemeyen Ogr. Gor. Ruken

Zeynep AYDIN OK hocama igtenlikle tesekkiir ederim.



GIRIS

Iktisat, bireylerin sinirsiz ihtiyag ve isteklerini kisith dogal kaynaklarla
gidermeye c¢alistigr bir alan olarak tanimlanabilir. Bu kisitli kaynaklarin yonetimi ve
kontroliinde, insanin karar verme mekanizmalar1 oldukca etkilidir. Tktisat bilimi, tarihin
ilk donemlerde daha ¢ok insan davranisina odaklanirken, sonralart matematik odakli bir
bilim haline gelmis ve ana aktor olan insan1 genellikle rasyonel bir varlik olarak kabul
etmistir. Bu, insanlarin her zaman minimum maliyetle maksimum fayda saglayacak

sekilde mantikli kararlar aldiklar1 ve rasyonel davrandiklar1 varsayimina dayanmaktadir.

Ancak, bu yaklasim birgok elestiri almig ve Ozellikle davranigsal iktisat
tarafindan sorgulanmistir. Davranigsal iktisat, bireylerin satin alma kararlarini sadece
rasyonel davraniglarla agiklamanin otesine gegerek, psikolojinin bu kararlarda etkili
oldugunu ve dolayisiyla sinirli bir rasyonellik gosterilebilecegini savunmaktadir. Sinirlt
rasyonalite, insanlarin ¢evresel faktorler ve bilissel egilimler altinda miikemmel ¢oziimler

arayamayacaklart anlayisini icermektedir.

Son yillarda, iktisat ve psikoloji arasindaki iligkinin Onemi artmaktadir.
Simon'un sinirli rasyonalite kavrami ve Tversky ve Kahneman'in ¢aligmalari, davranigsal
ekonominin gelisimine 6nemli katkilarda bulunmustur. Ayrica, Kahneman ve Smith'in
Nobel Ekonomi Odiilii'ne layik goriilmesi, psikolojik perspektifin ekonomi bilimine

biitiinlesmesindeki dnemini vurgulamaktadir.

Bu ¢aligma, bireylerin ekonomik kararlarini inceleyerek, sosyal cevre, psikolojik
ve sosyoekonomik faktorleri g6z Oniinde bulundurmayr amaglamaktadir. Yapilan bu
calisma ti¢ ana boliimden olugsmaktadir. Birinci boliimde, davranigsal iktisadin ne oldugu,
psikoloji ile iligkisini, tarithini, oncli diisiiniirleri ve arasgtirmalarini ele alacak; ayrica
bireylerin ekonomik kararlarinda ortaya cikan gizli tehlikeleri tartigacaktir. Ikinci
boliimde, tiiketici ve tiiketim kavramlar1 tanimlanacak, tiiketici satin alma davranisini
etkileyen kisisel, sosyal ve psikolojik faktdrler agiklanacak ve tiiketici davranis modelleri
detayl1 bir sekilde incelenecektir. Ugiincii béliimde ise Siirt Universitesi calisanlart
hakkinda genel bilgiler verilecek ve SPSS analiz programi araciligiyla akademik ve idari

calisanlara uygulanan anket calismasinin bulgular1 yorumlanacaktir.



BIiRINCi BOLUM

1. DAVRANISSAL IKTISAT KAVRAMI

Klasik iktisat teorisi 1930, 1970 biiyiik krizleri ve 2008 kiiresel kriziyle sarsildi.
Algilanan ekonomik ve finansal krizlere yonelik énemli bir elestiri, bicimsel mantik
kurallarina dayali modellerde kullanilan modellemelerin gercek hayat ile baginin kopuk
olmasidir (Giivel, 1998: 1). Gercekle ilgilenmeyen modeller, gercek sorunlarla bas
edememekte veya sadece etkilerini azaltarak ileriki siirecte farkli ve daha biiyiik sorunlar
ortaya c¢ikmasma neden olabilmekteydi. Klasik iktisadin basarisizligi, giiniimiiziin
ekonomik sorunlarini, yani ekonomik ve finansal krizleri dngdrmektedir ve aciklayici
zayifliklari, davranigsal ekonomi gibi yeni ekonomi okullarinin yolunu a¢mustir.
Davranigsal iktisadin temel yaklasimlari, sinirli rasyonellik ve sezgisel karar verme
seklinde ifade edilebilir. Sinirlamalar1 ve hatalar1 kabul eden bu yeni davranigsal iktisat

yaklasimi, daha genis bir analize de olanak saglamistir (Mazur-Wierzbicka, 2017: 3).

Klasik iktisat teorisinde, bireylerin psikolojik durumu satin alma kararlarini
etkileyen bir faktdr olarak goriilmez; Insanlar akil ile hareket eden rasyonel canlilardir ve
sadece cikarmi gozeterek bencil davranan kar maksimizasyonunu aglayan parasal
meselelerde hep tam yerinde hareket ederler. Aksine Davramissal lktisat, insan
ekonomisini sorgular ve tiim piyasalarin en O6nemli aktorii olan insan kararlarinin
rasyonalite aksiyomu ile agiklanamayacagini savunur (Gazel, 2015: 19). Beklenen fayda,
Bayes teorisi, zamanlar aras1 faydanin iistel indirgemesi ve denge kavramlarinin 6zel
durumlar oldugunu gostererek, rasyonellik varsayimindan ziyade psikolojik nedenlerle

gelistirilen matematiksel modeller gelistirmeyi amaclamaktadir (Camerer, 1999: 55).

Davranigsal iktisat, ekonomik teoriyi daha kabul edilebilir ve gergek¢i kilmak
icin ekonomik aktiviteyi psikoloji ile iligskilendirmeye calisan yeni bir alandir. "Yeni"
terimi son zamanlardaki popiilaritesinden dolay1 kullanilsa da davranigsal iktisadin
temeli, yeni teoride psikolojik unsurlardan s6z edilmesi, 6nceki bélimden gelmektedir
(Hatipoglu, 2012: 27). Yeni bir disiplin olarak goriilen davranigsal iktisadin onemli
temelleri neoklasik iktisada dayandirilir (Camerer ve Loewenstein, 2004: 5). Hatta daha

onceki neoklasik ekonomiye geri dondlebilir Camerer (1999). Davranigsal iktisadi iktisat



ve psikoloji arasinda bir koprii olarak adlandirmis ve davranissal iktisadin 1980'den sonra
artan popiilaritesinden 6nce varligindan s6z etmistir. EKonomi ve psikolojinin birlikteligi,
Smith ile de yakindan iliskili olan Hume, Bentham ve Jevons'tan da ekonomi ve psikoloji
arasindaki Dbirligin ilk asamalarinda bahsedilmisti (Mazur-Wierzbicka, 2017: 6).
Ekonomide bu bagin kirilmasi, Hume Bentham’in etkisi gozlenen Mill ile baslamistir.
Daha sonra bir anlayis kaymasi oldu ve Marshall, politik ekonomi yerine yalnizca
herhangi bir bolgeden bagimsiz bir bolge i¢cindeki ekonomi adini1 verdi (Akdere, 2011:
23). Samuelson, Debreu ve Arrow gibi klasik iktisatgilar ile beraber ekonomi
matematiksel bir yon arayisinda mekanize olmus ve psikolojiden uzaklasmistir.
Matematiksel tutarlilik ekonomisinin vurgusu ve model olusturma psikolojisinin
deneysel goriisii, iki disiplin arasinda bilgi ve yontemlerin farklilasmasina yol acarak, iki
disiplinin ortak temelden ayrilmasina neden oldu. Ozellikle Milton Friedman ile birlikte,
analitik tutarliligi saglamak icin rasyonalite, kisisel ¢ikar maksimizasyonu, Bayesian
olasilik tahmini, gibi psikolojik ilkelerle birlikte iktisadin benimsedigi mantiksal
pozitivizm, Friedman'in cabalarindan dolayr "F Twist" olarak da adlandirilmaktadir

(Camerer, 1999: 10575).

Davranigsal iktisat, psikolojideki biligsel egilimlere odaklandigindan,
davranigsal iktisada biligsel ekonomi demenin daha uygun olacag: tartisilmstir; ¢iinkii
psikoloji literatiiriinde davranig¢inin bilissellige karsi ¢iktig bildirilmistir. Bu konuda E.
Wanner, bilissel ekonomiyi, davranigsal iktisadin bir alt disiplini olarak tanimlamistir
(MazurWierzbicka, 2017: 6 ). En iyi hareket tarzinin tutarliligi ve bunlari aninda
hesaplama yetenegi buna karsilik gelen rasyonaliteyi sorgulamaya bagladi. Son
zamanlarda Davranigsal iktisat ile birlikte sinirli rasyonellik, sinirl irade ve sinirli faillik
kavramlar1 ders kitaplarinda yer almaya basglamistir. Psikolojik gercekeiligin yani sira
biligsel Onyargilara dayali sistematik hatalar1 ve belirsizlik altinda psikolojik olarak
motive edilmis davranislari iceren bir ekonomi anlayisi ortaya ¢ikmaya baslamistir (Hill
ve Myatt, 2017: 7). Sistematik hatalar1 ifade etmeye calisan davranigsal iktisat, bireylerin
aldig1 ekonomik tercihlerin psikolojik nedenleri ile ilgilenmistir (Santos ve Chen, 2009:
8). Deneysel calismalarinda gozlemledigi biligsel onyargilar1 ve kisa yollar1 belirlemenin
Oonemi, politika yapicilara ger¢ek insani sunmaktir. Yerlesik ekonomi tarafindan
savunulan varsayimlardan sapmalari ve bu sapmalarin kendini tekrar eden sistematik

oldugunu kabul ederek, gelecekte iyi bir ekonominin yaratilabilecegine dair umut vardir.



Daha gercekei bir yaklasim ile insan dogasinin psikolojik unsurlarini ekonomik analize
katan alana davranissal iktisat adi verildi. Davranigsal iktisat, neoklasik iktisat¢ilarin
dogru anlayiglarin1 reddetmez, bu anlayislar1 daha tutarli kanitlarla tamamlar (Rabin,
2002: 657-659). Bu egilimler géz Oniinde bulundurularak politika sonuglar1 daha

ongordlebilir ve istenilen yonde olabilir.

Varsayimlara dayali yerlesik bir ekonominin ekonomik analizi, varsayimlar
dahilinde gelecege yonelik tahminler yapar. Ancak, karar veren gercek bireyler, modern
ekonominin bu yliksek standartlarina direnme egilimindedirler. Davranigsal iktisat,
gercek bireylerin klasik iktisadin temel varsayimlarini sistematik ve bilingli bir sekilde
ihlal ettigini ortaya koymustur (Santos ve Chen, 2009: 82). Davranigsal iktisat ile
Normatif iktisat arasindaki temel fark, yerlesik ekonomik modellerin gelisimini tahmin
etme yetenegidir; Ote yandan davramgsal ekonomide gergekgi olmak énemlidir (Demir,
2019: 2). Bilimsel bir kuramin basaris1 ongoriisiiniin biiyiikliigii ile orantilidir, (Glvel,
1998: 18). Pratik olarak uygulanabilir modellerin gelistirilmesi, davranissal iktisadin
gelismesine de yol acti. Davranigsal iktisadin bulgulari, yetersiz oldugu gosterilen mevcut
iktisat teorilerini savunmak veya reddetmek yerine, tahmin giiclinii gelistirmek i¢in
yapilabileceklerini yapmaya calismanin daha faydali olacagini ileri siirdii. Teorileri
giiclendirmenin ve basarili sonuglar elde etmenin miimkiin oldugunu dile getirdi (Mazur-
Wierzbicka, 2017: 3). Davranigsal iktisat, modern iktisatta yiikselen en popiiler yaklasim
olarak goriliiyor. Davranigsal iktisadin basarisinin nedeni, psikolojik bulgular
cercevesinde ekonomik bir analiz yapmasidir (Camerer ve Loewenstein, 2004: 3).
Davranigsal iktisadin mevcut haliyle konumuna katkida bulunan isimler, Simon (1956)
ve onun smirlt rasyonellik teorisi ve Leibenstein'in (1966) X-verimlilik teorisidir.
Kahneman ve Tversky ise 1979'da "beklenti teorisi" ile davranigsal iktisadin konumunu
giiclendirdi. Ayrica Thaler'in 1980'deki caligmasi, “Towards a Positive Theory of
Consumer Choice” varsayimlarinin ve yontemlerinin agikliga kavusturuldugunu kabul
etti. Mikro temelli kabul edilen davranigsal iktisat, Akerlof ve Shiller gibi isimlerin
etkisiyle makro iktisatta da yerinin oldugu gosterilmistir (Mazur-Wierzbicka, 2017: 6).



1.1. DAVRANISSAL IKTiSADIN TANIMI

Iktisat, tiim diinyada taninan, teorik ve pratik bilgilerle ekonomik hayati
sekillendiren 6nemli bir disiplindir. Bu disiplinin bir diger 6zelligi de multi disipliner
yapist ve diger bilim dallariyla is birligi yapmasidir. Ekonomi aslinda psikoloji, sosyoloji,
cevrebilimi ve teknoloji gibi bilimsel unsurlardan ayr1 degerlendirilemez. Ozellikle
konusu insan oldugunda psikoloji bu alanda oldukga belirleyici bir bilim olarak karsimiza
cikmaktadir. Davranigsal iktisat da ekonominin psikolojik yapisiyla ilgilenen ve
ekonomik islemleri kendi i¢inde agiklamay1 ilke edinmis 6nemli bir iktisat dalidir. Bu

anlamda davranissal ekonomi su sekilde tanimlanabilir;

v/ Davranigsal iktisat; “Egemen iktisat disiplini olan neoklasik iktisatta
manipiilatif, azami faydaci oldugu varsayilan ekonomik insanlarin sinirli rasyonel
ozelliklerine dikkat ederek, daha gergekei bir yaklagim iireten, normal iktisattan sapan

yoOnlerini ortaya koyan bir alandir" (Hatipoglu, 2012: 2).

V' Davranigsal iktisat; “Ekonomiyi daha ger¢ekei bir yaklagimla yoneten ve
ekonomik karar alicilarin sinirli rasyonel kapasitelerine dikkat ederek, ana akim iktisattan

ayrilan ve ana akim iktisadin tam anlamiyla rasyonel olarak tanimladig: bir dal” olarak

tanimlanabilir (Sendhill ve Thaler, 2004: 1).

v Davranigsal iktisat; "Klasik iktisadin eksik kaldig1 yonleri ortaya c¢ikararak;
psikolojik, ruhsal, duygusal durumu, kulturel etkilesim ve sosyal faktorlerin ekonomik
karar vericilerin tercihleri Uzerindeki etkisini inceleyen ekonomi dalidir” (Teitelbaum ve
Zeiler, 2018: 190).

v Davranigsal iktisat; "Rasyonel karar verme siirecinde duygular, egilimler ve

zayifliklar gibi psikolojik unsurlari igeren ekonomik bir kavramdir" (Altindz ve Altindz,

2016 22).

Diger insanlarla ve toplumla olan iliskinin ekonomik aktiviteyi yonlendirdigi
vurgulanmigtir. Aslinda bazi ekonomik olaylar (Snob fenomeni gibi) ancak psikoloji ile
aciklanabilir. Boylece diger bilimlerle biitiinlesen davranigsal iktisat, iktisat anlayisinin

cok daha gercekei bir konuma geldigi soylenebilir.



Davranissal iktisadin en 6nemli 6zelligi, ayn1 durumda farkli sonuglarin ortaya
cikabilecegini 6ngormesidir. Diger ekonomik kavramlardan farkli olarak, ayni1 uyariciya
farkli tepkilerin farkli zamanlarda veya farkli kosullar altinda gerceklesebilecegini
belirtir. Bu nedenle genellemelerden kaginilir. Geleneksel iktisat¢ilar piyasanin
davranigini inceler, gelir, fiyat, tiikketim, tasarruf ve yatirnm arasindaki iliskileri ortaya
cikarmaya caligir, strecleri birlikte analiz eder ve sonuca ulagsmay1 amaglar (Katona ve
Harris, 1978: 1).

Ama gergek su ki; Giiniimiizde teknolojinin ve iletisim araglarinin gelismesi bile
ayni anda dogru bilgi alma imkanin1 vermemektedir. Dolayisiyla hem bireyler hem de
kurumlar gerekli bilgileri ge¢ ve eksik almaktadir. Bu durumda tamamen rasyonel bir
karar verme olasilig1 azalir. Bilgi eksikliginin yani1 sira rasyonel olarak da adlandirilan ve
duygusalliktan uzak bir karar verme sistemi ¢cogu zaman miimkiin olmamaktadir. Ciinkii
hem bireyler hem de kurumlar, karar verirken finansal kaygilardan baska birgok faktore
dikkat ederler. Hem bireysel kaygilar ve istekler, hem de kurumsal olarak 6ncelik verilen
ekonomik olmayan degiskenler, ekonomik nedenlere gore karar vermeyi
engellemektedir. Bu anlamda A. Smith'in "Homo Economicus" dedigi rasyonel insan

modeli ¢ogu zaman gecerli degildir (Kemiksiz, 2021:4).

1.2. IKTISAT VE PSIKOLOJI iLiSKiSi

Psikoloji bilimi, insan davranislarinin klasik iktisat tanimlamalarindan nasil
farklilastigi konusunda 6nemli bilgiler saglar. Insan davranislarini, insan yargilarim ve
insan mutlulugunu sistematik olarak inceler (Sent, 2004: 735). Dogadaki kaynaklarin;
tlketici, firma ve pazar gibi ekonomik aktorler arasinda nasil dagitildigiyla ilgilenir.
Psikoloji bilimi, insanlarin davranislarinin nedenlerini agiklayan insanlarin ekonomik
davraniglarin1 agiklamak i¢in kullanilabilir. Klasik iktisat geleneksel olarak insanlarin
tercihlerine gore istikrarli ve tutarli oldugunu ve bu tercihlerin en yararh kilan segenegi
sectiklerini, her zaman rasyonel ve bencil olduklarini iddia eder. Psikolojik arastirmalar
bu yaklasimin tersine, bireysel tercihlerde bazi farkliliklar oldugunu gostermekte buda

her insanlarin miikemmel karar alan bir organizma olmadigini, her zaman rasyonel



kararlar alamayacagini gosterir (Rabin, 1998:11). Yeni bir arastirma alani olan
davranigsal iktisat, psikolojinin ve iktisadin temel birimi olan insani ele almaktadir.
Dolayisiyla iktisadin arastirma alani, insanlarin finansal tercihleri, zamanla yaptiklari
tiretimleri, tiretilen iirlin ve hizmetlerin tiikketimi ve dagitimindan olusmaktadir (Durusoy,
2008:9). Ana akim iktisatgilar tarafindan kullanilan teoriler buyik oranda psikoloji
bilimine ters diismektedir. Bu nedenle davranigsal iktisat, ekonomik davranisi agiklamaya
calisirken, iktisadi sosyal bilimlerden ayiran matematiksel yapiy1 ve verileri agiklarken

psikoloji bilimine dayandirmaya ¢alisir (Camerer, 1999:10575).

Herbert Simon 1950’lerde psikoloj ve iktisadi biitlinlestirerek bireylerin sinirl
bir rastonalite ile hareket ettigini savunmustur (Camerer, 1999: 10575). 20. yiizyilin
ortalarindan itibaren psikolojide 6nemli degisiklikler meydana gelmeye basladi. Bu
degisimlere en ¢ok etki eden kisilerden biri Simon'dur siiphesiz bu degisimin en énemlisi
onun bilissel devrimdeki yenilikleridir (Sent, 2004: 738).

Karar verme siireci, biligsel kisa yollarla sinirli rasyonel bir bireyi olumsuz
etkiler. Simon’a gore, sinirli rasyonelligin temel nedenlerinin zayif bilgi isleme ve
karmagik bir dizi problemin varligi oldugunu belirtti. Ayn1 zamanda ihtisaslasma ve is
bolimi gibi sureclerin daha tamamlanmamis olmasi bilgi islemeyi olumsuz yonde
etkilemektedir. Aktorler, hayal giicli, sosyal aglar ve karsilikli iletisim yoluyla karar
verme surecinin eksikliklerini giderebilmekte ve bu eksikliklerin giderilmesi yenilik ve

gelismeye yol agmaktadir (Earl, 2005: 913).

Klasik iktisat, insanlarin rasyonel hareket ettigi varsayimina dayanan teoriler
sunar. Bu teorilerin gergeklikle bulustugu yer, davranigsal ekonominin devreye girdigi
yerdir. Bu nedenle, geleneksel ekonomik hareket, ekonomik teori ve politikay: formiile
ederken iyi kararlar alamayacagimizi ve irrasyonel davranislarimizin ve tuhafliklarimizin
dikkate alinmasi gerektigini iddia ediyor. Bu bilgiler 1s18inda iktisatcilarin yeni politika
ve uygulamalara yonelik 6nerileri, bireylerin davranislarina degil, onlarin davraniglarina

dayanmalidir (Ariely, 2013: 278).



1.3. DAVRANISSAL IKTiSATTA SINIRLI RASYONELLIK KAVRAMI

Akilcilik, insan davranisini sinirlar ve bireyleri ekonomik diizeyde rasyonel
davranmalar1 ve faydalarin1 maksimize etmeleri gereken esit bireyler olarak kabul eder.
Ancak, gergekte bireyler her zaman kendi faydalarini maksimize etmeye yonelik davranis
sergilemezler. Ciinkii bazen bireyler, onlerindeki segenekler arasinda en kotii olant
secebilirler. Her davranislart mutlaka onlar1t mutlu veya tatmin etmez. Bu durumun temel
nedeni, her se¢enekle ilgili eksik bilgi, sinirli hafiza ve yetersiz degerlendirme se¢enekleri
gibi bir dizi faktorii igermektedir. Birey, faydasini maksimize eden bir segenegi tercih
etmeye c¢aligsa bile, zihinsel, biligsel, duyusal yapilar, fiziksel, psikolojik veya cevresel

faktorler nedeniyle en iyi secenegi segemeyebilir (Cekig, 2016: 2).

Iste bu noktada, davramssal iktisadin temelini olusturan "smirli rasyonellik"
terimi ortaya ¢ikmaktadir. Bireylerin farkliliklar1 nedeniyle en iyi karari segememeleri

durumu, sinirh rasyonellik olarak adlandirilir (Cekig, 2016: 2).

Davranigsal iktisatgilar tarafindan yiiriitiilen bir¢ok deneysel c¢alisma,
miikemmel bir ekonomiyi bilen, faydaci, bencil, en iyi se¢imi yapan ve sinirsiz bilgi islem
giicline sahip rasyonel bir bireyin insanlarla ¢cok az ortiistiiglinii gostermistir. Gergek
hayatta, ekonomik karar veren bireylerin en iyi ihtimalle sonsuz rasyonel ve en kot
ihtimalle irrasyonel bireyler olmasina ragmen, hi¢bir zaman tam anlamiyla rasyonel
davranig sergilemedikleri ortaya ¢ikmaktadir. Bireyler, kriterleri degerlendirmeden 6nce
kendi faydalarini maksimize etmeyi diisiinme egilimindedirler. Bu sekilde davranan
insanlarla gercek hayatta siklikla karsilasmak miimkiin degildir (Kapeliushnikov, 2015:
82).

Hangi teorik ¢aligma yapilirsa yapilsin, ekonomik hayatta insanlarin gergek bir
yasama, gercek bir bedene ve ruha sahip olduklar1 gercegi goz ardi edilmemelidir.
Davranigsal iktisat, ekonomik kararlarin karmasikligini ve insan davranisindaki gergekci
karmagiklig1 ele alarak, bireylerin sinirli rasyonelliklerini ve karar verme sureclerindeki
cesitli faktorleri vurgular. Bu perspektif, ekonomik modellerin daha gergekei bir temel
lizerine oturtulmasini saglamak amaciyla ekonomik diislinceyi zenginlestirmistir

(Kapeliushnikov, 2015: 82).



1.4. DAVRANISSAL IKTiSADIN GELiSIM DONEMLERI

Iktisat ve psikoloji disiplinleri arasindaki etkilesim, 20. yiizyilin ikinci yarisinda
daha belirgin bir sekilde ortaya ¢iksa da, bu iki bilim arasindaki iligki aslinda 18. yiizyila
kadar uzanmaktadir. Klasik ve neoklasik iktisat ¢aginda, iktisatla birlikte psikolojik
unsurlarin da incelendigi ¢aligmalar gergeklestirilmistir. Ancak, psikolojinin daha geg
gelismesi nedeniyle giiniimiizde iktisadin bir alt dali olarak davramigsal iktisat 6nem

kazanmistir (Can Kamber, 2018: 172).

Klasik iktisadin 6nemli temsilcilerinden David Hume (1711-1776), Adam Smith
(1723-1790), Jeremy Bentham (1748-1832) ve William Stanley Jevons (1835-1882), Carl
Menger (180-1921) Neoklasik iktisadin 6nemli temsilcileri olan David Ricardo (1772-
1823), Alfred Marshall (1842-1924) gibi ekonomistler ekonomik fikirlerini gelistirmede
psikolojiden yararlandiklarini goriiyoruz (Can Kamber, 2018: 172).

Birinci kusak davranis¢ilar davranissal iktisadin ortaya ¢ikmasinda 6nemli bir
rol oynamis olsalar da, ikinci kusak davranis kuramcilar1 Daniel Kahneman ve Amos
Tversky'nin galismalar1 disipline 6nemli katkilarda bulunmustur. Davranigsal iktisatta iki
onemli doniim noktasindan s6z edilebilir. Bahsettiginiz iki 6nemli katki, davranissal

iktisat alaninda 6nemli donemegler olmustur (Can Kamber, 2018: 172).

Ik olarak, ilk kusak davraniscilardan Herbert Simon'in smirli rasyonellik
kavramini ortaya koymasi biiyliik bir etki yaratmistir. Simon, insanlarin g¢evresel
karmasiklik ve belirsizlik altinda tam anlamiyla rasyonel olamayacaklarini, ¢iinkii sinirh
biligsel kapasiteye ve bilgiye sahip olduklarimi savunmustur. Bu kavram, geleneksel
iktisat teorisinin aksine, bireylerin kararlarin1 alirken miikemmel bir bilgi isleme
kapasitesine sahip olmadiklarini ve sinirl kaynaklarla kars1 karsiya olduklarini vurgular

(Can Kamber, 2018: 172).

Ikinci olarak, ikinci kusak davramsgilari olan Daniel Kahneman ve Amos
Tversky'nin beklenti kuramin1 ortaya koymalar1 da biiyiik bir etki yaratmistir. Kahneman
ve Tversky, insanlarin kararlarini alirken sistemli bir sekilde hata yaptiklarini, 6zellikle
belirsizlik ve risk altinda olduklarinda, geleneksel iktisadi modellerin 6ngordiigiinden

farkli bir sekilde davrandiklarini géstermistir. Prospect Theory (Beklenti Kurami) olarak
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bilinen bu teori, bireylerin kazang ve kayiplara karsi duyarliliklarin1 ve karar verme

stireclerindeki gesitli carpikliklari ele almaktadir (Can Kamber, 2018: 172).

Her iki katki da davranigsal iktisat alaninda paradigma degisikligine yol agmis

ve ekonomik karar alimini1 daha gergekei bir perspektife tagimistir.

