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OZET

Geleneksel ekonomi yaklasimlar1 bireylerin rasyonel oldugunu savunurken, davranissal
ekonomi yaklasimlari belirsizlik ve riskli durumlarda bireylerin karar mercilerinin irrasyonel
oldugunu savunmustur. Calismacilar, yapmis olduklar1 ampirik c¢alismalar ile bunu
kanitlamistir. Bu noktada calismada tiiketicilerin kararlarina etki eden etmenlerden olan
davranissal ekonomi yaklasimlar1 ve kisilik yapilar ile online itkisel satin alma niyetleri
arasindaki iliski incelenmistir. Irrasyonellik ise calismada incelenen kavramlarin ortak
paydasini olusturmustur. Bu Calismada pazarlama stratejilerinde en ¢ok tercih edilen
davranissal ekonomi yaklasimlarindan ¢erceveleme etkisi, zihinsel muhasebe ve batik maliyet
yanilgist kullanilmistir. Davranissal ekonomi yaklasimlarinin agiklanmasinda kullanilan
senaryoda, glinimiuzde hala siirmekte olan Covid-19 pandemisi ile uyarlanmis ve hayali
kurgulamanin yerine gergek sartlar altinda sorgulama yapilmis, boylece tiiketicilerin online
itkisel satin alma niyetilerinin gercek risk altinda degerlendirilmesi amac¢lanmistir. Calismanin
amaci, tiiketicilerin online itkisel satin alma niyetlerinin davranigsal ekonomi yaklasimlari
kapsaminda a¢iklanmasidir. Devaminda da tiiketicilerin online itkisel satin alma niyetlerinin
kisilik tiplerine gore farklihk gosterip gostermedigi incelenmistir. Amac¢ perspektifinde
calismada deney ve kontrol grubu kullanilarak olusturulan ¢alismanin kavramsal modelinde
tiiketicilerin kararlarini etkileyen faktorlerden davranissal yaklasimlar, kisilik tipleri ve
bunlarin online itkisel satin alma niyeti ile farklihik olciimlemeleri yapilmistir. Verilerin
analizinde tanimlayic istatistiklerden yiizde ve frekans, Ki-Kare Testi, Bagimsiz Orneklem T-
Testi, ANOVA analizlerinden yararlanilmistir. Calismanin amaci 1s18inda ilgili kavramlar

aciklanmis ve ilgili literatiir taramasina yer verilmistir. Calisma verileri ylz ylize ve ¢evrimici
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anket teknigi ile elde edilmistir. Verilerin analizi SPSS istatistik paket programi kullanilarak
gerceklestirilmistir. Calismadan elde edilen bulgular; tiiketicilerin kazan¢ ve kayip
durumlarinda kararlarinin farklilastigi, online itkisel satin alma niyetinde eklemeli/¢cikarmal
secenek cercevelemesi ile batik maliyet yanilgisinda ¢ekilisle elde etmede farlilik olustuguy,
kisilik tipleri s6z konusu oldugunda zihinsel muhasebe ve batik maliyet yanilgisinda farklilik
meydana geldigi, kisilik tipleri ile online itkisel satin alma niyetleri arasinda farklilik
olusmadig1 ve son olarak da demografik 6zelliklerden medeni durum degiskenine gore online
itkisel satin alma niyetlerinin farklilik gosterdigi tespit edilmistir. Sonu¢ olarak verilen

cevaplarda Covid-19’un makro etkisinin oldugu ifade edilebilir.

Anahtar Kavramlar: Davranigsal Ekonomi Yaklagimlari, Kisilik Tipleri, Itkisellik, Online
Itkisel Satin Alma Niyeti, Covid-19.

Bilim Kodu:112104, 112714,116201
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ABSTRACT

While traditional economics approaches argue that individuals are rational, behavioral
economics approaches argue that individuals' decision makers are irrational in uncertain and
risky situations. Researchers have proven this with their empirical studies. At this point, in
this study, the relationship between behavioral economics approaches and personality
structures, which are among the factors affecting consumers' decisions, and online impulsive
purchase intention is examined. Irrationality, on the other hand, formed the common
denominator of the concepts examined in the study. In this research, framing effect, mental
accounting and sunk cost fallacy, which are the most preferred behavioral economics
approaches in marketing strategies, were used. In the scenario used to explain the behavioral
economics approaches, it was adapted with the Covid-19 pandemic, which is still going on
today, and instead of imaginary fiction, interrogation was made under real conditions, so it was
aimed to evaluate consumers' online impulse buying intentions at real risk. The aim of the
study is to explain consumers' online impulse buying intentions within the scope of behavioral
economics approaches. Afterwards, it was examined whether consumers' online impulse
buying intentions differ according to their personality types. The next part is to examine
whether consumers' online impulse purchase intentions differs according to personality types.
In the perspective of purpose, behavioral approaches, personality types, and their online
impulse buying intention and difference measurements were made in the conceptual model of
the study, which was created by using the experimental and control groups in the study. In the
analysis of the data, percentage and frequency of descriptive statistics, Chi-Square Test,

Independent Sample T-Test, ANOVA analyzes were used. In the light of the aim of the research,

vi



the related concepts are explained and the relevant literature review is included. Research data
were obtained by face-to-face and online survey technique. The analysis of the data was carried
out using the SPSS statistical package program. Findings from the research; In the case of gain
and loss, the decisions of consumers differ, there is a difference between the option framing of
add/subtract options and the sunk cost illusion in the online impulse buying intention, there is
a difference in the mental accounting and sunk cost illusion when it comes to personality types,
personality types and online impulse buying Finally, it has been determined that online
impulse buying intention differs according to the marital status variable, which is one of the
demographic characteristics. As a result, it can be stated that Covid-19 has a macro effectin the

answers given.

Key Terms: Behavioral Economics Approaches, Personality Types, Impulsivity, Online
Impulsive Purchase Intent, Covid-19.

Science Code: 112104, 112714,116201
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GIRIS
Cagimizda teknolojik ilerlemelerin ileri bir boyuta gecmesi, yeni alisveris yontemlerini de
beraberinde getirmistir. Geleneksel alisverisin yaninda online alisveris platformlari da yeni bir
aligveris alani olarak kendini géstermistir. Bu durum tiiketiciler perspektifinde 6zellikle Aralik
2019 tarihinde Cin’de baslayan ve kiiresel bir salgin halini alan Covid-19 silirecinde daha fazla
artarak ¢evrimici aligverisin artis géstermesine neden olmustur. Bu da tiiketicilerin 6zellikle
Covid-19 siirecinde eklenen kalemlerle birlikte saglik basta olmak iizere, hijyen, temastan
kacinma, kalabalik ortamlara girmemeye ek olarak oturdugun yerden tek tikla, tek seferde
zahmetsiz bir sekilde yapilan alisverisler, tiiketiciler acgisindan 6énemli bir durum haline
biirtinmiistir. Online aligveristeki artis, 6zellikle 2021 yilinda iilkemizde istatistiksel veriler
acisindan degerlendirildiginde; online ticaret hacminin %69 oraninda, online siparis
adetlerinin %46 oraninda artis gésterdigi sdylenebilir (e-ticaret platformu, 2022). Istatistiksel
veriler incelendiginde, Covid-19'un hem iireticiler hem de tiiketiciler tarafindan
gerceklestirilen e-ticaretin artmasinda ve yayginlasmasinda 6nemli bir etkiye sahip oldugu

gorilmektedir.

Itkisel satin alma niyeti, tiiketicilerin magazaya girmeden énce degil, magazaya girdikten sonra
olusmus bir giidii olarak tanimlanmistir (Abratt ve Goodey, 1990, s. 111). Online itkisel satin
alma niyeti ise tiiketicilerin online platformlarda alisverise basladiktan sonra karsilastig
motive eden faktorler neticesinde anlik ve plansiz olarak satin alma eyleminin gerceklesmesi
olarak ifade edilmektedir (Madhavaram ve Laverie, 2004). Online alisverisin 6nem kazanmasi
teknolojinin gelismesine paralel olarak, Diinya genelinde internet lizerinden yapilan satislarla
O6nemini pekistirmistir. Nitelik itibari ile nihai tiiketicilerin kullanimina yo6nelik iiriinlerin
satisa sunuldugu internet platformu ‘diikkansiz perakendecilige’ 6rnek olarak gosterilebilir.
‘Amazon, hepsiburada’ gibi online magazacilik yapanlar e-perakendecilige drnektir (Altunisik,
Ozdemir ve Torlak, 2017, s. 510). Bu noktada Covid-19 siireci de e-perakendeciligin 6nemini

daha da artirmistir.

Davranissal ekonomi yaklasimlari, insanlarin/tiiketicilerin irrasyonel kararlar verdiklerini
yapilan ¢alismalar ile ortaya koymustur (Tversky ve Kahneman, 1981; Ariely ve dig., 2003;
Ariely, 2008; Ariely, 2010; Duman Kurt, 2011; Ariely ve Kreisler, 2017; Sertkol, 2020). Bu
acidan pazarlama biliminde de ¢alismalar gerceklestirilmistir. Davranissal ekonomi yazini
incelendiginde; c¢alismalarin agirlikli olarak ekonomi ve psikoloji biliminde oldugu
goriilmektedir. Incelemeler c¢ercevesinde ise yapilan deney calismalan ve yazinda en ¢ok
kullanilan davranissal ekonomi yaklasimlari ise; cer¢ceveleme etkisi, ¢cipalama, referans etkisi
slrii davranisy, batik maliyet yanilgisi, zihinsel muhasebe, statiiko hatasi, hedonik diizeltme,
halo etkisi 6rnek olarak sayilabilmektedir. Bu ¢alismada ise yazinda en ¢ok kullanilan ve
calismada senaryo sorular1 hazirlanma asamasinda davranissal ekonomi yaklasimlarindan
cerceveleme etkisi, zihinsel muhasebe ve batik maliyet yanilgisindan yararlanilmistir.

Davranissal ekonomi ¢alismalarinda bireyin karar ve tutumlarini 6l¢iimlemede ise varsayimsal



secim, gercek sonuclarla deney, alan c¢alismast ve siire¢c Olglimleri kullanilarak
Olciimlenmektedir. Tez ¢alismasinda da davranissal ekonominin varsayimsal se¢im teknigi

kullanilmistir.

Bireylerin/tiiketicilerin rasyonel olmayan karar verme davranisinda etkisi olan hususlar
calismanin c¢ikis noktasini ve 6nemini ortaya koymaktadir. Bu ¢alismada da etki noktasinda
davranissal ekonomi yaklasimlar: ve kisilik tipleri degerlendirilmis olup, online itkisel satin
alma niyetleri ile iliskileri arastirilmistir. Calismada tercih edilen bu etki unsurlari, ¢alismanin
ana odaginda yer almaktadir. Ayn1 zamanda c¢alismanin ana unsuru olan online itkisel satin
alma niyetleri ile de ortak paydada birlesmektedir. Bu baglamda c¢alismanin amaci
tiikketicilerin online itkisel satin alma niyetlerinin davranissal ekonomi yaklagimlari
kapsaminda aciklanmasidir. Devaminda da tiiketicilerin online itkisel satin alma niyetlerinin

kisilik tiplerine gore farklilik gésterip gostermedigi incelenmistir.

Calismanin yazina katmis oldugu en 6nemli farklilik ise, varsayimsal secim yontemi hayali
senaryolar lizerine kurgulanirken, bu calismada 2019 yilinda Cin’de baslayan ve kiiresel bir
salgin haline biirinen ve hala devam etmekte olan Covid-19 pandemisi kullanilarak
senaryolarin uyarlanmasi olmustur. Dolayisiyla olusturulan senaryolar hayali degil gercek risk

algisini icermektedir.

Amaci, cikis noktasi ve 6nemi belirtilen ve bu perspektifte gerceklestirilen calismanin ilk iki
boliimiinde kavramsal arka plan iizerinde durularak; tiiketici davraniglari, online itkisel satin
alma niyeti, kisilik tipolojileri ve davranigsal ekonomi yaklasimlar: teorik agidan kapsaml
olarak degerlendirilmis ve ilgili kavramlara iliskin detayli bir literatiir taramasi
gerceklestirilmistir.

Calismanin tiglincii boltimiinde Calismanin konusu ve amaci tizerinde durularak calismanin
yontem kismi detayli bir sekilde aciklanmistir. Calisma sorularinin 6lgiimlenmesi bu boliimde
test edilmistir. Calismanin son boliimiinde calismanin sonug, tartisma ve onerileri yer

almaktadir.



1. BOLUM

TUKETiCi DAVRANISLARI, ONLINE ITKIiSEL SATIN ALMA NiYETI VE KiSiLIK
TIPOLOJiSI

1.1. Tiiketici ve Tiiketici Davranisi Kavrami

Sinirsiz ihtiyacla dogan insanlar var olmaya basladiklar1 andan itibaren siirekli olarak tiiketim
halinde olduklarindan tiiketimin ve tiiketicinin ne anlama geldiginin firmalar tarafindan tam
anlamiyla kavranmasi firmalarin kendilerini tanitabilmeleri, siirekliliklerini saglayabilmeleri
ve kar marijlarini artirabilmeleri bakimindan son derece 6nem teskil eden bir durum olmustur
(Cansever, 2018, s.2).

Tiliketici davranislar1 kavramina gecmeden once, “tliketici kimdir?” bu sorunun cevabini

vermek gerekmektedir. 4077 sayili Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun’a gore tiiketici,

“Bir mal veya hizmeti ticari veya mesleki olmayan amaclarla edinen, kullanan veya

yararlanan gergek ya da tiizel kisidir.”
Tiirk Dil Kurumu sézliigiinde tiiketici kavrami su sekilde ifade edilmistir (TDK, 2020):

“Mal ve hizmetlerden yararlanan, satin alip kullanan, tiiketen kimse, miistehlik, tiretici

karsit.”

Baska bir tamimlamada Tiiketici; bireysel arzu, talep ve gereksinimleri icin pazarlama
bilesenlerini satin alma islemini gergeklestiren veya satin alma asamasinda olan gercek kisidir
(Karabulut, 1981, s.11).

Tiiketici, bir gereksinimi ve istegi aciklayan, satin alma aksiyonunu gercgeklestiren ve tiikketim
prosesinin li¢ asamasi boyunca tirtini kullanarak tiiketen kisidir. Tiiketim stireci asamalari
asagida yer alan sekilde gosterilmistir (Solomon, 2020, s. 7):



Tiiketicinin Balas A=

Isletmenin Balkiz Acim

Bu tiiketici bir firiine Herhangi bir firiine
gereksinim duydufuna ne vinelik tiketic
zelalde karar verir? Daha davramslan ne selalde

SATIN ALMA gok: firsatlar hakdonda bigimlenir veya
ONCESI bilgiyve bagvurmal: igin en P — farklilasir? Hangi
dnemli kaynaklar iirinlern dtelilermden
hangileridir? daha 1v1 oldugumn
kararim vermek igin
tidketiciler nelers
l yanelirler?
Tiiketici igin bir iirini Zamanda bask vapilmas
almak stresli bir durum veya magaradaki sunum
SATIN ALMA mudur vokza kevif alacag gihi durmmsal etkenler
ANI bir tecritbe mudir? Satm P E— titketicimn zatn alma
alma hareketi titketici kararna nazl tesir eder?
haklanda ne gelalde bilgi
verir?
Uriiniin merlmuﬂi}-‘et veya Tiiketicinin firimden
firnit edildigi bigimde bir memnun kaldif veya
bagarm saglryor mu? iiriinii tekrardan =atin alip
SATIN ALMA Uriin ne gekilde tiikenivor . almayacafim belirleyan
SONRASI ve bu hareketin gevresel durumlar nelerdir? Bu kisi
neticeleni nelerdir? digerlerine firimle alakah
tecritbelerini aktanr ve
onlarm satin alma

karanna etk eder ma7

Sekil 1.1. Tiiketici siireci asamalari

Cagdas pazarlama anlayis, tiiketicilerin gereksinim ve taleplerini karsilamaya ve tiiketicinin
sevincine ve tatminine odaklanmistir. isletmenin tiiketici odakh davranabilmesi icin tiiketici
davranislarina egilim gdstermesi; satin alma 6ncesi, satin alma an1 ve satin alma sonrasi

davranislarini anlamasi gerekmektedir (Stier, 2014, s.63).
Tiketici davranisina iliskin birka¢ tanim asagida belirtilmistir: Tiiketici davranislar:

Tiiketici davranisi konusu birden fazla alan1 kapsamaktadir. Bir birey veya grubun gereksinim
ve arzularini karsilamak icin triinleri, hizmetleri, diisiinceleri ya da tecriibeleri sectigi, satin

aldigy, degerlendirdigi ya da tiikettigi asamalarin incelenmesidir (Solomon, 2020, s. 6).

Tiiketicinin ihtiya¢ hissetmesi anindan baslayarak ihtiyacini karsilamak i¢in satin aldig1 tiriint
kullanmasi, kullandiktan sonra ondan sagladigi fayday1 degerlendirmesine kadar gegen stireg

olarak pazarlamanin konusu olmustur (Altunisik ve dig., 2017, 5.118).

Tiketicilerin gereksinim ve isteklerine doyum saglamak icin, tiiketim asamasinda

uyguladiklar davranislarin hepsi olarak tanimlanmistir (Islamoglu ve Altunisik, 2013, s. 8).



Son olarak, giidiilenmis tutum olarak olusan ve bireyi satin alip tiiketmeye iten egilimlerdir,
seklinde ifade edilmistir (Islamoglu, 2013, 5.156).

1.2. Tiketici Davranisini Etkileyen Faktorler

Tiiketici davranisini etkileyen faktorler asagida yer alan sekilde gosterilmistir (Karafakioglu,
2011, s.94):

KULTUREL SOSYAL KISISEL PSIKOLOJIK
FAKTORLER FAKTORLER FAKTORLER FAKTORLER

VTag
Kiiltiir F.eferans hleslek Thtiyaglar
Alt Kiltiir Gruglan Ekonomik Gidiiler TUKETICI
Sosval Suuf Adla Durum Alnlama

Statii va Reller Yagam Bigimi Inamglar
Eigilik Tuhmma
Ofrenme Sitreci

Sekil 1.2. Tiiketici kararini etkileyen faktorler

1.2.1. Kiiltiirel faktorler

Kiiltirel faktorler kilttir, alt kiiltiir ve sosyal sinif basliklarindan olusmaktadir.

1.2.1.1. Kiltiir

Kiltiir kavrami bireyin gereksinim ve taleplerinin en 6nemli sebebi ve belirleyicisi olan
etmendir. Insanlarin meydana getirmis oldugu degerler yonteminin, toére, adet, ahlak, tutum,
Ogreti, davranis, sanat yaklasimlarinin ve bir toplulukta benimsenen 6teki simgelerin karisim
halidir. Bu faktor giindelik yasamimizin 6nemli bir béliimiini kapsadig icin satin alma karar
strecini etkilemektedir. Yemekten tutun seyahat, yasanilacak yer vb. kararlar verilirken

bunlarin ¢ogunu kiiltiir belirlemektedir (Oriicii ve Tavsanci, 2001).

1.2.1.2. Alt Kiltir

Toplulugun, yoresel bazda, dini bazda ve cografi dl¢iitlere gore gdstermis oldugu degisiklikler
alt kiiltiirii meydana getirmektedir (Yiikselen, 2000, s. 80). Ornek olarak iilkemizin Karadeniz,

Ege ve Giiney bolgelerindeki kiyafetler, yemekler, dokunan hali ve kilim motifleri, mimari



tarzlardaki farkhliklar, diiglinler, takilar vb. cogu hususta degisikliklerin olmasi bu kavrama
ornek gosterilebilir (Stier, 2014, s. 69).

1.2.1.3. Sosyal Sinif

Benzer ozellikleri nedeniyle 6teki gruplardan ayrisan gruplardir (Tek, 1999, s.199). Baska bir
tanimlamada, bir toplulugun benzer degerleri, benzer ilgileri, yasam stilini ve tutum seklini
kabullenmis goreceli olarak homojen bir alt kism1 seklinde agiklanabilir. Birden fazla sayida
ortak nitelik sosyal sinifi belirlemektedir. Bu ortak nitelikler gelirin tipi ve kaynagi, meslek,
deger hiikiimleri, ikametgah tipi ve yeri, mesleki basar1 vb. olarak sayilabilir. Fakat sosyal
siniflar arasinda Kkesin sinirlar yoktur. Her sosyal sinifin zevkleri, davranis sekilleri ve satin

alma karar siireci degiskenlik gosterebilmektedir (Oriicii ve Tavsanci, 2001).

1.2.2. Sosyal faktoérler

Sosyal faktorler referans gruplari, aile, sosyal roller ve statiiler baglhiklarindan olusmaktadir.

1.2.2.1. Sosyal Sinif

Bireylerin tutum ve davranislarini direkt veya endirekt olarak etkileyen gruplardir. Bunlar aile,
arkadaslar, aym kuliibiin veya ayni dernegin iiyeleri, ayni is yerinde calisanlardir (Yiikselen,
2000, s. 81).

Tiketiciler bireysel olarak aile liyesi olmanin yaninda, kendi talepleri ¢ercevesinde grup
normlarina tabi olarak tutumlarini kabullenerek veya biinyelerinde barindirdiklar:
demografik 6zelliklerinin tesiriyle direkt ve endirekt olarak birincil ve ikincil ¢ogu sosyal
ekibin iiyesi pozisyonuna ulagsmaktadirlar. Aile, arkadas gruplari, komsular, isletme, devlet,
millet, dernekler vb. mensubu olabilecegimiz irili ufakli ¢ogu ekibin mevcudiyeti soz
konusudur (Karabulut, 1981, s. 66).

1.2.2.2. Aile

Aile kavrami ile kastedilen kisinin beraber yasadig1 ve maddi ve manevi olarak mesul oldugu
gorece grubun tiiketim davranisi ve aliskanliklar tizerine tesiridir. Diger bir ifadeyle, kisinin
medeni hali, cocugunun olup olmamasi bilhassa gider ve tutum manasinda bireyin tiiketim
davranisini direkt etkilemektedir. Daha ¢ok Tiirkiye gibi ataerkil toplumlarda kadin ve erkege
evlendikten sonra yiiklenen sifatlar (es, anne, baba) bireylerin yasam seklinin tizerinde oldugu

kadar, tiiketim davranislari tizerinde de 6nemli bir role sahiptir (Yorgancilar, 2015, s. 17).



1.2.2.3. Sosyal Roller ve Statiiler

Herkes ekiplerde, orgiitlerde ve kurumlarda bir konuma ve pozisyona sahiptir. Her konumla
alakali olarak bireyin bir rolii mevcuttur ve bu sahip oldugu roller genellikle bireyin

tutumlarini etkiledigi gibi satin alma davranisinda da etkili olur (Arslan, 2003, s. 93).

1.2.3. Kisisel faktorler

Kisisel faktorler yas, cinsiyet, meslek, egitim durumu, medeni durum ve gelir diizeyinden

olusmaktadir.

1.2.3.1. Yas

Yas, tiikketim davranisi tizerinde oldukga etkili bir nitelige sahiptir. Tiiketici begeni ve tercihleri,
gereksinimleri, alismishiklarn ve ileriye doniik beklentileri, risk alma seviyeleri, yasa gore
farklilik gostermektedir. Ayrica, aym tiiketicinin ¢ocukluk, ergenlik, genclik, orta yashlik ve
emeklilik periyotlarinda begeni ve tercihleri dahil olmak iizere biitiin tiikketim davranisini

belirleyen 6geler degismektedir (Yorgancilar, 2015, s. 12).

1.2.3.2. Meslek

Bireylerin mesleki durumlari satin alacaklari iiriinleri biiytik dl¢iide etkiler (Tek, 1999, s. 204).
Meslekleri farkl olan kisilerin belli bir hayat tarzi kapsaminda tercihleri, fikirleri, davranislari
ve olciitleri degisik olabilecegi gibi satin alma davranislari da farkh olabilmektedir (Saray,
2007, s. 30). Ornegin, biiro vazifesinde calisan bir kisi, stirekli olarak is goriismeleri yapan bir

yOnetici, giyimine daha ¢cok 6nem verecektir (Yiikselen, 2015, s.118).

1.2.3.3. Ekonomik Durum

Bireylerin {iriin tercihleri ekonomik durumunun fazlasiyla tesiri altindadir (Siier, 2014, s. 77).
Gelir diizeyi, harcanabilir gelirin seviyesine, stabilizasyonuna, ele gecis vaktine, tasarruflarina
ve nakit olan ve olmayan aktif degerlerine, kredisine ve harcama ile tasarruf arasindaki
secimleriyle iligkilidir (Tek, 1999, s. 204). Ornegin, uygun 6deme imkanlar1 neticesinde araba
kredisi alarak maasinin biiyiik bir kismini kullanan bir tiiketici, kredi borcu bitene kadar

harcamalarinda tasarrufa gidecektir (Yiikselen, 2000, s. 83).



1.2.3.4. Yagsam Bi¢imi

Kisinin biitiintliyle ifade edilmesi ancak yasam tarzi hakkindaki bilgileri ile iligkilidir. Yasam
tarzi, psikografik yontemlerle olciilebilir. Bu yontem, Kkisinin aksiyonlarini, ilgilerini,
diistincelerini ve demografik 6zelliklerini iceren dort niteligin 6l¢iilmesi sonucunda olusur. Bu
6lclimiin neticesinde {iriin ya da marka ile yasam tarzi gruplari arasinda baglantilar arastirilip

uygun pazarlama izlemleri tespit edilir (Korkmaz, Eser ve Oztiirk 2017, s. 306).

Yasam tarzi ¢ogu satin alma ve kullanma etkeni icin temel giidiilenmeyi gerceklestirir.
Farklilasan cevre ve liriinler hakkinda tiiketicilerin kararlarinin bir neticesi olarak, yasam tarzi
degisir veya pekistirilir. Zaman icerisinde ve 0grenme neticesinde yasam tarzi degisiklik
gosterebilir (Odabasi ve Baris, 2019, s. 223).

1.2.3.5. Kisilik

Kisilerin mental muhasebeleri; diger bir ifadeyle gecmis zamandaki tecriibeleri ve icerisinde
yer aldiklar1 sosyo-kiiltiirel ¢cevre ile kismi olarak genetik dogasi etrafinda bicimlenen kisilik
nosyonu, ayni zamanda gelecekteki tutum ve aliskanliklar tizerinde de 6nemli bir 6gedir.
Tiiketimde de ise, kisilik 6zelliklerinin bireylerin tiiketim davranisina yon vermektedir. Daha
cok tiiketime yonlendiren kisisel begeni ve se¢imler, kisilik nosyonunun izlerini tasimaktadir
(Yorgancilar, 2015, s. 17).

1.2.4. Psikolojik faktorler

Psikolojik faktorler ihtiyaclar ve giidiiler, algilama, inanclar ve tutumlar, 6grenme siirecinden

olusmaktadir.

1.2.4.1. Giidiiler ve Ihtiyaclar

Giudi kavrami, ihtiyaglar1 olusturan, bu durum igin yeterli enerjiye sahip glglerdir
(Karafakioglu, 2011, s. 95). Bir diger tamimlamada, kisilerin belli bir gayeye ulasmak lizere
aksiyona gecmesi amaciyla etkilenmesidir. Giidiilerin temelinde gereksinimler bulunmakta ve
bu gereksinimler bireyleri aksiyona gecirmektedir. Tiiketici davranisi bakimindan,
pazarlamacilar bireyleri aksiyona gecirecek motivasyonlara yoneltmekte ve bu sayede

bireylerin satin alma kararim etkilemektedir (Atabey ve Ors, 2020, s. 32).

Bir digerinde de, kisiyi bir aksiyonda bulunmaya veya bir aksiyon yolunu 6tekine tercih etmeye
isteklendirecek bicimde etkileyen siiriicii kuvvet ve unsurlardir (Oriicii ve Tavsanc1,2001, s. 2).
Psikolojide giidiiler genel olarak biyolojik giidiiler ve psikolojik giidiiler biciminde kategorize

edilir. Biyolojik giidiiler, aglik, susuzluk gibi biyolojik gereksinimlerden ve fizyolojik



huzursuzluk durumlarindan kaynaklanir. Psikolojik giidiiler ise, sevgi ve saygi gereksinimleri
gibi psikolojik huzursuzluk durumlarindan kaynaklanir (Arslan, 2003, s. 97).

Ihtiya¢ nosyonu hemostatik dengenin zarar gormesiyle, bir noksanhk ya da yoksunluk
duygusunun fark edilmesiyle olusmaktadir. Kisiler gereksinimlerinin c¢abucak tatmin
edilmesini istemektedir. Bu yiizden Kkisiler genellikle gereksinimlerinin tatminini 6telemekten
ve huzursuzluklarinin devam etmesinden haz etmezler. Ancak nadir olarak bazi hususlarda
bekleyis gosterdiklerinde gereksinimlerinin daha iyi karsilanabilecegini diisiinebilir ve
gereksinim tatminini geciktirebilirler. Ornek olarak yemege davetli olan bir birey bu yemekte
giizel seyler yiyebilecegini diisiiniiyorsa, yemege gitmeden once beklerken, o anki aclik hissini
geciktirici hafif bir seyler yemeyi ya da yememeyi tercih edebilmektedir (Kog, 2019, s. 252).

Gereksinimler tiiketiciyi giidiilenmesinde agiklayici bir 6érnek olarak Abraham Maslow’'un
Ihtiyaclar Hiyerarsisi Teorisi, tiiketici davraniginin anlasilmasinda énemli katki saglamaktadir.
Teoriye gore, insanin gereksinimleri bes temel evreden olusur. Maslow Kisilerin biitiin
gereksinimleri hemen hissetmeyecegini, asil gereksinimler karsilandik¢a adim adim yeni
gereksinimlerin de hissedilmeye baslayacagini savunmaktadir. “Bir basamaktaki gereksinim
giderildikten sonra bir iistteki basamakta bulunan gereksinim tiiketiciyi giidiileyecektir”

varsayimi, bu modelin temelini olusturmaktadir (Altunisik ve dig., 2017, s.124).

Maslow Ihtiyaclar Hiyerarsisi piramidi Sekil 1.3.’de gosterilmistir (Karafakioglu, 2011, s. 95):

Sekil 1.3. Maslow gereksinimler piramidi



Maslow’un piramidinde ilk basamakta bulunan fizyolojik gereksinmeler arasinda yeme, icme,
uyku, giyinme gibi gereksinimler sayilabilir. Emniyet gereksinmesinde, kisilerin can, mal ve
sosyal giivencelerinin temin edilmesine yéneliktir. Ucilincii basamakta yer alan sosyal
gereksinmeler ise, kisilerin toplum igerisinde yer alarak sosyal ve psikolojik dengesini saglikl
bir bicimde devam ettirmesine olanak tanimaktadir. Prestij, saygi, iin gereksinmesi icerisine;
0zgiiven, basart ile 6viing duyma, baskalari tarafindan takdir gérme, rekabet duygusu, bagimsiz
ve Ozglr olma gibi gereksinimler girmektedir. Son gereksinim olan kendini gelistirme
gereksinmesi ise, kisinin yetenekleri kapsaminda olabilecegi her sey anlamindadir
(Glimiistekin ve dig., 2013, s. 8-9).

1.2.4.2. Algilama

Algi, cevrenin, insanlarin, objelerin, kokularin, seslerin, aksiyonlarin, tatlarin ve renklerin
gozlemlenmesiyle ilgili durumdur (Odabasi ve Baris, 2019, s. 128). Kisi algilarinin ¢ogu gorsel
nitelikte olup, géorme duyusuyla elde edilir. Gorme duyusu, goz organindaki alic1 hiicrelerin dis
cevredeki maddesel enerjileri yakalayarak sinirsel enerjiye doniistiirmesi ile meydana
gelmektedir. S6z konusu zihinsel enerjinin beynin gérme ile alakali kisminda islenmesi
neticesinde algisal bir iirtin olusmaktadir. Buna gorsel algilama ve olusan tiriine de gorsel algi
denmektedir (Alpan, 2008, s. 83).

Algilama, herhangi bir olayi, baglantiy1 gormek, duymak, koklamak, dokunmak, tatmak ve
hissetmektir. Buradan hareketle, algilama sade bir bicimde Kisilerin fizyolojik bir 6zelligiymis
gibi goziilkmesine ragmen aslinda algilama dis miidahalelerle kontrol edilip yénlendirilmekte
olan sosyal ve psikolojik bir olgudur (Bilge ve Goksu, 2010, s. 122). Baska bir tanimlamada;
irliniin 6ziinde, ambalajinda, markasinda veya reklamlarinda tiiketicilere iletilmek istenen
mesaji duyma, koku alma, tatma, dokunma veya gorme yoluyla algilamasidir (Altunisik ve
dig.2017,s.130).

Algilama nosyonunda evvelki hayat ve tecriibelerin tesiri dénemlidir. Bu sebeple, algilama
streci 0zneldir. Birey, bilgisayarlardaki gibi, girdileri alir ve saklar. Fakat bilgisayarlar gibi
pasif degildir. Beklentileri, tecriibeleri ve motivasyonlari ile paralel olan uyaricilar alip, alg
prosesine dahil ederken, kendisine ulasan ¢ogu uyariciy: siire¢ disi birakir. Algilama stireci
Sekil 1.4.’de gosterilmistir (Odabasi ve Baris, 2019, s. 128-129):

10
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Sekil 1.4. Algilama siireci

1.2.4.3. Inan¢ ve Tutumlar

Tutum nosyonu, 6grenme neticesinde bireylerin obje veya vakalara iliskin gelistirmis olduklari
olumlu veya olumsuz valtiasyonlardir. Hafiza, diisiinme ve yiiriitiim seklinde ilerleyen tutum;
inanglar, inanglar da davranislari etkilemektedir. Tutum ve inang arasinda kaynagi agisindan
degisiklik s6z konusudur. inanglar, reel, kulaktan dolma ve hissi olabilirken; tutum kavramai,
bireylerin bir diisiince ya da objeye karsi daha kalici, daha somut tecriibeleri neticesinde
olusmaktadir (Yorgancilar, 2015:16-17).

1.2.4.4. Ogrenme Siireci

Kisileri 6teki canlilardan ayiran en énemli 6zellik, yeni tecriibeler edinebilmesi yani her an
ogrenmesi ve 6grenmis olduklarinin bilincinde olmasidir. Ogrenmek, her yeni tecriibelerle
yasaml manal1 bir biitiin haline getirmek, kavrayisimizi olabildigince genisletmek demektir.
Ogrenme nosyonunun en 6énemli yararlari; kisiligimizi giiclendirmesi, 6zgiivenli olmamizi
saglamasi, takdir ve hayranlik getirmesi, bizi farkli kilmasi ve mesleki hayatta da basariy1
beraberinde getirmesidir (Durmaz, 2008, s. 70).