1.4.1. Klasik iktisat Donemi

Iktisadin onclsti olan Adam Smith iktisatc1 kimliginden once ahlak felsefesi
profesoriiydii. Ahlak felsefesi alanindaki egitimi ve ¢alismalari nedeniyle, ekonomik
aciklamalarinda ahlak felsefesinin giiclii etkileri goriilmektedir. 1759 tarihli “Ahlaki
Duygular Kurami1” isimli Kitabinda Adam Smith, kisisel ve toplumsal ahlak felsefesi
hakkinda 6nemli diisiincelere yer verir. Insan davramsinin psikolojik bir unsuru olan
sempati kavramina vurgu yaparak ve bu kavrami genellestirerek piyasa ile uyumlu

genellemeler yapar (Smith, 1759: 13).

Bu calismasinda Smith, sosyal diizenin insan davranisi lizerindeki etkisini ii¢

ana konu ile iliskilendirir. Bunlar;
1) Kendini yansitma ve sempati egilimi
2) Ozgiirliik arzusu ve toplumun kurallaria uyma egilimi
3) Calisma aligkanliklar1 ve degisme egilimi.

Smith'e gore duygular birbirinden etkilenir ve sosyal dengenin olusmasina
yardimci olur. Bu denge, insanlarin kendi ¢ikarlarini gozetmelerine ve baskalarinin iyilik
yaparak refah elde etmelerine yardimci olur. Smith, ahlaki duygular teorisinde bencilligin
ve kisisel ¢ikarin varligini kabul eder. Bireyler eylemlerinde kendi ¢ikarlarini g6z 6niinde
bulundururlar. Ancak bireylerin eylemlerini etkileyen faktorlerin sadece ¢ikarlar ve
bencillik olmadigmi, onlarin yargilarini sempatimizle kabul ederek digerlerinin

cikarlarin1 da gézetmemiz gerektiginden bahseder (Smith, 1759: 35).

Smith, gériinmez bir elin piyasay1 dengeledigini sdylemektedir. GOriinmez el;
piyasay1r dogalinda dengeleyerek sosyal refah ve adaleti saglar. Gorlinmez el piyasasi

islemlerinde; bireysel eylem serbestken kimse kotii mali almak istemediginden, kotii mali
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olan bireyler serbest piyasa siirecinden diglanir. Toplumda yalniz yasamayir goze
alamayan insanlar, bagkalarinin deger verdigi mallan tiiketmeye tesvik edilir. Kendi
cikarlarin1 diisiinen bir adam, toplumsal ilerlemeye aykir1 higbir sey yapmamustir.
Karsilikli aligverisi kabul eden bireyler, toplumsal diizen i¢inde karsilikli iligkilere dnem
verirler. Bu Kkisiler, toplumda giiclii ve varlikli bireylere olan hayranliklar1 nedeniyle
zenginlere boyun egme egiliminde olabilirler. Toplum igindeki bu iliskisel dinamikler,
bireylerin sosyal kabul ve iliskilerdeki statiilerini koruma ¢abalarm etkileyebilir (Can

Kamber, 2018: 175).

Adam Smith, {inlii eseri "Ulusal Zenginliklerin Ilkeleri" (The Wealth of Nations)
ve "Duygularin Ahlak1" (The Theory of Moral Sentiments) gibi ¢calismalarinda ekonomik

diizeyde oldugu kadar kisisel ve sosyal diizeyde de ahlakin roliinii vurgulamaistir.

Smith'e gore, bireylerin kendilerini zenginlestirme arzusu sadece ekonomik
kazanglarla sinirli degildir. Ayn1 zamanda kisisel ve sosyal diizeyde de ahlaki degerlere
dayanir. "Duygularin Ahlaki" adli eserinde, Smith, insanlarin baskalarinin duygularini
anlama ve empati kurma yeteneginin, toplumsal uyumu ve dayanismay1 artirdigini
belirtir. Buna ek olarak, insanlar arasindaki etkilesimlerde karsilikli gliven ve is birligi

gibi ahlaki degerlerin 6nemini vurgular (Smith, 1759: 13).

Smith, sadece bireyin kendi ¢ikarmi diisiindiigii bir modelden ziyade, toplum
icindeki etkilesimlerin ahlaki degerlere dayali bir sosyal uyum iginde gergeklesmesi
gerektigini savunmustur. Bu, onun ekonomik diislincelerinin yani1 sira ahlaki

diistincelerini de kapsayan biitlinliiklii bir yaklagimi yansitmaktadir.

Zengin olmak, ozgirlik ve ilerleme igin gerekli bir kosuldur. Zengin olma
arzusu, baskalarinin sahip olduklarina sahip olma hedefine dayanir. Dolayisiyla zengin
olma arzusu, toplumun genel ¢ikarlarindan ayr1 degildir. Bireysel zenginlesme, duygusal
yakinlik ve sempati prensipleri tizerine kuruldugunda, insanlar genellikle seving anlarini
paylasma egiliminde olurken, acilar karsisinda birlikte hareket etmek yerine uzak durma
egilimindedirler (Smith, 1759: 13).

Mandevilla’ya gore; Insanin; bencil, keyfine diiskiin ve asir1 tiikketime meyilli
olan yoniine atifta bulunur. Mandeville insan ahlaksizliginin ve kétiiliiglintin dogal ve
hatta faydali olduguna dikkat ¢ceker. Bireysel kusurlarin ger¢ekten kotii olmadigi fikrine

sahiptir, ¢linkii bu bireysel kusurlar toplumu destekleyen bir sosyal iyilik yaratir.
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Mandeville, kovan iginde yasayan arilari, toplumun iginde bir arada yasayan insanlarla
kiyaslayarak, "Arilarin yasami, insanlarinkine benzerdi; her sey kovanin icinde

gerceklesiyordu, sehirde yapilan her sey gibi." ifadesini kullaniyor (YUrik, 2017: 8).

Adam Smith, 1776'da yayilanan "Uluslarin Zenginligi" adli eserinde "serbest
piyasa ekonomisini ele almistir. Smith'e gore piyasaya disaridan miidahale
edilmediginde, sosyal agidan en uygun sistem olugmaktadir. Serbest bir piyasanin temel
diregi, rekabet ve rasyonellik, bireyler kisisel menfaatlerine gore serbestge hareket eder.
Satic1 ve Alicilar; kisisel ¢ikarlar1 dogrultusunda rasyonel alisveris yaptiklarinda karsilikli
fayda saglarlar. Smith; kisisel rekabet ve 6zgiir olan bir piyasa, toplumun en verimli ve
Uretken durumunu garanti eder. Smith'e gore toplumdaki herkes kendi ¢ikarlari

dogrultusunda hareket edince toplumsal uyum saglanabilir (Unal, 2019: 35).

Faydaciligin kurucularindan olan Jeremy Bentham, “Ahlak ve Yasama
llkelerine Giris” isimli eserinde fayda sorununu ayrmtili olarak tartisir. Bentham'in;
fayda, zevk, mutluluk veya iyi, zarari, aciy1, kotiiliigi veya o grubun mutsuz olmasini
onlemeye yonelik tiretim veya egilim, belli bir birey ise birey, toplum ise toplumun
mutlulugu, o bireyin mutlulugu demektir. Bireyin yararlari saglanmadan toplumun
yararlarindan s6z etmek zordur. Bireyin toplam yararini arttirmak veya toplam zararini
azaltmak, bireylerin topluma faydali faaliyetlere olan ilgisini arttirir. Fayda ilkesine gore;
Toplumun mutlulugunu artirmaya yonelik c¢abalar, toplumun mutlulugunu azaltmaya
yonelik ¢abalardan daha biiyiik olmalidir. Fayda ilkesine gore hareket etmek ahlaki
acidan da uygun olmaktadir (Cekic, 2016: 60).

David Hume, iktisat disiplinine 6nemli katkilar saglamis tarihgi ve filozoftur.
18. yiizyilin baslica filozoflarindan biri olan Hume, Isko¢ Aydinlanma Okulu'nun da
onemli bir temsilcisidir. Hume, iktisadi analizlerinde tarihsel ve psikolojik unsurlarin
onemli bir roll bulunmaktadir. Hume, ilkelerini ekonomik analizin merkezine insan
dogasini yerlestirdi. Insanlarin siyasi ve ekonomik davraniglarini psikolojik ve sosyolojik

bir temelle aciklar (Bocutuglu, 2012: 173).
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1.4.2. Erken Neoklasik iktisat Donemi

Iktisatta erken neoklasik hareket olarak adlandirilan donemi aciklayan William
Stanley Jevons, marjinal fayda teorisiyle one ¢ikar. Marjinal fayda teorisini W.S. Jevons
ve Carl Menger ile birlikte gelistirmislerdir. Bu teori, Smith'in emek deger teorisine bir
yanit olarak ortaya ¢ikmistir. Jevons'a gore sadece calismakla kar yaratilamaz, eger
{iriiniin verimi yiiksekse bu ¢abaya deger. Ornegin, incilerin degerli olmasinin nedeni,
insanlarin inci toplamak icin denize dalmak zorunda olmalaridir. Miicevher bulmanin
caba gerektirdigi i¢in degerli oldugunu iddia ediyor. Jevons'a gore inciler degerli oldugu
icin tiiketiciler denize dalarlar ve faydalarinm arttirdig1 iin incileri toplarlar. Incilere bu

kadar emek verilmesinin sebebi onlarin degerli olusundandir (Can Kamber, 2018: 173).

Jevons'a gore, tiiketici bir secim yaparken faydasini maksimize etmek ister,
ancak harcanan c¢aba ile marjinal faydanin esit olmasini ister. Jevons 'e gore, ekonomik
degerlendirmelerin matematiksel hesaplamalarla agiklandigimi iddia etse de, gelistirdigi
teori Oznel fayda gerektirir. Jevons; marjinal faydanin olgiilemeyecegini, ancak
tilkketicilerin tiikketim tercihlerini, tutumlarini ve davranislarini goézlemleyerek tahmin
edilebilecegini savunuyor. Bu perspektiften hareketle marjinal faydanin istatistiksel
analizle Olgiilemeyecegi, tliketici tercihine gore siralanabilecegi sonucuna varilmigtir

(Bocutoglu, 2012: 12).

Jevons'tan farkli olarak Magner, deger kavramindan yapilan 6l¢timde orantililik
noktasindan bahsedilmektedir. Siibjektif 6lciimler, bir tiiketicinin satin almayi diistindigii
tirtin hakkinda zihninde yarattig1 deger tiikketicinin biit¢esiyle sinirlandigini belirtir. Bir
uriinii degerlendirirken, kisi biitgesine ve tercihlerine gore davranig kalib1 sunar. Menger,
fayda ve degerin belirlenmesinde psikolojik unsurlarin ve bireysel tiiketici talebinin
Onemini vurgulamaktadir. Jevons ve Menger tarafindan gelistirilen marjinal fayda
yaklasimlari, erken neoklasik iktisadin temelini olusturur. Jevons'in ordinalist bir diisiince
tarz1 olmasina ragmen, analizinde matematigin kullanilmas: onu kardinal bir faydaci

olarak ortaya ¢ikarmaktadir (Bocutoglu, 2012: 16).

Neoklasik iktisadin onemli bir diger diislintiri Alfred Marshall'dir.
Mikroekonominin kurucusu Marshall, 1890'da yayinlanan "Ekonominin Ilkeleri" adl

kitabiyla neoklasizm dénemine damgasini vurmustur. Marshall faydayi; zevk ve arzu
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olarak tanimlar. Marshall, bireysel ruh hallerinin degisken ve karmas olmasi nedeniyle
zevkin dogrudan dlgmenin miimkiin olmadigim belirtir. Iste burada zevki dlgmek igin
para unsuru devreye giriyor. Tuketicilerin belirli bir mal veya hizmeti almak icin 6demeye
razt olduklar1 miktar, o mal veya hizmete olan taleplerinin bir Olgiisii olarak

degerlendirilmektedir (Martinoia, 2003: 350).

1.4.3. Savas Sonrasi Neoklasik Iktisat Dénem

1929'da tiim diinyay1 etkisi altina alan Biiyiik Buhran, uygulanan ekonomi
politikasini sorgulatmaya basladi. Bu donemde, John Maynard Keynes'in (1883-1946)
"[stihdam, Faiz ve Paranin Genel Teorisi" adli ¢alismasi, yeni makroekonomik boyutu
anlamanin temelini olusturdu. Bu kavram iki ana olgu etrafinda insa edilmistir. Ilk olguya
gore bireylerin ve sirketlerin davranislarinin rasyonelligi Uzerinde durularak ekonominin
makro boyutunun analizini, davranislar iizerinde durarak incelemistir. Ikinci olguya gére
ise piyasada olusan denge, devletin uyguladig1 para politikas1 ve maliye politikasi
yardimiyla kendi kendine degil, bilin¢li miidahalelerle olusturulmahdir (Yildirim vd.

2011: 161).

Bu baglamda, birinci durum tiiketicilerin rasyonel bireyler oldugunu kabul
ederken, ikinci durumda piyasaya devlet miidahalesinin gerekliligi vurgulanmaktadir.
Piyasada uygulanan ekonomi politikasinin, psikoloji biliminden uzaklastig

g6zlemlenmektedir (Bruni ve Sugden, 2007: 16).

Erken neoklasik ekonomiden savas sonrasi neoklasik ekonomiye gegis siireci
1929'da baslar ve 1950'lere kadar devam eder. Ilk ¢alismalar savas sonrasi neoklasizmi
etkilemis olsa da, psikolojik unsurlar1 ekonomiden ¢ikarmak istedikleri ve hatta onlari
gormezden geldikleri gorulebilir. Bir 6nceki donemin iktisatgilarinin gelistirmis oldugu
faydacilik kavrami Onemini yitirerek yerine "tercihler" kavrami getirildi. Aslinda
tiketicilerin ekonomiyi kirmaya calistiklar1 agik psikolojik baglantilari, "tercih ilkesi"
diyerek tiiketim davranisinin haz ve acisini degistirmesidir (Agner ve Loewenstein, 2007:
10).
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Savag sonrast donemin neoklasik iktisat¢ilarindan biri olan Vilfredo Pareto,
ekonomik analizinde toplumun sosyal etkilerini géz ardi ederek ekonomiye gercekei bir
perspektifle yaklasir. Pareto, bireyi geleneksel ekonomistlerin yaptigir gibi rasyonel
(homo economicus) bir aktor olarak ele alir. Faydaci anlayistan uzaklasarak, ekonomik

bir yaklagim benimseyen Pareto, "optimalite" kavrami ilizerinden arastirmalar yapar

(Albayrak, 2003: 39).

Donemin 6nde gelen iktisatgilarindan John Hicks (190-1989), faydanin
Olclilemeyecegini, ancak diizenli bir fayda gerektiren yatirimi karsilagtirmak ve yapmak
icin kayitsizlik egrileri kullanilabilecegini savunuyor. Hicks'e gore, aliskanliklar,
reklamlar veya diger faktorlerin tiiketici tercihlerini degistiremeyecegini kayitsizlik
egrileriyle tiiketici analizinde savunuyor. Hicks, "Marjinal Fayda" yerine "Marjinal
Ikame Smir1 " ifadesini kullanir, iki mal arasindaki tiiketici tercihlerinin birbirine gére
oranidir (Dinler, 2004: 40). Tuketici mallar1 tercih eder, ancak istedigi mallarin fiyati ile
blitcesi arasinda bir baglanti olusturur. Dolayisiyla talep edilen malin fiyat degisimi
tercihini etkiler. Hicks, yaptigi ¢alismalarda bu etkiyi iki bdlumde arastirmistir; Bunlara
Ikame Etkisi ve Gelir Etkisi demistir. Sonug olarak, ikame mallar ve tamamlayici mallar
icin yeni tanimlar getirmistir. Donemin diger iktisat¢ilarina benzer sekilde Hicks,
psikolojiden uzaklasan iktisadi analiz, arastirma ve teoriler 6ne stirmektedir (Moscati,
2007: 137).

1.4.4. Davramssal Iktisat Dénemi

Davranigsal iktisat, ortaya ¢iktigi ilk dénemde "psikolojik iktisat" veya"
ekonomik psikoloji* olarak da adlandirilmistir. Psikolog George Katona (1901-1981)
caligmalarinda ekonomi ve psikolojinin yakinsamasinit destekleyen ilk bilim insanlardan
biriydi. Katona, 1951'de "Saf teorisyenlerin aksine, rasyonel davranisin var oldugunu
veya rasyonel davramisin ekonomik analizin konusunu olusturdugunu baslangicta
varsaymayacagiz " diye yazmistir. Rasyonel davranisin yeterli olmadigi ve asir1 kesin
oldugu kosullar {iizerine aragtirmalar psikolojik olarak piyasa davranigini, insan
davraniginin etkisini gosteren duygular ve karar verme sireci (zerine arastirmalar
yapmistir (YUruk, 2017: 13).
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1.4.4.1. Erken Dénem (Birinci Nesil) Davramssal Iktisat

Erken D6nem olarak adlandirilan bu déneme bazi kaynaklar erken dénem bazi
kaynaklar ise birinci nesil, olarak adlandirmaktadir. 20. yiizyilin ikinci yaris1 itibari ile
psikoloji ve iktisat, psikolojinin gelismesiyle yeniden yakinlasmaya baglayarak bazi
ekonomistler, neoklasik iktisadin rasyonel teorisini elestiriler getirmektedir. Erken
davranigsal iktisat¢ilarin en karakteristik Ozelligi, calismalarinda geleneksel iktisat
modelleri yerine psikoloji biliminden destek alarak yeni iktisadi modeller
olusturmalaridir. Bu, geleneksel iktisadin kabul edilmis modellerini ve varsayimlarini
reddederek, bu alandaki eksikliklerin siirekli olarak kabul edilmemesi gerektigini belirtip,

psikoloji ile yeni iktisat teorilerinin 6nemini vurgulamislardir (Dinler, 2004: 70).

Bireylerin bu donemde, uyaranlara verdikleri tepkiler g6z oniine alinirken, bu
uyaran-tepki siireglerini olusturan biligsel gercekliklerin g6z ardi edilmistir.
Davraniseilik, ayn1 zamanda, zihin ve aklin insan davranigini nasil etkiledigini goz ardi
ederek, yalnizca gozlemlenebilen yonlerine odaklanir. "Davranig" terimi, davranigsal

iktisadin erken doneminde ilk kez kullanilmistir (Anger ve Loewenstein, 2007: 21).

Ekonomi ile psikolojinin biitiinlesmesinde merkezi olan ve ilk davranisgilarin
egitimine katkida bulunan dort ana diisiince okulu vardir. Bu okullar; Michigan
Universitesi ve Amerika'da Cornegie Universitesi, Ingiltere'de Stirling Universitesi ve
Oxford Universitesi olmustur. Bu okullarda yetisen dnciiler arasinda Harvey Leibenstein
(1922-199), George Katona (1901-1981), Herbert Simon (1916-2001) ve Tibor Scitovsky
(1910-2002) sayilabilir. Corneige Universitesinde, Herbert Simon'un katkisiyla islenen
konular; benzetim, sinirli rasyonellik, tahmin ve kurumsal davramigtir. Michigan
okulunda islenen konular, psikoloji bilimi yardimiyla tiiketici davraniglarinin agiklanmasi
ve Katona'nin katkistyla makroekonomik sorunlarin ¢oziimiidiir. Oxford Okulu
koordinasyon ve belirsizlik sorunlariyla ilgilendi. Stirling Okulu da eklektizm
(secmecilik) ve biitiinlesme Uzerine ¢alisarak davranigsal ekonomi bilimine katkida
bulunulmustur. Psikolojik bir temelde bahsedilen, ekonomik ¢aligmalarini psikolojik bir

yaklasimla teorilere dayali olarak agiklamiglardir (Tomer, 2007: 69).

George Katona, davranigsal iktisatta yaptig1 calismalar nedeniyle, davranigsal

iktisat babasi olarak kabul edilir. II. Diinya Savasi sirasinda yapilan enflasyon
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aragtirmalar1 sonucunda Amerika Merkez Bankasi (FED) tarafindan yiiriitiilen Tiiketici
Finansmani Arastirmasina katilmistir. 1951 yilinda George Katona’nin yazdigi
“Ekonomik Davranisin Psikolojik Analizi” adli eserinde bireylerin davraniglarindan

olusan ekonomik siireglere odaklanmaktadir (Tomer, 2007: 70).

Diger iktisatgr Herbert Alexander Simon, hem erken davranigsal iktisadin
gelisiminde hem de davranissal iktisadin kurucularindandir. Simon'un 1947 yilinda
kaleme aldig1 kitabinda “Idari Davranis: idari Orgiitlerde Karar Verme Siireglerine Iliskin
Bir Calisma” orgiitsel calismalarda bireylerin davranislarini ele alir. Davranissal iktisatta
yeni bir donem, 1956 yilinda “Rasyonel Se¢im Ve Ortamin Yapist” adli ¢alismasinda
‘sinirlt rasyonalite’ kavraminin tanitilmasiyla baslamistir. Simon, ¢alismalarini karar

verme siirecine dayandirir (Frantz ve Leeson, 2013: 16).

Harvey Leibenstein ilk davranigsal iktisat¢ilarindan diger bir 6nemli isimdir.
1966'da yaptig1 calismasinda ticari faaliyetlerin verimsizligine degindi. X Verimsizlik
olarak tanittig1 terim, sirketin girdilerinin maksimum verimlilige ulagamamasi anlamina
geliyor. Geleneksel ekonomiye gore, piyasa tam rekabet¢i oldugunda bile, firma
maliyetleri minimuma indirirken geliri maksimize eder ve firmay1 kii¢iikk karar verme
birimleri olarak goriir. Leibenstein'in kuramina gore, sirketin en kugik birimi olan
sirketin c¢alisan1 operasyonel verimlilik hesaplanirken, dikkate alinmalidir. Calisanlarin
inanglari, ilgileri ve duygular1 gibi unsurlarin varligi nedeniyle sirketlerin verimliligi big

bir zaman maksimuma ulasmamaktadir (Tomer, 2007: 72).

1.4.4.2. Yeni Donem (ikinci Nesil) Davramssal Iktisat

Iki 6nemli psikolog olan Daniel Kahneman’in ve Amos Tversky arastirmast,
yeni donem davranissal iktisadin ortaya ¢ikmasina neden olmustur. Eski davranigsal
iktisat, geleneksel iktisat teorilerine karsi tutumdur. Geleneksel iktisadin temel yapisini
reddederek yeni bir teori yaratma cabasi i¢inde olan eski davranigsal iktisatgilar,
geleneksel iktisadin temel yapisini Koruyarak, ek teoriler gelistirip alternatif yorumlar

ekleyerek ilerlemeye ¢alismiglardir (Ruben ve Dumludag, 2015a: 3).
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Daniel Kahneman ve Amos Tversky’in yeni donemde davranissal iktisat lizerine

yaptig1 aragtirma {i¢ ana boliime ayrilmalidir.

Birinci bolimde; 1947 yilinda Science dergisinde kaleme aldiklar1 "Bireyler
Belirsizlik Altinda Nasil Karar Verirler" konulu arastirma ¢ok énemlidir. Ikinci boliimde
Kahneman ve Tversky 1979 tarihinde Econometrics Journal 'de “Beklenti Teorisi: Risk
Altinda Karar verme” baslikli bir ¢calismayla davranigsal ekonomiye farkli bir boyut
getirdiler. Bu yazida beklenen fayda teorisinin sorunlarini agiklamak istemelerine
ragmen, bilissel yanlilik, biligsel sinirlilik gibi terimleri ekleyerek davranigsal ekonomiye
onemli katki saglamiglardir. Tversky'nin 1797 ve 1998 calismalari, beklenen fayda
teorisinin basarisizliginin nedenlerini arastirdi. Perspektif teorisini bir alternatif teori
olarak gelistiren goriis, bireylerin mevcut durumda kararlarinda tehdit altindaki bir
referans noktasma bagl oldugu goriisii hakim olmustur. Uglincti boliimde, Tversky ve
Kahneman'nin 1881 ve 1998 yillarinda yaptig1 c¢alismalarda cergeveleme tuzaginin
etkileri incelenmigtir. Cergeveleme tuzaginin etkisi altinda olan bireylerin aldiklar
kararlarin ve yaptiklart se¢imlerin 6nemli Slgiide farkli oldugu sonucuna varmistir

(Sentiirk ve Findik, 2014: 133).

Yeni davranissal iktisat¢ilardan olan Richard Thaler; karar verme, tasarruf,
piyasa yatirnmlar1 ve finansal piyasalar gibi konularda detayli aragtirma yaparak
davranigsal iktisadin anlamin1 anlamaya dnemli bir katki saglamistir. Thaler; 1980 tarihli
aragtirmasinda, tiiketiciyi rasyonellikten uzaklastiran firsat maliyetleri ve batik
maliyetlere odaklanmistir. Ayrica beklenti teorisi, bireyleri tatmin eden kararlar verme
streclerinde tek basina yeterli degildir, tiiketiciler duygusal kararlar verir bu nedenle
beklenti teorisi ve zihinsel hesaplama bir biitiin olarak ele alinmistir (Ruben, 2013: 20).

Tiim bu ekonomik gelismelere genis bir perspektiften bakarsak; belirli, genel
kabul gormiis ve gozlemlenebilir ekonomik davranisg kaliplarina dayali teorileri ve
ekonomik analizlerin glinimiiz sartlarinda yetersiz kaldig1 goriilebilmektedir. Ozellikle
psikolojinin gelisimi 15181nda, ekonomi yeni bir boyut kazanmis, goriinen yerine somuttan
soyuta ve goriinmeyen unsurlara ulagilmistir. Bireyin rasyonel kabull, ekonomi ve
psikolojiyi birlestirmeyi mimkin kilmistir. Cunkd psikoloji, bireylerin her zaman
beklenen rasyonel davraniglart sergilemediklerini agiklamak igin ekonomide

kullanilmistir. Bireyler, eksik bilgilerle yasayan duygu ve diisiinceleri olan varliklardir.
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Ayrica insanlar belirli durumlarda rasyonel ve bencil davranislardan kaginirlar. Simdiye
kadar psikoloji ve ekonomi, birlestirerek davranis ve zihin arasinda bir baglant1 kurmus
ve bireylerin karar verme stiregleri ve karsilastiklart mevcut durumlara veya problemlere
nasil ¢Oziimler trettikleri hakkinda bir¢ok ¢alisma yapilmistir. Bu surecte ekonomi

gegmisten giiniimiize birgok bilim dali ile birlikte var olmustur (Ruben, 2013: 20).