Ogrenme, kisilerin sahip oldugu bilgi ve deneyimlerden olusan ve Kisilerin tutumlarinda
farkliliklar olusturan bir davranistir. Kisiler, tiiketim ile alakali bilgileri 06grenerek
kendilerinin tiiketim davranislarina yon vermektedir. Tiiketiciler 6grenmis olduklar: bilgi,
birikim ve tecriibeler nezdinde satin alma davramsini gerceklestirmektedir (Atabey ve Ors,
2020:32).

Tiiketici davranislari bashig aciklanmis olup, siradaki kavram olarak online itkisel satin alma

niyetleri asagida detail bir bigcimde acgiklanaktir.

11



1.3. itkisellik Kavrami ve itkisel Satin Almanin Tanimi

Itkisellik, yabanc1 yazinda “impulse” olarak karsimiza cikmaktadur. itkisellik, hi¢ diisiinmeden
kisinin cabucak tepki vermesi ve planlamadan hareket etmesi olarak agiklanmaktadir. Genel
anlamiyla itkisellik nosyonu davranissal kontrol bozuklugu olarak nitelendirilir (Amos ve dig.,
2014, s.87-88).

Kronolojik olarak incelendiginde 1950’li yillardan gliniimiize tiiketici davranisinin ilgisini
ceken konulardan biride itkisel satin alma niyeti olmustur (Muruganantham ve Bhakat, 2013).
Tiirkee literatiirde ictepkisel, icgiidiisel, diirtiisel, sezgisel, ani, plansiz satin alma vb. biciminde
kullanilan “impulsive buying” nosyonu i¢in bu Calismada “itkisel Satin Alma” olarak tercih
edilmistir (isler ve Atilla, 2013, s. 186-187).

Literatiirde itkisel satin alma niyeti ile ilgili yapilmis olan bazi tanimlamalar su sekildedir:

itkisel satin alma, cesitli ekonomik, Kkisisel, zaman, konum ve hatta kiltiirel faktorlerden
etkilenmektedir. Yenilik arayisina girme veya zorlayici bir satin almadan kag¢is talebinin
normal bir satin alma modelini bozarak kisiyi itkisel satin almaya siiriikledigini belirtmistir.
Calismada, Itkisel satin alma dért siniflandirmada tanimlanmistir. Bunlar; Saf Itkisel Satin
Alma, Hatirlatic Itkisel Satin Alma, Planh itkisel Satin Alma ve Oneriyle Yapilan itkisel Satin
Alma bigiminde siniflandirilmistir (Stern, 1962, s. 59-60).

Calismada itkisel satin alma davranisinin li¢ tipik 6zelliginden bahsedilmistir. Bunlar yiiksek
duygusal aktivasyon, disiik bilissel kontrol ve biiytik 6lciide tepkisel davranis olarak ifade
edilmistir (Weinberg ve Gottwald, 1982, s. 43). Itkisel satin alma niyeti, ani ve kendiliginden

harekete ge¢cme arzusu olarak tanimlanmistir (Rook ve Hoch, 1985, s. 23).

Itkisel satin alma niyeti, tiiketicinin bir iiriine kars1 gii¢lii ve kars1 konulamaz bir giidii olarak
ortaya cikmasi, ayrica ani ve diisiinmeden hareket etme egilimi olarak tanimlanmistir (Rook,
1987, s. 189). Baska bir tanimlamada, planlanmamis, bir uyariya maruz kalmanin sonucu ve
yerinde karar verilebilen bir satin alma davranisi olarak tanimlanmistir (Piron, 1991). Diger
bir tanimlamada, tiiketicinin kendiliginden, diisiinmeden ve aninda gerceklesen satin alma
egilimi seklinde ifade edilmigtir. (Rook ve Fisher, 1995, s. 306).

Itkisel satin alma, belirli bir iiriin grubunu satin alma veya belirli bir satin alma gérevini yerine
getirmek icin dnceden planlanmis bir alisveris yapma niyeti olmayan ve aninda beklenmedik
bir durumda olusan bir davranistir (Beatty ve Ferrell, 1998, s. 170). Rasyonel olmayan satin
alma seklidir (Verplanken ve Herabadi, 2001, s. 71). Itkisel satin alma egilimi, tiiketicinin ani
kararlarla hareket etmesidir. Aslinda tiiketicinin dikkati, 6nceden var olan bir sorunu ¢é6zmek
veya onceden belirlenmis bir ihtiyaci karsilayacak iiriinii bulmak yerine satin alma diirtiistiyle
hareket ederek ve bunun sonucunda olusan tatmin duygusuna odaklanir (Jones ve dig., 2003,
s. 506). Tiketicinin hedonik alisveris degeri, ani satin alimlara yol agmaktadir. Aslinda itkisel

satin alma davranisi, hedonik egilimlerin bir sonucudur, seklinde ifade edilmistir (Yu ve dig,,
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2010, s. 105). itkisel satin alma, bir iiriinii satin almak icin giiclii ve beklenmedik bir diirtiiniin

olusmasidir (Lucas ve Koff, 2014, s. 111). Online itkisel satin alma niyeti ise bilissel bir siirec¢

olarak ifade edilse de duygusal motivasyon etmenlerinin yani deger, sosyal, fikir, zevk temelli

alisveris motivasyonlari neticesinde tiiketicilerin bu motivasyonlardan etkilenmesi sonucunda

online itkisel satin alma eyleminin gerceklesmesidir (Tiirkyilmaz ve dig., 2015, s. 70). Liu ve

dig., 2013’de online itkisel satin alma niyetini; {irlinlerin bulunabilirligi, web sitesi kullanim

kolaylig1 ve gorsel cekicilik gibi faktoérlerden etkilenerek, satin alma niyetinin gerceklesmesi

seklinde ifade etmistir. Yapilan tanimlamalar kapsaminda farkli tanimlamalar mevcutken

Calismacilarin neredeyse tamaminin varmis oldugu ortak nokta tiiketicinin satin alma

tesebbiistinde bulunmadan 6nce herhangi bir niyet tasimamasidir (Cakir ve Akel, 2020, s. 310).

Itkisel satin alma kronolojik incelemesi tablo halinde asagida yer almaktadur:

Tablo 1.1. itkisel satin alma niyetlerinin konolojik incelemesi

Yazar

Yil

Cahismanin Katkisi

Clover

1950

Bu alanla ilgili yapilan ilk
makaledir. Daha ¢ok hangi iiriin
kategorilerinin itkisellife neden

oldugu arastirilmistir.

Stern

1962

Itkisel satin alma davranisi planli,
plansiz  ve itkisel seklinde
kategorize edilerek agiklanmistir.
Ayrica itkisel satin almanin
kestirimine katki saglayacak bazi
etkenlerle alakali driinler 06ne

stirdlmistir.

Kollatt ve Willett

1967

itkisel satin almay: etkileyecek
tiiketicinin bireysel ve demografik
yapilart ile ilgili incelemeler

yapimistir.

Weinberg ve Gottwald

1982

Planli alicilarla kiyaslandiginda,
itkisel satin alicllar daha biyiik
hisler (cosku, nese ve zevk)

gostermektedir.

Rook ve Hoch

1985

Diisiinmeden aligveris yapanlar
alisveristen daha keyif alma
egiliminde olup, cevresel
uyaricilarin algisindan

etkilenmektedir.

Rook

1987

Tiketici itkisellik nosyonunu,

alisverisin eglence yonleri,
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heyecan arama ve maddecilik ile
baglantili olabilecek bir yasam stili

ozelliginden bahsetmistir.

Iyer

1989

itkisel satin alma, plansiz satin

almanin bir tiradir.

Abratt ve Goodey

1990

Magaza i¢i uyaranlarin itkisel satin
almay1 fazlalastirabilecegi

vurgulanmistir.

Han ve digerleri

1991

Yeni moda frinleri satin almak
icin moda odakl itkisel satin alma

nosyonu tanitilmistir.

Piron

1991

Dort  kritere  dayali  olarak
tanimlanmis itkisel satin alma,
duygusal ve bilissel uyaricilar veya
her ikisine birden verilen tepkiden
kaynaklanan anlik, planlanmamis

bir nosyondur.

Hoch ve Loewenstein

1991

Insanlarin ve tecriibelerin itkisel
satin almaya tesvik edici oldugu
gozlenmistir. Ayrica 6z kontroliinii
yitiren tiiketicinin daha ¢ok satin

aldig1 saptanmustir.

Rook ve Gardner

1993

Plansiz satin alma olarak agiklanan
itkisel satin alma, ¢abucak sahip
olma lehine 6znel bir 6ényarg ve
nispeten ¢abuk karar verme

bigiminde siniflandirilmistir.

Rook ve Fisher

1995

Bir kisilik yapis1 olarak agiklanan
itkisel satin alma, kendiliginden,
diisinmeden, hemen satin alma

egilimi olarak ifade edilmistir.

Dittmar ve digerleri

1995

itkisellikte cinsiyetin biiyiik nem

tasidig1 sonucuna ulasilmistir.

Beatty ve Ferrell

1998

[tkisel satin alma, belirli bir satin
alma gorevini yerine getirmek veya
belirli bir {rin kgrubundan
alisveris yapmak icin, ©onceden
satin alma davranisinin
bulunmadig1 ani ve g¢abuk satin

alma olarak formiillemistir.

Wood

1998

Diisiik hane halki geliri gibi sosyo-

ekonomik etkenlerin itkisel
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davranista etkili oldugu

vurgulanmistir.

Bayley ve Nancarrow

1998

itkisel satin alma davranisi,
alternatif bilgilere ve seceneklere
dair dikkatli bir degerlendirmenin
handikap olusturuldugu, alisveris
esnasinda hizli karar verme
strecinin yasandigr karmasik bir

satin alma asamasidir.

Hausman

2000

Tiiketicilerin alisveris esnasinda
yliksek enerjiyle dolu hissettikleri
ve yalnizca satin almak icin degil
ayni zamanda farkl gereksinimleri
de tatmin etmek icin alisveris

deneyimledikleri vurgulanmistir.

Youn ve Faber

2000

Tiiketicilerin hem olumlu hem de
olumsuz duygu durumlarinin
itkisel satin almada potansiyel
motivasyon kaynaklari oldugu ileri

stirdlmistir.

Kacen ve Lee

2002

ftkisel satin almada Kisilerin
kultirel o6zellikleri 6nemli bir
etmendir. Bagimsiz benlik
kavramina sahip insanlar itkisel
satin alma ile daha fazla mesgul

olmaktadir.

Zhou ve Wong

2003

Satin alma ortaminda bulunan
atmosferin itkisel satin almayi

etkiledigi vurgulanmistir.

Jones ve digerleri

2003

Uriine has itkisel niyetin {iriin
tasarrufundan  biiyik  derece
etkilendigi deneysel olarak
Olciimlenmistir ve itkisel satin
alma egilimini destekleyen 6nemli

bir etmen oldugu saptanmistir.

Luo

2005

Akranlarin itkisel satin almayi
cogalticy, aile liyelerinin ise azaltici

bir etkisinin oldugu saptanmistir.

Verplanken ve digerleri

2005

Olumlu etkilerden ¢ok olumsuz
etkilerin itkisel satin almada itici

bir gii¢ oldugu vurgulanmistir.

Park ve digerleri

2006

Diirtiisel satin almanin moda ve

hedonik ozellikleri ile baglantisi
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incelenmistir. Hazc1  tlketimin
moda odakl itkisel satin alma
uizerinde endirekt bir tesiri vardir.
Moda odakli insanlar zevk ve

eglence arayisindadirlar.

Peck ve Childers

2006

Uriine dokunmamin ve iiriinler
arasindaki mesafenin itkisel satin
alma davranisini artirdigi
bulunmustur. Uriine dokunmay1
tesvik eden satis noktasi isaretlersi,
ekranlar1 ve ambalajlar itkisel
satin almay1 artirabilecegi ifade

edilmistir.

Kaur ve Singh

2007

Hintli genclerin itkisel satin alma
egilimleri incelenmis ve aligveriste
eglence ve duygusal uyaricilarin
itkisel satin almada tesiri oldugunu

ifade edilmistir.

Mattila ve Wirtz

2008

Sosyal etkenler (algilanan ¢alisan
dostlugu) gibi cevresel uyaranlar,
itkisel satin almada olumlu tesire

sahiptir.

Silvera ve digerleri

2008

Tiiketici duygularinin itkisel satin

almayi etkiledigi vurgulanmistir.

Dawson ve Kim

2009

Duygusal ve bilissel yonler
incelenmistir ve bireylerin duyusal
ve bilissel durumu ile g¢evrimigi
itkisel satin alma arasinda 6nemli

bir iliski oldugu saptanmistir.

Harmancioglu ve digerleri

2009

Ik olarak yeni iiriinlerin satin
alinmasi iizerine yapilan
Calismada, triin bilgisi, tiiketici
heyecan1 ve tiiketici saygisinin
itkisel satin alma davranisinda
harekete geciren unsurlar

olduklari ortaya konulmustur.

Yu ve Bastin

2010

Ani satin alimlar ve ani satin alim
yapan bireyin hedonik alisveris
degerleri arasinda ayrilmaz bir

iligki vardir.

Sharma ve digerleri

2010

Cesitlilik arayan Kkisilerin itkisel
satin almaya daha yatkin olduklari

ifade edilmistir.
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Chang ve digerleri 2011 Tiiketicinin perakende cevreye
kars1 gostermis oldugu pozitif
duygusal reaksiyonlarin itkisel
satin alma ile sonuclandig1 ifade

edilmistir.

Kaynak: Muruganantham ve Bhakat, 2013, s. 151-152 calismasi Tiirk¢eye uyarlanmistir.

1.4. itkisel Satin Alma Niyetlerinin Onemi

Tiiketici davranislarinin giincel bir disiplin olmasi ve gecmisinin bulunmamasi sebebiyle,
pazarlama kuramcilar1 psikoloji, sosyoloji, sosyal psikoloji ve ekonomi biliminin
kuramlarindan faydalanmislardir. Tiiketici davranisi alanindaki ilk kuramlar kisilerin fayda
maksimizasyonuna 6nem verdiklerini ifade eden ekonomik kurama dayanmaktadir. Sonraki
yapilan Calismalarda ise, tliketicilerin itkisel alisverise evrilebildigi, aileleri, arkadaslar1 veya
rol modelleri yaninda duygu vaziyetini veya durumsal faktorlere gore de davranis sergiledigi
saptanmistir (Kiraci, 2014, s. 152).

Tiketiciler satin alma kararlarini her zaman benzer vaziyet ve bicimde vermeyebilmektedirler.
Tiketicinin satin alma durumlarindan biri herhangi bir triine gereksinim hissetmeden ve
alisverisini hi¢bir bicimde baslangicta belirlemeden ortaya koymasidir. Kisilerin hayatinda
bulunmasi gerekli olan tiiketim olgusu giiniimiizde sadece temel gereksinimlerini yerine
getirmek icin degil aym1 zamanda hissi bakimdan gereksinimlerini karsilayip tatmin
olmasindan da olusmaktadir. Bu yiizden, firmalar pazarlama ¢abalarinda tiiketicilerin hislerine
seslenen stratejilerde gelistirmektedir (Cakir ve Akel, 2020, s. 310).

Sonug olarak, itkisel satin alma niyeti, pazarlamacilarin ve tiiketici Calismalarinin on yillardir
dikkatini ceken bir olgudur. itkisel satin almanin énemi uzun zamandir kabul edilmektedir ve
tiiketici davranisinin ayrilmaz bir parcasi olarak toplum tizerinde hala dikkate deger bir etkiye
sahiptir (Chen, 2013, s. 12).

1.5. Itkisel Satin Alma Niyetlerinin Ozellikleri

Itkisel satin alma niyetlerinin ézelligi, itkiselligin ve satin alma kararinin ahigveris ortaminda
olusmasidir. Alisveris ortaminda, tliketici irini gordiigi anda bir satin alma talebi
uyanmaktadir (D’Antoni ve Shenson (1973)’ten aktaran Kuzudisli, 2012, s. 64). Rook ve Fisher
(1995) tarafindan itkiselligin 6zellikleri su sekilde ifade edilmistir:

° Anidir

o Diistinmeden yapilir

17



o Onceden plan yapilmamistir.

o Uriinleri satin alirken zevk olusturur.

o Cabucak bir satin alma s6z konusudur.

o Giidiisel bir hisle satin alma davranisi gergeklesir.

o Diirtiisel alicilar hevesle hareket ettikleri i¢in satin alma diirtiileri aninda harekete
gecer.

o Itkisel satin alma davranisi dis uyaranlardan etkilenir.

o Uriinlerde duygusal cekicilik hakimdir.

. Aninda tatmin olma ve diisiincesizce alisveris egilimi s6z konusudur.