1.5. DAVRANISSAL IKTISATTA KARAR VERME SURECLERI

Ekonomik aragtirmalarin  konularindan biri, bireylerin  karar verme
davraniglarinin analizidir. Geleneksel iktisatgilar, bireylerin ¢ikarlari pesinde kosan
rasyonel ve akilci canlilar olduklarini 6ne siirseler de bu teori bireylerin neden rasyonel
davranis sergilediklerini agiklamakta yetersiz kalmistir. Karar veren bireylerin alternatif
secenekler arasinda kendisine en uygun olani se¢mesi ve faydalarint maksimize etme
olarak tanimlanan rasyonel davranigin gézden kagirdigi nokta, diisiince ve beklentiler gibi
Kisinin dikkatini rasyonellikten uzaklastiran etkenler her zaman en iyi secenegi
bulamayabilir veya bulunan secenege yonelmeyebilir. Bu nedenle, bireylerin rasyonel
davraniglar1 smirl rasyonel hale gelir. Insanlarin secenekler arasindan kendilerine en
uygun olan1 sectiginde davranis bi¢cimleri karar verme siirecini olusturmaktadir (Giingér,
2019: 19). Akil, bireyin kendisine bir tercihler sepetinden en biiyiik fayday:1 saglayan
rasyonel ve sistematik bir alternatif se¢imidir. Karar vermenin tanimi kisinin tercih
sepetlerinden bir secenegi tercih etmesidir (Giimiisoglu ve Ozdemir, 2007: 290-291).
Kisinin yaptigi secimler; yer ve zaman kosullari, psikolojik faktorler, alternatiflerin
ayrintilarini yeterince degerlendirememe, zihinsel ve biligsel farkliliklar vb. sebeplerden
farklilik gostererek ‘en iyi’ kavrami karsihigini yeterince bulamamaktadir (Akdere ve
Biiyiikboyaci, 2018: 107-108). Bu nedenle davranigsal ekonomi, psikolojik faktorleri
ekonomik analize dahil ederek ekonominin davranisi agiklama yetenegini gelistirmeyi
amagclayarak, iktisadin tahmin giiciinii artirmada ve gelecegi 6ngérmede 6nemli bir rol

oynamaktadir.
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Davranissal iktisat ¢alismalarina bakildiginda karar verme siirecinin iki ana teori
oldugu goriilmektedir. Bunlar; modern davranigsal iktisatta: beklenti teorisi ve geleneksel

iktisatta: beklenen fayda teorisi olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

1.5.1. Geleneksel iktisatta Karar Verme: Beklenen Fayda Teorisi

Beklenen fayda teorisi, Morgenstern ve Neumann tarafindan 1944'te rasyonel
karar verme icin bir 6l¢it olarak dnerilen bir teoridir. Bircok ¢alismaya onciliik eden bu
varsayim buglnde bireysel tercihlerin karsilagtirmali bir teorisi olarak incelenmeye
devam edilmektedir (Thaler, 2017:3). Klasik iktisadin rasyonellik teorisi, 20. ylizyilin
sonuna kadar iktisat ve finans teorilerine egemen olmus ve her zaman teori olusturmaya
yonelik oneriler olarak rasyonel ¢oéziimler iiretme ilkesine dayanmistir. Bu hareketin ana
fikri "homo economicus", yani mantikli insan geleneksel ekonomiye gore, rasyonel bir
kisi farkli se¢enek arasindan en uygun tercihi yapan kisidir. Bu nedenle rasyonel insan

modeline dayanan bu teoriye, beklenen fayda teorisi denir (Tomak, 2009:18).

Neoklasik ekonomide, karar verme birimlerinin mevcut kisitlamalar altinda en
uygun kararlar verdikleri ve faydalarini maksimum ettikleri varsayilir. Bu nedenle
beklenen fayda teorisi, bu egilimin ekonomik analizinde belirsizlik altinda karar verme
stirecini belirlemektedir. Geleneksel ekonomi teorisinin standart modeli, Neumann ve
Morgenstern tarafindan gelistirilen beklenen faydali modeldir. Asagidaki denklem(1) de
beklenen fayda teorisinin formiilii gosterilmistir. Denklemde (pi); xi sonucu elde etme
olasiligini gdsterir ve u(xi), xi sonucunu elde etmenin faydasi anlamina gelir. Bu teoride,
insanlar olas1 sonuglari, ger¢eklesme ihtimaline gore degerlendirilir ve bu durum
asagidaki gibi formile edilir (Kog, 2018:5).

Beklenen Fayda (BF): Y u (xi) pi

Bu teoriye gore, ekonominin tim konulari ile elde edilen kér1 ¢arparak ve Bayes
kuralin1 kullanarak belirsiz durumlarda olay olasiligini hesaplar (Giinak, 2007:69). Risk
ve belirsizlik kosullarinda karar veren kisiler, tercih ettikleri aligveris sepetinde kendileri
icin en yuksek faydayr sunan secenegi secerler. Bu fikir beklenen fayda teorisinin

temelidir. Bu fikir Daniel Bernoulli tarafindan ilk olarak 1738'de ve daha sonra 1944'te
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Neumann ve Morgenstern tarafindan “Oyunlar ve Ekonomik Davranis Teorisi “ adli
eserin de beklenen fayda teorisinin rasyonel karar vermenin kistasi olmaktadir (Neumann
ve Morgenstern, 1953: 124-127).

Hanson ve Kysar'a gore, beklenen fayda teorisinin temel varsayimlar1 asagida

aciklanmistir.

Gegislilik: X, Y ve Z'nin {i¢ sepet mal oldugunu varsayalim, eger bir yatirimci
X'i Y'ye tercih ederse, ayn1 zamanda Y'yi Z'ye tercih eder; X ve Z arasindaki se¢imi X'ten

yanadir.

Degismezlik: yatirim yapanlarin kararlari, sorunlarin nasil sunulduguna gore

degismez.

Bagimsizlik: X ve Y'nin iki sepet mal oldugunu varsayalim, eger bir yatirimci
Y'yi degil de X 'i segerse, o zaman X' i %50 olasilikla Y'yi de %50 olasilikla kazanir
(Hanson ve Kysar, 1999: 61-62)

Bu c¢alismalarin sonuglarina dayanarak, belirsizlik karsisinda karar vericilerin
Klasik iktisadin iddia ettigi gibi hareket etmedikleri goriilmektedir. Ayn1 zamanda, bu
sliregte alinan kararlara bakildiginda, beklenen fayda teorisinin hipotezlerinden
sapmalarin oldugu goriilmektedir. Boylece, beklenen fayda teorisinin agiklamakta

zorlandig ya da agiklayamadigi durumlarda “beklenti teorisi” devreye girmektedir.

1.5.2. Modern iktisatta Karar Verme: Beklenti Teorisi

1979 yilinda Kahneman ve Tversky tarafindan ortaya konulan, beklenen fayda
teorisine dayanan beklenti teorisi, bireylerin risk kararlarina iliskin alternatif bir yaklasim
sunmaktadir. Bu teori, 6ncelikle finansal sonuclar ve olasiliklarla ilgili basit beklentiler
icin gelistirilmis olup, daha sonraki siirecte ¢esitli popiiler modellerle genisletilmistir.
Beklenti teorisi, karar verme siirecini iki agsamada ele alir: kurgulamanin ilk asamasi ve
bunu takip eden degerlendirme asamasi. Kurgulama asamasi, sunulan beklentilerin 6n
analizini icerir ve bu asamada beklentiler daha agik bir sekilde sunulabilir. ikinci asamada
ise olusturulan beklentiler degerlendirilir ve en yiiksek beklentiye sahip olan secenek

secilir (Kahneman ve Tversky, 1979: 27).
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Kahneman ve Tversky'ye gore, bireyler karar verirken benimsedigi g¢ergeve;
mevcut problemin formulasyonun da, bireylerin normlari, edindigi aliskanliklari, kisilik
oOzellikleri ve psikolojik durumu olarak siralayabiliriz (Kahneman ve Tversky, 1981: 53).
Karar verme siirecinin en genis agiklamalarimin beklenti teorisinde verildigini soylemek
mumkandur. Beklenti teorisi, insanlarin karar verme davranisi lizerine bir kag yuzyillik
gOzlemleri Ozetleyerek, insanin karar verme siirecinde daha once sunulmamis yeni

anlayislar ve tahminler de saglamaktadir.

Asagidaki beklenti teorisi sekline gore; notr referans degerinden pozitif veya
negatif (kazang veya kayip) sapmalar olarak ifade edilir. Deger fonksiyonu ¢ogunlukla S
seklindedir, baslangi¢ noktasinin iistiinde igbilikey ve baslangi¢ noktasinin altinda dis

biikeydir. Sekil 1’de, beklenti teorisindeki S sekilli deger fonksiyonunu gosterilmistir.

Deger

Kayip Kazanc

Sekil 1. Hipotetik Deger Fonksiyonu (Basaran, 2019: 46-48).

Beklenti teorisi, tercihler ile ilgili tahminlerde var olan sorunun nasil
cercevelendigi ile ilgili 6ngodride bulunmaktir. Referans olarak alinan nokta sonucun kar
olarak degerlendirilecegi sekilde ayarlanirsa, meydana gelen deger fonksiyonu
icbukeydir ve bireyler riskten kaginma egilimi gostermektedir. Ya da referans noktasi,

sonucun bir kayip olacagi goriilmesi i¢in ayarlanirsa, degeri dis bikey bir fonksiyon
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haline gelir ve karar vericiler riskini aramaya egilimindedir (Plous, 1993: 97). Ornegin,
58'lik bir kar ile 10$'lik bir kar arasindaki deger farki, 105.8'lik bir kar ile 110$'lik bir kar
arasindaki farktan daha fazladir (ayn1 oran zarar i¢in de gegerlidir). Ek olarak, S-sekilli
deger fonksiyonu, kayiplara verilen tepkinin blylmeye verilecek tepkiden daha gugli
oldugunu gostermektedir. Tversky ve Kahneman, bu olguya bireylerin riskten kaginarak
olas1 para kaybetme riskine gosterdikleri memnuniyetsizligi; ayni geliri elde ettiklerinde

daha memnun olduklarini bildirmislerdir (Kahneman, Knetsch, Thaler: 1991).

Koszeg ve Rabin (2006, 2007, 2009) tarafindan yapilan ¢alismalarda, insanlarin
kazanglar ve kayiplar hakkinda nasil disiindiiklerini bulmaya yonelik 6nemli
degerlendirmeler igermektedir. Bu ¢alismalarda yazarlar, baglamlar arasinda disiplinler
Otesi ve tasinabilir oldugu iddia edilen beklenti teorisinin ekonomide uygulanmasi igin
bir planlama 6nermektedir. Bu stratejinin bir¢ok yonii bulunmaktadir, ancak en 6nemlisi
insanlarin kazanglarini degerlendirmek ve kayiplarini hesaplamak i¢in kullandiklar
referans noktasinin, yakin tarihli sonuglar, beklentiler veya inanglarla ilgili olmasidir
(Barberis, 2013: 179). lgili arastirma, belirli olaylarin olasiligin1 tahmin etmenin ¢ogu
insan icin kolay olmadigini ve insanlarin aldiklar1 kararlarda 6nyargilarin1 ve sezgilerini
de kullandiklarin1 ortaya koymustur. Bu durumda kisi ge¢mis kararlarin veya ge¢mis

deneyimlerin sonuglarina gore karar vermektedir.

1.6. DAVRANISSAL IKTiSAT BAGLAMINDA iKTiSADi DAVRANISLARIN
PSIKOLOJIiK TEMELLERI

Davranigsal iktisat, insanlarin karar verirken her zaman rasyonel olmadigini,
psikolojik etkenlerin de etkili oldugunu gostermistir. Daniel Kahneman ve Amos Tversky
gibi bilim insanlari, yaptiklar1 deneylerle insanlarin belirsizlik ve risk karsisinda siklikla
"kisayollar" kullandigim1 ve "biligsel yanilgilara" diistiigiinii ortaya koymustur. Bu
kisayollar, eksik bilgiye dayanmak veya bilginin sunulus seklinden etkilenmek gibi
durumlar igerir. Kahneman ve Tversky, bu durumlarin kararlar1 olumsuz etkileyen
"psikolojik tuzaklar" oldugunu belirtmistir (Hammond, vd. , 1998: 2). Bu tuzaklardan en

cok kullanilanlar1 agagidaki basliklarda agiklanmistir.
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1.6.1. Cercgeveleme Etkisi

Cergeveleme etkisi, ayni olaylarin farkli sekillerde sunuldugunda bireylerin
tercihlerinin degigmesidir. Bu durum daha ¢ok algiyla iliskilidir ve psikolojik bir etki
yaratir. Kahneman ve Tversky, cerceveleme etkisini inceledikleri bir deneyde

katilimcilara su soruyu sormuslardir:

"Muhtemelen 95$ kazanacaginiz ve muhtemelen 5$ kaybedeceginiz bir yerde

oynar miydiniz?"

"100$ kazanma ihtimalinizin oldugu ve hicbir sey kazanmama ihtimalinizin

oldugu bir piyangoya 5$ verir miydiniz?"

Iki soru ilk bakista farkli gibi goriinse de, birebir aynidir. insanlar hangi secenegi
secerse segsinler, ya 95 dolar daha zengin olacaklardir ya da 5 dolar daha fakir. Ancak
ikinci soru, birinci soruya gore daha fazla olumlu yanit almistir. Bu durumun nedeni, iki
soru karsilastirildiginda ve kotii sonug ¢ercevesi kullanildiginda, ikramiyesiz bir piyango
bileti, bir kumar1 kaybetmekten daha kabul edilebilir hale gelir. Insanlar bir seyi
kaybettiklerinde, baska bir seye para ddeyip kaybetmelerine kiyasla aslinda daha gii¢ll
olumsuz duygular hissederler (Kahneman, 2019: 21).

Kahneman ve Tversky'in ¢ergeveleme etkisine iliskin bir bagka c¢alismasi,
Amerika Birlesik Devletleri'nde 600 6liime neden olacak kurgusal bir Asya hastaligini
ele almistir ve hastalikla miicadele etmek i¢in iki alternatif program gelistirmistir. Buna

gore:

"A programi 200 kisiyi kurtaracak, B programi 1/3 ihtimalle 600 kisiyi
kurtaracak ve 2/3 ihtimalle higbir insan kurtulamayacak." Katilimcilarin ¢ogu, dogru
oldugunu distindiikleri ve programlar1 karsilastirdiklarinda olumlu bulduklart A
programini se¢mistir. Elde edilen alternatif programlarin sonuglar1 bu sefer farkli oran ile

ayni sonug elde edilecek sekilde formiile edilmistir:

"A1 programi uygulanirsa 400 kisi, B1 programu ile kisi 6lecektir. 1/3 olasilikla
600 kisi 2/3 olasilikla dlecek."
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Insanlardan A1 ve Bl programlar1 arasinda secim yapmasi istenmistir. Iki
cerceve karsilastirildiginda, A - Al programlarinin ve B ve B1 programlarinin sonuglari
tamamen aymidir. Bununla birlikte, ikinci cercevede, ¢ogu kisi B1 programini secti. iki
cercevenin farkli tercihleri ¢akisiyor, ¢ilinkii se¢imin sonucu olumluysa kisi kesinligi
kumara tercih ediyor. Her iki durumda da sonuglar olumsuzsa, riski kabul ederler ve
kumar oynamaya karar verirler. Sonu¢ olarak, cerceveleme deneyi, farkli ifadeler
kullanildiginda ayn1 amag sonuglar1 arasindaki tercihlerin degisebilecegini gostermistir

(Kahneman, 2019: 25-26).

1.6.2 Cipalama Etkisi

(Capalama, insanlarin agina olmadiklar1 durumlarda tahmin etmeleri gerektiginde
yargida bulunmadan 6nce belirli bir sayiya veya baglangi¢ degerine atifta bulunmalaridir.
Insanlarin giinliik hayatta siklikla karsilastiklar1 bir durumdur. Kisacas kisi tahminlerini
yapmadan &nce diisiindiikleri sayisina yakin tahminlerde bulunuyorlar. Ornegin, bireyler
mulk satin almak isterse, miilk i¢in daha 6nce istenen fiyati, ne kadar 6demek zorunda
olduklarmi etkileyecektir. Bu nedenle, miilkiin fiyati yliksekse, insanlar miilkiin degerinin

cok yiiksek oldugunu diistinmektedir (Kahneman, 2019: 139-140).

Kahneman ve Tversky Iki grup lise 6grencisine yapmak istedikleri deneyde,
birinci grup denekten 1'den 8'e kadar olan rakamlarin ¢arpimlarin1 5 saniyede tahminde
bulunmalarini istemistir. Ancak birinci gruptaki 6grencilere verilen islem 1'den 8'e

yukselirken, 2. gruptaki 6grencilere verilen rakamlar 8’den 1'e dogru diisiiyor:
1.Grup:1x2x3Xx4X5Xx6xXx7x8
2.Grup: 8x7x6x5x4x3x2x1

Ik grup icin ortalama tahminler 512, ikinci grup icin ortalama tahminler ve
2250 idi. Dogru cevap 40320'dir. Ik gruptaki 6grencilerin tahmini dizideki rakamlarmn
kiglkten biiylige dogru yiikselmesine dayaniyordu, diger &grencilerin tahminleri de
biiyiikkten kiiclige dogru diismesine dayaniyordu. Gruptaki denekler bes saniye de
tahminde bulunmak zorunda kaldiklari i¢in degerlendirme yontemleri hakkinda net bir

ipucu vererek baslangi¢ degerine gore bir sonug elde etmislerdir (Neyse, 2011: 32-33).
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Birey gordiigli, duydugu, karsilastigt vb. seylere dayanarak karar
verebilmektedir. Birgok seyden etkilendikleri i¢in mantiksiz kararlar verebilirler. Piyasa
katilimeilar, tiiketici kararlarini kendi istekleri dogrultusunda yonlendirmek igin iiriin ve
fiyat gostergelerini kullanabilirler. Bu nedenle tiiketim karar1 veren bireylerin tam

anlamiyla rasyonel davrandiklari sdylenemez (Demir, 2013: 112).

1.6.3. Batik Maliyet Tuzagi

Batik maliyet, bireylerin gelecekteki kazanglarini ve kayiplarini tahmin
edemediklerinden kaynaklanan bir olgudur. Ornegin, belirli bir miktar para yatirilan bir
projenin sonlandirilmasina karst ¢ikmak, batik maliyet olarak tanimlanir. Bireyler,
yatirim yaptiklari bir projenin beklenen fayda saglamadigini fark etmelerine ragmen, bu
projeye daha fazla kaynak ayirmaya devam ettiklerinde, bu davranig mantik dis1 olarak
nitelendirilir. Batik maliyetler, bireylerin zarara neden olacagini bildikleri bir projede
1srar etmelerine ve vaat etmeyen projelerde zaman kaybetmelerine yol agmaktadir

(Karaca, 2017: 32).

Arkes ve Blumer (1985) yaptiklart bir deneysel calismada, batik maliyet
diisiincesinin insanlart nasil etkiledigini ortaya koymustur. Deneklere, bir havayolu
sirketinin yonetim kurulu baskani1 olduklarini ve gizli ugak gelistirme projesi i¢in 10
milyon dolar yatirim yaptiklarimi sdyledikleri senaryo sunulmustur. Projenin 9%90°1
tamamlandiktan sonra rakip firmalarin daha ekonomik, giivenilir ve hizli bir hayalet ugak
gelistirecegi agiklanmistir. Deneklere, projeyi tamamlamak igin geri kalan %10'luk
yatirnmi1 yapmalar1 gerekip gerekmedigi soruldugunda, kisiler kalan parayi yatirarak
projeyi tamamlayacaklarini ifade etmelerine ragmen, aslinda yatirnmdan vazgececeklerini
aciklamistir. Bagka bir denek grubundan harcanan para miktar1 ortaya ¢ikmadan ayni
deneyi yapmalar1 istendiginde, denekler projeden ayrilacaklarini ifade ettiler. Bu durum,
bir yatirnm karar1 sirasinda meydana gelen bir kayip durumunda, yatirimdan

vazgecilememesi durumuna "batik maliyet" denilmektedir (Tokmak, 2011: 80).
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1.6.4. Yemleme Etkisi

Bireyler satin almayi diistindiigii iki segenek arasinda kararsiz kaldiginda satict
bu iki segenegin yanina Uglincu ve daha koti bir secenek sunarak tiiketici tercihlerini olasi
iki tercihten yana kullanmasina yemleme etkisi denir. Yemleme etkisi genellikle

pazarlamada kullanilir.

Yemleme etkisi, Smith (2018) tarafindan verilen 6rnekte goriilebilir.

MP3 Player A MP3 Player B MP3 Player C

\

Fiyat $40C $300 $450
Kapasite 30GE 20GB ?5GHB

Sekil 2. Yemlemenin Etkisine Bir Ornek (Smith, 2018)

Tiiketici baglangicta A ve B Uruinleri arasinda karasiz kalabilirken, C’deki tiriin
yem olarak yerlestirilebilir. A ve B liriinlerine bakan tiiketiciler genellikle en diisiik fiyati
secerler. Ozellik ve fiyat karsilastirmasindan sonra, tliketicinin A ve B'deki uriinleri
karsilastirarak B'yi se¢mesi mantiklidir. Ancak tiiketiciye Uglncu bir segenek olarak
sunulan C’deki iriin, tiiketicinin tercihinde bir degisiklige neden olmaktadir. 400$ ve 30
GB'lik bir tiriin verildigi i¢in, akli basinda hi¢ kimse 50 Dolar daha fazla para harcamaz
ve 25 GB'lik bir iiriin satin almaz. Uriin C, tiiketicilerin A iiriiniinii satin almasin1 saglayan

besleyici etkiye sahip bir Grunddr.



28

1.6.5. Kayiptan Ka¢cinma Etkisi

Zarar Onleme ¢abalarmin dayanak noktasi beklenti teorisidir. Kahneman ve
Tversky, insan davranisin1 kazanglar ve kayiplarla agiklamaya ¢alismistir. Kaybetme
acist insanlar tizerindeki etkisi, kazanmanin verdigi hazdan daha biiyiik oldugu
gozlemlenmis. Bir baska sdylemle, kaybetme olasiligi, kazanma olasiligimda daha giiglii

bir motivasyon yaratmistir (YUrik, 2017: 63).

Pinker'e (1997) gore, bu durumun 6ziinde kazanmalarin yasama devam etme ve
tireme sansimizi arttirirken, kaybin ise bireyi tamamen oyundan ¢ikardigi fikridir.
Omegin ¢olde fazladan bir litre suyla yiiriimek bizi daha rahat ettirse de, bir litre suyu

kaybetmek 6liimciil sonuglar dogurabilir (Kurt, 2011: 17-18).

Tercihleri eksiksiz anlamak icin beklenti teorisi ¢ogunlukla bir zihinsel
muhasebe anlayist ile birlestirilmelidir(Mullainathan ve Thaler, 2018: 11). Zihinsel
muhasebe, bireylerin ve ailenin ekonomik ve tiikketim faaliyetlerinin siniflandirilmasi ve
degerlendirilmesi olarak tanimlanabilir (Ak¢i, 2017: 286).

New York'taki taksi soforleri lizerinde yapilan arastirma kayiptan kaginma igin
ornek gosterilebilir. New York'taki strticuler, 12 saat taksi kiralamak icin sabit tcret
Oduyor ve kiraladiklari aracin kag¢ saat kullanilacagina kendileri karar veriyor. Kar
maksimize edici bu stratejiye gore rasyonel davranis, kazancin yiksek olacagi 6zel
glinlerde daha fazla ¢alismak ve kazancin diisiik olacagi giinlerde isten erken ¢ikmaktir.
Ancak taksiciler bir glinde kazanmalar1 gereken hedef limit belirledikleri ve eksikligin bu
hedefe gore kayip sayildigini diisiinerek, taksicilerin kotii giinlerde daha ¢ok galismast
rasyonel bir stratejinin tam tersi gibi gérinmektedir (Mullainathan ve Thaler, 2018: 14)

1.6.6. Suirt Psikolojisi Egilimi

Cogu insan davranislarinda kendilerini ¢evresindeki bireylerden daha akilli,
daha mantikli, daha iyi diisiiniir olarak degerlendirirler. Kendi fikir ve tercihlerinin en
uygunu oldugunu iddia ederler. Cogu insanin davraniglari, onemli bir kismi iginde

yasadig1 ¢evreden etkilenir. Insanlar bir siire sonra farkinda olmadan iginde yasadiklar:
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topluma uyum saglar. Bu baglamda, gunluk hayatta markete gittiginizde, kalabalik bir
tezgahm Urunlerinin daha taze veya daha ucuz oldugu algis1 veya kalabalik goriinen bir

magazanin insanlara daha cazip gelmesi siirii psikolojisine drnek gosterilebilir.

Surh psikolojik egilimi bir davranig kalibidir. Ortada bir sey olmadigi halde
gbge bakan bir kisiyi kimsenin fark etmedigi, goge bakan kisi sayis1 arttik¢a bu davranig
baskasi tarafindan merak edilip daha fazla kisinin yonelmesine neden olur. Bazi grup
davraniglarinda, daha fazla bilgi paylasildiginda ve farkli goriisler sunuldugunda daha iyi
secimler yapilabilir, ancak bu bazen diger grup iiyelerinin yanlis veya hatali bir fikri
benimsemesine yol acar. Ornekteki eleman sayis1 arttikca davramisin dikkat ¢ekme
egiliminin de arttigi gorilmektedir. Bireyler, ait olduklar1 grubun disina ¢ikmayacak
sekilde davranirlar. Boylece kendilerini bu grupla biitiinlestirirler. Kendi secim veya

kararlarinda daha iyi olduklarini diisiiniirler (Ozan, 2010: 98).

1.6.7. Sahiplik Etkisi

Aidiyet ve aidiyet duygusu hepimizin sahip oldugu dogustan gelen bir
duygudur. Daha sonra kazanilamaz. Davranigsal iktisatta tartigilan “sahiplik etkisi”
belirleyici bir mekanizmadir, yani bireyin aidiyet duygusuyla faydalarinin artmasi

anlamina gelir (Kitapct, 2017: 93).

Sahiplik etkisi olarak adlandirilan g¢alismalar, birgok finansal ve ekonomik
sorunu agiklamak i¢in Thaler tarafindan ortaya konmustur. Sahiplik etkisi, kisinin ait
oldugunu hissettigi hicbir seyi kaybetmek istemedigini ve kaybin iyiden ¢ok Uzintl
getirecegi inanciyla hareket ettigini soylemektedir. Bu durum, beklenti teorisinin sahiplik
etkisiyle iliskili oldugunu ve bu iki faktoriin birbirini tamamlayan ve destekleyen alanlar
oldugunu gostermistir. Yani, bu durumda beklenti teorisi ile sahiplik etkisi birbirini

kigkirtan ve gii¢clendiren unsurlar olarak ortaya ¢ikmaktadir (Aveilar, vd. , 2019: 17).
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1.6.8. Bedavanin Etkisi

Bir seyi bedavaya almak insan1 mutlu eder. Uriin 50 TL ise baz tiiketiciler, ayn1
uriin 5 TL'ye diiserse yine bazi tiiketiciler alacak, trtin bedava verilirse bu Griinl herkes
almak isteyecektir. Tiiketiciler sifir maliyete karsi koyamazlar. Bireyler, ihtiyag

duymasalar da bir drlinii bedava oldugu i¢in isterler (Karaca, 2017: 32).

Ucretsiz olan iiriinler orantisiz bir sekilde popilerdir. Bireyler, kararlarimi
tamamen daha olumlu etkiler saglayan duygusal degerlendirmelere dayanarak verirler.
Karar verme siirecinde bir dizi duyguya ulasilir. Bu koleksiyondaki her se¢imin olumlu
ve olumsuz yonii vardir ve karar vermede kullanilir. Insanlarin iiriinler hakkindaki olumlu
ve olumsuz duygulari, davranislarini ve eylemlerini etkiler. Ucretsiz iiriinleri tiiketici i¢in
daha cekici hale gelir ve bu sayede olumlu etkiler yaratabilir. Bu durum Ucretsiz Griin

se¢me sansini artirmaktadir (Akkus ve Akkus, 2017: 566 ).