Rook ve Hoch (1985) yilinda yapmis olduklari calismada itkisel satin alma davranisin bes

ifadeyle 0zetlemistir:

. Harekete gecmek i¢in ani ve kendiliginden olusan bir arzu.
o Psikolojik dengesizlik durumu

. Psikolojik catisma ve miicadelenin baslangici

o Bilissel degerlendirmede azalma

. Itkisel satin alma neticelerinin dikkate alinmamasi

1.6. Itkisel Satin Alma Niyetini Etkileyen Faktérler

Alisveris egiliminde bulunan kisinin itkisel satin alma niyeti, alisveris yapanin bireysel
ozellikleri, satin alma cevresinin 6zellikleri, tiriiniin 6zellikleri ve ¢esitli demografik ve sosyo-
kiiltirel yonleriyle ilgili olabilecek faktorlerden etkilenmektedir (Muruganantham ve Bhakat,
2013, s. 152). Stern (1962) yilinda yapmis oldugu calismasinda itkisel satin alma niyetini
etkileyen faktorleri dokuz baslikta kategorize etmistir. Bunlar; disiik fiyat, iirline duyulan
marjinal gereksinim, self-servis, 6ne ¢cikan magaza goriiniimii (teshiri), kisa tirtin 6mrt, iiriiniin
kii¢iik ve hafif olmasi, depolama kolayhigi, kitlesel dagitim ve kitlesel reklam olarak kategorize
edilmistir (Stern, 1962, s. 61-62). Itkisel satin alma niyetini etkileyen faktorler baska bir
calismada da asagida yer alan tablodaki gibi ifade edilmistir (Virvalaite, Saladiene ve
Bagdonaite, 2009, s. 103-104):
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Tablo 1.2. itkisel satin alma niyetini etkileyen faktorler

Tiiketicinin Bireysel Satin Alma Durumsal Faktoérler Uriin Ozellikleri
Ozellikleri Cevresinin

Ozellikleri
Yas Magaza Diizeni Zaman Uriin Kategorileri
Kiiltiir Magaza Atmosferi Uriin Incelemeleri Uriiniin sembolik

anlami

Cinsiyet Personel Saglanan imkanlar Uriin Fiyati
Duygudurum Magaza Tiru Etkileyici Gruplar
Materyalist Egilimler

Zevk almak i¢in satin

almak

Itkisel (Diirtiisel) satin

alma egilimi

Literatiirde itkisel satin alma niyetini etkileyen faktorler konusunda ortak bir goriis yer
almamaktadir. Bu yiizden detaylandirma kisminda ii¢ kategori altinda agiklanmistir (Cakir ve
Akel, 2020, s. 314).

1.6.1. Tiiketicilerin bireysel 6zellikleri

Itkisel satin alma niyetini etkileyen faktorlerden, tiiketici ile ilgili faktérler, i¢sel uyaricilari
kapsayan itkisel satin alma niyetini harekete geciren bireyin icsel ipuclarini ve bireysel
ozelliklerini ifade etmektedir (Sirhindi, 2010, s.14).

Tiketicinin bireysel 6zellikleri, tiiketicinin itkisel davranma egilimini artiran her bir bireysel
ozelligi ya da 6zelligi kapsamaktadir. Bu 6zellikler, tiiketicinin yasi, cinsiyeti, kiiltiird, ruh hali,
materyalizm, alisveris zevki, itkisel satin alma egilimi ve algilanan bireysel tutarsizlik
derecesini kapsamaktadir (Genzileli, 2019, s. 35). Parboteeah (2005) yilinda yapmis oldugu
calismasinda tiiketicilerin bireysel o0zelliklerini inceleyen farkli c¢alismalar1 bir arada
detaylandirarak tablo halinde ifade etmistir. Tablo 1.3’te calismalarda hangi bireysel
ozelliklerin kullanildig1 gosterilmektedir (Parboteeah, 2005, s. 35):

Tablo 1.3. Tiiketicilerin bireysel 6zellikleri ve itkisel satin alma niyeti

1 2 3 4 5 6 7 8
Bellenger ve x
dig. 1978
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Bellenger ve
Korgaonkar
1980

Hirschman
1980

Donovan ve
Rossiter
1982

Weinberg ve
Gottwald
1982

Rook 1987

Gardner ve
Rook 1988

Richins ve
Dawson
1992

Rook ve
Gardner
1993

Dittmar ve
dig. 1995

Rook ve
Fisher 1995

Burroughs
1996

Dittmar ve
dig. 1996

Puri 1996

Weun ve
dig.1997

Beatty ve
Ferrell 1998

McGoldrick
ve dig. 1999

Dholakia
2000

Dittmar ve
Drury 2000

Hausman
2000

Youn ve
Faber 2000
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Dittmar x x x x x
2001

Giraud 2001 x x

Kacen ve Lee x

2002

Crawford ve x x

Melewar

2006

Jones ve dig. x

2003

Mai ve dig. x x

2003

Luo 2004 x

Sharma ve x

Sivakumaran
2004

1: Yas 2: Cinsiyet
3: Kultir 4: Ruh Hali
5: Materyalizm 6: Alisveris Keyfi
7: itkisel Satin Alma Niyeti Egilimi 8: Oz Farklilik Derecesi

1.6.2. Durumsal faktorler

Stern’in ¢alismasinda degindigi itkisel satin alma niyetini etkileyen faktorlerden bes tane

faktor durumsal faktorlerin icerinde yer almaktadir (Stern, 1962, s. 61-62):

o Kitlesel Dagitim: Uriiniin satis noktalarinin satis1 ne kadar genis alanlara yayillmigsa
tiiketicinin riinii bulabilmesini kolaylastirir ve bu durumda itkisel satin alma niyetini
tetiklemektedir.

° Self-Servis: Bu faktor tiiketicinin daha hizli hareket etmesini, daha 6zgiirce satin alma
davranisinda bulunabilmesini saglar ve bu durumda itkisel satin alma niyetini artiran bir

olgudur.

o Kitlesel Reklam: Hatirlatmaya dayali ya da planli itkisel satin alma tipinde tiiketicinin
diriinle ilgili ytiksek derecede bilgi sahibi olmas1 6nem tasimaktadir. Bu bilgi iiriinle ilgili bilgiyi
daha 6nce yasamis oldugu tecriibelerinden ya da reklamdan elde edinilir. Kitlesel reklamciligin
birincil amaci dnceden planlanmis satin alimlar yaratmak olsa da, bu reklamin hatirlatma

faydasi itkisel satin alma niyetini etkilemektedir.
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o One Cikan Magaza Goriiniimii (Teshiri): Alisveris yapan tiiketici 6zellikle magazada
itkisel tiriinlere bakarak hareket etmemektedir. Uriinlerin magaza icinde uygun bir sekilde
teshir edilmesi, tiiketicinin itkisel satin alma egilimini artiran en 6nemli olgudur. Burada teghir,

uygun raf pozisyonu, 6zel magaza ici promosyonlari ve ayirt edici ambalajlar1 icermektedir.

o Depolama Kolayligi: Alisveris yapan tiiketicinin eve geldiginde tiriinii nereye koyacagi
problemi de itkisel satin almay1 etkilemektedir. Diger bir ifadeyle depolama kolaylig1 olan

iriinler daha cok itkisel alinmaktadir.

Parboteeah (2005) yilinda yapmis oldugu ¢alismasinda durumsal faktorleri inceleyen farklh
calismalari bir arada detaylandirarak tablo halinde ifade etmistir (Parboteeah, 2005, s. 36):

Tablo 1.4. Durumsal faktérler ve itkisel satin alma niyeti

1 2 3 4

Iyer ve Ahlawat x

1987

Jarboe ve x
McDaniel 1987

Iyer 1989 x

Abratt ve Goodey x

1990

Hoch ve x x

Loewenstein 1991

Rook ve Fisher X
1995

Beatty ve Ferrell x x

1998

Dholakia 2000 x

Hausman 2000 x

Crawford ve x x
Melewar 2006

Mai ve dig. 2003 x

Luo 2004 x

1: Uygun Zaman 2: Uygun Fiyat

3: Baskalarinin Varligi 4: Magaza I¢i Gozden Gecirme
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1.6.3. Uriin ile ilgili faktorler

Uriinlerin bazilar diger iiriinlere gére daha hizli satin alinmaktadir. Bir {iriiniin bir itkisellikle
satin alinma olasiligy, {irlin kategorisine, lirlin fiyatina ve Uriinle iligkili sembolik anlamla
iliskilidir. Asagida yer alan tabloda iiriin 6zelliklerinin itkisel satin alma tlizerindeki etkisini

arastiran calismalarin bir listesi gosterilmektedir (Parboteeah, 2005, s.37):

Tablo 1.5. Uriin ézellikleri ve itkisel satin alma niyeti

1 2 3
Kotler 1973-1974 x
Bellenger ve dig. 1978 x x
Bellenger ve
Korgaonkar 1980
Cobb ve Hoyer 1986 x
Rook 1987 x
Abratt ve Goodey 1990 x x
Hoch ve Loewenstein x x
1991
Piron 1991 x
Dittmar ve dig. 1995 x
Burroughs 1996 x
Dittmar ve dig. 1996 x x
Beatty ve Ferrell 1998
McGoldrick ve dig. x
1999
Dittmar ve Drury 2000 x
Dittmar 2001 x x
Giraud 2001 x
Crawford ve Melewar X
2006
Jones ve dig. 2003 x
Mai ve dig. 2003 x
Zhou ve Wong 2003 x
1: Uriin Fiyati 2:Uriin Grubu

3: Sembolik Anlam

Stern (1962) yilinda yapmis oldugu calismasinda itkisel satin alma niyetini etkileyen faktorleri
asagidaki bashklarda kategorize etmistir. Bunlarin dort tanesi triin ile ilgili faktorleri ifade
etmektedir. Bunlar su sekildedir (Stern, 1962, s. 61-62):
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o Diisiik Fiyat: Fiyat faktori itkisel satin alma egilimini dogrudan etkileyen bir
durumdur. Ozellikle kolayda mallarin itkisel satin alma egiliminde etkili olan fiyat, tiiketicilerin

saf itkisel satin alma niyeti ile alim yapmalarinda en 6nemli olgudur.

o Uriine Duyulan Marjinal Gereksinim: Tiiketicinin bir iiriine duydugu gereksinimin
derecesi, o iirlin icin itkisel satin alma niyetinde bulunup bulunmamasi ile iliskilidir. Bazi
kolayda mallar (Siit, ekmek, et gibi) tiiketicinin alisveris asamasinda diizenli olarak aldigi iirtin
kategorileridir. Ancak, cogu kolayda mallar gerekli olmayan kategorisinde yer almaktadir.
Bunlar tiiketicinin aligveriste satin alma davranisinda bulunana kadar erteleyebildigi marjinal
gereksinimi iceren Uriinlerdir. Bu 6geler bir alisveris gezisinin temel amaci degildir. Ciinkii
aligveris yapan tiiketici satin alma islemi uygun olana kadar erteleyebilmektedir. Planl satin
alma islemine girmeyen bu iirlinlerde itkisel satin alma egiliminin daha ytliksek oldugu

gorilmektedir.

. Kisa Uriin Omrii: Bozulabilir ya da baska bir sebepten étiirii kisa bir iiriin émriine sahip
olan liriin, dayanikli bir {iriine goére daha sik tiiketilme ve itkisel satin alinabilme olasiliklari
daha fazladir. Tiiketicinin dayaniksiz olan bu triinleri siklikla tiiketmesinin altinda yatan
neden planlama gereksinimini azaltmaktadir. Tiiketici tiriinle magazada karsilasmaya ve

driinii itkisel satin almaya daha ¢ok egilimlidir.

o Uriiniin Kiiciik ve Hafif Olmasi: Bir iiriiniin boyutu, agirhigi, kolayca tasinmasi iiriinle
ilgili planlama yapmay1 gerektirmez ve bu durum itkisel satin alma niyetlerinin artmasinda

etkili olur.

1.7. Itkisel Satin Alma Davrams Tipleri

Itkisel satin alma, cesitli ekonomik, Kisisellik, zaman, konum ve hatta kiiltiirel faktérlerden
etkilenmektedir. (Stern, 1962, s. 59). 1962 yilinda Giiney Kaliforniya’daki Stanford Calisma
Enstitlisii’'nde Endiistri Ekonomisti olan Stern, Calismasinda itkisel satin alma niyeti tipini dort
baslikta kategorize etmistir (Lewis, 2013). Bu davranis tipleri saf itkisel satin alma, hatirlatic
itkisel satin alma, planlh itkisel satin alma ve Oneriyle yapilan itkisel satin alma olarak
siniflandirilmistir (Stern, 1962).

1.7.1. Saf itkisel satin alma niyeti

Saf itkisel satin alma, bir tiiketicinin siirekli olarak normal alisveris egiliminde bulundugu
tutumundan vazgegerek farkli bir iirtin ¢esidini plan yapmadan ve anlik bir kararla satin alma
davranisinda bulunmasidir (Muruganatham ve Bhakat, 2013, s. 150). Stern ise yapmis oldugu
calismasinda saf itkisel satin alma niyetini, tiiketicinin 6ncesinde alisveris planlamasinda

bulunmadan, alisveris gezisi esnasinda yeni bir {iriin fark edip ani bir karar vererek satin alma
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girisiminde bulunmasi olarak tanimlamistir (Stern, 1962, s. 59). Blythe ise safitkisel satin alma
niyetini, yeni bir tiriinle iliskilendirmistir ve yeni bir {iriin gérmenin tiiketiciyi sadece denemek
icin satin almaya sevk edebilir, seklinde ifade etmistir (Blythe, 2001, s. 46). Baska bir
tanimlama, saf itkisel satin alma niyeti, tliketicinin gercek 6z imaji bir noktada yetersiz
kaldiginda bireyin bir triine karsi icinde olusan aniden satin alma hissine biiriinmesidir
(Lades, 2014, s. 13).

1.7.2. Hatirlatia itkisel satin alma niyeti

Tiiketici magazaya gittiginde dnceden satin almak icin plan yapmadigl o an magaza i¢inde
gezinirken karsisina ¢ikan rafta gormiis oldugu iiriine ihtiyaci olmasini hatirlamasi sonucunda
gerceklestirilen itkisel satin alma niyetidir. Bu itkisel satin alma ¢esidinde tiiketicinin itirtinle
ilgili 6nceden yasamis oldugu bir tecriibe s6z konusudur. Daha 6nce tecriibe sahibi olmasindan
dolayi tiriinle ilgili bilgi sahibidir. Bu satin alma davranisinda tiiketicinin alisveris asamasinda
bir iirtin, reklam veya herhangi bir hatirlatici faktor goérdiigiinde bunun sonucunda da evdeki
stogun azaldigini veya tiikendigini hatirladiginda ortaya ¢ikmaktadir. (Cho ve dig., 2014, s. 34).

Hatirlaticl itkisel satin almada tiliketici, ge¢mis bir satin alma veya reklama maruz kalma
sonucunda olusan deneyimler neticesinde iiriiniin 6zelliklerini bilmektedir. Ornegin bir
tliketici camasir deterjani boliimiinde deterjan satin alir ve yumusaticiy: fark eder. Bu gorsel
ipucu, tiiketicinin evde yumusaticisinin azaldigini ve bunun da bu {iriintin satin alinmasiyla
sonuglanacagini hatirlatir. Bu satin alma acil bir ihtiyaci karsilasa da, tiiketici bu tiriinii diizenli
olarak satin aldigindan ve turiin 6zellikleri hakkinda 6nceden bilgi sahibi olmasi, hizli bir satin
alma tiiriine girmemektedir. Yani saf itkisel satin alma ¢esidi olarak goriilmemektedir. Ciinkii
bu noktada tiiketici triinle ilgili daha énceden bilgi sahibi olmasindan kaynakhidir (Sirhindi,
2010, s.15).

1.7.3. Planh itkisel satin alma niyeti

Bu itkisel satin alma tipinde tiiketici magazaya gitmeden once planlayarak gider, fakat listede
olmayan iirtinler ile ilgili fiyat indirimleri, promosyonlar vb. durumlar s6z konusu oldugunda

satin alma durumunun gerceklesmesidir (Stern, 1962, s. 60).

Tiiketici 6zel fiyat teklifleri, kupon teklifleri gibi faktorler temelinde belirli satin alma kararlar
verdiginde gerceklesmektedir. Tiiketici fiyat indirimleri, promosyonlar cer¢evesinde karar
aldiginda planh itkisel satin alma niyeti gerceklesmektedir. Tiiketici, listesindeki belirli
driinleri satin almak i¢in magazaya gider ve basta belirlemis oldugu satin alma karar
cercevesinde alisverisine baslar. Ornegin, bir tiiketici listesinde yazan siit, yumurta ve ekmek
satin almak icin magazaya gider. Kasaya gittiklerinde belirli bir tahilin satista oldugu bir ekran

gorirler. Tiiketici cocuklarinin her sabah kahvaltida o tahilli gevrekten yedigini ve ayda birden
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fazla kutu tiikettigini aklindan gecirir. Gegen haftadan da evinde bir paket oldugunu
hatirlamaktadir. Ama bunlara ragmen alisveris sepetine bir kutu misir gevregini eklemektedir.
Bu durum planl itkisel satin alma niyetidir. Clinkii bu {iriin 6éncesinde alisveris listesinde
planlanmamistir. Fakat evinde siirekli tiiketmis oldugu bir iiriin olmasindan dolay1 iiriiniin

kampanyali olmasini fark etmesiyle satin almada bulunmustur (Sirhindi, 2010, s.17-18).

Planli itkisel satin alma, kismen planlanir, belirli iirtin ya da kategorilerde ise magaza i¢cindeki
satis promosyonlarina gore satin alma islemi gerceklesmektedir (Muruganantham ve Bhakat,
2013, s.150).