1.6.9. Kumareci Tuzagi

Kumarci tuzagy, istatistiksel mantigin bir hilesidir. Yani biligsel onyargilardan
biri, olay1 gergeklestikten sonra, bu olaymn gelecekte nadiren gerceklesecegine
inanilmasidir. Bagka bir deyisle, rastgele veya rastgele belirlenmis bir olayr tahmin
etmenin miimkiin oldugu bir durumdur. Ornegin, bir kisi arka arkaya 5 kez atilan bir
madeni paranin 6. kez tura gelme olasiliginin yiiksek oldugu algisina sahiptir. Ancak
altinci atista da tura veya yazi gelme olasiligi %50'dir. Bu nedenle, 6nceki durumdan
bagimsiz olarak her para veya tura atar. Bu tuzak oyunculara 6zgii degildir. Gliniimiiz
diinyasinda hemen her alanda karsimiza c¢ikmaktadir. Kumarbaz tuzagi en ¢ok
yatirimeilarin yatirnmlarmin karhihi@int degerlendirdikleri zaman ortaya cikar (Akin,

2017:16).
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IKiNCi BOLUM

2. TUKETIM VE TUKETICi DAVRANISLARI

Tarihi, ilk insanin varolusuna kadar uzanan tiiketim olgusu, ge¢miste zorunlu bir
faaliyet olarak icra edilirken, zaman iginde birgok farkli boyuta ulasarak giinliik yasamin
degismez bir pargasi haline gelmistir. Tiketici, istekleri ve ihtiyaglar1 dogrultusunda mal
veya hizmet satin alarak kullanan kisidir. Tiiketici davranisi, hangi iiriin ve hizmetin satin
almip alinmayacagini dikkate alarak karar verme siireci olarak ifade edilmektedir.

(Arslan, 2002:100).

Tiiketim ve tiiketici davranislari tizerinde odaklanacagimiz bu bélimde; 6nce
tiketimin ve tiikketici kavramlari, ardindan tiiketici davramis ve Ozellikleri, tiiketici
kararlarin1  etkileyen faktorler ve tiiketici davraniglarii  agiklayan modeller

incelenecektir.

2.1. TUKETIM KAVRAMI

Tiiketim kelimesi konusma dilinde yikim anlamina gelir. Ekonomik anlamda
tilkketim mali kapsamaktadir. Tiiketilen mallar tiiketim sirasinda kaybolabilir veya
kaybolmayabilir. Ornek olarak; ekmegi tiiketince ortadan kaybolmasi. Ev, araba, cam,
mobilya ise kaybolmayan tliketime 6rnek gosterilebilir. Bagka bir meta grubunun yok
edilmesi veya etkisiz hale getirilmesi uzun bir siireci igerir. Tiiketimine ragmen
degismeyen mallar da vardir. Bunlar 6rnegin tarihi nesneler, sanat eserleri, tablolar veya
sanatsal Gretimlerdir. Bu urunleri incelemek ve gérmek de bir tiiketimdir. Tuketimin
gerceklesmesi i¢cin mal ve hizmetlerin dogrudan fayda saglamasi gerekir (Dinler, 2004:

23).

Iktisadi anlamda tiiketim, insanlarin bir fiyata satin aldiklar1 mal ve
hizmetlerdir. Tarihsel slire¢ goz oniine alindiginda, bireylerin ihtiyaglarini karsilamaya

yonelik tliketimin 6nemi her zaman ayni kalmistir. Ancak birey ile ihtiyag arasindaki
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iligki ve ihtiyaci yaratan faktorler zaman i¢inde degisim gostermistir. Tiiketim, daha 6nce
bireylerin ihtiyaglarini karsilamak i¢in odaklanilan bir kavramken, simdi amaci bireylerin
arzularini tatmin etmektir. Tarihsel siirece bakacak olursak, bireylerin ihtiyaglarini
karsilamaya yonelik tiiketim 6nemini her zaman korumustur. Fakat bireyin ihtiyaglar1 ve
bu ihtiyaglar1 yaratan faktorler zamanla degisime ugramistir. Baslangigta tlketim
bireylerin ihtiyaclarmi gidermek i¢in diisiiniilse de, ginimuizde bu ama¢ daha ¢ok

bireylerin arzularini tatmin etmede kullanilmaktadir (Kadioglu, 2014: 12).

2.2. TUKETIM SURECI

Tiiketim kavrami, oncelikle ihtiyaglarimizi belirleyen fizyolojik ve psikolojik
giidiilerimizle baslar. Ilk olarak, hayatimizi siirdiirmek icin gerekli temel ihtiyaglarin
giidiisii ortaya ¢ikar. Bu ihtiyaglar, barinma, yeme, icme gibi temel gereksinimlerimizi
icerir. Ikinci olarak, sosyallesme giidiisii devreye girer. Bu giidii, insanlarmn sosyal
gruplara ait olma isteginden kaynaklanir. Insanlar, belirli bir sosyal gruba ait olabilmek
i¢in tiikketimlerini o grubun aliskanliklar cercevesinde olustururlar. Ucglnciist, kendini
ifade edebilme gudusidir. Bu noktada, bireyler, dzelliklerini gosterme veya olmak
istedikleri gibi goriinme arzusuyla hareket ederler. Dordiinciisi, tiiketim kisitlamalari
devreye girer. Imalatgilar, insanlarin istek, ihtiyag ve talepleri ile birlikte pazarlama ve
satig stratejileriyle trilinlerini tliketime yOnlendirirler. Son olarak, tiikketim glidiisii
ogrenilir. Bu durumda, tiiketim davranisinin bireylerin ait oldugu toplumdaki
aliskanliklari, aileleri ve cevreleri dahil olmak tizere ge¢mis deneyimleriyle sekillendigini

sOyleyebiliriz (Eroglu, 2012: 10).

Tiim bu giidiiler, bireylerde satin alma istegi yaratir ve bu da toplumda talep
olusmasina neden olur. Ihtiyaclar bireyden bireye degisir. Talep olustuktan sonra
insanlar, dretikleri mal ve hizmetleri tiketmek ve slreci tamamlamak icin harekete
gecerler ( Kadioglu, 2014: 1-15).

1946 yilinda Maslow yaptig1 caligmalarda bireyin ihtiyag ve talepleri belli bir
duizene gore ilerledigini One siirerek, bu diizensel iliskiye ihtiyaglar hiyerarsisi modeli

adin1 vermistir. Maslow bu modeli bes kategoriye ayirmustir (Seker, 2014: 43).
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Kendini

Deger ihtiyaci
Prestij, Bagsarma Duygusu

Ait Olma ve Sevgi ihtiyaci
lliski Kurmak, Arkadaslik

Giivenlik ihtiyaci

Korunma, Givenlik

Fiziksel intiyaclar
Yiyecek, Su, Barinma, Dinlenme

Sekil 3. Maslow'un Ihtiyaglar Hiyerarsisi (Kaynak: Seker, 2014)

Maslow'un ihtiyaglar hiyerarsisinde en alt basamakta fizyolojik ihtiyaclar yer
almaktadir. Bu asama, insanlarin hayatta kalabilme ihtiyaclarin1 kapsar. Bu asamada
bireyin barinma, yeme, igme ve dinlenme gibi ihtiyaglar1 vardir. Ikinci asama ise
insanlarin giivenlik ihtiya¢larini kapsamaktadir. Birey bu ihtiyaci bedenini koruyarak,
ailesinin, ¢evresinin, mulkiiniin, evinin ve evdeki unsurlarin giivenligini saglayarak
karsilar. Uglincii asamada bireysellikten ¢ikan ve toplumsalliga dayanan ihtiyaclar gelir.
Bu diizeyde aile, arkadaslik edinim ortami1 ve ¢alisma ortami gibi duyusal ihtiyag¢ vardir.
Bir sonraki agamada ise kisinin kendi i¢ diinyalartyla ilgili ihtiyaglari bulunmaktadir. Bu
asamada bireyin bagari, benlik saygisi, ¢evreden saygi gérme gibi ihtiyaglar1 vardir. En
iist diizey bireyin kendini gergeklestirmesidir. Uciincii asamadan sonra bireyin sosyal
ithtiyaclarin1 karsilar. Her bireyin zorunlu ihtiyact anlamina gelmez. Kisiden kisiye
farklilik gosteren ihtiyaglar1 icerir. Ozellikle kendini gergeklestirmenin en yiiksek
asamasinda, her bireyin kisisel hedeflerine gore gelisir. Bir seviyenin ihtiyact
karsilandiginda, bir sonraki seviye i¢in ihtiyag yaratilir. Hiyerarsinin 6nemi, her diizeyde
algilanan eksiklikler veya bireyin bir sonraki soruna ge¢mesini engellemesi ile olusur

(Seker, 2014: 44 ).
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2.3. TUKETIiCIi KAVRAMI

Tiiketimi tanimladiktan sonra tiiketimin faili olan tiiketiciyi tanimlamak gerekir.
Tuketici, satin aldig1 iiriin ve hizmetleri kullanan kisidir. Daha genis bir tanimla tiiketici,
ihtiyaclari, zevkleri olan ve se¢im yapabilen, finansal kaynaklarini iiriin ve hizmet almak
icin kullanan ve secimleri sonucunda fayda saglayarak doyuma ulasmay1 hedefleyen
bireyler olarak tanimlanmaktadir. Tiiketim kavramini agiklarken kavramin zaman iginde
nasil gelistigi gosterilmisti. Bu agidan bakildiginda tiiketici olan insaninda tarihsel stiregte
farklilastigi sOylenebilir. Sanayi, teknoloji ve yasam kosullar1 degistikge tiiketici
kavramina miisteri ve alict gibi terim eklenmistir. Bu yeni kavramlar tiiketiciyi

heyecanlandirirken aralarinda 6nemli farklar da bulunmaktadir (Karabulut, 1989: 11).

Miisteri, belirli bir firmadan diizenli olarak mal veya hizmet satin alan kisidir,
ilk islemde tiiketici musteri olarak tanimlanamaz. Tiiketici miisteri haline geldik¢e ayni
firmanin iirlinlerini birkag kez satin almak ve onlardan en az bekledigi kadar fayda elde
etmek durumundadir. Alicilar da kendileri disindaki kisi veya kurumlara alim yapan kisi
veya kurumlardir. Tiketiciyi alicidan ayiran temel fark, alicinin tiiketmemesidir.
Tuketicilerin tiimii diinyada yasayan insanlarin hepsidir, ancak tiiketici arastirmalarinda
tiikketiciye ¢cogunlukla bireysel olarak degil, gruplar halinde (aile, yetiskin, ¢ocuk, geng
vb.) ele alinir. Arastirmalarda en sik kullanilan grup 6l¢egi ailedir. Ciinkii aile toplumun

en kiicuk birimi olarak kabul edilmektedir (islamoglu ve Altunisik, 2013: 5).

Aileye bakildiginda tiiketici, miisteri ve alic1 arasindaki fark ortaya ¢ikiyor. Tim
aile Gyeleri mutlaka tiiketicidir. Ancak ebeveynlerinin durumundan dolay1 tiiketici ile
birlikte miisteri veya alict olabilirler. Ornedin, babanin satin almasiyla ailenin
ithtiyaclarmin karsilandig1 varsayilirsa, baba kendisinden ayr1 olarak ailenin alicisidir.
Hatta her seferinde ayn1 marketten veya magazadan aldig iiriinleri alirsa baba miisteri

olur (Islamoglu ve Altunisik, 2013: 5).
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2.4. TUKETICIi DAVRANISLARI VE OZELLIKLERI

Tiiketici davranisi, gruplarin veya bireylerin istek ve ihtiyaclarini satin alma,
deneyimleme, diistinme, kullanma ve ortadan kaldirmayz i¢eren bir surectir (Solomon vd.
2006: 39). Diger bir deyisle tiiketici davraniglari, insana ve insanlarin ihtiyaglarina cevap
vermeyi amaglayan davranistir. Dolayisiyla bu davranis, bireyin igsel arzu ve
durtulerinden etkilenir. TUketicilerin davranisi sadece satin alma faaliyetleri ile ilgili
degildir. Ik once bireyler ihtiyaclarin1 belirler, belirlenen ihtiyaclar1 segmesi, segilen
tirlinler hakkinda nihai karara varmasi ve nihai Griinu tlketmesi sreclerini icerir
(Yorgancilar, 2015: 9).

Gilinlimiizde pazarlamanin degerinin artmasi tiikketimin de dnemini artirmis ve
titkketimin ¢esitliligindeki tiiketici davranis hareketleri incelenmeye baslanmistir. Tiiketici
once ihtiyaglarinin farkina varir, sonra ihtiyaglarini karsilayan Urinleri arar ve son olarak

ihtiyacina yonelik buldugu tirtinii satin alir.

Tiiketici davraniglarint  gozlemlemek ve {irliniin pazarlama asamasinda
kullanmak 6nemlidir. Burada tiiketici davraniginin odak noktasi, tiikketiciyi anlamak ve
bireylerin, miisterilerin veya diger tiiketici orglitlerinin isteklerine gore iiriin tercihlerini
ve kullanimin1 incelemektir. Emtia piyasasindaki tiiketici davraniglart ve kullanim
tercihleri gibi sorular tiiketici davranigini belirleme yontemlerinden biridir (Fettahlioglu,
2008: 4):

v Bugiin aligveris yaparken ne gibi kararlar aldim?

v/ Aligveristen 6nce ve aligveris esnasinda Urlin arastirma ve karar verme hakkinda ne

biliyorum?

v Bir iiriin veya hizmeti satin alirken nelere dikkat ediyorum ve tercihlerimi buna gore

kullantyor muyum?
v Bugiin giydigim kiyafet se¢imi konusunda nasil hissediyorum?
v Marka tercihlerimden biri hangi marka ve neden 6nceligim?

v Diisiik sicakliklarda satin alma ayarlar1 degisiyor mu?
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v Kararlarima gore hemen harekete gegmemin nedeni nedir?

Toplumlarimin hizla gelistigi 21. yiizyilda {irtin tiketimi sadece ihtiyaclar icin
yapilmiyor, lirliniin imaj1 ve insan kimligi yaratma ¢abasi da ¢cok 6nemli. Boylece tiiketici,
satin alacagl Urliniin sosyal statiisiinii pekistirmek i¢inde segebilmektedir. Elbette bu
seceneklerin ekonomik karlilig: da degismektedir (Fettahlioglu, 2008: 4).

Tiiketici davraniglarini daha iyi anlamak i¢in temel bazi 6zelliklerini bilmek

gerekir. Bu Ozellikleri su sekilde 6zetlemek mumkindir (Odabasi ve Baris, 2010: 7):
v Tuketici tercihleri giidiilenmis davranistir.

v Tiiketici davranigi hareketli bir siirectir.

v Tuketici davranisi farkl etkinliklerden meydana gelir.

v Tiiketici davraniglar1 zamanla degisen karmasik bir yapidadir.

v Tiiketici davranigi farkli rollerle ilgilenir.

v Cevresel faktorler tiiketici davranigini etkiler.

v Tiketici davranisi kisiden kisiye degisebilir.

2.5. TUKETICI SATIN ALMA KARARLARINI ETKILEYEN FAKTORLER

Tiiketim her insan i¢in gereklidir. Insanlar bu ihtiyaglarini karsilamak igin satin
aldiklart ve kullandiklar1 mal ve hizmetleri tercih etseler de, sosyolojik, kisisel ve
psikolojik faktorlerin etkisinde de kalabilmektedir. Dolayisiyla kisinin davraniglart satin
alma esnasinda igindeki psikolojik durma gore farklilik gostermektedir (Akarsu, 2019:
71).
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2.5.1. Sosyolojik Faktorler

Bireyler, yasadiklar ¢evre, aile, sosyal gruplar, is gruplar1 ve referans gruplari
gibi faktorlerden etkilenerek sekillenir. Bireyler, dogduklari andan itibaren ailenin
tiyelerinin Ozellikleri ¢er¢evesinde davraniglarini olustururlar. Aile, toplumun en temel
yapi tas1 olarak, tiketim toplumunun altyapisini olusturur. Tiikketim i¢in gerekli kosullar
yaratmanin yani sira, aile tiiketimin yoniinii de belirler. Bireyin dahil oldugu aile yapisi
ve sosyal ¢evresi; tilkketim davranislari, tiiketim kararlar1 ve satin alma tercihleri iizerinde
etkilidir (Papatya, 2005: 225). Aile ve sosyal cevre, bireylerin tiiketim tercihleri Gzerinde
kalict bir etki birakir ve bu faktorler, tiiketim kararlarini sekillendirir (Akarsu, 2019: 92).

Tiiketici davranisinda etkili olan bir diger faktor ise karsilagtirma gruplaridir. Bu
gruplar dogrudan ve dolayli etki edebilecek iki grup bulunmaktadir. Tuketim davranisini
dogrudan etkileyen grup, bireyin yakin ¢evresini ifade eder. Bireysel tiketici; ailesi,
arkadaglari, komsular1 ve meslektaslar1 ile bir giivene dayanan bir iliski gelistirir. Bu
guven iliskisinin rol tuketicinin riin tercihleri Gzerindeki etkilidir (Papatya, 2005: 227).
Tiiketici davranislarin1 dolayl olarak etkileyen kisiler; miizisyenler, sanatcilar, yazarlar
ve oyuncular gibi iiriinleri tanitan yizlerde olabilmektedir. Tiiketiciler tarafindan motive
edilerek, bu karsilastirma gruplarina mensup kisilere, bu kisi gibi olma veya bu grupta

siiflandirilma arzusuyla tiriin satin alirlar (Akarsu, 2019: 96).

Tiikketim davramisini etkileyen diger bir Onemli faktdr sosyal simftir.
Tiiketicilerin sosyal sinifi, genel tiiketim egilimlerini ve satin alma kararlarimi biiyiik
Olglide etkiler. Bu, sosyal sinif, egitim diizeyi, meslek grubu ve gelir diizeyi gibi
birbirinden farkli insan gruplarimi igerir. Sosyal smiflar genellikle iist, orta ve alt simf
olarak smiflandirilir ve bu siiflandirma genellikle bireylerin gelir diizeylerine dayanir.
Bu {i¢ kategoriye ait bireylerin tiiketim aligkanliklar1 ve tercihleri birbirinden 6nemli

olgtide farklilik gosterir (Duman Kurt, 2011: 120).

Tiiketici davranislarini etkileyen bir diger onemli faktor kiiltiirdiir. Kiiltiir,
inanlarin yasamlarinda 6nemli bir rol oynamaktadir. Insanlar, tiiketim kaliplarin1 ve
aliskanliklarini yasadiklari kiiltiirle uyumlu hale getirirler. Ornegin, ingiltere'de yetismis
bir kisinin kahve aligkanliklari, Fransa'da yetismis bir bireyinkinden farkli olabilir.

Ingiltere'de yetismis bir birey kahvesiyle birlikte tatli tercih edebilirken, Fransa'da
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yetismis bir birey tuzlu atistirmaliklart tercih edebilir. Firmalar, iirlinlerini piyasaya
stirmeden dnce toplumun kulttrel 6zelliklerini ve geleneklerini dikkatlice inceler ve buna

uygun bir satis stratejisi olustururlar (Arslan, 2003: 88-89).

2.5.2. Kisisel Faktorler

Demografi agisindan, bir lilkenin demografisi pazar c¢esitliligini ve pazar
biiytikligiini sekillendiren niifusun biiyiikliigli ve karakteri 6nem arz etmektedir. Talebin
belirlenmesinde etkin olan niifus, tiiketici kararlarini cografi dagilim, cinsiyet, yas, aile
yapisi, egitim, mesleki yapiya gore etkiler. Ornegin sehirlerde yasayanlarin tiiketim
ihtiyaglari ile kirsalda yasayanlarin tiiketim ihtiyaglar1 birbirinden farklidir (incekara vd.
2019: 392).

Niifus verilerinin varligi, sadece tiiketicileri degil, ayn1 zamanda fireticileri de
yakindan ilgilendirmektedir. Bu bilgiler, iireticilere tiiketicilerin yas gruplari, cinsiyet
ayrimlari, egitim seviyeleri gibi ¢esitli faktorleri anlamalarinda yardimci olarak {iriin
cesitliligi ve pazar stratejilerini olusturmada kilavuzluk etmektedir. Ayrica, bireylerin
meslekleri de tiiketim aliskanliklarini sekillendirmekte ve bu tiikketim kararlari, bireylerin
glinliik is kiyafetlerinin tasariminda yansimaktadir (Moscati, 2007: 128). Kamuda calisan
bireyler genellikle klasik giyim tarzin1 benimserken, 6zel sektorde faaliyet gosterenler ise
genellikle daha rahat kiyafetleri tercih etmektedir. Bu meslek gruplarindaki tiiketici
tercihlerinin belirlenmesi, ureticilere Grtin ve hizmet sunma konusunda 6nemli bir
rehberlik saglamaktadir. Bu durum, {reticilere sektorel farkliliklari gz oniinde
bulundurarak cesitli tliketici ihtiyaglarina daha etkili bir sekilde yanit verebilme avantaj

sunmaktadir (Barig ve Bursal, 2020: 56).

Bireyin cinsiyet, ¢alisma durumu, yas grubu, ¢ocuk sayist gibi birden fazla
faktoriin tiikketim kaliplart lizerinde biiyiik etkisi vardir. Tiiketim aliskanliklarindaki
farkliliklar da bireylerin egitim diizeyinden kaynaklanmaktadir. Yiiksek egitimli gruplar,
mal ve hizmet satin alirken ihtiyaglar1 dogrultusunda iiriinler tercih ederken, daha disiik
egitimli gruplar hizli hareket ediyor ve onlar1 harcamaya iten anlik satin alma davranis

sergiliyor (Yiicedag, 2005: 5).
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Sonug olarak, insanlarin tiketimini birgok faktoriin etkiledigi goriilmektedir,
cunki bu etkiler dreticilerin ve tuketicilerin kararlarini sekillendirmekte, piyasanin

biitiinliigiinii garanti etmektedir.

2.5.3. Psikolojik Faktorler

Psikolojik faktorler, tiiketici davraniglarini kisinin duygu ve diisiincelerine gore
sekillendirir. Insanlarm mal ve hizmet satin alma davramslarinin nedenleri psikolojik
unsurlarla agiklanmaktadir. Bu maddeler kisinin kisilik, inang, tutum, 6grenme yetenegi

ve biligsel diizeyinden olusmaktadir.

Tutum; bir tiketicinin mal ve hizmetlere ydnelik olumlu veya olumsuz

tutumudur. Tutumlar duygu ve diislinceleri i¢cermekle birlikte inanglara da yon verir

(Tomer, 2007:77).

Inang; benimsedigi bir fikre igsel baglanti, giiven ve inanma bi¢imidir. Inanglar
gercege dayanabilir veya gergegi yansitmayan diisiinceleri i¢erebilir. Tiketicilerin mal ve
hizmetlere duydugu giiven, iirin ve marka imajimt belirlemektedir. Bu, tiketici
davranisini dogrudan etkiler. Sirketler, ¢iktilarini insanlarin tutum ve inanglarina gore

degistirir (Akarsu, 2019: 59).

Kisilik; Bir bireyin 6zgiin deneyimleri ile kalici héle gelen diisiince, duygu ve
davranig kalib1 kisiligini olusturur ve tiiketicileri birbirinden ayiran temel bir unsurdur.
Kisilik, bireylerin fiziksel ve gevresel etmenler, psikolojik 6zellikleri, kiiltiirel faktorler
gibi bir¢ok etkenin birlesimiyle sekillenir. Bu kisilik 6zellikleri dogrudan tiiketicilerin
tercihlerini etkiler; tiiketiciler, kisiliklerine uygun triin ve hizmetleri tercih ederler.
Firmalar, tiiketici analizi ve On arastirma yaparak {irlinlerini bireylerin kisilik 6zelliklerine

gore yonlendirme konusunda stratejiler gelistirirler (Lebe, 2006: 27).

Ogrenme; insan deneyimleri sonucunda meydana gelen davranis
degisiklikleridir. Ogrenme, belirli deneyimler ve deneyimler sonucunda gerceklesir. Bu
nedenle uzun bir siireci igermektedir. En 6nemli sey, davranistaki degisikligin kalici
olmasidir. Insanlar isteyerek Ogrenebildikleri igin, gizli 6grenme de onlarin bilgisi

olmadan gerceklesebilir. Ornegin bir bireyin numarali {iriine olan ihtiyacindan dolay1 bir
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{iriinii satin alma egilimi, bilingli bir kisiyle tesadiifen karsilasmasidir (Incekara vd. 2019:
392).

2.6. TUKETICi DAVRANISLARINI ACIKLAYAN MODELLER

Tiketicilerin satin alma davranislarini anlamak amaciyla ¢esitli modeller
gelistirilmistir. Bu modeller, tiiketicilerin satin alma davranislar1 hakkinda daha detayh
bilgiler sunmak Uzere iktisat literatiiriinde klasik ve modern davranis modelleri olarak iki
ana kategoriye ayrilmistir. Temelde, tiiketici satin alma davranisini agiklamak igin
gelistirilen bu modeller, sosyal bilimlerin farkli alanlarinda ortaya ¢ikan ve tiiketici
davranigin1 kendi disiplinleri i¢inde anlamaya yonelik cabalarin bir yansimasidir

(Islamoglu ve Altunisik, 2010: 25).

Bu modellerinin avantajlari su sekilde siralanabilir;

v Kapsamli bir bakis a¢is1 saglar,

v Bilgiye sahip olma ihtiyacini belirler,

v Degiskenlerin birbirleri arasindaki iliskileri ortaya ¢ikarma ve test etme firsati saglar,
v Pazar olusturmada bir rehber gorevi gorr,

Vv Strateji gelistirmede dnemli bir yardimcidir (Islamoglu ve Altunisik, 2010: 25).

Kurt Lewin'in tiiketici davranigini agiklamak i¢in 6nerdigi "Kara Kutu" modeli,

diger modellere yol gosterecek temel bir model kabul edilmektedir. Bu model icerisinde
insan davranis1 kisisel ve c¢evresel faktoriin etkisi altinda gelismektedir. Bu model
literattirde "Uyaran-Tepki modeli" olarak anilmaktadir. Kara kutu modeli, Sekil 3'de

gosterilmektedir (Islamoglu ve Altunisik, 2010: 25).
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ETKILER
(UYARICILAR) KARA KUTU TEPKI

Sekil 4. Kurt Lewin Kara Kutu Modeli (Islamoglu ve Altunisik, 2010: 25).

Kotler, tiiketici davranisini agiklamak icin bes farkli modele odaklanmistir. Her
model satin alma davranisin1 tam olarak agiklayamasa da, insan karakterini yonlendiren
guduleri ortaya koymasi agisindan 6nem arz etmektedir. Alicinin ruhuna "kara kutu" adini
veren Kotler, satin alma davranigini agiklamak i¢in olas1 yorumlarin farkli kismi modelini

Ozetlemektedir (Kotler, 1965: 37- 38).