1.7.4. Oneriyle yapilan itkisel satin alma niyeti

Tlketicinin magazada dolasirken karsina ilk kez c¢ikan iiriin hakkinda gereksinim hissettigini
diisiinerek gerceklestirmis oldugu bir itkisel satin alma niyetidir. Tiiketicinin karsilasmis
oldugu tiriinle ilgili 6nceden yasadig: bir tecriibesi olmadig gibi, tiriin ile ilgili bilgi sahibi de
degildir. Uriin hakkindaki her tiirlii detay: alisveris sirasinda 6grenmektedir. Plansiz satin alma
davranisindan farki ise satin alma gayesinin irrasyonellikten ziyade rasyonel agirlikh
olmasidir. Tiiketici magazada dolasirken satis elemani ya da dteki miisterilerin 6nerileri ile
daha hi¢ deneyimlemedigi ve liriin hakkinda herhangi bir bilgi sahibi olmadig bir iirtinii satin
almasi seklindedir (Cakir ve Akel, 2020, s. 319-320).

Oneriyle yapilan itkisel satin alma, bir tiiketici bir {iriinii ilk defa gérdigiinde ve tiriinle ilgili
onceden bilgisi olmamasina ragmen ona olan ihtiyaci gorsellestirdiginde gerceklesmektedir.
Oneriyle yapilan itkisel satin alma, alisveris yapanin satin alma isleminde kendisine yardimci
olacak iiriin hakkinda 6nceden bilgi sahibi olmamasi nedeniyle hatirlatici itkisel satin alma
davranisindan farkhdir. Diger itkisel satin alma davranisi olan saf itkisel satin almadan farki
ise oneriyle yapilan itkisel satin alma saf itkisel satin almanin aksine duygusalliktan ziyade
rasyonel tutumlarla hareket etmesidir (Stern, 1962, s. 59-60).

Oneriyle yapilan itkisel satin alma, tiiketici iiriinii gérdigiinde, ihtiyac1 veya uygulamay:
gorsellestirdiginde ve ihtiyaci olduguna karar verdiginde gerceklesmektedir. Bu durumda
tiiketici urtintin o6zellikleri hakkinda bilgi sahibi degildir. Bunu satin alma asamasinda
ogrenmektedir. Oneriyle yapilan itkisel satin almada, iiriiniin kullaniminda veya tiiketiminde
gecikse yasansa bile, liriin arzusunu aninda yerine getirmektedir. Magazada ilk defa plastik
limon sikacagl goren bir tliketici buna 6rnek verilebilir. Limon sikacagi, talimatlarla birlikte
hos goriiniimli, renkli bir plastik parcasidir. Teshir tinitesi, iiretim departmaninda limonun
yaninda yer alir ve adim adim talimatlari igeren tam renkli resimler icermektedir. Bu iirtin, el
ile limon sikmaktan daha kolay ve hizli olacagindan tiiketiciye hitap ettigi icin satin alinmissa,

bu durum Oneriyle yapilan itkisel satin alma davranisidir (Sirhindi, 2010, s.15).
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1.8. itkisel Satin Alma Niyeti ile ilgili Yapilan Calismalar

Itkisel satin alma niyeti ile ilgili yapilan ¢calismalar incelendiginde iizerinde durulan noktalar

genel olarak detaylandirilmis olup, ulusal ve uluslararasi literatiir 6rneklerine deginilmistir.

Aydin ve Celik (2020); itkisel satin alma niyeti ve gida tutumsuzlugu arasindaki iliskiyi ve anlik
satin alma niyeti sergileyen tiiketicilerin, tutumsuzluk vaziyetinde sorumlulugu kimlere
yuklendigi arastirilmistir. 324 katilimcidan anket metodu ile veri elde edilmistir. Elde edilen
veriler faktor analizi, kiimeleme analizi ve t-testi ile analiz edilmistir. Bulgular ise su sekilde
ifade edilmistir: itkisel satin alma niyeti ile gida tutumsuzlugu arasinda bir iliski tespit edilmis
olmasina ragmen bu iliski tutumsuzlugu artirici nitelikte olmamistir. Yine itkisel satin alma
niyeti gosterenlerin planl alisveris davranisi sergileyenlere kiyasla, yasanilan tutumsuzluk

konusunda pazarlama yliriitiimciilerini daha ¢ok sugladiklar1 saptanmistir.

Karahan (2020); elektronik hizmet kalite boyutlari, itkisel satin alma diirtiisii ve hedonik
gezinme degiskenlerinin online itkisel satin alma davranisi lizerindeki etkisini incelemektedir.
350 kisiden anket metodu ile veri elde edilistir. Hipotezlerin testi icin yapisal esitlik
modellemesi kullanilmistir. Analizler neticesinde elde edilen bulgular, elektronik hizmet kalite
boyutlarindan tasarim ve giivenlik/gizlilik kisilerin itkisel satin alma diirtiisiinii olumlu yoénde
etkiledigi; internetten hedonik gezinme, kisilerin itkisel satin alma diirtiisii ve online itkisel
satin alma niyetini olumlu yonde etkiledigi; itkisel satin alma diirtiisii de online itkisel satin
alma diirtiistinii olumlu yonde etkiledigi, sonuclar1 elde edilmistir. Bir baska c¢alismada
hedonik motivasyon olarak inceleyen

Hedonik motivasyon iizerinde duran ¢alismalar; Arnold ve Reynolds (2003) yilinda yapmis
olduklar1 calismada, tiiketicilerin hedonik alisveris motivasyonlarinin kapsaml bir sekilde
aciklanmistir. Alti faktorlii bir 6lcek gelistirilmistir. Bunlar; macera, tatmin, rol, deger, sosyal
ve fikir aligverisi motivasyonlarindan olusmaktadir. Veriler dogrulayic1 ve aciklayici faktor
analizi, kiimeleme analizi ile analiz edilmistir. Calisma icin yapilan ¢ikarim, hedonik alisveris
motivasyonu 0Olcegi ile tiketicilerin alisverise gitmesinde cok cesitli nedenlerin olabilecegi
ifade edilmistir. Kim ve Forsythe (2007); ¢evrimici itkisel aligveriste iiriin sanallastirma
teknolojilerinin hedonik motivasyonlarla kolaylasip kolaylastirilmadigi incelenmektedir. Odak
grup goriismesi ve anket teknigi kullanilmistir. Veriler, iiriin sanallastirma teknolojilerini
kullanmaya yo6nelik tutuma iliskin hedonik ve fonksiyonel motivasyonlarin yapisal katsayilari
karsilastirilarak yapisal esitlik modellemesi ile analiz edilmistir. Calisma bulgulari, Hedonik
motivasyon iriin sanallastirma teknolojileri kullanimina yonelik davranislariyla islevsel
motivasyondan daha kuvvetli ve olumlu iliskiye sahip oldugunu géstermistir. Ozen ve Engizek
(2014); Tirk tlketicilerin hedonik motivasyonlarinin ¢evrimici ortamda itkisel satin alma
egilimleri ilizerinde herhangi bir potansiyel etkisinin olup olmadigl arastirilmistir. 430
tiiketiciden anket metodu ile veri toplanmistir. Dogrulayici faktér analizi ve yapisal esitlik
modellemesi kullanilmistir. Calismadan elde edilen bulgular ise; Hedonik degerler ¢evrimigi

itkisel satin alma niyetini yonlendirmektedir. Sosyal alisveris itkisel satin alma egilimine
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olumsuz etki yaparken, hedonik alisveris uyaranlarinin etkisi olumlu yoéndedir. Fikir
alisverisinin olumlu etkisinin olmadigl bulunmustur. Ayrica hedonik alisveris faktorlerinden
macera ve eglence itkisel satin almada daha etkili oldugu sonucuna ulasilmistir. Yigit (2020);
Gen Z tiiketicilerinin online itkisel satin alma niyetini etkileyen faktorleri incelemektedir.
Calisma verileri icin 204 tiiketici ile anket calismasi yapilmistir. Coklu regresyon analizi ile
Olclimlenmistir. Elde edilen bulgular, gézatma degiskeninin ve iki ana hedonik motivasyon
degiskeninin Z kusaginin ¢evrimigi itkisel satin alma niyeti lizerinde etkisinin oldugu tespit

edilmistir.

Boz (2019); tiiketicilerin hazci, takintili, itkisel ve yenilik¢i satin alma davranislarinda
duygularin etkisini incelemistir. 205 kisiye anket uygulanmistir. Calismadan elde edilen
bulgular ise su sekilde ifade edilmistir: Tiiketicilerin duygudurum seviyesi ytlikseldik¢e hazci
ve yenilikci satin alma egilimi de artis géstermistir. Yine bir diger ifadede tiiketicilerin icinde
bulundugu duygudurum seviyesi ile itkisel ve takintili satin alma davranisi arasinda anlaml
bir iliski saptanmamustir. Yine takintili satin alma egiliminden sonra tiiketiciler daha ¢ok satin
alma sonrasi pismanlik yasarken, takintili, itkisel ve hazci satin alma egilimlerinden sonra

pismanlik yasamadiklari tespit edilmigtir.

Aksoy (2019)’da; kadin tiiketiciler i¢in dirtiisel satin alma niyetlerinin ve bu niyeti etkileyen
faktorleri incelemistir. Ayrica demografik faktorlerin de diirtiisel satin alma tizerindeki etkisi
arastirilmistir. Veriler anket teknigi ile toplanmistir. Veriler frekans analizi, korelasyon analizi
ve ki-kare kullanilarak analiz edilmistir. Sonu¢ kisminda elde edilen bulgular ¢erceveseinde

Onerilerde bulunulmustur.

Sorguc (2019) yilinda, alisveris¢i pazarlama uygulamalar ile diirtiisel satin alma niyeti
arasindaki iligkiyi incelemistir. Veriler anlet teknigi ile toplanmistir. Calisma neticesinde,
aligverisci pazarlama uygulamalan ile diirtlisel satin alma davranisi arasinda pozitif yonde

anlaml bir iliski oldugu saptanmistir.

Kili¢ ve dig. (2016) yilinda yapmis olduklar1 Calismada, Mugla'y: ziyaret eden yerli turistlerin
itkisel satin alma niyeti incelenmektedir. Fethiye ve Dalyan ilgelerini ziyaret eden 130 turistile
anket ¢alismasi yapilmistir. Calismadan elde edilen bulgular ise, itkisel satin alma 6l¢eginde
bulunan sadece iki ifade ile iki demografik degisken arasinda anlaml farklilik tespit edilmistir.
Farkl bir yilda 6rneklem olarak benzerlik gosteren calismada, Boz ve Kog (2018); tiiketicileri
itkisel satin alma niyetine iten faktorler ve itkisel satin alma niyetlerinin sonugclari
incelenmistir. Calismada veriler anket teknigi ile elde edilmistir. Calismada 558 kisiden veri
toplanistir. Calismada segilen 558 Kisiyi Usak, Izmir, Istanbul, Akhisar, Merzifon, Ankara ve
Balikesir'de yasayan ve turistik amach tatile ¢ikma potansiyeli olan tiiketiciler
olusturmaktadir. Calismadan elde edilen bulgular ise su sekilde ifade edilmistir: Para ve zaman
miisaitligi diirtiisel olarak tatil paketi almaya tesvik etmektedir. Diger bir sonucta tiiketicilerin
duygudurum seviyesi, sebatsizlik, tatil ihtiyacinin siddeti, bilissellik ihtiyaci, para ve miktar

indiriminin itkisel satin alma egilimine etkisi saptanmamistir. Son olarak ise saf ve planli satin
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alinan tatil paketinden sonra tiiketiciler aldiklar1 hizmetten tatmin olurken 6neri ve hatirlama
yoluyla itkisel satin alma davranisinda bulunan tiiketiciler ise aldiklari mal ya da hizmetlerden

memnun olmadiklari sonucuna ulasilmistir.

Beytulova ve Yasin (2018) yilinda yapmis olduklari calismada, Tiirkiye’deki tiiketicilerin itkisel
satin alma kararlari ve bu kararlarina etki eden farkli faktorler incelenmistir. Calismada, anket
teknigi ile veri toplanmistir. Coklu regresyon analizi, giivenirlilik ve gecerlilik analizi, t-testi ve
varyans analizi uygulanmistir. Elde edilen bulgular; tiiketici 6zellikleri ile ilgili degiskenlerden;
satin alma tarzi ve kredi karti kullanimi itkisel satin alma {izerinde istatistiksel bakimdan
anlamli etki gosterirken, magaza atmosferi ile ilgili degiskenlerden magaza diizeni
degiskeninin etkisi anlamli ¢ikmistir. Varyans analizi neticesinde tiiketicilerin itkisel satin alma
kararlarinin cinsiyete gore farklilik gosterdigi tespit edilmistir. Benzer baska bir ¢alismada,
Aytekin ve Ay (2015); hedonik satin alma ve itkisel satin alma arasinda bir iliskinin olup
olmadig1 incelenmistir. 400 kisiye kolayda ornekleme yoOntemiyle anket yodntemi
uygulanmistir. Faktor analizi ve korelasyon analizi kullanilmistir. Calismadan elde edilen
bulgular; bu iki tiiketim sekli arasinda olumlu yonde, zayif fakat anlaml bir iliski oldugu
saptanmistir. Yine, hedonik tiiketim egiliminin cinsiyet, yas ve gelir grubu bakimindan, itkisel
satin alma davranisinin ise cinsiyet ve meslek gruplari bakimindan farklilik gosterdigi tespit
edilmistir. Akcay ve Ozdemir (2019) yilinda da demografik yapidan cinsiyet ile benzerlik
tasimaktadir. Calismada cinsiyet, medeni durum, yas, egitim durumu ve gelir gibi demografik
ozelliklere gore plansiz satin alma niyetlerinin degisiklik gosterip gdstermedigi tlizerine
incelemeler yapmislardir. Anket teknigi ile veriler elde edilmistir. Calisma neticesinde elde
edilen bulgular neticesinde, tiiketicilerin plansiz satin alma niyetlerinin cinsiyet ve yasa gore
anlamh farklilik gosterdigi, medeni durum, egitim durumu ve gelire gore anlamli farkhilik

gostermedigi seklinde elde edilmistir.

Uriin grubu benzer olarak segilen ¢aligmalar; Goldsmith ve Goldsmith (2002) yilinda yapmis
olduklar1 Calismada, internetten hazir giyim alan tiiketicileri, satin almayan tiiketicilerden
ayiran ozellikleri aciklayan on hipotez test edilmistir. 263 erkek ve 303 kadin 68renciden
olusan bir 6rneklem secilmistir. Veriler anket metodu ile elde edilmistir. Calismadan elde
edilen bulgular, cevrimicgi aligveris yapanlar ile yapmayanlar arasinda nasil ucuz alisveris
yapildigi, alisveris yaparken aldiklar1 keyif veya ne siklikla giyim alisverisi yaptiklar
bakimindan herhangi bir farklilik olmadigi tespit edilmistir. Jones ve dig. (2003) yilinda yapmis
olduklari ¢calismada, itkisel satin alma egilimi {iriin kategorisine 6zgt olarak incelenmistir. 261
tiikketiciye anket calismasi yapilmustir. ki iiriin kategorisi iizerinde veriler toplanmistir. Bunlar
giyim ve CD ve kaset miizikleri). Veriler yapisal esitlik modellemesi ve dogrulayici faktér
analizi ile analiz edilmistir. Sonuglar, itkisel satin alma davranisinin triine 06zgi bir
kavramsallastirmasinin, iki tiriin kategorisi icin genel itkisel satin alma egilimine kiyasla
gercek itkisel satin alma davranisinin daha iyi bir 6ngoriiciisii oldugunu gosterdi. Ek olarak,
tiiketicilerin diirtiiyle belirli bir tirtin kategorisindeki tirtinleri satin alma egilimlerini etkileyen

onemli bir degisken oldugu bulunmustur. Verhagen ve Dolen (2011) yilinda yapmis olduklari
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calismada, ¢evrimici magaza inanisi ve cevrimigi itkisel satin alma niyeti arasindaki iliskiler
incelenmistir. Bilissel duygu teorisinden yola c¢ikarak bir model gelistirilmistir. Cevrimici
itkisel satin alma niyeti ile ilgili olan temsili zevk ve islevsel kolaylik ile alakali inanclarin nasil
oldugu gosterilmeye calisiimistir. Calisma Hollandali bir c¢evrimici magazanin 532
miisterisinden alinan anket verileri ile analiz edilmistir. Uriin grubu olarak moda iiriinleri
(giyim, aksesuar, miicevher) secilmistir. Elde edilen bulgular, tiiketicilerin duygularinda
cevrimici magaza iletisim tarzi ile Uriin cekiciligi ve eglencenin etkilerinin énemli oldugu
saptanmistir. Park ve dig. (2012); internet lizerinden yapilan giyim aligverislerindeki iiriin
ozellikleri, web sitesinde gezinme ve itkisel satin alma davranisi arasindaki iliski incelenmistir.
356 tniversite 6grencisinden anket teknigi ile veri toplanmistir. Elde edilen veriler dogrulayici
faktor analizi ve yapisal esitlik modellemesi kullanilarak LISREL 8.8 programi ile analiz
edilmistir. Elde edilen bulgular, Secim ¢esitliliginin faydaci web taramasi tizerinde olumlu bir
tesiri olurken, fiyatin hedonik web taramasi tizerinde olumlu bir etkisi vardir. Ayrica, faydaci
web tarama gezintisinin itkisel satin alma tlizerinde olumsuz bir tesiri bulunurken, hedonik
web taramasi gezintisinde ise aligveris sitelerinde giyim i¢in itkisel satin alma tizerinde pozitif
bir etkisinin bulundugu saptanmistir. Arslan (2013); fiziksel ve sanal magaza atmosferi ile
anlik (itkisel) satin ahmlar arasindaki iliski incelenmistir. Uriin grubu olarak giyim aligverisi
secilmistir. Veriler anket yoluyla elde edilmistir. Elde edilen bulgular, fiziksel magaza ve sanal
magaza atmosferinin tiiketicilerin itkisel satin alma niyetinde etkisi oldugu saptanmistir. Yine
fiziksel magaza atmosferi 6gelerinden ‘magaza disi unsurlar’ ve sanal magaza atmosferi
ogelerinden ‘insan ve 6deme’ 6Zelerinin etkili oldugu tespit edilmistir. Ozdemir (2016); online
giyim sitelerinde itkisel satin alma niyetini etkileyen faktorler lizerinde bir Calisma yapmaistir.
Calismada anket teknigi ile veri toplanmistir. Toplamda 203 adet anket verisi toplanmistir.
Calisma modelinin testi icin regresyon analizi kullanilmistir. Elde edilen bulgular, secenek
cesitliligi boyutu online itkisel satin alma iizerinde negatif bir etkiye sahipken faydaci tarama
tizerinde pozitif etkiye sahip oldugu, duyusal nitelik boyutunun hedonik tarama tizerinde
pozitif etkiye sahip oldugu ve son olarak kullanim kolaylig1 ve hedonik tarama boyutlarinin

online itkisel satin alma iizerinde pozitif bir etki olusturdugu sonuglarina ulasilmistir.