2.6.1. Klasik (Aciklayic1) Davrams Modelleri

Klasik (ac¢iklayici) davranis modelleri aslinda dogrudan tiiketici davranigini
aciklamak icin gelistirilmis modeller degildir. Ciinkii klasik davranis modelleri
cogunlukla insan davranisini anlamay1 ve aciklamay1 amaclar ve buna dayanarak iliskiyi
aciklamaya c¢alismaktadir. Klasik davranig modelleri tiiketici davranisi ile satin alma
arasindaki bu iliskiyi, giidiiller araciligiyla yapmaktadirlar. En genel anlamda gtidiler,
bireylerin ihtiyag ve isteklerinin ciddiyet ve 6nem sirasini belirleyen bir gii¢ olarak
karsimiza ¢ikar. Bu baglam da Alfred Marshall (iktisat), Ivan Pavlov (davranis
psikolojisi), Sigmund Freud (psikanalitik psikoloji) ve Thorstein Veblen'in (sosyoloji)
modelleri tiiketici davranisini sistematik olarak agiklamaya calismislardir ( islamoglu ve

Altunisik, 2010: 25-26)
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2.6.1.1. Ekonomik Model

Geleneksel iktisat¢ilarin varsaydigi rasyonel insan kavrami dyle bir sekilde
ifade edilir ki, birey satin alma davraniginda her zaman rasyonel davranan ve satin alma
kararlarim1 bu yonde veren bir varliktir. Bu nedenle rasyonel insanlar, satin alma
davraniglarini rasyonel hesaplamalar ve ol¢lime dayali olarak bildirirler. Burada birey,
miilkiinii en biiylik kar1 saglayacak sekilde kullanmalidir. Yani bir kisi ihtiyacin
karsilayan iki tirtinle karsilastiginda daha uygun olan Grtiniini sececektir. Ancak trunlerin
fiyatlar1 ayni ise kisi belirsizlikle karsi karsiya kaliyor ve karar veremiyor. Alfred
Marshall, geleneksel iktisatgilarin rasyonellik varsayimini marjinal fayda kavramiyla
baska bir boyuta tasiyarak, bir kisi iki esit fiyatli segenekle karsi karsiya kaldiginda,
kendisine daha fazla fayda saglayan iiriinii secerek kararmi vermektedir (Islamoglu ve

Altunigik, 2010:28).

Fayda kavrami, insanlarin ihtiyaglarini gidermek igin kullandiklari mal ve
hizmetlerden elde ettikleri kar olarak agiklanmaktadir. Baska bir deyisle, bir mal veya
hizmetin insan ihtiyaclarin1 karsilamadaki niteligi ve boyutu fayda olarak ifade
edilmektedir (Egilmez, 2019: 62). Bu mal ve hizmetlerin her bir biriminden elde edilen
karlarin toplamina toplam kar denir. Marjinal fayda kavrami ise tiiketilen her ek driiniin
toplam faydaya neden oldugu degisim olarak tanimlanmaktadir. Tiiketiciler bir iirtinden
aldiklar1 fayday: belli bir noktaya kadar artirabilirler, bu noktaya doyma noktasi denir. Bu
noktanin 6tesindeki tiiketim toplam faydanin azalmasina neden olur, dolayisiyla rasyonel
bir tiiketici bu noktanin Gtesinde tiiketmeye devam etmeyecektir. Clinkli bu noktadan
sonra yapilan herhangi bir tiiketim tiiketiciye fayda saglamaz, aksine zarar verir (Hatirli,

2015: 132-133).

Tiiketici davranisini agiklayan modellerden biri olan ekonomik model, bazi
iktisatcilar tarafindan elestirilmistir. Elestirilerin merkezinde, modelin tiiketicinin satin
alma kararlarin1 belirleyen kisisel, kiltiirel, psikolojik veya sosyal faktorleri icermemesi
yer altyor. Ayrica bu modelde bireylerin satin alma karar1 verirken {iriinler hakkinda tam
bilgiye sahip olmasi1 ve secimlerinde rasyonel olmasi gerekir ancak birey bazi kararlari

duygusal olarak da verebilir. Tim elestirilere ragmen ekonomik modelinin tiiketici
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davranigini agiklamada kusurlu bir model oldugu diisiiniilemez, ancak yetersiz oldugu da

muhakkaktir (Islamoglu, 2000: 10).

2.6.1.2. Freud Modeli

Diger bir klasik model de Freud'un modelidir. Freud'un modeline psiko analitik
model de denir. Bu modelde Freud, bireyin tutumlarina ve davranislarina belirleyen
kisilik kavramin1 vurgulayarak tiiketici davranisini agiklamaya ¢alismaktadir (Erman,
2019: 1). Freud, kisiligi agiklarken biling disina vurgu yapmis ve ihtiyaclara yonelik
cozimleri id, ego ve super ego olmak tizere li¢ farkli sistemin degerlendirdigini
belirtmistir. Id (ilkel benlik); Insanin en kaba, en ilkel kalitsal diirtii ve arzularini igeren
kismudir. ilkel kalitsal durtilerde cinsellik ve saldirganlik baskindir. Id, tiim
davranislarimzin ardindaki psikolojik enerjinin kaynag olarak kabul edilir. id, haz
ilkesine gore c¢alisir ve sonucu ne olursa olsun tiim arzularmin aninda, yerine
getirilmesini talep eder. Ego (benlik), kimligi kontrol etmeye calisir. Ciinkii ego gergeklik
ilkesine gore calisir. Bir anlamda ego-id, diinya ile arasinda aracilik yapan bir rehberdir.
Siliper ego (super ego), toplumdaki dogru ve yanlig kararlarin kaynagmi olusturan
kisimdir. Siiper ego, bireyin davranigin filtreler ve dogru ya da yanlig olarak uyaranlar
saglar. Ego, 1d ve siiper ego arasinda denge kurmaya calisir. Ciinkii islevlerine
bakildiginda id ve slper egonun sirekli ¢atisma halinde oldugunu sdyleylenebilir
(Ciiceloglu, 2017: 7-8). Freud, tiiketici davraniginin bu {i¢ Sistemin etkilesimi tarafindan
yonetildigini savunmus ve bu sayede analitik analizlere ulasabilecegine inanmistir

(Papatya, 2005: 22).

Bu modelde Freud, tiiketicilerin ekonomik ve fonksiyonel dzelliklerinin yani
sira psikolojik sembolik anlamlari nedeniyle satin alabileceklerini vurgulamustir. Ornegin
esya alirken sadece 6zelliklerine gore degil, sembolik degerine, anlamina veya cevreye
verdigi mesaja gore de satin alabilirsiniz. Ciinkii tliketici satin alma islemi yaparken

urinun psikolojik boyutunu dikkate almaktadir (Papatya, 2005: 22).
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2.6.1.3. Pavlov'un Sartlandirilmis Ogrenme Modeli

Rus fizyolog Ivan Pavlov tarafindan 6nerilen bu model, kosullu 6grenme
teorisine dayanmaktadir. Pavlov, kopeklere yiyecek ve saat arasinda bir baglanti
oldugunu 6gretmeye calistigl deneyinde bu teoriyi test etmistir. Bahsi gegen deneyde,
kopekler bir zili dinledikten sonra belirli araliklarla yiyecek alirlar. KOpeklere yiyecek
verildiginde kopekler salya akitmaya basladiklar1 gézlemleniyor. Bir stre sonra kdpekler
tekrar zile maruz birakilmis ancak yemek verilmemis. Ama kopekler her zil ¢aldiginda
kendilerine yemek verildigini diisiindiikleri igin salya akitmaya devam etmistir. BOylece

kopekler bu davranigi kosullu bir sekilde 6grenmisler (Kog, 2015: 200).

Pavlov tarafindan yapilan bu deneyden yola ¢ikarak bireylerde kosullanma ile
O0grenmenin gergeklestigi ve ogrenmenin pekistirilmesi ile davranigsal yonelim veya
tekrarlarin yasanabilecegi ifade edilebilir. Baska bir deyisle, belirli uyariciya maruz kalan
tiiketiciler, belirli talepler gelistirebilir, uyarana verilen tepkiler bu istekleri karsilayabilir

ve verilen tepki tekrarlandiginda tiiketici davranisi pekistirilir (Zengin, 2021: 22-23).

Pavlov'un modeli, insan davraniginin fizyolojik kosullanma yerine zihinsel
degerlendirme filtresinden gectigini kabul edenler tarafindan siddetle elestirilmistir.
Baska bir deyisle, modelin insanlarin davranmiglarini degistirmede veya yeni davranis
bigimleri 6grenmede ¢ok etkili olmadigini diisiiniiyorlar. Bu modeli ¢ok fazla elestiri alsa
da tiiketicilerin yeni davramiglari Ogrenmesi ve pazarlamacilarin pazarlama
operasyonlarinda kosullanma ve 6grenmenin 6nemi agisindan biiyiik ¢ikarimlara sahip

oldugu agiktir (Kog, 2015: 206).
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Pekistirilmesi

Sekil 5. Pavlov’un Sartlandirilmis Ogrenme Modeli (Islamoglu ve Altunisik, 2010:
29).

Sekil 4’e¢ gore, bir dondurma reklam1 bir uyarict olarak hareket edebilir ve
reklami goriintiilleyen kisilerin dondurma yemek istemesine neden olabilir. Bu istege
yanit olarak, dondurma satin alma eylemi gergeklesebilir. Bir kisi bu dondurmayi begenir
ve tekrar satin almak isterse, satin alma isleminin onaylandig1 ve pekistirilmis anlamina
geldigi sdylenebilir. Ancak kisi iiriinii begenmezse bir daha bu dondurmayi1 almayacagini

ve baska markalara yonelecegi sOylenebilir.

2.6.1.4. Veblen'in Modeli

Thorstein Veblen'e gore, bireyler, ait olduklar1 sosyal grup ve alt kilttrlerin genel kabul
gOrmiis kiiltlirel norm ve davranislarin1 benimseyerek isleyen bir biitiin olarak tanimlanir.

Veblen'a gore, bireylerin ihtiyaglar1 da ait olduklar1 grup tarafindan belirlenir
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(Islamoglu ve Altumisik, 2010: 33). Veblen'e gore birey, her zaman kendi sosyal
siiflarinin lizerinde sosyal gruplara benzemeye calisir. Buradaki insanlarin amaci refah
seviyelerini yiikseltmek ve daha rahat kosullarda yasamaktir. Bu nedenle bireyler iist

smifin satin alma davranigini taklit ederler (Ag¢ikalin ve Erdogan, 2004:11).

Veblen, aristokrat sinifin tiiketici davraniglarini inceleyerek bu sonuca
varmigtir. Yani; aristokrat siifin satin aldiklari tirtinleri toplumda ¢ikar saglamaktan ¢ok
sohret kazanmak i¢in satin aldiklarini savunmustur. Bu nedenle Veblen, aristokrat sinifin
bariz bir sekilde tiikettigini ve diger siniflarda tiiketimlerini o siifa benzettigini ileri
stirmistiir (Papatya, 2005: 225). Bu cercevede gorindr tiketim, bireyin cevrelerine
durumlarim1  ve zenginliklerini gostermek amaciyla simgesel tiiketimi olarak

tamimlanabilir (Guleg, 2015: 79).

Bu modelde Veblen, tiiketici davranigin1 sosyal grup, kiltur, alt kaltdr, gibi
kiiltiirel faktorlere dayali olarak agiklamaya ¢alismakta ancak bu faktorler tek basina
yeterli degildir. Ayrica bireylerin tilketim davraniglarinin aristokrat sinifin davraniglarina
dayali olmast bu modelin yeterli olmadigin1 gostermektedir. Clnkl bireylerin
davraniglarin1 sadece bir sosyal smifa gore genellemek yanlis sonuglara yol

acabilmektedir (Gultekin, 2019: 7).

2.6.2. Tammmlayici (Modern) Davranis Modelleri

Aciklayict davranis modellerinin tiiketicilerin davraniglarin1 agiklamada
basarisiz oldugu bazi durumlar1 gérdiik. Bu konuda betimleyici ya da ¢agdas model bazi
alanlarda yetersiz kalan aciklayici tiiketim modellerine alternatif olarak gelistirilmistir.
Bu modeller igerik ve yap1 olarak oldukga farkli olmakla birlikte, tiiketicinin karar verme
stirecinde yer alan ¢esitli yapilar arasindaki etkilesimleri agiklamaya ¢alisan karar verme
modelleridir. Bu modeller genellikle hangi yapilarin diger yapilari etkilemesinin
beklendigini gosteren akis semalar1 bicimindedir. Yapilar arasindaki iligkileri yoneten
parametreler ve iliskilerin ag¢ik matematiksel bicimleri genellikle tanimsizdir (Lehmann
vd. 1974: 43). Boylece arastirmacilar tarafindan gelistirilen bu modeller, genel olarak

etkisinden dolay1r hangi faktorlerin tiiketici davranisini sekillendirdigini ve bu faktoriin
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davraniglarint nasil etkiledigini aciklamak ic¢in {i¢ ana baglik altinda incelenmistir

(Korkmaz vd, 2017: 292).

2.6.2.1. Nicosia Modeli

Francesco Nicosia tarafindan gelistirilen Nicosia modeli, satin alma davranisinin
kendisine odaklanmak yerine tiiketicilerin ¢ok karmasik satin alma karar verme siirecine
ilk modellerden biridir. Bu model, tiiketici satin alma davranigini sirketler ve potansiyel
misteriler arasindaki iliskiye odaklanarak agiklamaya c¢alismaktadir. Modele gore
sirketler, reklam gibi pazarlama araglar1 araciligiyla tiiketicilere mesajlar gondererek
tilkketicilerle iletisim kurmaya ¢aligsmaktadir. Bu etkilesim sonucunda tiiketiciler, aldiklart
mesajlara karsilik olarak satin alma faaliyeti gergeklestirmektedir (Demir ve Kozak,
2013:10-11)

Alan 1
_ Mesaja
Isletmenin Tuketicinin Tutum
.y A b Maruz = o .
Nitelikleri Egilimleri I
Kalma Alan 2 \
Arama ve
Deneyim Degerlendirme
Tiketim Motivasyon
L
Alan 4: Geri Bildirim Alan 3
Satin Alma Karar
EEEEE——

Davranisi (Eylem)
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Sekil 6. Nicosia Modeli (Demir ve Kozak, 2013:10-11).

Bu modelde, tilketicilerin satin alma siireci, Sekil 6'da gosterildigi gibi dort

asamada gerceklesir. Bu asamalarda meydana gelen olaylar asagidaki gibidir:

Birinci alan, tiiketici ve sirket 6zellikleri olmak {izere iki alt boliimden olusur.
Sirketin hedefi, irettigi mal ve hizmetleri reklamlarla tiiketiciye tanitmaktir. Firma,
tiikketiciyi iirlin ve hizmetlerden haberdar etmeyi basarirsa, tiiketici ile iiriin arasinda bir

iliski kurulur ve tiiketici firmanin sundugu iiriine kars1 tutumlarini olusturur (Kog, 2015:

93).

Ikinci alan ise arama ve degerlendirme alamidir. Bu bildirimi alan tiiketici,
aligveris aramasi yaparak alternatifler hakkinda bilgi toplamaya baslar ve ardindan
toplanan bilgilere gore alternatifi degerlendirir. Ayn1 zamanda firmalar driinleri ile

tlketicileri motive etmeye devam etmektedirler (Bilge ve Goksu, 2010: 8).

Modelinin igiincti alani, tiiketiciler wrlnin ve hizmetin seceneklerini
degerlendirdikten sonra verdikleri karara gore satin alma eylemini gergeklestirdikleri

asamadir. Bu agamasinda {iriin bulunurlugu, magazalar ve promosyonlar gibi birgok

faktor onemlidir (Kog, 2015: 93).

Doérdiincti alan, satin alinan tirlinii kullandiktan sonra tiiketicinin triinle ilgili
memnuniyetini veya lirlinle ilgili goriislerini olusturan geri bildirim asamasidir. Bu alanda
isletme, iiretilen iirlin veya hizmeti tiiketicinin nasil benimsedigi konusunda olumlu veya

olumsuz geri bildirim almaktadir (Prasad ve Jha, 2014: 339).

2.6.2.2. Howard Ve Sheth Modeli

Bu modelde, tiiketici her satin alma islemi sirasinda tercihini degistirdigi
varsayilir ve satin alma davranisini; otomatiklesmis aligveris davranisi, sinirlt ve simirsiz
problem ¢6zme davranist olmak {izere ii¢ boliimde incelemistir. Otomatik satin alma
davraniginda, bireyler satin aldiklari iiriin veya hizmetlerle ilgili cok az bilgiye ihtiyag

duymaktadir veya hig¢ bilgi talep etmezler. Sinirli problem ¢6zme davranisinda, insanlar
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ne satin aldiklart hakkinda bir miktar bilgi edinmek istiyorlar ve ayn1 zamanda alternatif
markalara g6z atryorlar. Sinirsiz problem ¢6zme davranisinda ise birey tamamen riskli

bir Uriinle karsilagsmakta ve tiiketici, satin aldig1 tirlinii tanimadan satin almaktadir (AK,

2009: 35-36).

Bu modelde, satin alma davranisinin uygulanmasinda her bireysel tercih i¢in bir
psikolojik temel nokta bulunmaktadir. Bu nokta, daha dnce deneyimlemedigi bir urtinle
tiikketicinin karsilasma anini ifade eder. Bir tliketici, daha 6nce denemedigi bir {iriini
almaya karar verdiginde, bu kararin baslangicidir ve iiriin hakkinda bilgi toplamayu igerir.
Elde edilen bilgileri birlestirerek diger saticilar arasinda iirtinii karsilastiririz; fiyat, gorsel
ve performans gibi 6zellikleri 6greniriz. Edinilen bilgiler, iirliniin satilmasina olanak tanir
ve artik tiiketici, lirlin i¢in zihinsel olarak giivenli bir satin alma karar1 verir. Ancak, tirlinii
satin alan tiiketici daha sonra olumlu kararini firmanin lehine geri ¢ekebilir. Bu durum,

gelir, ¢evre, kiiltiir, din ve degerler gibi faktorlerden kaynaklanabilir(Soylemez, 2013: 4).

2.6.2.3 Engel-Kolat-Blackwell Modeli

Tiiketiciler, duyular araciligiyla aldiklar1 uyaricilart girdi olarak algilar ve bu
uyaricilara verdikleri tepkiyi ¢ikti olarak tanimlarlar, bu model temelde uyarana tepki
odaklidir (Karabulut, 1989: 95). Ayrica, bu model bir tiiketici problem ¢6ziicli olarak
islev goriir ve tiiketici karar verme siirecini dort asamada ele alir (Islamoglu, 2013: 201).
Bu asamalar sirasiyla girdiler, veri isleme, merkezi kontrol birimi ve karar verme

surecidir.

Ilk asamada, tiiketiciler ihtiyac hissettiklerinde (6rnegin, aghk) veya dis
uyaricilar varsa (6rnegin, restoranlardan gelen yemek kokusu), bahis yaparlar. Bu sureg,
tiiketicinin ihtiyaclarmin sayisini belirleme ile baslar. Uyaricilar, tiikketicinin mal ve
hizmetlerin varligindan haberdar olmasini saglar. Girdiler, dogrudan veya dolayl olarak
merkezi kontrol birimine ulagir. Tiiketici, girdi olarak nitelendirilen mal ve hizmetleri

edinip etmedigini ve ihtiyacini karsilama olasiligin1 degerlendirir (islamoglu, 2013: 201)

Ikinci asamada, bilgi isleme siireci, i¢sel uyaricilar aracilifiyla gerceklesir. Bu

i¢sel tesvikler arasinda anlama, kesfetme, kabullenme, hafiza ve dikkat yer alir. Tiiketici,
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aldig1 uyarictyr hafizasinda saklamali, dikkatini ¢ekmeli, zihninde tanimali ve zihnine
yerlestirmelidir. Tiiketici, bu siireci iirlin ve hizmetlere yonelik reklamlar, promosyonlar
ve kampanyalar aracihigiyla gergeklestirir. Uriin ve hizmeti anlamali, kabul etmeli ve

hatirlamalidir (islamoglu, 2013: 201)

Uciincii asamada, tiiketici ihtiyaglarii karsilamak icin alternatif olabilecek triin
ve hizmetleri arastirmaktadir. IThtiyaclari dogrultusunda cesitli kaynaklardan gelen
bilgileri degerlendirmektedir. Bu bilgiler merkezi kontrol sisteminde filtrelenir. Tlketici,
aldig1 bilgiler 1s1g1nda igsel tutumunu ve kisisel 6zelliklerinin etkisini degerlendirerek bir
tutum gelistirmektedir (Kotler vd.2013: 335).

Dordiincti asamada, tliketicide karar verme siireci baslar. Bu siiregteki
degiskenler; tutum, inang, degerlendirme tarzi, bilgi, yasam tarzi gibi unsurlardan
olusmaktadir. Dis etkenler ise cevre, aile ve Kiltir gibi faktorleri icermektedir. Bu
asamada tiiketici, karar siirecini tamamlayarak satin alma islemini gergeklestirir.
Tiiketiciler, bir tirlinii satin aldiktan sonra bile degerlendirmeye devam ederler. Kullanim
sonrasinda, satin alinan mal ve hizmetlere yonelik olumlu bir tutum sergileyen tiiketiciler,
bu Urtnleri talep etmeye devam edeceklerdir. Ancak, olumsuz tutum ortaya ¢ikarsa, bu
stire¢ yeniden baslar. Tiiketiciler, bir {irlinii satin almaya karar verdikten sonra bilissel
uyumsuzluk yasayabilirler, ¢iinkii satin alindiktan sonra tiiketicinin zihni, begenmedigi
alternatif iirlinleri sorgulamaya baslar. Bu durum, bazi tiiketiciler i¢in anlik olabilirken,

digerleri alternatif bir tiriinU tercih etmeye kadar gidebilir (Kotler vd.2013: 335).

Bu model kapsamli ve ilerici gibi goriinse de bazi arastirmacilar tarafindan

yetersiz olmakla elestirilmistir (Akgiin, 2008: 28). Bu elestirilerin 6zU;

v Modelde hangi kosullarin olumlu veya olumsuz sonug verecegine dair belirsizlik,
v Tiiketiciler ve sirketler arasinda bag kuramama,

v Cesitli karar verme asamalarindaki yetersizlik,

v bireysel farkliliklar ve gevresel etkiler belirtilmemesi (Bray, 2008: 18).
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UCUNCU BOLUM

3. DAVRANISSAL IKTiSAT PERSPEKTIFINDE BIREYLERIN SATIN
ALMA EGILIMLERI: SIiRT UNIVERSITESI ORNEGI

Bu boliimde oncelikle yapilan ¢alisma ile ilgili genis bir literatiir 6zetine yer
verilecektir. Ardindan arastirmanin amaci, verileri ve yontemi gibi konulara

deginilecektir. Son olarak analiz sonucunda elde edilen bulgular degerlendirilecektir.

3.1. LITERATURDE YAPILAN CALISMALAR

Davranissal iktisat, psikoloji biliminin ilerlemesiyle birlikte iktisadin alt ¢aligma
alan1 olarak gelismeye baglamistir. Tiirkiye’de 6zellikle 2000’11 yillardan sonra gelismeye
baslayan davranigsal iktisat alaninda ciddi saha ¢alismalar1 yapildig1 gézlemlenmektedir.
Davranigsal iktisat ve tiiketici davraniglar1 arasindaki iligkiyi irdeleyen literatiir

calismalarinin bir kismi kisaca 6zetlenmistir.

Arslan (2002) yaptigi c¢alismada; otomobil satin alma kararmi etkileyen
faktorleri i asamada incelemistir. Satin alma Oncesi asamada marka imaji, ¢evresel
faktorler, reklamlar ve gegmis deneyimler; satin alma sirasinda fiyat, performans ve satig
sonras1 hizmetler; satin alma sonrasi ise kullanim kolaylig1, servis hizmetleri ve toplam
sahip olma maliyeti kararlar1 sekillendirmektedir. Arastirma sonuglarina gore, tiiketiciler
icin kisa vadede fiyat, orta vadede yakit tilketimi ve uzun vadede sabit maliyetler

onemlidir.

North vd. tarafindan (2003) yaptiklar1 ¢alismada, restoranlarda galan farkli
miizik tiirlerinin tiiketici davranislar1 iizerindeki etkisi incelenmistir. Arastirmacilar,
klasik ve pop miizikten olusan iki farkli miizik listesi hazirlayarak, bu miiziklerin
miisterilerin siparis miktar1 iizerindeki etkilerini karsilastirmislardir. Deney sonuglari,
klasik miizigin dinlendigi ortamlarda miisterilerin daha yiliksek tutarlarda hesap
Odediklerini gostermistir. Bu bulgu, klasik miizigin miisteriler {izerinde daha liiks ve

sofistike bir alg1 yaratarak, harcama egilimlerini artirdigini diisiindiirmektedir.
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Kigiksille (2004) yaptigi arastirmada, bireysel yatirimcilarin tasarruflarini
degerlendirirken sergiledikleri davraniglart incelemistir. 768 yatirimci ile yapilan anket
caligmasinin sonuglaria gore, yatirimcilar portfoylerini olustururken tamamen rasyonel
kararlar almamakta, duygusal faktorlerin, gegmis deneyimlerin ve psikolojik 6nyargilarin
etkisi altinda kalmaktadirlar. Bu durum, yatirim kararlarinin sadece ekonomik teorilerle
aciklanamayacagim1 ve davramigsal faktorlerin de Onemli bir rol oynadigin

gostermektedir.

Bilgili ve Karatay’in (2005) calismasi, birinci basamak saglik hizmetleri
alaninda akile1  ilag  kullaniminin = yayginligmi  degerlendirmek  amaciyla
gergeklestirilmistir. Arastirma bulgulari, incelenen bolgede ilag kullanimina iligkin
onemli sorunlar oldugunu ortaya koymustur. Regetesiz ila¢ kullanimi, antibiyotik
direncinin artmasina neden olan yanlis antibiyotik kullanim1 ve ilaglarin uygunsuz
saklanmasi gibi durumlar, halk sagligi acisindan 6nemli riskler tasimaktadir. Bu durumun
diizeltilmesi i¢in saglik calisanlarinin akiler ilag kullanimi konusunda siirekli egitimler

almalar1 ve halkin bilinglendirilmesi gerekmektedir.

Yiicedag (2005) yaptigi ¢alismada, bireylerin yeni bir otomobil alirken veya
mevcut otomobillerini degistirirken sadece aracin sundugu pratik faydalar1 (6rnegin yakit
ekonomisi, giivenlik 6zellikleri) degil, ayn1 zamanda siiriis keyfi, prestij gibi duygusal
tatminleri de degerlendirdikleri sonucuna ulasmistir. Bu durum, tuketicilerin otomobil
satin alma kararlarin1 verirken sadece rasyonel diisiincelerle degil, ayn1 zamanda haz

veren, duygusal faktorlerle de yonlendirdiklerini gostermektedir.