Tiurkyilmaz, ve dig. (2015); tiiketicilerin itkisel satin alma niyeti iizerinde kisilik 6zelliklerinin
ve web site kalitesinin etkisi incelenmistir. Calismada anket metodu kullanilmistir. Anket 18-
55 yas araligindaki kadin ve erkek tiiketicilere yapilmistir. Yine Tiirkiye’deki 6nemli ¢cevrimici
alisveris web siteleri incelenmistir. Faktér analizi ve regresyon analizi kullanilmistir.
Toplamda 2500 ¢evrimici anket dagitilmis olup, 612 kisiden geri doniis alinmistir. Analizler
612 kisi lizerinden gerceklestirilmistir. Calismada elde edilen bulgular, Web sitesi kalitesi
tliketicilerin online satin alma kararindaki itkiselligi 6nemli derecede etkiledigi sonucuna
ulasilmistir. Ayrica kullanim kolayliginin da en etkili 6l¢iit oldugu bulgusuna erisilmistir. Kisilik
ozelliklerinin de itkisel satin almada etkisi oldugu ulasilan bir diger sonug olmustur. Yine kisilik
ozelliklerinin calismaya dahil edildigi bir baska ¢alismada, Liu, Li ve Hu (2013) yilinda yapmis

olduklar1 Calismada, itkisel (diirtiisel) satin alma niyetlerinin online ortamda yaygin olarak
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kullanildig1 ifade edilmistir. Calismada, web sitesi ipuglarinin (liriinlerin bulunabilirligi, web
sitesi kullanim kolaylig1 ve gorsel cekicilik) itkisel satin alma niyetini ortaya ¢ikaracak kisilik
6zelliklerini (aninda tatmin, normatif degerlendirme ve itkisellik) nasil etkiledigi 6l¢tilmeye
calisiimaktadir. Calismada anket yontemi ile veriler toplanmistir. Anket iiniversite
Ogrencilerine yonelik yapilmistir ve cevrimici grup alisveris siteleri incelenmistir. Elde edilen
veriler yapisal esitlik modellemesi ile analiz edilmistir. Calismadan elde edilen bulgular, anlik
memnuniyet, normatif degerlendirme ve itkisellik gibi kisilik faktorlerinin itkisel olarak satin
almanin temel belirleyicileri oldugunu gosterirken; algilanan gorsel cekicilik, web sitesi
kullanim kolaylig1 ve {iriin bulunabilirligi, iyi bir web sitesi algisinda énemli 6nciiller olarak
tespit edilmistir. Kisilk 6zelliklerinin incelendigi bir diger ¢alismada, Duran (2018); durttisel
kisilik 6zelliklerinin ve ¢erceveleme etkisinin diirtiisel satin alma niyeti lizerindeki etkisini
incelemistir. Calismanin amaci dogrultusunda katilimcilara doért farkli deneysel calisma
hazirlanmistir. Calisma kapsaminda elde edilen bulgular ise yiiksek diirtiisel Kkisilik
ozelliklerinin diirtiisel satin alma niyetini artirdifi saptanmistir. Bir diger tespit ise
cerceveleme etkisinin biitiin tiiketiciler i¢in diirtiisel satin alma niyeti tizerinde tesirli oldugu
ve cikarmali segenek ¢ercevesine maruz kalan tiiketicilerin eklemeli secenek cercevelemesine
maruz kalan tiiketicilere gore daha fazla dirtiisel satin alma niyetinde bulunduklar

seklindedir.

Chomvilailuk ve Butcher (2014) yilinda yapmis olduklar1 c¢alismada, itkisel satin alma
uizerindeki sosyal etkiler incelenmistir. Calismada tiiketicilerin market alisverisi deneyimleri
ile ilgili olarak odak grup goriismesi yapilmistir. Odak grup goriismesi icin iki grup
belirlenmistir. Bunlar 6 tiniversite personeli ve 8 liniversite 6grencisinden olusmaktadir.
Calisma bulgulary; her iki grubunda ¢ogunlukla magazaya gitmeden once alisveris listeleri
hazirladigl, fakat alisveris esnasinda fiyat indirimleri, promosyonlar gibi faktdrlerin itkisel
satin almayi tetikledigi sonucuna ulasilmistir. Yine Calismada karar asamasinda arkadas ve

ailenin de kararlarinin etkili oldugu tespit edilmistir.

Amos ve dig. (2014); itkisel (diirtiisel) satin alma yazininin bir meta analizi yapilmis ve itkisel
satin alma davranisinin ortak onciilleri incelenmistir. Calismay1 1978-2012 yillan arasinda
yapilmis olan calismalar kapsamaktadir. Itkisel satin alma davranisini agiklayabilmek icin ii¢
degisken kullanilmistir. Bunlar; durumsal, psikolojik ve sosyo-demografik degiskenlerdir.
Calismadan elde edilen iki 6nemli bulgu su sekildedir; ilki moda baglaminda itkisel satin alma
niyeti stipermarketteki satin alma davranisina gore daha yiiksektir. Diger 6nemli sonug, itkisel
satin alma niyetlerinin ortaya cikisinda geleneksel veya ¢evrimi¢ci magazalarda onemli

farkliliklar g6zlemlenmemistir.

Yalman ve Aytekin (2014) yilinda yapmis olduklari ¢alismada, promosyonlarin tiiketicilerin
itkisel satin alma niyetine etkisi incelenmistir. Calismada 411 tiiketiciye kolayda drnekleme
yontemi ile yiliz yiize anket uygulanmistir. Calismadan elde edilen sonuglar, tiiketicilerin

%74’tiniin promosyonlardan etkilenerek itkisel satin alma yaptiklarini gostermistir. Bir diger

31



sonug ise kadinlarin erkeklere gére promosyonlardan daha ¢ok etkilenerek itkisel satin alma

yaptiklar1 saptanmistir.

Floh ve Madlberger (2013) yilinda yapmis olduklar1 Calismada, cevrimigi diirtiisel (itkisel)
satin alma niyeti iizerindeki sanal atmosferik ipuclarinin etkileri incelenmistir. itkisel satin
alma niyetini icerecek sekilde Uyarici-Organizma-Tepki modelini kapsamaktadir. Calismada
cevresel psikolojiye dayandirilarak, tiiketici anketi araciligiyla sanal atmosferik ipuclarinin
online itkisel satin alma niyeti ve harcamalari ilizerindeki etkileri 6l¢iimlenmistir. Calismada
davranis degiskenlerini belirlemede, elektronik magaza atmosferi ipuclarini li¢ grup (icerik,
tasarim ve gezinme) ile iliskilendirildigi yapisal bir model gelistirmek i¢in ayrintili araci
degiskenler uygulanmistir. 555 tiiketiciden anket yontemi ile veri toplanmistir. Calisma
verileri elde edilirken online kitap alisverisi yapan kadin ve erkek tiiketicilerden secilmistir.
Calismadan, sanal atmosferik ipuglarinin tasarim ve gezinim o6lgiitleri itkisel satin almayi

pozitif yonde etkiledigi bulgusuna erisilmistir.

Villi ve Kayabas1 (2013) yilinda yapmis olduklar1 Calismada, kozmetik tiriinlerde kadinlarin
itkisel satin alma niyetini etkileyen faktorlerin analizi incelenmektedir. Veriler anket teknigi
ile toplanmistir. 407 tiiketiciye anket uygulanmistir. Calismadan, magaza atmosferi haricinde,
arkadas cevresi, duygusal durum ve promosyonlarin itkisel satin almay1 etkiledigi tespit
edilmigtir.

Kacen ve Lee (2002); kiiltiirtin tiiketici itkisel satin alma niyeti lizerindeki etkileri
incelenmistir. 706 tiiketiciye anket calismasi uygulanmistir. Veriler koralasyon analizi,
regresyon analizi ve faktor analizi ile analiz edilmistir. Calismada, kiiltiiriin itkisel satin alma
davranisinda bolgesel olarak etkisinin oldugu saptanmistir. Benzer bir c¢alismada
Pornpitakpan ve Han (2013) yilinda yapilmistir. Kiiltiir ve satis elemanlarinin itkisel satin alma
uzerindeki etkisi incelenmistir. Deneysel bir ¢calisma yapilmistir. Varsayimsal secim yontemi
kullanilmistir. Tiiketiciler ile odak grup goriismesi yapilmistir. Calismadan elde edilen
bulgularda ¢alisma i¢in olusturulan hipotezlerin hepsinin desteklendigi sonucuna ulasilmistir.
Bu ¢alismanin 6nemli bir teorik katkisy, kiiltiiriin diirtiisel satin alma iizerindeki etkisinin, satis

elemanlarinin perakende hizmet kalitesi tarafindan yonetildigini kesfetmektir.

Dittmar ve dig. (1995) yilinda yapmis olduklar1 Calismasinda, cinsiyetin hem itkisel olarak
satin alinan triinleri hem de tiiketicilerin satin alma diislincelerini etkileyip etkilemedigini
incelemektedir. 25 ve 35 yas arasinda yer alan 32 tiiketici ile odak grup goriismesi yapilmistir.
Calismada elde edilen bulgular, erkekler itkisel olarak bagimsizlik ve aktiviteyi yansitan aragsal
ve bos zaman 6gelerini satin alma egilimindeyken, kadinlar kendi goriintimleriyle ve duygusal
yonleriyle ilgili sembolik ve kendini ifade eden iriinleri satin alma egilimindedir, seklinde
sonuclar elde edilmistir. Bratko ve dig. (2013) yilinda yapmis olduklar1 Calismada da
demografik o6zelliklerden cinsiyet {izerinde durarak, 1995 yilindaki ¢alisma ile benzerlik
tasimaktadir Itkisel satin almadaki bireysel farkliliklarin kokenlerini davranigsal agidan

incelenmistir. Veriler 339 ikiz cift icin posta yoluyla elde edilmistir. Bes faktorlii bir modele
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gore kisilik 6zellikleri ve itkisel satin alma 6l¢iilmiistiir. Sonuglar, genetik duruma ek olarak,
paylasilan ve paylasilmayan cevresel etkilerin itkisel satin almadaki bireysel farkliliklar icin
onemli oldugu bulgusuna erisilmistir. Itkisellik, Nevrotiklik ve Disadéniikliik ile fenotipik
korelasyonlar biiyiik Olciide ortlisen genetik etkiler tarafindan yonlendirilmektedir. Yas ve
cinsiyet kisilik ozellikleri ile birlikte itkisel satin alma egilimindeki bireysel farkliliklarin
%25’ini agiklamaktadir. Bu sonuglar, itkisel satin almadaki bireysel farkliliklar: ve bu durumun

kisilikle iliskisinin dogasini anlamamiza katkida bulunmaktadir.

Shen ve Khalifa (2012); online itkisel satin almada sistem tasariminin etkisi incelenmistir.
Sistem tasarim etmenleri tarafindan tetiklenen bir olgu olan c¢evrimici itkisel satin alma
davranisini agiklamayi hedefleyen bu Calisma Floh ve Madlberger (2013)’lin ¢alismasinda
oldugu gibi Uyarici-Organizma-Tepki cercevesini dikkate almaktadir. Sistem tasarimi
uyaranlarinin online itkisel satin alma tzerindeki etkilerini dogrulamak icin 151 lisans
Ogrencisine yonelik bir deneysel calisma yapilmistir. Calismada hayali bir VCD film magazasi
olusturularak deney tasarlanmistir. Calismadan elde edilen bulgular, geleneksel pazarlama
uyaranlarinin lizerinde sanal gerceklik teknolojisini kullanarak makinelerin uzaktan
yoOnetilmesi ve sosyal varlik ile kavramlastirilan sosyal sanal tecriibesi online itkisel satin
almada 6nemli bir tesire sahiptir. Sanal deneyim, etkilesimli ve canli web sitesi 6zelliklerinin
kullanimiyla olusturulabilmektedir. Ayrica satin alma niyeti ve itkisel satin alma niyetindeki
iliski olumlu yondedir ve saptamalara gore web site tasarimindaki rehberlik/oryafntasyon

cevrimici itkisel satin almaya tesvik etmektedir.

Verplanken ve Harabadi (2001) yilinda yapmis olduklari ¢alismada, genel itkisel satin alma
egilimini 6l¢mek icin 20 maddelik bir 6lcek gelistirilmistir. Olcek bilissel yonleri ve duygusal
yonleri icermektedir. 106 tiiketiciye anket calismas1 yapilmistir. Agiklayici faktor analizi ve
korelasyon analizi ile veriler test edilmistir. Calismadan elde edilen sonug itkisel satin alma
egiliminin kisilikte giiclii bir temele sahip oldugu saptanmistir.

Youn ve Faber (2000) yilinda yapmis olduklar1 Calismada, itkisel satin alma egilimleri ile
kontrol eksikligi, stres tepkisi ve 6ziimseme arasinda iliski incelenmektedir. 135 tiiketiciye
anket calismasi uygulanmistir. Elde edilen bulgular, itkisel satin alma egilimi en ytliksek
diizeyde kontrol eksikligi ile iliskisi oldugu tespit edildi. Stres tepkisi ve 6zlimseme ile ise orta
diizeyde iliskisi oldugu saptandi. Genel ifade ile tiiketicilerin duygularinin ve psikolojik

hallerinin itkisel satin almay1 etkiledigi sonucu ortaya konmustur.

Beatty ve Ferrell (1998) yilinda yapmis olduklar1 ¢alismada, bolgesel bir alisveris merkezi
ortamindan iki noktada (alisveris 6ncesi ve sonrasi goriismeler sirasinda) alinan verilerle,
dirtiisel satin almanin 6nctilerinin bir modeli sunulur ve deneysel olarak test edilir. 543
tiiketiciye anket calismasi uygulanmistir. Elde edilen veriler aciklayici faktor analizi ve
korelasyon analizi kullanilarak LISREL 8.8 programi ile analiz edilmistir. Calismada, durumsal

degiskenler (mevcut zaman ve mevcut para) ve bireysel farklilik degiskenlerinin (alisveristen
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zevk alma ve itkisel satin alma egilimi), pozitif ve negatif etki, g6z atma aktivitesi, itkisel olarak

satin alma diirtisi dahil olmak tizere bir dizi icsel degiskeni etkiledigi tespit edilmistir.

Rook ve Fisher (1995) yilinda yapmis olduklari calismada, itkisel satin alma niyeti izerindeki
normatif etkiler incelenmistir. Bir kisilik 6zelligi olarak tanitilan itkisel satin almanin birgok
faktérden etkilenebilecegi ifade edilmistir. Ornegin baskalarinin varhgi, itkisel satin alma
egilimi. 212 tiiketiciye varsayimsal se¢im yontemi ile senaryo hazirlanarak anket ¢alismasi
yapilmistir. Yine ankette dokuz soruluk bir itkisel satin alma 6lcegi gelistirilmistir. Calismada
ankete katilan tiiketicilerin ¢cogunlugunun alisveris esnasinda itkisel satin alma diislincesi ile
karar verdigi saptanmistir.  Bir diger benzer calisma, Zhang ve Shrum (2009); kisilik
kavraminin itkisel tiiketim {izerindeki etkisini incelenmistir. Calismada deneysel bir tasarim
yapilmistir. ANOVA ile analiz edilmistir. Calismada elde edilen sonug, Kisilik kavraminin itkisel

tiiketim lizerinde etkisi oldugu saptamistir.

Calismanin bagimli degiskeni olan online itkisel satin alma niyeti detayli bir sekilde
aciklandiktan sonra, ¢calismanin modelinde yer alan bir diger kavram olan Kisilik tipolojisi ve
alt bashigi olan A ve B kisilik tipolojisi ve son olarak ilgili literatiir taramas1 asagida sirasiyla

detayl olarak aciklanacaktir.

Sirada calisma modelinin diger 6nemli kavrami olan kisilik tipolojisi aciklanacaktir.

1.9. Kisilik Tipolojisi

Kisilik kavrami daha ¢ok psikoloji ve davranis bilimlerine ait olsa da sosyal bilimlerin biitiin
alanlarinda bu olguya ¢ok deger verilmektedir. Bu durumun nedeni olarak bireylerin kisilik
spesiyalitelerinin bilinmesinin tutumlarinin altinda yatan birden fazla sebebi anlamada énemli
bir konuma sahip olmasidir. Pazarlama c¢ercevesinden degerlendirildiginde, tiiketicilerin
kisilik 6zellikleri iyi bilindiginde satin alma davranis ve sekilleri, tiiketim egilimleri gibi cogu

parametre hakkinda daha kesin bilgi sahibi olunacaktir (Semiz, 2017, s. 14).

Kisilik Latince’deki “persona” nosyonuna dayanmaktadir. Persona, Klasik Roma tiyatrosunda
oyuncularin temsil ettikleri rollere gore yiizlerine taktiklar1 maskelere verilen addir. Yiize
takilan bu maskelerle kisiler arasindaki farkliliklar ifade edilmektedir (Zel, 2011, s. 9).

Psikolog Gordon, bir incelemesinde, kisilik nosyonu ile ilgili olarak 48 farkli tanimlamanin
yapildigini tespit etmistir (Balkis Baymur, 2017, s. 273). Kisilik kavramu ile ilgili yapilan
tanimlamalardan bazilari; Kisilik, belirli bir kisinin zihni ve bedeni 6zelliklerinde goriilen
degisiklikler ve bu degisikliklerin bireyin tutum ve fikirlerine yansiyis sekli olarak ifade
edilebilir (Erdogan, 1997, s. 236). Kisilik, kisinin diger kisilerle karsilikli olarak etkilesim
tarzlarina ya da kisinin kendisine yiikledigi ve toplumdaki fonksiyonuna gore edinmis oldugu

rollerdir (Arkonag, 1992, s. 357). Kisilik, insan yapisinin, hissi durumunun, davranis
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sekillerinin, ilgilerinin, kabiliyetlerinin, ve 6teki psikolojik spesiyalitelerinin en karakteristik

ve orijinal biitlintidiir (Baltas ve Baltas, 2013, s.41).

Kisiligi saptamaya yonelik yapilan ¢alismalardan bir tanesi olan McCrea ve Costa tarafindan
gerceklestirilen Bes Faktor Kisilik Modeli’dir. Bu faktorlerin 6zellikleri ise nevrotiklik,
disadontikliik, aciklik, uyumluluk ve 6z denetimdir (McCrae ve Costa, 2003). Asagida yer alan

tabloda ise yillara gore yapilan bes faktor kisilik siniflandirmalarina yer verilmistir (Digman,

1990, s. 423):

Tablo 1.6. Yillara gore yapilan bes faktor kisilik siniflandirmasi

Yazar Yil Faktor 1 Faktor 2 Faktor 3 Faktor 4 Faktor 5
Fiske 1949 Sosyal Benzerlik Basarma Duygusal Ogrenmeye
Adaptasyon istegi Kontrol Merakl
Eysenck 1970 Disadontikliik  Psikotiklik Nevrotiklik
Tupes&Christal 1961 Kabarma Tathlik Guvenilirlik Duygusallik  Kdltiir
Norman 1963 Kabarma Tathhik Diirtstliik Duygusal Kdltiir
Borgatta 1964 Kendine Sevimlilik Gorev llgisi Duygusallik  Zeka
Guven
Cattell 1957 Exvia Cortertia Ustbenlik Anksiyete Zeka
Guct
Guilford 1975 Sosyal Paranoyak fcedoniikliil Duygusal
Aktivite Egilim Istikrar
Digman 1988 Disadontiklik  Arkadasca Basarma Nevrotiklik  Zihin
Uyum Istegi
Hogan 1986 Sosyallik  ve Sevimlilik Tutumluluk Adaptasyon Zeka
Istek
Costa&McCrae 1985 Disadontklik  Uygunluk Diirtistliik Nevrotiklik ~ Agiklik
Peabody&Goldberg 1989 Gii¢ Ask is Etki Zihin
Buss&Plomin 1984 Etkinlik Sosyallik Diislincesizlik  Duygusallik
Tellegen 1985 Pozitif Duygu Kisitlama Negatif
Duygusallik
Lorr 1986 Kisilerarasi Sosyallesme Oz Denetim Duygusal Bagimsiz
Baglihik Diizeyi Istikrar

Cogu psikolog insanin kisiliginin ana yapisinin kisiligin bes temel 6zelliginden meydana
geldigine inanmaktadir. Big Five Factor ise; disa dontiklik, uyumluluk, sorumluluk, aciklik ve
son olarak da duygusal istikrar seklinde ifade edilmektedir. Bireyin karmasik bir yapiya sahip
oldugunu, kisiligi ile ilgili giinlimiize kadar bir¢ok ¢alisma yapilmis olmasina karsin ortak bir
gorisiin elde edilemedigi ifade edilmektedir. Goriislerin ise bazilan kisiligin meydana gelis

seklinden, bazilan ise kisiligin goriiniis seklinden hareket ederek ortaya cikarilmistir. Bu
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perspektifte en cok kabul géren kuramlar ise; Sigmund Freud’un Kisilik Kurami, Gustav Jung’'un
Kisilik Kurami, Karen Horney’in Kisilik Kuram, EysencK’in Kisilik Kurami seklindedir. Fakat
kisilik yapisini ifade etmeye c¢alisan kuramlarin c¢ogu, kisilik kavraminin gdzlenebilen
niteliklerinin, 0Ozelliklerinin sebebini dikkate almayip, nasil oldugu yoniinde durarak
aciklamalar yapmistir. Bu noktada Kkisiligi tipolojik pencereden inceleyen bircok calisma
yapilmistir. Bu yapilan calismalarda kisinin davranislar, fikirleri, fiziksel 6zellikleri, psikolojik
ve karakteristik oOzellikleri gibi farkli olglitler kullanilarak, kisiliklerle ilgili
kategorizelendirmeler yapilmistir.  Kisilik o6zelliklerini belirlemeye yonelik tipolojik
perspektiften yaklasan bircok calismacinin calismasi s6z konusu olmustur. Bunlar ise; Jung'in
kisilik tipolojisi, Eysenck’in kisilik tipolojisi, Kretschmer’in kisilik tipolojisi, Seagal’'in kisilik
dinamikleri, Spranger’in kisilik tipolojisi, Heymans ve Wiersma kisilik yapisi, Vernon'un kisilik
tipolojisi ve son olarak Freidman ve Rossenman’in A ve B Kisilik tipolojisi seklindedir (Zel,
2011).

Kisilik tipolojisinden bahseden ¢alismacilardan Jung bireyleri ice doniik (introvert) ve disa
dontk (extravert) olarak iki baslikta siniflandirmistir. Ayrica yazar Kkisiligin dort ana
fonksiyonunu agiklamistir. Bunlar; Duyumsama, Hissetme, Diisiinme ve Sezgi'dir (Hayat
Kendini Arayistir, 2022). Bir diger ¢alismaci Eysenck Kkisiligi yatay ve dikey sekilde iki boyut
uizerinde aciklamaktadir. Yatay boyutlarda ice dontiklik ve disa déniiklik yer alirken, dikey
boyutlarda nevrotiklik ve duygusal denge bulunmaktadir. Asagida yer alan sekilde Eysenck’in
kisilik tipolojisi aciklayici bir sekilde ifade edilmistir (Buga, 2012).
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duygusal denge

Sekil 1.5. Eysenck’in yatay ve dikey boyutlari

Kretschmer’in Kkisilik tipolojisini ¢ tipte gruba ayirmistir. Bunlar; Piknik Tip, Atletik Tip ve
Astenik tip olarak gruplandirilmistir. Piknik tipte yer alan bireyler i¢in akil hastaligina
yakalanacak olursa manik depresif olma risklerinin bulundugunu ifade etmistir. Atletik tip;
uzun boylu, kemikli, kash viicut yapisina sahip bireyleri kendine giivenen, saldirgan, cliretkar
ve sik sik iddialasan kisilik 6zellikleri ile iliskilendirmistir. Ve sizofreniye yakalan bireylerin
olabilecegini ifade etmistir. Son olarak Astenik tipleri ise uzun ve ince viicut yapisina sahip olan

bireyler olarak aciklamistir (Zaman, 2017).

Bir diger calismaci Seagal 1997 yilinda kisilik dinamikleri ve 6zellikleri olarak kisilik boyutarini
¢ gruba ayirmistir. Bunlar zihinsel, duygusal ve fiziksel boyutlar seklindedir. (Seagal
(1997)’den aktaran Zel, 2011, s. 45). Heymans ve Wiersma kisilik yapisini duygusallik, aktivite

ve temsillerin etkisi olarak tli¢ temel eksende incelemistir (Karakteroloji, 2022).

Vernon'un kisilik tipolojisini, ayni tip kisilik icersinde bile farkl alt kisilik yapilarinin olacagini

savunmaktadir. Vernon, kisilik boyutlarini dért ayri1 faktoérle iliskilendirmistir; giivenilir,
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giivenilmez, sosyal olma ve sosyal olmama seklindedir (Zel, 2011, s. 48). Bu tez ¢calismasinda
Kkisilik tipolojilerinden Freidman ve Rossenman’in A tipi ve B tipi kisilik 6zellikleri lizerinde
durulmustur. Ge¢misten giiniimiize birden ¢ok kisilik tipolojilerinin aciklandiglr yukarida
detayli olarak ag¢iklanmistir. Calismada A ve B Kisilik tipolojilerinden yararlanilmasinin en
onemli sebebi; iki kisilik yapisindan o6zellikle B tipi kisilik yapisinin ¢alismanin bagimh

degiskeni ile ortak paydada birlesmesidir. Bu iki kisilik 6zelligi kisaca aciklanacaktir.
1.9.1. A tipi ve B tipi Kisilik tipolojisi

A ve B tipi kisilik yapilar ilk kez Meyer Friedman ve Rosenman adinda iki kardiyolog
tarafindan incelenmistir. Diislince ilk kez, oturma odasinda bulunan sandalyeleri onaran
dosemecinin sandalyelerin ¢ogunun yalnizca 6n tarafindan zarar gordiigiini ifade etmesi
lizerine ortaya ¢ikt1. Bu vaziyetten, iki kardiyolog da kalp rahatsizlig1 bulunan hastalarinin ¢ogu
kisminin kaygili davrandiklarim1 ve otururken zor zamanlar gecirdiklerini anladilar. Bu
gozlemi ¢ikis noktasi olarak kullanan ve kendi klinik ytiriitiimlerini de baz alan iki kardiyolog,
hastalarinin iki ¢ok degisik davranis model yapisi sergiledigi neticesine ulastilar. Calisma
neticesinde farkliliklarin Kkisilik temelli oldugunu tespit ettiler (Moorhead ve Griffin (1992)’den
aktaran Durna, 2004, s. 198).

A tipi Kkisilik yapisina sahip bireyin ¢evredeki insanlarla karsilastirildiginda 6zellikleri su
sekilde ifade edilebilir: A tipi kisilik yapisina sahip birey, net bir sekilde konusma tarzina
sahiptir. Bu tipolojiye sahip bireyler, konusmalarini belirli bir noktaya yonelik devam ettirirler
ve temel olan soézciiklere vurgu yaparlar, sik ve kuvvetli jestlerle konustuklari i¢in ilk etapta bu
ozelligi hareketlilik seklinde degerlendirilebilir. ikinci olarak hem kendileri hem de baskalar
icin beklentilerini yiiksek tutarlar ve belirlemis olduklar1 seviyelerin gerceklesmemesi
durumunda biiyiik oranda rahatsizlik hissine kapilirlar. Aslinda bu 6zellige sahip bireyler
basarilarin az ve kiiciik seving verdigi, eyleme yo6nelik kisilerdir. Bu 6zellikte ihtiras ve diirtii
bi¢ciminde ifade edilebilir. Bir diger nokta kisi hem kendisi hem de diger kisilerle siirekli olarak
rekabet halindedir. Bu durumu rekabet, saldirganlik ve 6fke duygulari ile agiklanabilir. Digeri
bu 6zellige sahip kisi “benmerkezci” dir. Kisaca tek acili kisilik olarak degerlendirilebilir (Baltas
ve Baltas, 2013, s. 149-150).

B tipi kisilik 6zelligi gosteren bireyler ise A tipi kisilik yapisinin tam tersidir. Bu kisiler isleriyle
alakali olarak oldukea rahat bir tutum sergilerler. Zaman ve basari ile ilgilenmemek, iste kalite
aramak, baskalar ile rekabet halinde olmamak, kendisinden emin, sagligina diiskiin ve bos
vakti ¢ok, herseyi oldugu gibi kabul etmek, herkesle dostluk icinde olmak, cevreye acik ve
sosyal hayat1 seven bir 6zellik tasimak temel 6zelliklerdendir. B tipi kisilik 6zelligi gosteren
kisilerin bazi zararh aliskanliklari (sigara, alkol v.b.), veya kalitsal kalp sorunlari olsa bile daha
saglikli bireyler olarak da nitelendirilebilir. Bu kisiler stresin etkisinden de basit bir bigimde
kurtulabilirler (Aktas, 2001, s.31).

Asagidaki tabloda kisilik tipolojilerinin yapilart maddeler halinde sunulmustur:
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Tablo 1.7. A ve B kisilik yapilari

A Tipi Kisilik Tipolojisi B Tipi Kisilik Tipolojisi

Her zaman aksiyon durumundadirlar. Zamana gore davranis sergilemezler.
Yiirtimeleri, yemeleri ve konusmalari hizli bir Aslaivedi bir seklide davranmazlar.
sekildedir.

Sabirsiz bir davranis sergilerler. Sabirl bir tutumlari vardir.

Bos zamanlari neredeyse hig¢ yoktur. Zamanla alakalar hi¢ yoktur. Bu yiizden igleri

rahat bir bicimde dinlenirler.

Agresiftirler. Uysaldirlar.

Rekabeti severler. Oyunlari ve sporlari kazanmak icin degil eglence

maksatlh yaparlar. Aslinda rekabeti sevmezler.

Kendilerini devamli zaman baskisi altinda Isi cabucak tamamlama baskis altinda
hissederler. degillerdir.
iki seyle ayn1 anda ilgilenebilirler. Oviinmekten hazzetmezler.

Sayilara karsi takintilari s6z konusudur.

Sayilarla basariy1 6l¢limleme egilimindedirler.
Kaynak: Luthans, (1995)’ten aktaran Durna, 2004, s.201.

Asagida yer alan sekilde A ve B kisilik tipolojilerini gorsel olarak da agiklamaktadir (Yerlikaya
ve Kanisli, 2021, s. 7):

A B

Agresif Uyumlu
Aceleci Sabirli
Rekabetci Rahat

Sekil 1.6. A ve B tipi kisilik

1.10. A ve B Kisilik Tipolojisi ile ilgili Yapilan Calismalar

Kisiligin ilk etapta psikoloji bilimi ve davranis bilimlerinde incelenmeye baslamasiyla
gecmisten gliniimiize bu kavramla ilgili farkl goriislerin oldugu, farkli tanimlamalarin yer
aldig literatiirde karsimiza ¢ikmaktadir. Sosyal bilimlerde de énemli olmaya baslamasi ile
birlikte calismalarin daha ¢ok isletmenin diger alanlarinda yapildigi, 6zellikle de inceleme

neticesinde yonetim alaninda daha ¢ok ¢alismanin oldugu goriilmektedir. Pazarlama biliminde
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de ¢ok az ¢alismanin oldugu ifade edilebilir. Pazarlama ile ilgili yapilan bazi ¢alismalar su
sekildedir:

Literatiirde kisilik yapisi ile tiiketici davranislarini isleyen calismalarin olduguna rastlanmistir.
Guido 2006’da, tiiketicinin kisilik 6zelliklerini Uriinden bekledikleri hedonik ve faydaci
alisveris degerleri acisindan incelemistir. Calismadan elde edilen sonuclar ise, kisilerin
deneyime agiklik, uyumluluk ve disa doniikliik 6zellikleri hedonik alisveris degeriyle iliskili
oldugu, islevsel, duygusal kararlilik ve sorumluluk 6zellikleri ise faydaci alisveris degeriyle
iliskili oldugu tespit edilmistir. Diger calisma ise Deniz ve Ercis (2010)’da yapmis olduklari
calismadir. Bu ¢alismada, tiiketicilerin kisilik 6zellikleri, lirlinden beklemis olduklar1 hedonik
ve rasyonel yarar, markaya yonelik hisleri ve marka bagliliklar1 arasindaki iliskiyi saptamay1
amaclamislardir. Calismaya anket teknigi ile veri toplanmistir. Calismadan elde edilen
bulgulara gore cep telefonu sahibi olan tiiketicilerin sorumluluk ve uyumluluk kisilik
spesiyalitesi 6n plana c¢cikmaktadir ve bu 6zellige sahip tiiketiciler triinden ussal yarar
beklemektedir. Spor ayakkabiya sahip olan tiiketicilerde ise disadontikliik ve yeniliklere agik
olma seklinde kisilik spesiyaliteleri 6n plandadir ve bu bireylerde triinden hedonik yarar
beklemektedir. Yine olusan bu beklentiler neticesinde onlarin markaya yonelik hislerini ve
neticede de markaya olan baglhliklarini etkiledigi tespit edilmistir.

Semiz (2017) yilinda A ve B kisilik yapilarina gore tiiketicilerin plansiz, kompulsiif ve hedonik
satin alma davraniglart arasinda farkin olup olmadigini incelemistir. Calisma bulgular
neticesinde farkin oldugu tespit edilmistir. Ayrica A tipi kisilik yapisina sahip kisilerin daha
cok hedonik satin alma davranisi, B tipi kisilik yapisina sahip bireylerin ise daha ¢ok plansiz
satin alma davramglar1 gosterdikleri saptanmustir. Solunoglu ve Ikiz (2020) yilinda,
tiiketicilerin kisilik 6zelliklerinin saptanarak hedonik tiiketim tizerindeki etkisini ve ¢ok
boyutlu yapisini incelemistir. Bu ¢alismada Semiz’in yapmis oldugu iliskide oldugu gibi A ve B
kisilik yapisi lizerinde durmustur. Bu calismada plansiz ve i¢gldiisel satin alma {izerine
durulmustur. Calismadan elde edilen sonug ise tiiketicilerin kisilik yapilarinin hedonik tiiketim
boyutlari lizerinde cesitli seviyelerde etkisi oldugu ortaya konulmustur. Bilhassa disa dontik
kisilik yapisinin, hedonik tiiketimin birden c¢ok alt boyutu ilizerinde etkisi oldugu tespit

edilmistir.