Gokalp, vd. (2007) yaptiklar1 ¢alismada, ekonomik davranislari etkileyen
kurumsal degerler incelenmistir. Calismada ilk olarak kurumsal yapinin belirlenmesi,
ardindan ise kurumsal degerlerin ekonomik tercih ve davranislar, 6zellikle de birikim ilke
ve araclar1 tercihleri iizerindeki etkileri arastirilmistir. Elde edilen bulgulara gére Mugla
yoresinde kurumsal yapinin baskin oldugu ve bireylerin mevcut durumu koruma
egiliminde olduklari, yani degisime agik olmadiklar1 tespit edilmistir. Bu baglamda,
Mugla yoresindeki kurumsal yapinin deger yargilari, egitim ve giiven faktorleri boyutlar
g0z Oniline alindiginda, yenilik¢ilik ve 6zellikle birikim ilke ve aracglari iizerinde etkili

oldugu ortaya ¢ikmistir.
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Baydas, vd. tarafindan (2008) yapilan c¢alismada, ailedeki tiketim harcama
kararlarinda aile tiyelerinin beklenti ve tercihlerinin kritik 6neme sahip oldugu agikga
gorilmektedir. Bu durum, aile i¢inde bir gézlemleme ve birlikte karar verme dinamigi
oldugunu gostermektedir. Ayn1 zamanda pazarlamacilarin da bu dinamigi goz ardi
edemeyeceklerini ve hedef kitlelerini aileler olarak konumlandirmalar1 gerektigini
vurgulamak gerekir. Pazarlamacilar, aile biit¢elerini goz onlinde bulundurarak ve onlari
tesvik edecek sekilde reklamlar gelistirmektedirler. Siirii psikolojisi etkisini kullanarak
tiketim kalemlerine yonelik stratejiler olusturmaktadirlar. Sonug olarak, siirii psikolojisi
etkisi kavrami, ailelerin satin alma kararlar1 {izerinde oldukga etkilidir ve aile i¢i satin

alma kararlarinda yaygin olarak kullanilan bir kavramdir.

Neyse (2011) yaptig1 ¢alismada, ekonomi sisteminin isleyisinde kritik dneme
sahip olan giiven kavramini, davranigsal iktisat penceresinden ele almistir. Bu ¢alismada,
geleneksel yaklagimdan farkli olarak, giiven sadece digsallik olarak degil, elde edilen

veriler 1s181nda degerlendirilmis ve devam eden davranigsal varsayimlar sorgulanmastir.

Senigne (2011) yaptig1 calismada, ana akim iktisat teorisinin temelini olusturan
homo economicus ve rasyonalite kavramlarini incelemistir. Bu kavramlara davranigsal
iktisat, deneysel iktisat ve noroiktisat disiplinleri tarafindan yoneltilen elestirileri
degerlendirmistir. Arastirmasi1 sonucunda Senigne, insanlarin karar verme siireglerinde
sadece akil degil, duygular da rol oynadigini ve bunun sonucunda karmasik bir yap1
sergilediklerini ortaya koymustur. Calismanin bulgulari, insanlarin kararlarinda

rasyonellikten irrasyonellige gegisler yapabildigini de gdstermistir.

Yilmaz (2015) yaptigi calismada, enerji ve gevre sorunlarini ele alarak
yenilenebilir enerji kaynaklarmma ge¢isin Onemini vurgulamistir. Bu baglamda,
davranigsal iktisat disiplinindeki politika onerilerini incelemis ve bu sorunlarin ¢éziimiine
katki saglayabileceklerini savunmustur. Calismanin sonucunda Yilmaz, mevcut duruma
uygun sekilde tasarlanacak optimum politika paketinin, enerji ve cevre sorunlarinin

¢Ozlimiine yardimce1 olabilecegi fikrine ulagsmistir.

Karaca (2017) yaptig1 caligmada, kamu sektoriinde calisan bireylerin finansal
hareket bicimleri davranigsal ekonomi perspektifinden incelemis ve finansal araglari
kullanan tuketicilerin davranis kaliplar1 agiklamistir. Ekonomik hayatta en onemli

araglardan biri olan parayr ve insanlarin hayatindaki onemini para tutum Olgegini
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kullanarak acgiklamistir. Analizler sonucunda depolama suresinin gelir ve medeni durum
ile pozitif yonde iliskili oldugu ve ¢oklu regresyon analizi kullanilarak evli ve bekar
kisilerin tutumlarinin farklilastig1 ortaya ¢ikmustir. Insanlarin geliri arttikga para
biriktirme arzularinin artis gosterdigi sonucuna varilmistir. Arastirmada erkeklerin
kadinlara oranla piyasayr daha cok takip etme egiliminde oldugunu, yaslilarin
Ozdenetimlerinin yiiksek oldugunu ve yashlar genglere gore daha az risk aldigi

savunulmustur.

Yoruk (2017) yaptigi ¢alismada, davramigsal iktisadin tarihsel siirecini ve
tilketim siirecini, tiiketici kavramlar1 ve tiiketici davranist modellerini ve kapsaminda
karar vermeyi incelemistir. Bunlara ek olarak, tiiketici davranisini rasyonel olarak
engelleyen faktorler tartisilmistir ve bu faktorler {izerine bazi arastirmalar 6zetlenmis ve
capa Ornekleri verilmistir. Yiiz ylize anket yontemiyle katilimcilara dort farkli {iriiniin
soruldugu analizin sonuglari, 6nceki arastirmalara benzer sonuglar verdigi goriilmiis ve

insanlarin ¢ipa tuzagina diistiiklerinde mantiksiz davrandiklarini gostermistir.

Didinmez (2018) yaptigi caligmada, Turkiye'nin 213 sayili vergi kanunu
davranigsal iktisat ve geleneksel iktisat baglaminda karsilastirmali olarak agiklamistir.
Analiz sonuglarina gore, sosyo-psikolojik faktorlerin vergi yukimlulikleri Uzerindeki
etkisi, standart modele gore daha belirgin bir sekilde ortaya ¢ikmaktadir. Bu bulgular,

caydiricilik iizerinde vurgulanan etkiden daha giiclii bir etkiye isaret etmektedir.

Kog (2018) yaptig1 ¢alismada, sinirli rasyonellik anlayisinin davranigsal iktisat
perspektifinden nasil ortaya ¢iktigina dair kosullar ve bu baglamda ele alinan tarihsel
siirec, sosyal ve psikolojik tuzaklara vurgu yaparak agiklanmaktadir. Davranigsal iktisat
baglaminda Van'da yasayan insanlarin satin alma kararlarinin cinsiyete gore nasil
degistigini incelemistir. Analizin sonuglari, erkeklerin ve kadinlarin farkli davrandigini
gdstermistir. Ozellikle erkekler hep ayni1 marka ve iiriinii tercih ettiklerinde, kadinlar ise
aninda satin alma karar1 verme, moday: takip etme, gereksiz aligveris yapma ve alinan

uriinu gzel paketleme gibi ifadelerde irrasyonel davrandiklar ortaya ¢ikmustir.

Atabeyli (2019) yaptig1 calismada, Erzincan ilinde konut segimini etkileyen
faktorler, davranigsal ekonomi baglaminda yapilmis bir yapisal esitlik modeli analizi ile
incelemistir. Elde edilen yapisal esitlik modeli analizi sonuglari, demografik ve ekonomik

kosullar iceren gizli degiskenler arasindaki iliskileri, birincil ihtiyaglara erigim, ikincil
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ihtiyaglara erisim, sosyal ¢evre ve mabhalle, i¢ ve dis mekan kullanimi gibi faktorler
tizerinden agiklamaktadir. Erkek ve kadin bireyler tercihin digsal gizil degisken tlizerinde
anlaml pozitif etkiye sahip oldugu bulunmustur. Davranissal ekonomi ile ilgili olarak,
kadin ve erkek bireylerin konut tercihlerinde anlamli bir farkliligin olmadigi bulgusu elde

edilmistir.

Akboz ve Komsu (2019) yaptiklar1 ¢alismada, davranigsal ekonomi kapsaminda
e-magaza tiiketici davranislar1 ve internetten mal ve hizmet satin alan kisilerin irrasyonel
davraniglar1 kapsaminda incelenmis ve farkli sonuglara ulasmislar. Sonug, tlketicilerin

karar verme tarzlarinin demografik degiskenlere bagli olarak degisim gdstermistir.

Erman (2019) yaptigi caligmada, c¢evre dostu tiikketim Ornegini kullanarak
tilkketici davranisini davranigsal ekonomi baglaminda incelemistir. Tiiketicilerin ¢evre
anlayislarii, farkindaliklarini ve duyarliliklarini 6lgmek ve ¢evre dostu {iriin satin alma
davraniglarini belirlemektir. Sonug olarak, ¢evre dostu satin alma kararlarinin arkasinda
sadece maliyet-fayda tercihlerinin degil, sosyal ve psikolojik faktorlerin de oldugunu
gostermektedir. Ekonomik kararlar cok cesitli sosyal, kiiltiirel ve psikolojik etkilere

dayanarak alinmaktadir.

Kurt (2019) yaptigi c¢alismada, tiiketici davranisinin davranigsal ekonomi
perspektifinden incelenerek, tiiketimi ve tiiketici davraniglarini anlamaya yonelik bir caba
gosterilmektedir. Batman Universitesi'ndeki dgrencilere yonelik gerceklestirilen bir anket
araciliiyla elde edilen veriler, tiikketici davraniglarinda akilci olmayan egilimlere dair bir
bulgu ortaya koymaktadir. Bu baglamda, tiiketici davramisini etkileyen faktorler
davranigsal ekonomi perspektifinde degerlendirilmektedir. Medeni durum ana hedef
olmakla birlikte, kisisel ve sosyal davranislar da incelenmistir. Tiiketimde etkili olan
faktorler, tiiketicilerin limitin altindaki tiiketim egilimlerini ac¢iklamaktadir. Evli veya
bekar tiiketicilerin tiiketim aligkanliklarin1 6grenmek i¢in yapilan ankette, bekar ve evli
tiiketicilerin farkli tiiketim aliskanliklarina sahip oldugu sonucuna varmistir. Ozellikle
evli olan tiiketicilerin gida harcamalarinda bekar tiiketicilere oranla irrasyonel

davrandiklar1 sonucuna varmistir.

Solak (2019) yaptig1 ¢alismada, bireylerin karar verme sureclerinde etkili olan
ve siirli rasyonel davranislara neden olan gizli tuzaklar belirlenmekte ve ankete katilan

bireylerin demografik 6zellikleri ile bu tuzaklara diisme egilimleri arasindaki iliski
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incelenmektedir. Yapilan analizler sonucunda; sahiplenme, ¢ipalama, zihinsel muhasebe,
yemleme ve abartili timdengelim tuzaklarina diisen bireylerin, bu durumlarda

rasyonellikten sapabildikleri g6zlenmistir.

Cetintirk (2020) yaptig1 ¢alismada, Y ve Z Kusag tiiketicilerinin tiikketim
tercihleri ile marka algis1 arasindaki iligskiyi incelenmistir. Bulgular, sosyal aglarda
yaratilan moda egilimleri, sosyal medyada reklami yapilan markalar ve tiiketici stili
arasinda bir iligki oldugunu gostermistir. Y ve Z kusaginin sosyal medyada reklam veren

markalar agisindan farklilik gosterdigi sonucuna ulasilmistir.

Doru (2020) yaptig1 ¢alismada amag; bireyin karar verme sirecinde dayandigi
rasyonaliteye gdtiiren biligsel Onyargilart ve kisa yollar1 belirlemek ve g¢ipalamanin
etkisini 6l¢mektir. Sonug olarak ¢ipa etkisinin bireylerin karar vermesinde etkili oldugu

sonucuna varilmistir.

Savas (2021) yaptigim ¢alismada, davranigsal ekonomide kararlari sekillendiren
bilissel onyargilar ve kavram yanilgilar1 ger¢evesinde tiiketici tercihlerindeki kilttrel
farklilig1 aciklanmistir. Bunu yapmak icin, faktor analizi, varyans analizi ve bagimsizlik
testi yontemlerini kullanarak hipotezlerini test ederek analizi gergeklestirmistir.
Analizlerden elde edilen sonuglar incelendiginde, Istanbul ve Londra orneklemi
karsilastirildiginda, bireycilik-toplulukguluk, belirsizlikten kaginma, kisa vadeli-uzun
vadeli yonelim boyutlar1 arasinda farkliliklar tespit edilmistir. Kiiltiirel cesitlilikler ve bu
farkliliklarin yani sira yakalama etkisi, serbest etki, yiiksek ¢ipa etkisi, kazang secenek
cergevesi etkisi, kayip segenegi cergevesi etkisi, sahiplik etkisi ve yliksek referans
zihinsel muhasebe sorusu gibi faktorler incelenmis ve aralarinda iliskilerin bulundugu

sonucuna varilmistir.

3.2. ARASTIRMANIN AMACI

Davranigsal iktisat, 20. yy’1n ikinci yarisi itibariyle ortaya Gikan ve tiiketicinin
her zaman rasyonel segimler yapamayacagi Ve tiiketicinin kararlari sinirli rasyonel

olabilecegi bakis acisiyla iktisada yeni ve gergekei bir nitelik kazandiran 6nemli bir
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disiplindir. Ekonomik analizlerini psikolojik ilkelere dayandiran ve bu analizleri amprik
olarak ve giinliik yasam deneyimlerine dayali veriler dogrultusunda yapan davranigsal
iktisat, tiketicilerin rasyonel karar vermelerini engelleyen nedenleri g6z 6ninde
bulundurarak daha iyi karar vermeleri icin ¢cozimler sunar. Literatiirde 6zellikle son
yillarda tiiketici satin alma davranisini etkileyen faktorler iizerine ¢ok sayida aragtirma
yapilmis ve tliketicilerin tiiketim kararlarin1 verirken rasyonel davranigtan nasil

uzaklastiklar1 agiklanmaya caligilmistir.

Bu ¢alismanin amaci, Siirt Universitesi’ndeki calisanlariin davranissal iktisat
cercevesinde mal ve hizmetlere iligkin satin alma kararlarinin meslek gruplarina gore
farklilik gosterip gostermedigini, tliketicilerin hangi durumlarda rasyonel, hangi

durumlarda irrasyonel davrandigini ortaya koymaktir.

3.3. VERi TOPLAMA YONTEMIi

Calismada, Sproles ve Kendall’m (1986) gelistirdigi Tiiketici Tarzlar1 Olcegi
(TTO) kullanilmustir. Bu 6lgek Unal ve Ercis (2007) tarafindan Tiirkce’ ye gevrilerek ve
gerekli diizeltmeler yapilarak son hali olusturulmustur. Tezin arastirma konusunun odak
noktasi, karar verme siirecinde ortaya ¢ikan kayma ve hatalar1 incelemektir. Bu baglamda,
insanlarin gergek hayattaki karar verme davramiglarmi daha iyi anlamak icin TTO’den

faydalanilmigtir. Anket sorulari iki ayr1 boliimden olugmaktadir.

Birinci bolimde; egitim durumu, yas, cinsiyet, cocuk sayisi, medeni durum,
aylik gelir ve meslek gibi demografik bilgiler igeren 7 soru yer almaktadir. Ikinci boliimde
ise tiiketim ve tiiketici e8ilimini belirlemeye yonelik besli Likert 6l¢ekle cevaplanmasi
istenen toplamda 30 soru bulunmaktadir. Anket ¢alismasi, katilimcilara WhatsApp, e-
mail ve Elektronik Belge Yonetim Sistemi (EBYS) iizerinden gonderilen iist yazilar
araciligiyla ulagilmistir. Katilimcilar 236 anket formunu Google Form ile doldurmustur.

Geri kalan 84 anket formu elden dagitilarak veriler toplanmistir.
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3.4. ARASTIRMANIN EVREN VE ORNEKLEMI

Arastirmanin evrenini Siirt Universitesi’nde Calisan Akademik ve Idari personel
olusturmaktadir. Arastirma oncesi Siirt Universitesi Personel Daire Baskanligi’ndan
alinan verilere gore 644 Akademik ve 306 Idari Personel oldugu anlasilmistir. Tablo 1°de

akademik ve idari personel dagilimi verilmistir

6 Subat 2023 tarihinde gerceklesen depremden sonra egitim ve 6gretim uzaktan
egitim seklinde islenmeye baglamasi sebebiyle veri toplama siireci sekteye ugradi. 2023

Subat ve Haziran aylar1 arasinda veri toplamaya calisilmig ancak 190 kisiye ulagilmistir.

Yeterli 6rnekleme ulagsmak i¢in 10.06.2024 — 30.06.2024 tarihleri arasinda 130
kisiye daha ulagilmis ve boylece 320 Kisiye anket ¢alismasi uygulanmistir

Arastirmanin drneklem biiyiikliigii “Kolayda Ornekleme” yontemi kullanilarak
elde edilmistir. "Kolayda oOrnekleme" yoOntemi, arastirmacinin kendi kolaylikla
ulasabildigi kisileri veya gruplar1 6rneklem olarak se¢mesi anlamina gelir (Robson,

2002).

Tablo 1. Personel Dagilim Tablosu

AKADEMIK PERSONEL IDARI PERSONEL
UNVAN ERKEK | KADIN Toplam | UNVAN ERKEK | KADIN | Toplam
Profesor 31 7 38 Avukathk 1 0 1
Hizmeti

Dogent 78 17 95 Saghk Hizmeti | 6 6 12
Doktor 167 59 226 Genel idare 179 28 207
Ogretim Hizmeti
Uyesi
Ogretim 92 42 134 Teknik 58 5 63
Gorevlisi Hizmetler
Arastirma 92 59 151 Yardimci 19 4 23
Gorevlisi Hizmetler

TOPLAM | 460 184 644 TOPLAM 263 43 306
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3.5. VERILERIN ANALIiZi VE HIiPOTEZ

Aragtirma sonucunda elde edilen veriler SPSS programi kullanilarak analiz
edilmistir. Arastirmaya katilan kisilerin kisisel ozellikleri frekans ve ylizdeye gore
sunulmustur. Davranigsal ekonomi teorilerine gére hazirlanan senaryolara katilimcilarin
cevaplart frekans ve ylizde rakamlariyla sunulmaktadir. Verilerimiz kategorik
oldugundan ve meslek gruplarina gore katilimcilarin giinlilk yasamlarinda
karsilasabilecekleri senaryolara yaklagimlarini kisisel 6zellikleri agisindan incelemek igin
Ki-kare testi kullanildi. Ki-kare testi; Gozlenen ve beklenen frekanslar arasindaki farkin
anlamli olup olmadig1 temeline dayanir. iki nominal degisken arasindaki iliskiyi
incelemek i¢in kullanilan ve parametrik olmayan bir testtir. (Bakan ve Biiyiikbese,
2004:23). Ki-kare testi, 2x2 veya r x ¢ tipi ¢apraz tablolamalarda gozlenen frekanslarin
marjinal olasilik yontemiyle hesaplanan teorik frekanslara benzerliginin incelenmesiyle

gerceklestirilir (Bircan vd. 2003).

Test hipotezleri su sekilde formiile edilmistir "HO: Degiskenler bagimsizdir
(degiskenler arasinda iliski yoktur)" ve "HI1: Degiskenler bagimlidir (degiskenler
arasinda iliski vardir)". Ki-kare istatistigi hesaplandiktan sonra (r-1) (c-1) serbestlik
derecesi (s.d.) kullanmilarak Ki-kare degeri ile karsilastirilir ve 2 hes > %2 kosulu
karsilantyorsa HO hipotezi reddedilerek bir iliskinin varligi goriiliir (Comlekei, 2001).

Buna gore aragtirmada(5) yer alan hipotezler su sekildedir;
H1: Bireylerin satin alma egilimleri; mesleklerine gore farklilik géstermemektedir.

HO: Bireylerin satin alma egilimleri; mesleklerine gore farklilik gostermektedir.

3.6. GUVENIRLIK TESTi

Yapilan aragtirmalarda 6rneklem birimlerinden veri toplamak i¢in gelistirilen
Olcegin birbiriyle tutarli olup olmadigini test etmek icin giivenirlik testi yapilmaktadir.

Olgegi olusturan ifadelerin kendi iginde tutarli olup olmadigim test etmek igin
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aralarindaki iliskinin o6l¢iilmesi gerekir. Gilivenilirlik katsayist 0 ile 1 arasinda
degismektedir. Bu degerler bire ne kadar yakinsa giivenilirlik o kadar yiiksektir.
Literatiirde kullanilan en yaygin test Cronbach’s alfa giivenirlik testidir (Ural ve Kilig, 2013:
280).

Cronbach’s alfa testi analizi sonucunda elde edilen verinin yorumlanmasi

asagidaki gibi olmaktadir:

. 0 < R?< 0,40 ise test giivenilir degildir.

. 0,40 <R?< 0,60 ise test diislik giivenilirliktedir.
. 0,60 < R2< 0,80 ise test oldukga guvenilirdir.

. 0,80 < R2< 1,00 ise test yuksek guvenilirliktedir.

Tablo 2. Cronbach’s Alfa Analizi

Cronbach’s Alfa Oge Sayist

84 30

Yukaridaki tabloda 6l¢ek sorularina ait Cronbach’s alfa test sonuglari verilmistir.
Anket caligmasinda yer alan ifadelerin %84 diizeyinde i¢ tutarliligin oldugunu, baska bir

ifadeyle yiiksek giivenirlikte oldugu tespit edilmistir.

3.7.ARASTIRMANIN BULGULARI

Aragtirmanin bu boliimiinde demografik verilerin dagilimi, yiizdelikleri ve

sorulara verilen cevaplarin analiz ve yorumlamasina yer verilmistir.
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3.7.1. Demografik Verilerin Dagilimi

Anket c¢alismasma katilanlarin demografik verilerini elde etmek icin
kullanicilara cinsiyet, yas, gelir, egitim durumu, ¢ocuk sayisi, medeni durum ve meslek
sorulart yoneltilmistir. Bu baglikta katilimcilarin demografik verilerinin dagilimi tablo

yardimiyla analiz edilmistir.

Tablo 3. Yasa Iliskin Frekans Dagilimi

Yas n (%)
18-25 arasi 24 75
26-35 arasi 92 28,8
36-45 arast 136 42,4
46-55 arasi 64 20,0
56-75 arasi 4 1,3
Toplam 320 100.0

Tablo 3’te katihimcilarin yas dagilimlart verilmistir. Anket c¢alismasina
katilanlardan; 24 kisi (%7,5) 18-25 yas grubunda, 92 kisi (%28,8) 26-35 yas grubunda,
136 kisi (%42,5) 36- 45 yas grubunda, 64 kisi (%20,0) 45-55 yas grubunda, 4 kisi (%]1,3)
55-75 yas grubunda yer aldigini ifade etmistir.

Tablo 4. Cinsiyete Iliskin Frekans Dagilimi

Cinsiyet n (%)
Erkek 251 78,4
Kadin 69 21,6

Toplam 320 100.0

Tablo 4’te katilimcilarin cinsiyet dagilimlari verilmistir. Anket calismasina

katilanlardan; 251 kisi (%78,4) erkek, 69 kisi (%21,6) kadin oldugunu ifade etmistir.



62

Tablo 5. Egitim Durumuna Iliskin Frekans Dagilim1

Egitim Durumu n (%)
[lkokul 5 1,6
Ortaokul 4 1,3
Lise 25 7,8
Onlisans 49 15,3
Lisans 121 37,8
Lisansusti 116 36,2
Toplam 320 100.0

Tablo 3.5’te katilimcilarin egitim durumlarinin dagilimlar1 verilmistir. Ankete
calismasina katilanlardan; 5 kisi (%1,6) ilkokul, 4 kisi (%1,3) ortaokul, 25 kisi (%7,8)
lise, 49 kisi (%15,3) 6n lisans, 121 kisi (%37,8) lisans, 116 kisi (%36,3) lisansistl

egitimini tamamladiklarini ifade etmistir.

Tablo 6. Gelire Iliskin Frekans Dagilimi

Ayhk Gelir n (%)

0-10.000 TL 21 6,6
10.001- 15.000 TL 76 23,8
15.001-20.000 TL 104 32,4
20.001- 25.000 TL 41 12,8
25.000 ve Usti 78 24,4
Toplam 320 100.0

Tablo 3.6’da katilimcilarin gelir dagilimlari verilmistir. 2023 yilinda asgari ticret
tutar1 8506,8 TL olmasi sebebiyle gelire iliskin sorumuzun degerleri bu sekilde
secilmistir. Anket ¢alismasina katilanlarin; 21 kisi (%6,6) 0-10 bin TL grubunda, 78 kisi
(%23,8) 10.001- 15 bin TL grubunda, 104 kisi (%32,5) 15.001- 20 bin TL grubunda, 41
kisi (%12,8) 20.001- 25 bin TL grubunda, 78 kisi (%24,4) 25 bin TL ve ustl gelir
grubunda yer aldigini ifade etmistir (anket ¢caligmasina 2023 Subat ayinda baglanmistir).

Tablo 7. Medeni Duruma Iliskin Frekans Dagilimi

Medeni Durum n (%)
Bekar 84 26,3
Evli 236 73,7

Toplam 320 100.0
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Tablo 7°de katilimcilarin medeni durum dagilimlar1 verilmistir. Anket
caligmasina katilanlardan; 84 kisi (%26,3) bekar, 236 kisi (%73,7) evli oldugunu ifade

etmistir

Tablo 8. Cocuk Sayisina Iliskin Frekans Dagilim1

Cocuk Sayis1 n (%)

Yok 139 43,4
1 71 22,2
2 54 16,9
3 16 5,0
4 ve Ustu 40 12,5

Toplam 320 100.0

Tablo 8’de katilimcilarin ¢ocuk sayilarina ait dagilimlari verilmistir. Ankete
katilanlarin 139 kisi (%43,4) ¢ocugunun olmadigini, 71 kisi (%22,2) bir, 54 kisi (%16,9)
iki, 16 kisi (5,0) tig, 40 kisi (%12,5) dort ve Ustii cocuk sahibi oldugunu ifade etmistir.

Tablo 9. Meslege iliskin Frekans Dagilim1

Meslek n (%)
Akademik Personel 100 31,2
Idari Personel 220 68,8
Toplam 320 100.0

Tablo 3.9’da katilimcilarin meslek dagilimlar verilmistir. Ankete katilanlardan;
100 kisi (31,3) akademik, 220 kisi (%68,8) idari personel oldugunu ifade etmistir.

3.7.2. istatiksel Analizler Ve Bulgular

Anketimizin ikinci boliimiinde yer alan besli Likert tipindeki sorulara,
tiniversitede calisan akademik ve idari personellerin katilim diizeyleri incelenmis ve

aralarindaki potansiyel iliskiler Ki-Kare istatistik analizi ile degerlendirilmeye
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calisilmigtir. Gergeklestirilen bu analiz sonucunda, tiiketicilerin hareketlerinin rasyonel

mi yoksa irrasyonel mi oldugu belirlenmeye ¢aligiimstir.

Tablo 10. Likert Sorulara Verilen Cevaplarin Ki-Kare Analiz Sonuglari

Sorular idari Akademik
n % n % x2 p

S1 220 68,8 100 31,2 9,547 0,049
S2 220 68,8 100 31,2 6,505 0,165
S3 220 68,8 100 31,2 1,889 0,756
S4 220 68,8 100 31,2 7,403 0,116
S5 220 68,8 100 31,2 2,952 0,566
S6 220 68,8 100 31,2 6,782 0,148
S7 220 68,8 100 31,2 9,964 0,041
S8 220 68,8 100 31,2 10,769 0,029
S9 220 68,8 100 31,2 7,276 0,122
S10 220 68,8 100 31,2 14,325 0,006
S11 220 68,8 100 31,2 5,896 0,207
S12 220 68,8 100 31,2 2,783 0,595
S13 220 68,8 100 31,2 14,272 0,006
S14 220 68,8 100 31,2 8,611 0,072
S15 220 68,8 100 31,2 13,193 0,010
S16 220 68,8 100 31,2 8,078 0,089
S17 220 68,8 100 31,2 16,920 0,002
S18 220 68,8 100 31,2 9,922 0,042
S19 220 68,8 100 31,2 2,443 0,655
S20 220 68,8 100 31,2 9,390 0,052
S21 220 68,8 100 31,2 8,177 0,085
S22 220 68,8 100 31,2 6,828 0,145
S23 220 68,8 100 31,2 8,262 0,082
S24 220 68,8 100 31,2 4,613 0,329
S25 220 68,8 100 31,2 7,224 0,125
S26 220 68,8 100 31,2 6,358 0,174
S27 220 68,8 100 31,2 4,565 0,471
S28 220 68,8 100 31,2 3,188 0,527
S29 220 68,8 100 31,2 12,597 0,013
S30 220 68,8 100 31,2 9,408 0,052




Tablo 11. Alisverise Cikmadan Once Neler Alacaklarimi Listelerim.
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Meslek Toplam
Soru 1 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum |16 11 027
3 %5.0 %3.4 %84
S = Katilmiyorum 27 21 48
= E %8.4 6.6 %15.0
= E €  [Kismen Katiliyorum 83 X 41 124
Estg %625.9 #12.8 %638.8
S =g [Katiliyorum 71 19 90
.% ; 2 0422 2 065.9 0628.1
D inli 23 8 31
z o Kesinlikle Katiliyorum 507 o 060 5 040 7
= oDl 220 100 320
opram %68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %5°1 kesinlikle katilmadigi, %8,4’i katilmadigi,

%25,9’u kismen katildigi, %22,2°s1 katildigi, %7,2°si de kesinlikle katildigi ortaya

cikmigtir. Akademik personelin; %3,4t kesinlikle katilmadigi, %6,6’s1 katilmadigi,
%12,8’1 kismen katildigi, %5,9’u katildigi, %2,5°i kesinlikle katildig1 belirlenmistir.

Tablo 10°da birinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘aligverise ¢ikmadan

once neler alacagimi listelerim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir iligki oldugu goriilmektedir [ y2=9,547; p=,049<,05].
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Tablo 12. Satin Alma Esnasinda Anlik Kararlar Veririm.

Meslek Toplam
Soru 2 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | g 5 14
: 002.8 001.6 004.4
3 E Katilmiyorum 37 19 56
S C %11.6 %05.9 %%17.5
& o
s = Kismen Katiliyorum 77 43 120
° = 0624.1 0013.4 0037.5
E& Katiliyorum 78 31 109
= g %024.4 %09.7 %034.1
E > Kesinlikle Katiliyorum 19 2 21
&= %05.9 %60.6 %06.6
« Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde 9%2,8’1 kesinlikle katilmadigi, %11,67s1
katilmadigi, %24,1°i kismen katildigi, %24,4’1 katildigi, %5,9’u da kesinlikle katildigi
ortaya c¢ikmistir. Akademik personelin; %1,6’s1 kesinlikle katilmadigi, %5,9’u
katilmadigi, %13,4’1 kismen katildigi, %9,7’si katildig1,%0,6’s1 kesinlikle katildigi

belirlenmistir.

Tablo 10’da ikinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Satin alma esnasinda
anlik kararlar veririm’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli

bir iligki olmadig1 goriilmektedir [ y2=6,505; p=,165>,05].
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Tablo 13. Bir Uriinii Satin Almadan Once O Uriinle Ilgili Arastirma Yaparim.

Meslek Toplam
Soru 3 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 11 4 11
= 003.4 001.3 %03.4
T = g Katilmiyorum 28 18 28
EDCLC 068.8 5.6% 8.8
: @ § Kismen Katiliyorum 79 32 68
£ :g : 0624.7 %010.0 2021.3
= - E  [Katiliyorum 75 35 141
S 2 E %23.4 %010.9 %044.1
= 2 &  [Kesinlikle Katiliyorum | 27 11 72
0 & %08.4 %03.4 %22.5
& Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %3,4’1i kesinlikle katilmadigi, %8,8’1 katilmadigi,
%24,7’si kismen katildigi, %23,4’4 katildigi, %8,4’i de kesinlikle katildigi ortaya
cikmigtir. Akademik personelin; %1,3’t kesinlikle katilmadigi, %5,6’s1 katilmadigi,
%10’u kismen katildig1, %10,9°u katildig1, %3,4’1 kesinlikle katildig1 belirlenmistir.

Tablo 10’da tiglincii soruya katilimeilarin meslekleri ile ‘Bir tiriinii satin almadan
once o Urdnle ilgili arastirma yaparim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir [ y2=1,889; p=,756>,05].
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Tablo 14. Bir Ur(in ile ilgili Olumlu veya Olumsuz Yorumlar Satin Alma Kararimi

Etkiler.
Meslek Toplam
Soru 4 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | g 3 11
S 062.5 60.9 %63.4
25
g = Katilmiyorum 19 %92 3 28
S35 E %5.9 | %8.8
= 2 & .- [Kismen Katiliyorum 55 13 68
= E% 3 ’ 0617.2 4.1 0621.3
= =
= @ £33 [Katil 88 53 141
cEs= P %27.5 %16.6 Vord, 1
T o = T
: = Kesinlikle Katiliyorum | 50 22 72
253 g %15.6 %6.9 %22.5
m > Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %2,5°1 kesinlikle katilmadigi, %5,9°u katilmadigi,
%17,2’s1 kismen katildigi, %27,5°1 katildigi, %15,6’s1 da kesinlikle katildigi ortaya
cikmigtir. Akademik personelin; %0,9’u kesinlikle katilmadigi, %2,8’1 katilmadigi,
%4,1°1 kismen katildig1, %16,6’s1 katildigi, %6,9°u kesinlikle katildig1 belirlenmistir.

Tablo 10°da dorduncl soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Bir triin ile ilgili
olumlu veya olumsuz yorumlar satin alma kararimi etkiler’ sorusuna verdikleri cevaplar

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki olmadigi goriilmektedir [ x2=7,403;

p=,116>,05].
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Tablo 15. Bir Uriin Alirken Magaza Calisanlarinin Gériis ve Tavsiyeleri Satin
Alma Kararimi Etkiler.

Meslek Toplam
Soru 5 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 14 4 18
S 0%64.4 1.3 0/05.6
% 7 £ . [Katilmiyorum 49 29 78
N 9615.3 %69.1 0624.4
£ % £ £ [Kismen Katiliyorum 93 38 131
- 0629.1 0011.9 2040.9
5.2 E
5 £ § E Katiliyorum 48 24 72
E<%T & %15.0 %7.5 %22.5
5 57 S [Kesinlikle Katiliyorum | 16 S 21
== 2 965.0 001.6 006.6
g/ <%  [Toplam 220 100 320
6%8.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %@4,4’i kesinlikle katilmadigi, %15,3%i
katilmadig, %29,1°1 kismen katildig1, %15°1 katildig1, %5°1 de kesinlikle katildig: ortaya
cikmigtir. Akademik personelin; %1,3’ti kesinlikle katilmadigi, %9,1°i katilmadigi,
%11,9’u kismen katildig1, %7,5°1 katildigi, %1,6’s1 kesinlikle katildig: belirlenmistir.

Tablo 10°da besinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Bir iiriin alirken magaza
calisanlarmin gorlis ve tavsiyeleri satin alma kararimi etkiler’ sorusuna verdikleri
cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki olmadig1 gériilmektedir [ y2=2,952;

p=,566>,05].
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Tablo 16. Bir Uriin Alirken Bagkalar1 Tarafindan Siklikla Alian Uriinleri Tercih

Etmem.
Meslek Toplam
Soru 6 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 24 8 32
= %7.5 002.5 %10.0
= S 2  [Katilmiyorum 83 48 131
I 'g :E g 0625.9 %15.0 9640.9
= " = @ [Kismen Katiliyorum 65 18 83
SEES %20.3 %5.6 %25.9
2 LC = < [Katiliyorum 38 19 57
52 22 %11.9 %5.9 %17.8
_— O . .
& % = + [Kesinlikle Katiliyorum | 10 7 17
FE %3.1 %2.2 %5.3
2  [Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %7,5°1 kesinlikle katilmadigi, %25,9’u
katilmadigi, %20,3’i kismen katildigi, %11,9’u katildigi, %3,1°1 de kesinlikle katildig1
ortaya ¢ikmustir.. Akademik personelin; %2,5’1 kesinlikle katilmadigi, %15’i katilmadigt,

%?5,6°s1 kismen katildigi, %5,9u katildigi, %2,2°si kesinlikle katildigi belirlenmistir.

Tablo 10°da altinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Bir 0rin alirken

baskalar1 tarafindan siklikla alinan {irlinleri tercih etmem’ sorusuna verdikleri cevaplar

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadigi gorilmektedir [ x2=6,782;

p=,0148>,05].




Tablo 17. ihtiyacimdan Fazla Alisveris Yaparim.
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Meslek Toplam
Soru 7 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 29 8 37
009.1 002.5 0011.6
= Katilmiyorum 68 29 97
N E 0021.3 %09.1 %30.3
: g Kismen Katiliyorum 67 24 91
3 3 0620.9 %7.5 %028.4
E2  [Kauliyorum 47 37 84
§§ %14.7 %11.6 %26.3
s 2 Kesinlikle Katiliyorum | 9 2 11
== 002.8 000.6 3.4
Toplam 220 100 320
%68.7 0031.3 90100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %9,1’i kesinlikle katilmadigi, %21,3’u
katilmadigi, %21,9°u kismen katildigi, %14,7’si katildig1, %2,8°1 de kesinlikle katildig1
ortaya ¢ikmistir. %2,5’s1  kesinlikle katilmadigi, %09,1°1
katilmadigi, %7,5’1 kismen katildigi, %11,6’s1 katildigi, %0,6’s1 kesinlikle katildig

Akademik personelin;

belirlenmistir.

Tablo 10°da yedinci soruya katilimeilarin meslekleri ile ‘Bir iiriinii satin almadan
once o Urdnle ilgili arastirma yaparim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir iligki oldugu gortlmektedir [ x2=9,964; p=,041<,05].
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Tablo 18. Havanin Giizel Olmas: ihtiya¢ Fazlas1 Alisveris Yapmama Neden Olur.

Meslek Toplam
Soru 8 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 36 15 51
. 0011.3 004.7 0015.9
& 5§ 5 [Katilmiyorum 99 29 128
EzT %30.9 %09.1 %40.0
% S é Kismen Katiliyorum 47 36 83
EDE 2 %14.7 0011.3 0025.9
= 8 8 [Katiliyorum 30 17 47
=« E 069.4 065.3 0%14.7
S s £ [Kesinlikle Katiliyorum | 8 3 11
£ =R 062.5 960.9 063.4
= > Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %11,3’0 kesinlikle katilmadigi, %30,9’u
katilmadigi, %14,7’si kismen katildigi, %9,4°0 katildigi, %2,5°1 de kesinlikle katildigi

ortaya ¢ikmistir.

Akademik personelin;

%4,7’si  kesinlikle katilmadigi,

%9,1°1

katilmadigi, %11,3’1i kismen katildigi, %5,3’0 katildigi, %0,9°u kesinlikle katildigi

belirlenmistir.

Tablo 10°da sekizinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Havanin giizel olmasi

ihtiya¢ fazlas1 aligveris yapmama neden olur’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlaml bir iliski oldugu gortlmektedir [ y2=10,769; p=,029<,05].
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Tablo 19. Havanin Kapali1 Olmasi Ihtiyag Fazlas1 Alisveris Yapmama Neden Olur.

Meslek Toplam
Soru 9 Idari Akademik

Kesinlikle Katilmiyorum | 33 18 51

z - . 0010.3 005.6 %015.9
E T 5 [Katlmiyorum 108 40 148
S z© 33.8 %12.5 %646.3
'® & [Kismen Katiliyorum 51 35 86

E gg 215.9 0010.9 0026.9
s Y © [Katiliyorum 19 5 24
= o5 %5.9 %1.6 %7.5
= S £ [Kesinlikle Katilhyorum | 9 2 11
S €8 002.8 000.6 %03.4
= = > [Toplam 220 100 320

6%8.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %10,3’ii kesinlikle katilmadigi, %33,8’i
katilmadigi, %15,9°u kismen katildigi, %5,9’u katildigi, %2,8’1 de kesinlikle katildigi

ortaya ¢ikmistir. Akademik personelin; %5,6’s1 kesinlikle katilmadigi, %12,5’1
katilmadigi, %10,9’u kismen katildigi, %1,6’s1 katildigi, %0,6’s1 kesinlikle katildigi

belirlenmistir.

Tablo 10’da dokuzuncu soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Havanin kapali

olmasi ihtiya¢ fazlasi aligveris yapmama neden olur’ sorusuna verdikleri cevaplar

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki olmadigi goriilmektedir [ x2=7,276;

p=,122>,05].
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Tablo 20. Uriinii Alirken Fiyat1 Her Zaman Onemli Degildir.

Meslek Toplam
Soru 10 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 35 9 44
g 0011.0 2.8 0013.8
= E Katilmiyorum 58 19 77
s = 0018.2 006.0 0624.1
&S Kismen Katiliyorum 63 22 85
£ é 9619.7 6.9 0026.6
£ S Katiliyorum 46 34 80
= S %14.4 %10.7 %25.1
= 5 Kesinlikle Katiliyorum (17 16 33
S & %5.3 %05.0 %10.3
5 8 Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %11°1 kesinlikle katilmadigi, 9%18,2’si
katilmadigi, %19,7’si kismen katildigi, %14,4°1 katildigi, %5,3°U de kesinlikle katildig:
ortaya ¢ikmigtir. Akademik personelin; %2,8’i kesinlikle katilmadigi, %6°s1 katilmadigi,
%6,9’u kismen katildig1, %10,7’si katildigt, %5°1 kesinlikle katildigr belirlenmistir.

Tablo 10°da onuncu soruya katilimcilarm meslekleri ile ‘Uriinii alirken fiyat: her
zaman 6nemli degildir’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlaml

bir iliski oldugu gorilmektedir [ y2=14,325; p=,006<,05].



Tablo 21. Mutlu Oldugum Zamanlar Daha Cok Aligveris Yaparim.
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Meslek Toplam
Soru 11 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 25 8 33
= £ 007.8 002.5 9010.3
= = Katilmiyorum 58 21 79
g = 0018.1 %06.6 0624.7
g Kismen Katiliyorum 84 40 124
g% 0626.3 0012.5 0038.8
’gﬂ Z Katiliyorum 40 28 68
T w %12.5 %08.8 %21.3
© < Kesinlikle Katiliyorum 13 3 16
= > 004.1 %00.9 %05.0
5 < Toplam 220 100 320
= %68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %7,8’i kesinlikle katilmadigi, %18,1°1
katilmadigi, %26,3’1 kismen katildigi, %12,5’s1 katildig1, %4,1°1 de kesinlikle katildig1
ortaya ¢ikmuistir. %2,5’1 kesinlikle katilmadigi, %6,6’s1
katilmadigi, %12,5’1 kismen katildigi, %8,8’1 katildigi, %0,9’u kesinlikle katildigi

Akademik personelin;

belirlenmistir.

Tablo 10°da on birinci soruya katilimecilarin meslekleri ile ‘Mutlu oldugum
zamanlar daha ¢ok aligveris yaparim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir iligki olmadig1 goriilmektedir [ y2=5,896; p=,207>,05].



76

Tablo 22. Mutsuz Oldugum Zamanlarda Aligveris Yapmay1 Tercih Etmem.

Meslek Toplam
Soru 12 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 33 11 44
) 0010.3 003.4 0013.8
Z £ Katilmyorum 61 29 90
g ° E 0019.1 009.1 0428.1
' = 2 [Kismen Katiliyorum 74 29 103
= 573 0523.1 9.1 %32.2
N 5 S [Katiliyorum 38 22 60
2= E» %11.9 %06.9 %18.8
g E g  [Kesinlikle Katiliyorum 14 9 23
3 = 004.4 %02.8 007.2
> [Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %10,3’i kesinlikle katilmadigi, %19,1°1
katilmadigi, %23,1°1 kismen katildigi, %11,9°u katildig1, %4,4’1 de kesinlikle katildig1

ortaya c¢cikmistir. Akademik personelin;

%3,4’t  kesinlikle katilmadig,

%9,1°1

katilmadigi, %09,1°1 kismen katildigi, 6,9’u katildigi, %2,8’i kesinlikle katildig1

belirlenmistir.

Tablo 10’da on ikinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Mutsuz oldugum

zamanlarda aligveris yapmay1 tercih etmem’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir [ y2=2,783; p=,595>,05].
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Tablo 23. Marka Benim I¢in Her Zaman Imaj ve Sayginlik Anlamma Gelir.

Meslek Toplam
Soru 13 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 39 6 45
v 0012.2 001.9 0014.1
3= Katilmryorum 62 19 81
c &by %19.4 %5.9 %25.3
=3 5 ) Kismen Katiliyorum 55 33 88
£ e o 9617.2 0010.3 0027.5
IS = £ Katiliyorum 48 33 81
Sgf %15.0 %10.3 %625.3
X = & Kesinlikle Katiliyorum 16 9 25
= g = %05.0 %2.8 %7.8
2 g Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %12,2’si kesinlikle katilmadigi, %19,4°i

katilmadig, %17,2’si kismen katildig1, %15°1 katildigi, %5°1 de kesinlikle katildig: ortaya

cikmigtir. Akademik personelin; %1,9’u kesinlikle katilmadigi, %5,9’u katilmadigi,
%10,3’1 kismen katildigi, %10,3’1 katildigi, %2,8’1 kesinlikle katildigr belirlenmistir.

Tablo 10’da on Uguncl soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Marka benim igin

her zaman imaj ve saygmlik anlamina gelir’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlaml bir iligki oldugu gortlmektedir [ y2=14,272; p=,006<,05].
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Tablo 24. Marka Benim I¢in Her Zaman Kalite Anlamina Gelir.

Meslek Toplam
Soru 14 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 32 7 39
%010.0 002.2 0012.2
5 £ Katiimiyorum 46 14 60
= E %14.4 %4.4 9518.8
=]
= Kismen Katiliyorum 64 29 93
E 3= %620.0 %0.1 %29.1
S=8  [Katliyorum 63 40 103
-z 2 %19.7 %12.5 %32.2
X 5 Kesinlikle Katiliyorum | 15 10 25
< £ 004.7 %03.1 %7.8
= g Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %10’u kesinlikle katilmadigi, %14.,4’
katilmadigi, %20’si kismen katildigi, %19,7°s1 katildigi, %4,7°si de kesinlikle katildigi
ortaya c¢ikmustir. Akademik personelin; %2,2°si kesinlikle katilmadigi, %4,4’4
katilmadigi, %9,1°’1 kismen katildigi, %12,5’1 katildigi, %3,1°1 kesinlikle katildigi

belirlenmistir.

Tablo 10’da on dordiincii soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Marka benim igin
her zaman kalite anlamina gelir’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir iligki olmadig1 goriilmektedir [ 2=8,611; p=,072>,05].
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Tablo 25. Kaliteli Uriin Satan Magazalarin Ortami Kalitelidir, Calisanlar1 da
Ozenle Secilmistir.

Meslek Toplam
Soru 15 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 13 8 21
= %4.1 %2.5 6.6
S E E = Katilmiyorum (y4{)2 c (ylAfl4 54
c © % g Kismen Katiliyorum 84 21 105
g = T‘-‘j. ::'“ 0626.3 006.6 0032.8
= = - 2 [Katiliyorum 67 46 113
ENTE %20.9 %14.4 %035.3
T 2% ¥ [Kesinlikle Katiliyorum | 16 11 27
X g £ %5.0 %3.4 %08.4
£ [Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 190 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %4,1°t kesinlikle katilmadigi,

%12,5’1

katilmadigi, %26,3’i kismen katildigi, %20,9°u katildigi, %5’1 de kesinlikle katildigi
ortaya ¢ikmistir. %2,5’1 kesinlikle %4.,4°1
katilmadigi, %6,6’s1 kismen katildigi, %14,4 0 katildigl, %3,40 kesinlikle katildigi

Akademik personelin; katilmadigi,

belirlenmistir.

Tablo 10’da on besinci soruya katilimeilarin meslekleri ile ‘Kaliteli Grun satan
magazalarin ortami kalitelidir, calisanlar1 da 6zenle seg¢ilmistir’ sorusuna verdikleri

cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlaml bir iligski oldugu gortlmektedir

[ 42=13,193; p=,010<,05].
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Tablo 26. Genel Olarak Fiyat1 Yiiksek Olan Bir Uriin Kaliteli Bir Uriin Olarak

Goraram.
Meslek Toplam
Soru 16 Idari Akademik

Kesinlikle Katilmiyorum | 34 5 39
2 %010.6 001.6 %012.2
Z£9 ¢ Katilmiyorum 81 36 117
2.3 g %25.3 %11.3 %36.6
5T 5 Kismen Katiliyorum 64 37 101
Qi > 0620.0 0011.6 0031.6
<P o Katiliyorum 35 18 53
52 ‘_g %010.9 %05.6 %16.6
° 5 ¢ Kesinlikle Katiliyorum | 6 4 10
T cD %01.9 001.3 %03.1
§Z3S  [Toplam 220 100 320
O %68.7 %31.3 1%00.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %10,6’s1 kesinlikle katilmadigi, %25,3°
katilmadigi, %20°si kismen katildigi, %10,9°u katildigi, %1,9’u da kesinlikle katildigi
ortaya c¢ikmustir. Akademik personelin; %1,6’s1 kesinlikle katilmadigi, %11,3’1
katilmadigi, %11,6’s1 kismen katildigi, %5,6’s1 katildigi, %1,3’1 kesinlikle katildigi

belirlenmistir.

Tablo 10’da on altinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Genel olarak fiyati
yuksek olan bir Grin kaliteli bir rln olarak goriirim’ sorusuna verdikleri cevaplar
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki olmadigr goriilmektedir [ %2=8,078;

p=,089>,05].
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Tablo 27. Giyimimde Moday: Takip Ederim.

Meslek Toplam
Soru 17 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 33 10 43
.E- 0010.3 003.1 0013.4
8 Katilmiyorum 73 25 98
~ %22.8 %7.8 %030.6
S . Kismen Katiliyorum 64 20 84
2 ,g %620.0 %66.3 0626.3
25 Katiliyorum 36 35 71
g ® %11.3 %010.9 %022.2
k= Kesinlikle Katiliyorum 14 10 24
= %04.4 003.1 %7.5
O Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %10,3’i kesinlikle katilmadigi, %22,8’i
katilmadigi, %20’si kismen katildigt, %11,3’1 katildigi, %4,4’1 de kesinlikle katildigt

ortaya ¢ikmuistir.

Akademik personelin;

%3,1’si  kesinlikle katilmadig,

%7,8’1

katilmadigi, %6,3’1 kismen katildigi, %10,9’u katildigi, %3,1°1 kesinlikle katildigi

belirlenmistir.

Tablo 10’da on yedinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Giyimimde moday1

takip ederim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki

oldugu gorulmektedir [ ¥2=16,920; p=,002<,05].




82

Tablo 28. Aligverislerimde Magaza veya Marketin Isiklandirma Sistemi Satin
Alma Kararimi Etkiler.

Meslek Toplam
Soru 18 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 33 7 40
< g g 0010.3 2.2 0012.5
S E 5 Katilmiyorum 77 25 102
’g’g = %24.1 %7.8 9$31.9
° =2 i . [Kismen Katiliyorum 72 46 118
'g ZES 0622.5 0014.4 9036.9
ER- X [Katiliyorum 34 19 53
=2 £° %10.6 %5.9 %16.6
557 Kesinlikle Katiliyorum | 4 3 4
> EE %1.3 %0.9 %2.2
Z 52  [Toplam 220 100 190
> % %68.7 %31.3 %100

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %10,3°0 kesinlikle katilmadigi, %124,1°1
katilmadigi, %22,5°1 kismen katildigi, %10,6°s1 katildigi, %1,3’ii de kesinlikle katildig1
ortaya cikmustir. %2,2’s1  kesinlikle katilmadigi, %7,8’1
katilmadigi, %14,4’0 kismen katildigi, %5,9’u katildigi, %0,9’1 kesinlikle katildigi

Akademik personelin;

belirlenmistir.

Tablo 10°da on sekizinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Aligverislerimde
magaza veya marketin 1siklandirma sistemi satin alma kararimi etkiler’ sorusuna
verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugu gortlmektedir [
¥2=9,922; p=,042<,05].
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Tablo 29. Aligverislerimde Magaza ve Marketin Raf Diizeni Satin Alma Kararimi

Etkiler.
Meslek Toplam
Soru 19 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum |21 7 28
S . %06.6 %62.2 %8.8
S & g  [Katilmiyorum 53 20 73
g_g = %016.6 006.3 0$22.8
g% & . [Kismen Katiliyorum 87 45 132
E E i o 0427.2 0014.1 0041.3
g E % Katiliyorum 48 25 73
g = %15.0 %7.8 %22.8
° g £ [Kesinlikle Katihyorum | 11 3 14
253 %3.4 %0.9 %4.4
< = Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %6,6’s1 kesinlikle katilmadigi, %16,6’s1
katilmadigi, %27,3’i kismen katildigi, %15°1 katildigi, %3,4’1 de kesinlikle katildigi
%2,2’si  kesinlikle katilmadigi, %6,3’i
katilmadigi, %14,1°1 kismen katildigi, %7,8’1i katildigi, %0,9’u kesinlikle katildigi

ortaya c¢ikmustir. Akademik personelin;

belirlenmistir.

Tablo 10’da on dokuzuncu soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Bir {irlinii satin
almadan once o firiinle ilgili arastirma yaparim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig1 gorilmektedir [ y2=2,443; p=,655>,05].
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Tablo 30. Aligverislerimde Magaza veya Markette Calan Miizik Satin Alma
Kararimi Etkiler.

Meslek Toplam
Soru 20 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 46 10 56
3 g %14.4 %3.1 %17.5
S S &  [Katilmiyorum 75 32 107
g gé 0023.4 %010.0 %33.4
g 8 = - [Kismen Katiliyorum 63 43 106
= E Eo 9619.7 0013.4 0033.1
g3 :% Katiliyorum 29 13 42
& E g %9.1 %4.1 %13.1
2 S 7 [Kesinlikle Katiliyorum | 7 2 9
225 %2.2 %60.6 %2.8
< ‘g Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %14,4’0i kesinlikle katilmadigi, %23.,4’0
katilmadigi, %19,7’°si kismen katildigi, %9,1°1 katildigi, %2,2’si de kesinlikle katildig1
ortaya ¢cikmustir. Akademik personelin; %3,1°1 kesinlikle katilmadigi, %10°u katilmadigi,
%13,4’1 kismen katildig1, %4,1°1 katildigi, %0,6°s1 kesinlikle katildig1 belirlenmistir.

Tablo 10’da yirminci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Aligveriglerimde
magaza veya markette calan miizik satin alma kararimi etkiler’ sorusuna verdikleri

cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir

[42=9,390; p=,052>,05].



85

Tablo 31. Satin Aldigim Uriiniin Ambalajmin Giizel Olmasi Satin Alma Kararimi

Etkiler.
Meslek Toplam
Soru 21 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 28 6 34
o 98.8 91.9 9610.6
)EO ’g = Katilmiyorum 44 18 62
- 9%13.8 965.6 9619.4
B8 §  [KismenKatiliyorum 85 51 136
-g S g E 9626.6 %015.9 %42.5
=2 £ [Katlyorum 49 23 72
2xXgF @ 9615.3 %7.2 %22.5
o ®
£a g Kesinlikle Katiliyorum | 14 2 16
SEE %4.4 960.6 965.0
Z 357  [Toplam 220 100 320
2 %68.7 %31.3 9%100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %38,8’1 kesinlikle katilmadigi, %13,8’1
katilmadigi, %26,6°si kismen katildigi, %15,3’1 katildigi, %4,4’1 de kesinlikle katildigi
ortaya c¢ikmustir. Akademik personelin; %1,9’i kesinlikle katilmadigi, %5,6’s1
katilmadigi, %15,9’u kismen katildigi, %7,2’si katildigi, %0,6’s1 kesinlikle katildigi

belirlenmistir.

Tablo 10’da yirmi birinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Bir tiriinii satin
almadan once o friinle ilgili arastirma yaparim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir [ ¥2=8,177; p=,0,085>,05].
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Tablo 32. Satin Alma Esnasinda Anlik Kararlar Veririm.

Meslek Toplam
Soru 22 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 22 4 26
) 006.9 001.3 008.1
S E Katilmiyorum 37 16 53
S .2 %11.6 9%05.0 %16.6
P}
g > Kismen Katiliyorum 87 35 122
o = 0627.2 %10.9 %038.1
E g Katiliyorum 61 40 101
S S %19.1 %12.5 %31.6
s = inli 13 5 18
= ¢ Kesinlikle Katiliyorum
3= 004.1 001.6 005.6
) Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %6,9’u kesinlikle katilmadigi, %11,6’s1
katilmadigi, %27,2’si kismen katildigi, %19,1°1 katildigi, %4,1°i de kesinlikle katildig:
ortaya ¢cikmistir. Akademik personelin; %1,31 kesinlikle katilmadig, %5°1 katilmadigt,
%10,9’u kismen katildig1, %12,5°1 katildig1, %1,6°s1 kesinlikle katildig1 belirlenmistir.

Tablo 10°da yirmi ikinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Bir iiriinii satin

almadan o6nce o Uriinle ilgili arastirma yaparim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir [ ¥2=6,828; p=,145>,05].
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Tablo 33. Alisverislerimde Bazen Kontroliimii Kaybedip, Gereksiz Uriin Aldigim

Olur.
Meslek Toplam
Soru 23 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 34 7 41
= %10.6 002.2 012.8
$SE  |Katlmiyorum 46 27 73
232% %14.4 %68.4 0622.8
< & & [Kismen Katiliyorum 82 35 117
=Y E . 04256 9610.9 9636.6
S8 5
< E = S [Katiliyorum 47 29 76
5 S = %14.7 209.1 %23.8
> 5% [Kesinlikle Katihyorum | 11 2 13
2%E L %3.4 0%.6 %4.1
<X % Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %10,6’s1 kesinlikle katilmadigi, %14.,4°i
katilmadigi, %25,6’s1 kismen katildigi, %14,7’si katildigi, %3,4’1 de kesinlikle katilddig:
ortaya ¢ikmuistir. %2,2°1 kesinlikle %38,4’1
katilmadigi, %10,9°’u kismen katildigi, %9,1°1 katildigi, %0,6’s1 kesinlikle katildigi

Akademik personelin; katilmadig,

belirlenmistir.

Tablo 10°da yirmi tiglincii soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Alisverislerimde
bazen kontrolimu kaybedip, gereksiz iiriin aldigim olur’ sorusuna verdikleri cevaplar
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadigi goriilmektedir [ %2=8,262;

p=,082>,05].
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Tablo 34. Mal ve Hizmet Alirken Yasima Uygun Olmasina Dikkat Ederim.

Meslek Toplam
Soru 24 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 10 3 13
s 3.1 0.9 %04.1
2 S Katilmiyorum 13 4 17
= g £ 004.1 001.3 5.3
£ 2§  [KismenKatiliyorum 49 18 67
£ E3 0615.3 005.6 %020.9
2 ¥ Katiliyorum 113 64 177
@ :§ %35.3 %20.0 %055.3
~ E TS [Kesinlikle Katiliyorum 035 11 46
S Z %10.9 %03.4 %14.4
> Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %3,1’1 kesinlikle katilmadigi, %4,1’si
katilmadigt, %15,3’si kismen katildig1, %35,3°1 katildigi, %10,9’u da kesinlikle katildig:
ortaya c¢ikmustir. Akademik personelin; %0,9’u kesinlikle katilmadigi, %1,3’0
katilmadigi, %5,6’s1 kismen katildigi, %20’si katildigi, %3,4’i kesinlikle katildig

belirlenmistir.

Tablo 10°da yirmi dordiincii soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Mal ve hizmet
alirken yagima uygun olmasina dikkat ederim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir iligki olmadig1 gorilmektedir [ y2=4,613; p=,329>,05].
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Tablo 35. Mal ve Hizmet Alirken Meslegime Uygun Olmasina Dikkat Ederim.

Meslek Toplam
Soru 25 Idari Akademik
esinlikle Katilmiyorum | 13 3 16
s 004.1 000.9 %05.0
S 2 Katilmiyorum 33 10 43
EEg %10.3 %3.1 %13.4
'® .S Kismen Katiliyorum 74 27 101
*g E.o% 06231 068.4 0631.6
N ?% Katiliyorum 83 53 136
= o X %025.9 %16.6 %042.5
> E % Kesinlikle Katiliyorum |17 7 24
=0 905.3 002.2 007.5
=z Toplam 220 100 320
£ %68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %4,1’i kesinlikle katilmadigi, %10,3’u
katilmadigi, %23,1°1 kismen katildigi, %25,9°u katildigi, %5,3°1 de kesinlikle katildig1
ortaya cikmistir. Akademik personelin;  %0,9’1 kesinlikle katilmadigi, %3,1°i
katilmadigi, %8,4’1i kismen katildigi, %16,6’s1 katildig1,%2,2’1 kesinlikle katildigi

belirlenmistir.

Tablo 10’da yirmi besinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Mal ve hizmet
alirken meslegime uygun olmasina dikkat ederim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir [ y2=7,224; p=,125>,05].
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Tablo 36. Mal ve Hizmet Alirken Kiiltirime Uygun Olmasina Dikkat Ederim.

Meslek Toplam
Soru 26 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 6 3 9
s 1.9 %0.9 2.8
g 2 Katilmiyorum 25 9 34
ol . %7.8 2.8 910.6
C : ‘= Kismen Katiliyorum 57 23 80
?Ea S S 0617.8 007.2 %25.0
[<B]
S &+  [Katiliyorum 102 59 161
T e %31.9 %18.4 %50.3
£ X T
55 Kesinlikle Katilryorum | 30 6 36
= 5 %9.4 %1.9 %11.3
== Toplam 220 100 320
i~ 68.7% %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %1,9’u kesinlikle katilmadigi, %7,8’1 katilmadigi,
%17,8’1 kismen katildigi, %31,9’u katildigi, %9,4’ti de kesinlikle katildigi ortaya

cikmigtir. Akademik personelin; %0,9’u kesinlikle katilmadigi, %2,8’i katilmadigi,

%7,2’s1 kismen katildig1, %18,4’1 katildigi, %1,9°u kesinlikle katilmakta belirlenmistir.

Tablo 10’da yirmi altinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Mal ve hizmet

alirken kiiltiirime uygun olmasina dikkat ederim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir [ ¥2=6,358; p=,174>,05].
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Tablo 37. Reklamlar Satin Alma Kararimi Etkileyebilir.

Meslek Toplam
Soru 27 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 21 6 27
o %06.6 %1.9 %08.4
g .= Katilmiyorum 50 18 68
ER- 015.6 05.6 0621.3
£z Kismen Katiliyorum 95 48 143
32 05297 %15.0 %44.7
[
s 2 Katiliyorum 44 26 70
§ g %13.8 %8.1 %21.9
= = Kesinlikle Katiliyorum 10 2 12
& = %3,1 %60.6 %3.7
~ Toplam 220 100 320
%68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %6,6’s1 kesinlikle katilmadigi, %15,6’1
katilmadigi, %29,7’si kismen katildigi, %13,8’1 katildig1, %3,1°1 de kesinlikle katildig1
%1,9’u kesinlikle katilmadigi, %5,6’s1
katilmadigi, %15°1 kismen katildigi, %8,1°1 katildig1,%0,6’s1 kesinlikle katildigi

ortaya ¢ikmistir. Akademik personelin;

belirlenmistir.

Tablo 10’da yirmi yedinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Reklamlar satin
alma kararimi etkileyebilir’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir iligki olmadig1 goriilmektedir [ 2=4,565; p=,471>,05].
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Tablo 38. Bir Uriinii Satin Almadan Once O Uriin/Hizmet ile lgili Sosyal Medyada
Arastirma Yaparim.

Meslek Toplam
Soru 28 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 21 13 34
= é ® 066.6 004.1 %10.6
s = E Katilmiyorum o4 23 77
g 2 Z 9016.9 007.2 0624.1
CR-I- g Kismen Katiliyorum 73 26 99
sEsE 0622.8 068.1 %630.9
3 % S & Katiliyorum 54 31 85
= = T S %16.9 %9.7 %26.6
25 E Kesinlikle Katiliyorum | 18 7 25
3 O = 005.6 062.2 %7.8
£ 8%  [Toplam 220 100 320
S %68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %6,6’s1 kesinlikle katilmadigi, %16,9’u
katilmadigi, %22,8’1 kismen katildig1, %16,9°u katildigi, %5,6’s1 da kesinlikle katildig1
ortaya c¢ikmustir. Akademik personelin; %4,1°i kesinlikle katilmadigi, %7,2’si
katilmadigi, %38,1°1 kismen katildigi, %9,7°si katildigi, %2,2’si kesinlikle katildigi

belirlenmistir.

Tablo 10’da yirmi sekizinci soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Bir {iriinii satin
almadan Once o Uriin/hizmet ile ilgili sosyal medyada arastirma yaparim’ sorusuna
verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir
[ x2=3,188; p=,527>,05].
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Tablo 39. Bir Uriin ile ilgili Herhangi Bir Olumsuz Yorum Satin Alma Kararimi

Etkiler.
Meslek Toplam
Soru 29 Idari Akademik

Kesinlikle Katilmiyorum | 11 3 14
— 003.4 000.9 %04.4
2E
=R o Katilmiyorum 19 7 26
= ;E %5.9 %2.2 %8.1
i 7_9 Kismen Katiliyorum 82 21 103
S S E %25.6 006.6 0032.2
R Katiliyorum 84 58 142
= 2 = %26.3 %18.1 %44.4
S S Kesinlikle Katiliyorum | 24 11 35
=3 g 067.5 003.4 9010.9
U Toplam 220 100 320
m = %68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu
soruya verdigi cevaplar incelendiginde %3,4’ti kesinlikle katilmadigi, %5,9’u
katilmadigi, %25,6’s1 kismen katildigi, %26,3’1 katildigi, %7,5°1 de kesinlikle katildig1
ortaya c¢ikmustir. Akademik personelin; %0,9’u kesinlikle katilmadigi, %2,2’si
katilmadigi, %6,6’s1 kismen katildigi, %18,1°1 katildigi, %3,4’1 kesinlikle katildigi

belirlenmistir.

Tablo 10°da yirmi dokuzuncu soruya katilimcilarin meslekleri ile Bir driin ile
ilgili herhangi bir olumsuz yorum satin alma kararimi etkiler’ sorusuna verdikleri
cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugu gorilmektedir [ y2=12,597;
p=,013<,05].
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Tablo 40. Sahip Oldugum Zenginligi Yansitacak Uriinleri Almay1 Tercih Ederim.

Meslek Toplam
Soru 30 Idari Akademik
Kesinlikle Katilmiyorum | 46 10 56
5 = %14.4 %3.1 %17.5
= E Katilmiyorum 72 30 102
= g 0022.5 009.4 931.9
S8 ST [Kismen Katiliyorum 45 20 65
ESQ 9614.1 %66.3 %20.3
B
= = [Katilyorum 43 31 74
%2 %613.4 %9.7 %623.1
o 8 ©  [Kesinlikle Katihyorum | 14 9 23
I %04.4 %2.8 %7.2
& s Toplam 220 100 320
. %68.7 %31.3 %100.0

Bu soruya 320 kisinin verdigi cevaplar tabloda verilmistir. idari personelin bu

soruya verdigi cevaplar incelendiginde %14,4’i kesinlikle katilmadigi, %25,5’i
katilmadigt, %14,1°1 kismen katildig, %13,4°1 katildigi, %4.,4’1 da kesinlikle katildig

ortaya ¢ikmistir. Akademik personelin;

belirlenmistir.

%3,1’1 kesinlikle katilmadigi, %9,4’i
katilmadigi, %6,3’1 kismen katildigi, %9,7’si katildig1,%2,8’1 kesinlikle katildigi

Tablo 10’da otuzuncu soruya katilimcilarin meslekleri ile ‘Sahip oldugum

zenginligi yansitacak Urinleri almayi tercih ederim’ sorusuna verdikleri cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir [ ¥2=9,408; p=,052>,05].
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SONUC VE DEGERLENDIRME

Iktisat genel olarak insanlarin sinirli kaynaklariyla sinirsiz ihtiyaglarini nasil
karsilayabileceklerini agiklamaya c¢alisir. Sonsuz ihtiyaglar mal ve hizmetlerin
tiikketimiyle karsilanir. Insanlar dogumdan 6liime kadar tiiketim yaparak hayatta kalir.
Tuketim, bir¢ok faktor tarafindan sekillenmekte olup, tiiketicilerin satin alma kararlari
kisisel, sosyal, kiiltiirel ve psikolojik etmenlerden etkilenmektedir. Bu etmenler, siirekli
degisen diinya kosullarinda insanlarin rasyonel davranmasini zorlastirmakta ve onlari
siirl rasyonellik veya mantiksizlik yoniine ¢cekmektedir. Son yillarda, tiiketici davranisi
ve tlketicilerin satin alma kararlari; ekonomi, psikoloji ve diger birgok bilimsel alanda
popiiler ve iizerinde yogun ¢alisilan bir konu haline gelmistir. Davranigsal iktisat,
tlketicinin satin alma egilimlerinin rasyonellikten sapma egilimini arastirarak bu soruyu
ele almaya calismaktadir. Ekonominin rasyonel insani varsayimini kabul etmeyerek

tiikketicinin rasyonel olmasini engelleyen faktorleri gostermeye calisir.

Kahneman ve Tversky (2013) beklenen fayda teorisine yonelik elestirilerini
ortaya koyarak davranigsal iktisat alanina 6nemli katkilarda bulunmuslardir. Beklenti
teorisini  gelistirmisler ve bu teori aracilifiyla insanlarin her zaman rasyonel
olamayacagini savunmuslardir. Ciink( davranigsal iktisatgilara gore tiiketiciler psikolojik
ve ekonomik bir bireylerdir. Davranigsal ekonomiye gore bireylerin karar verme
davraniglari; icinde bulunduklar1 ve ait olduklar1 sosyal ¢evreye, ekonomik gelismislik
seviyesine, cinsiyete, yasa, egitim durumuna, gelir durumuna, meslege vb. bir¢ok faktore
bagl olarak degisebilmektedir. Yani bireyler rasyonel olmaktan uzak ve birgok faktorden
etkilenen irrasyonel kararlar verilebilir. Ornegin taninmak, taklit edilme arzusu, kabul
edilmek, begenilmek, biit¢esini asan bir harcama karar1 almasina neden olabilir. Bir bagka
deyisle tiiketiciler bazen {iriin ve hizmetlerin faydalarm dikkate almamaktadirlar. Uriin

ve hizmetin kendisine sagladig1 sosyal ve psikolojik faktorlere 6nem verirler.

Arastirmada  Siirt Universitesi personelinin meslegine gore tiiketim
aliskanliklari, 30 adet besli likert sorularina verdikleri cevaplar Gzerinden analiz edilerek
tiketim farkliliklar tespit edilmeye ¢alisilmistir. Analiz sonucunda elde edilenbulgular

asagida siralanmistir.
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1. Alisverise cikmadan once neler alacagimi listelerim  sorusunda; idari
personelin rasyonel hareket ettigi ancak akademik personelin irrasyonel hareket ettigi

gorulmektedir.

2. Satin alma esnasinda anlik karariar veririm sorusunda; hem idari hem de akademik

personelin irrasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

3. Bir tiriinii satin almadan dnce o tiriinle ilgili arastirma yaparim sorusunda; hem idari

hem de akademik personelin rasyonel hareket ettigi goriillmektedir.

4. Bir drdn ile ilgili olumlu veya olumsuz yorumlar satin alma kararimi etkiler sorusunda;

hem idari hem de akademik personelin irrasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

5. Biriiriin alirken magaza ¢alisanlarinin goriis ve tavsiyeleri satin alma kararumi etkiler
sorusunda; idari personelin rasyonel hareket ettigi, akademik personelin ise irrasyonel

hareket ettigi goriilmektedir.

6. Bir tiriin alirken baskalar: tarafindan siklikla alinan iiriinleri tercih etmem sorusunda;

hem idari hem de akademik personelin irrasyonel hareket ettigi gortilmektedir.

7. Ihtiyacimdan fazla alisveris yaparim sorusunda; akademik personelin irrasyonel

hareket ettigi ancak idari personelin rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

8. Havamn giizel olmast ihtiyag fazlasi alisveris yapmama neden olur sorusunda; hem

idari hem de akademik personel rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

9. Havamin  kapali olmast ihtiyag fazlas: alisveris yapmama neden olur sorusunda;

hem idari hem de akademik personel rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

10. Uriinii alirken fiyati her zaman énemli degildir sorusunda; akademik personelin

irrasyonel hareket ettigi ancak idari personelin rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

11. Mutlu oldugum zamanlar daha ¢ok alisveris yaparum sorusunda; akademik personelin

irrasyonel hareket ettigi ancak idari personelin rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

12. Mutsuz oldugum zamanlarda alisveris yapmayt tercih etmem sorusunda; hem idari

hem de akademik personel rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

13. Marka benim igin her zaman imaj ve sayginlik anlamina gelir sorusunda; akademik
personelin irrasyonel hareket ettigi, idari personelin ise rasyonel hareket ettigi

gorilmektedir.
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14. Marka benim igin her zaman kalite anlamina gelir sorusunda; akademik personelin

irrasyonel hareket ettigi ancak idari personelin rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

15. Kaliteli iiriin satan magazalarin ortami kalitelidir, ¢calisanlar: da ozenle se¢ilmistir

sorusunda; hem idari hem de akademik personel irrasyonel hareket ettigi gériilmektedir.

16. Genel olarak fiyati yiiksek olan bir Grtn kaliteli bir Grin olarak goririm sorusuna;

hem idari hem de akademik personel rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

17. Giyimimde moday: takip ederim sorusunda; akademik personelin irrasyonel hareket

ettigi ancak idari personelin rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

18. Aligverislerimde magaza veya marketin isiklandirma sistemi satin alma
kararimu etkiler sorusunda; hem idari hem de akademik personel rasyonel hareket ettigi

gorulmektedir.

19. Ahsverislerimde magaza ve marketin raf diizeni satin alma kararimi etkiler
sorusunda; akademik personelin irrasyonel hareket ettigi ancak idari personelin rasyonel

hareket ettigi goriilmektedir.

20. Alsverislerimde magaza veya markette ¢alan miizik satin alma kararimi etkiler

sorusunda; hem idari hem de akademik personel rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

21. Satin aldigim iiriiniin ambalajinin giizel olmast satin alma kararimi etkiler sorusunda;
akademik personelin irrasyonel hareket ettigi ancak idari personelin rasyonel hareket

ettigi goriillmektedir.

22. Satin alma esnasinda anlik kararlar veririm sorusunda; hem idari hem de akademik

personel irrasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

23. Aligverislerimde bazen kontroliimii kaybedip, gereksiz iirtin aldigim olur sorusunda;

hem idari hem de akademik personel rasyonel hareket ettigi goriillmektedir.

24. Mal ve hizmet alirken yasima uygun olmasina dikkat ederim sorusunda; hem idari

hem de akademik personel irrasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

25. Mal ve hizmet alirken meslegime uygun olmasina dikkat ederim sorusunda; hem idari

hem de akademik personel irrasyonel hareket ettigi goriilmektedir.
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26. Mal ve hizmet alirken kiiltiiriime uygun olmasina dikkat ederim sorusunda; hem idari

hem de akademik personel irrasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

27. Reklamlar satin alma kararimi etkileyebilir ~ sorusunda; akademik personelin

irrasyonel hareket ettigi ancak idari personelin rasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

28. Bir triinii satin almadan once o tiriin/hizmet ile ilgili sosyal medyada arastirma
yaparim sorusunda; akademik personelin irrasyonel hareket ettigi ancak idari personelin

rasyonel hareket ettigi gortilmektedir.

29. Bir iirtin ile ilgili herhangi bir olumsuz yorum satin alma kararum etkiler sorusunda;

hem idari hem de akademik personel irrasyonel hareket ettigi goriilmektedir.

30. Sahip oldugum zenginligi yansitacak tiriinleri almayi tercih ederim  sorusunda;
akademik personelin irrasyonel hareket ettigi ancak idari personelin rasyonel hareket

ettigi goriilmektedir.
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Yapilan c¢aligma Ozetlenecek olursa, meslek gruplarma goére tiiketim
aligkanliginin farklilagtigi goriilmiistiir. Genel olarak akademik personel daha irrasyonel,
idari personel daha rasyonel hareket etmektedir. Bunun birden ¢ok sebebi olmakla birlikte
basta; gelir seviyesinin daha yiksek olmasindan kaynakli tercih etme veya tercih etmeme
alaninin daha genis olmasi ve egitim seviyesinin daha yuksek olmasindan dolay1 da daha

spesifik, daha secici ve ilgi alan1 daha ¢ok ¢esitlendigi goriilmiistiir.

Meslek gruplarina gore yapilan analizlerde, davranissal iktisadin temeli olan
siirli rasyonellik goriisiiniin dogruluk paymin oldugu goriilmiistiir. Klasik iktisadin
(homo economicus) rasyonel sadece akli ile hareket eden ve olmasi gereken davranisi
sergileyen bir varlik olmanin &tesinde insanoglu sosyal ve kilturel olarak etkileyen/
etkilenen ve hata yapabilen bir canli oldugundan; yasi, cinsiyeti, egitim durumu, geliri,
medeni durumu, cocuk sayisi, meslek gurubu ve psikolojik etmenler gbz ardi

edilmemelidir.
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EKLER

Anket Formu

Bu arastirma Siirt Universitesi [iBF Iktisat Béliimiinde Dr. Ogretim Uyesi Semih Serkant
AKTUG damismanlhiginda yiiriitilen ve Abdullah DEMIR tarafindan hazirlanan
“Davranigsal Iktisat Perspektifinde Bireylerin Satmn Alma Egilimleri: Siirt Universitesi
Ornegi” isimli tezde kullanmilmak amaciyla yapilmaktadir. Anketten elde edilen bilgiler
bilimsel yaymn disinda higbir amacla kullanilmayacaktir. Ankete katilim goniilliiliik
esasina dayanmakta ve hicbir sekilde anket katilimcisinin adi ve soyadi talep

edilmemektedir. Arastirmaya verdiginiz destekten dolay1 tesekkiir ederiz.

1. Yasmiz belirtiniz.

O 18-25 aras1 0 26-35 aras1 0O 36-45 aras1 0 45-60 aras1 0O 61 ve usti

2. Cinsiyetinizi belirtiniz.

o Kadin o Erkek

3. Egitim durumunuzu belirtiniz.

oilkokul 0 On lisans oOrtaokul  oLise oLisans oLisanstistii
4. Ailenizin aylik toplam gelirini (kazancini) belirtiniz.

00-10.000 TL ©10.001-15.000 TL © 15.001-20.000 TL © 20.001-25.000TL
0 25.001TL ve tistii

5. Medeni durumunuzu belirtiniz.

o Bekar o Evli

6. Cocuk sayiniz1 belirtiniz.

oYok ol o2 o3 odvelstl

7. Mesleginizi belirtiniz.

0 Akademik Personel 0 Idari
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Aciklama: Anketin bu boliimiinde katilimcilarin  aligveris
aliskanliklari, egilimleri ve aligveris esnasinda etkileyen faktorler
iizerine sorular yoneltilmistir. Her bir soruyu goriisiiniize ve
aligkanliklariniza gore “kesinlikle katilmiyorum”, “katilmiyorum”,
kismen katiliyorum”, “katiliyorum”, “kesinlikle katiliyorum”

seceneklerinden size en uygun olani isaretleyiniz.

Kesinlikle Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kismen Katiliyorum

Katiliyorum

Kesinlikle Katiliyorum

1.Aligverise ¢ikmadan once neler alacagimi listelerim.

2.Satin alma esnasinda anlik kararlar veririm.

3.Bir {iriinii satin almadan 6nce o iriinle ilgili arastirma yaparim.

4 Bir irln ile ilgili olumlu veya olumsuz yorumlar satin alma

kararimu etkiler.

5.Bir {irlin alirken magaza calisanlarinin goriis ve tavsiyeleri satin

alma kararimi etkiler.

6.Bir iirlin alirken baskalar1 tarafindan siklikla alinan triinleri tercih

etmem.

7.1htiyacimdan fazla aligveris yaparim.

8.Havanin giizel olmasi ihtiyag¢ fazlasi aligveris yapmama neden

olur.

9.Havanin  kapali olmasi ihtiyag fazlasi aligveris yapmama

neden olur.

10.Uriinii alirken fiyati her zaman 6nemli degildir.

11.Mutlu oldugum zamanlar daha ¢ok aligveris yaparim.

12 Mutsuz oldugum zamanlarda aligveris yapmayi tercih etmem.

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

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

15.Kaliteli {iriin satan magazalarin ortami kalitelidir, ¢alisanlar1 da

Ozenle secilmistir.
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16.Genel olarak fiyat1 yuksek olan bir trtn kaliteli bir Grtin olarak

goraram.

17.Giyimimde modayi takip ederim.

18.Aligveriglerimde magaza veya marketin 1siklandirma

sistemi satin alma kararimi etkiler.

19.Aligverislerimde magaza ve marketin raf diizeni satin alma

kararimi etkiler.

20.Aligverislerimde magaza veya markette ¢alan miizik satin alma

kararim etkiler.

21.Satin aldigim iriiniin ambalajinin gilizel olmas1 satin alma

kararim etkiler.

22.Satin alma esnasinda anlik kararlar veririm.

23.Aligverislerimde bazen kontroliimii kaybedip, gereksiz {iriin

aldigim olur.

24 Mal ve hizmet alirken yasima uygun olmasina dikkat ederim.

25.Mal ve hizmet alirken meslegime uygun olmasina dikkat ederim.

26.Mal ve hizmet alirken kiiltiiriime uygun olmasina dikkat ederim.

27 Reklamlar satin alma kararimi etkileyebilir.

28.Bir iriinii satin almadan Once o iriin/hizmet ile ilgili sosyal

medyada arastirma yaparim.

29.Bir iirlin ile ilgili herhangi bir olumsuz yorum satin alma

kararim etkiler.

30.Sahip oldugum zenginligi yansitacak iiriinleri almay1 tercih

ederim.

(Bilir, 2021: 187-189)
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