Calismanin ilk boliimiinde yer alan kavramlar; tiiketici davranislari, online itkisel satin alma
niyeti ve Kkisilik tipolojileri detayli olarak agiklanmis olup, ¢alismanin ikinci bélimi ve
calismanin modelinde yer alan diger kavram olan davranissal ekonomi yaklasimlar: asagida

sirasiyla ilgili baghklar perspektifinde detayli olarak aciklanacaktir.
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2. BOLUM
DAVRANISSAL EKONOMI

Son otuz yildir rasyonalite ile baglantili mantiksiz olan teorilerin esnetilmesi ile tiirli
girisimlerde bulunulmus ve kisilerin ¢ikarlarinda, iradelerinde ve hesaplama yeteneklerinde
limitlerinin oldugu ortaya cikmistir. Rasyonel birey nosyonunu baz alan modern ekonomi
teorileri uzun bir siiredir sorgulanmaktadir. Bu sorgulama siireci davranissal ekonomi alaninin
olusmasina sebep olmustur (Gazel, 2016, s. 4). Davranissal ekonomi, tiiketim ve satin alma
etkinliklerimizi ¢oziimlerken ekonomik paradigmalarin yaninda teknolojik, sosyolojik ve
psikolojik faktorlerin de kuramlara ilave edilmesi gerektigini savunan yaklasimdir (Altunéz ve
Altunoz, 2018, s. 17).

Sirasiyla geleneksel ekonomi modellerinden davranissal ekonomi modellerine kadar gecen
stire¢ aciklanacaktir.

2.1. Geleneksel Ekonomi Teorileri

Bireylerin ussal oldugu ve bilgiyi ussal olarak degerlendirdikleri fikri geleneksel ekonomi
kuramlarinin merkezinde bulunmaktadir. Bu agidan ussal yatirimcinin esas aktor olarak
bulundugu piyasalarin mekanizmasi ve finansal araglarin aksiyonu, geleneksel ekonomi

kuramlarinin asil ilgi alani olmustur (Sefil ve Cilingiroglu, 2011, s. 249).

Geleneksel ekonomi teorileri Beklenen Fayda Kurami ile baglantiliyken davranigsal ekonomi
teorisinin temel tasi Beklenti Kurami’'na dayanmaktadir. Beklenen Fayda Kurami'nda rasyonel
¢ikarimlar 6n plandayken, Beklenti Teorisi'nde ise bu durum gozlemlerden yola ¢ikarak
neticeye ulasilmaktadir (Altunéz ve Altunéz, 2018, s. 55).

Geleneksel ekonomi kuramlar1 uzun siirecli olan bir yarista finans ve ekonomi alanlarinda
bir¢ok tiirde Calismalara sebep olmus, ¢cok cesitli basliklar ile giiniimiize gelmis ve tartismalara
konu olmustur. Bu kisimda geleneksel ekonomi kuramlarinda yer alan ilgili baghiklar sirasiyla
aciklanacaktir (Yildirim, 2017, s. 15).

2.1.1. Homoeconomicus (Rayonel-Akilci-Ekonomik insan)

Homoeconomicus nosyonunun dogusu, John Stuart Mill'in Calismalarina dayanmaktadir.
Kavram, 1844 yilindaki Politik iktisadin Bazi Istikrarsiz Sorunlar1 Uzerine Denemeler (Essays
on Some Unsettled Questions of Political Economy-1844) ve 1848 yilindaki Politik iktisadin
Ilkeleri (Principles of Political Economy-1848) eserlerinde gelistirilmistir. Mill'in, bireyi
merkez alarak olusturmus oldugu davranis modeli analizi ile bu iki Calismanin temel bakis
acisini ortaya koymustur. Analizin temel birimi insan tutumlarinin olusumu sosyal devletten

cok bireysellige indirgenerek ifade edilmektedir (Rodriguez-Sickert, 2009, s. 223).
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Homoeconomicus, bireysel ¢ikar1 pesinde kosan varlik olarak antik ¢agda bilinmeyen bir
durumu ifade etmektedir. Fakat ekonomi kelimesinin etimolojisi “oikos”, hanenin sinirlari
icerisinde kalmaktaydi ve oikos’a/haneye ait “nomoi/kurallar” ancak hane icerisinde
gerceklesen liretim stirecine ve hayatla baglantili kurallardi. Modern dénemlere gelindiginde
ise, liretimin hanenin simirlarindan ayrilarak 6nce imalat-hanelere sonra sanayilesmeyle
beraber fabrikalara ge¢mesiyle “oikosnomoi” nin alan1 da genislemistir. Ozel miilkiyetin
belirleyici oldugu pazar baglantilar1 antik cagin tersine, 6zel alanin ytliceltilmesine sebep
olmustur. Bu durum kisisel cikar1 pesinde kosan akilci kisi olarak “homoeconomicus” u 6n

plana ¢ikarmistir (Ozalp, 2011, s. 27).

Geleneksel ve Neo-Klasik ekonominin yapi tasini olusturan homoeconomicus kavrami
faydasini maksimize eden rasyonel birey olarak ifade edilmektedir. Fayda maksimizasyonu

elde bulunan olanaklar ¢ercevesinde degerlendirilmektedir (Nyborg, 2000, s. 309).

Homoeconomicus varsayiminda iktisadi etkilesim icerisinde bulunan kisinin ekonomik
etkinlikleri sirasinda tiim piyasa bilgilerine noksansiz sahip oldugu kabul edilir. Sahip olunan
bu tam bilgi cercevesinde iireticiler karlarini maksimize etmek, tiiketiciler de yararlarini
maksimuma ¢ikarmanin gayreti icindedirler. Homoeconomicus, etkilesim igerisinde
bulundugu piyasada karar alma ve aldig1 kararlar1 hayata gegirme asamasinda kesinlikle
rasyonel degerlendirmelerde bulunarak her kosulda ¢ogu aza tercih eden ve almis oldugu
kararlar arasinda tutarli davranislar gosteren kisi olarak aciklanmaktadir (Saltabas, 2019, s.
4).

Ozetle homoeconomicus varsayiminin temelinde kendi yararini maksimum seviyeye
cikarmay1 birincil gaye olarak belirlemis, bunu gerceklestirebilmek icin duygusal ve sosyal
baglantilari ikinci plana atmis, elinde bulunan bilgileri tam ve noksansiz sekilde kullanan, akilci

davranan Kkisiyi ifade etmektedir (Demirel ve Artan, 2016, s. 4).

2.1.2. Bayesci 6grenme teorisi

Bayesci Ogrenme Teorisi 18. yiizyi1lda Thomas Bayes’in yapmis oldugu bir ¢alismada ortaya
cikmistir. Bu teoreme gore, ihtimal ve istatistikten faydalanarak gelecekteki olaylari
oranlamada onceki olaylarin bilgisinden yararlanilarak karar almada gelecegin belirsizlik
problemini asmay1 amac¢ edinmistir (Ede, 2007, s. 7). Bu teori 19. ylizyilda tesirini kaybetmeye
baslasa da bilhassa bilgisayar teknolojilerindeki ilerlemeler, Bayes¢i 6grenmeyi yeniden dikkat
cekici duruma getirmistir (Altunéz ve Altundéz, 2018, s. 61). 20. ylizyilin ikinci yarisinda, Jim
Savage ve Dennis Lindley’in dnciiliigiinde modern Bayes¢i anlayis 6nem kazanmistir. Bilhassa
80’li ve 90’l1 ynllarda gticlii bilgisayarlarin ortaya ¢ikmasiyla yayillmaya baslamis ve bu alanda
bilgisayar programlari gelistirilmistir (Ede, 2007, s. 7). Bilimsel karar verme metotlarindan
biri olan Bayesci Ogrenme Teorisi olasilikh bir bilginin incelenmesinde objektif bir bakis acisini
esas alir (Demirel ve Bodur, 2004, s. 81).
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Kahneman ve Tversky (1973) yilinda yapmis olduklar1 deneysel ¢alismalarinda bu durumun
tersine bir sonuca ulasmislardir. Calismalarinda sonug olarak, sezgisel tahminler istatistiksel
tahmin mantigini ihlal ederek kanitlarin giivenirliligine ya da sonucun 6nceki olasiligina karsi
duyarsizdir ve Kisiler belirsizlik durumunda karar verirken istatistiksel tahmin teorisini

izlemezler, biciminde ifade edilmistir (Kahneman ve Tversky, 1973).

2.1.3. Beklenen fayda kurami

Birey tabiati1 geregi coklu gilidiilemeler, 6gretiler ve durumlardan olusmaktadir. Psikoloji
lizerine yapilan Calismalarda bireyin icinde bulundurdugu variyeti ve ¢esitliligi 6ne ¢ikarmaya
calisirken, geleneksel iktisat bilimi bu konuda olduk¢a sade varsayimlar kullanmaktadir.
Beklenen Fayda Kurami’'nda bireyler, kararli, cok iyi aciklanmis yarar islevlerini maksimize

etmeye calisan rasyonel kisiler olarak ele alinmaktadir (Celik, 2013, s. 21).

Beklenen Fayda Kurami'nin temeli Daniel Bernoilli tarafindan 1700°li yillarda ortaya atilmistir.
Oyun kuramini gelistiren matematikci Von Neumann ve Morgenstein kurama 1940l yillarda
onemli katkida bulunmuslardir. Kuram Tversky ve Kahneman tarafindan gelistirilen Beklenti
Kurami'nin agiklanmasina kadar stire gelmistir. Neumann ve Morgenstein, bireylerin mal veya
hizmetlerin tiiketiminden gelecekte elde edecekleri yarar1 gézeterek satin alma kararinda
bulunduklarini varsaymaktadirlar. Bununla beraber s6z konusu yarar sadece belli olanaklara
gore tahmin edilebilir spesiyaliteye sahiptir. Bundan o6tiiri, Von Neumann ve Morgenstein,
belirsizlik ve risk durumlarinda yarar islevinin tiiketim kararlarini ifade etmede yeterli
olmadigini miidafaa ederek bu fonksiyonu, Beklenen Fayda Kurami ile degistirmislerdir.
Beklenen Yarar Kurami'nda yarar nosyonu, belirsizlik altinda verilen bir kararin neticesi olan
olast yararin, olayin gerceklesme ihtimali ile c¢arpilmasiyla elde edilen netice olarak
aciklanmaktadir. Bu agiklamada yarar, kardinal olarak anlatilmaktadir ve bireylerin rasyonel
olarak davrandigi savina dayanmaktadir (Altun6z ve Altundz, 2018, s. 59-60).

2.1.4. Etkin piyasalar hipotezi

1970 yilinda ilk kez Fama tarafindan ortaya atilan kavram, etkin bir piyasanin mevcudiyeti
menkul kiymet fiyatlarinin daima mevcut tiim bilgileri tam olarak yansittig1 6l¢iide miimkiin
olabilmektedir. Bu nosyonu agiklarken ii¢ baslik cercevesinde ele almistir. Bunlar ise; zayif
form, yar1 gii¢li form ve gii¢lii form bigimindedir (Fama, 1970, s. 1970).

Zayif Form, onceki fiyatlarla ilgili bilgiyi, Yar1 Gligli Form, halk tarafindan serbestce elde
edilebilen bilgiyi, Gli¢lii Form da tiim bilgiyi ifade etmektedir (Tufan ve Sarigicek, 2013, s. 160).

Etkin Piyasa Hipotezi (EPH) 6zetle, piyasalarda var olan fiyatlarin her tiirli bilgiyi icerdigini,
dolayisiyla bu bilgileri kullanarak normal st bir getiri saglamanin imkansiz oldugunu ifade
etmektedir (Celik ve Tas, 2007, s. 13).
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2.1.5. Modern portfoy analizi

Menkul kiymet mevduatinda risk ve getiri arasinda baglant1 kurulmasi esas baslangi¢ noktasi
olmustur. Bu durum bu baglantinin en 6énemli noktasi olmustur. Journal of Finance dergisinde
yayinlanan ve Harry Markowitz'in 1952 yilindaki eseri “Portfdy Secimi” doniim noktasinin yap1
tasi olmustur. (Yigiter ve Akkaynak, 2017, s. 286).

Yenilikg¢i calismasi, Beklenen portfoy getirilerinin maksimize edilmesine ve ayni anda yatirim
riskinin en aza indirilmesine dayanan yatirim portféylerinin se¢imi ve insasi i¢in bir yatirim

cercevesi olan Modern Portféy Teorisinin temellerini olusturdu (Mangram, 2013).

Markowitz’e gore, sermaye piyasalarinin etkin ve yatirimcilarin rasyonel oldugu varsayimiyla
yatirimcilar yatirnm kararlarimi yalnizca beklenen getiri ve riske gore vermelidirler ve
gecmisteki getirilerin standart sapmasi riskin tek matematiksel gostergesidir (Yigiter ve
Akkaynak, 2017, s. 287).

2.2. Davranissal Ekonominin Tarihgesi

Iktisat ve psikoloji biliminin sistematik beraberligi 1980’li yillarda gériilse de, bu siirecin ilk
izlerini Adam Smith’e kadar dayandirmak miimkiindiir. Smith’in “Ahlaki Duygular Kurami” ve
“Uluslarin Zenginligi” eserlerinde insan psikolojisi iizerine diisiincelerini ifade etmistir
(Dumludag ve Ruben, 2015, s. 4). Smith, “1759-Ahlaki Duygular Kurami” adli eserinde insan
tutumunun ilk belirleyici ilkesi olan ‘sempati’ lizerinde durmustur. Bunun yaninda ‘kendini
sevme’ ilkesi de aciklayici unsur olarak bulunmustur (Bugra, 2018, s. 97). 1776 yilinda
yayinlanan eseri “Uluslarin Zenginligi” nde ise insan, sadece bireysel ¢ikar diirtiisiiyle hareket
eden bir varlik degil, ayni zamanda diger insanlarla etkilesim icinde olan bir varliktir (Bugra,

2018,s.100-101).

Klasik iktisadin bireysel cikar diirtiisiiyle hareket eden insan modeli, Jeremy Bentham’in 1789
yilinda yayinlanan “Ahlak ve Yasama Ilkelerine Giris” eserindeki faydacilik felsefesiyle
tamamlanir. Klasik iktisadin mihenk taslarindan birini olusturan “faydaci felsefe” nin kokleri
psikolojik hedonizme kadar gitmektedir. Psikolojik hedonizm, bireyin tiim aksiyonlarinda
basvuru yapabilecegi tek kriterin acidan kacinip hazza erismeye ¢abalamak oldugunu ifade
eder (Ulas, (2002)’den aktaran, Dumludag ve Ruben, 2015).

Yirminci yiizyilin ikinci yarisina gelindiginde iktisat ve psikoloji bilimi arasindaki baglanti
yeniden canlanmaya baslamistir (Dumludag ve Ruben, 2015, s. 7). Davranissal ekonominin
ortaya ¢ikmasinda ilk 151k Friedrich A. Von Hayek tarafindan olmustur. Bilhassa Hayek’'in 1952
yilinda yayinlamis oldugu “Sensory Order (Duyumsal Diizen)” ve bunu takip eden diger cogu
eseri insan bilgisinin limitlerini anlamamiz1 saglamistir. iktisadi diizenlemelerde karar alma
stireci konuslarindaki Calismalari ile Hayek’den dort sene sonra Nobel ddiilii kazanan Herbert

Simon “Sinirli Rasyonalite” nosyonu ile davranissal ekonomi olarak isimlendirilen disiplinin
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dogusunda ikinci tuglayr eklemistir. Devaminda 2001 yilinda isve¢ Kraliyet akademisi
“enformasyon iktisad1” alanindaki Calismalari dolayisiyla George A. Akerlof, A. Michael Spence
ve Joseph Stiglitz Nobel ekonomi 6diilii almistir. Bilhassa Akerlof psikoloji ve ekonomi alaninda
iliskiler kurarak noksan ve asimetrik enformasyon konularini ele almistir. Enformasyon
iktisad1 alanindaki bu Calismalar da endirekt olarak davranissal ekonomi ¢alismalarina bir
dayanak olmustur (Aktan, 2018, s. 347-348).

Davranissal ekonominin her ne kadar savunuculari bulunsa da psikoloji hep pozitif bilimlerden
ayr1 tutulmustur. Herbert Simon’dan sonra bu alanin en 6énemli temsilcileri ve katkisi olan
calismalar, Kahneman ve Tversky’'nin 1979 yilindaki eseri “Prospect Theory: An Analysis of
Decision Under Risk” makale ¢alismasi ve Thaler’in 1980 yilindaki “Toward a Positive Theory
of Consumer Choice” adli makale calismasidir. Kahneman ve Tversky makale calismasi ile
referans noktasi, kayiptan kaginma, fayda oOl¢iimii ve 6znel olasilik yargilar ile temel
kavramlar literatiire kazandirmistir. Kahneman ve Tversky ile beraber “Beklenti Teorisi”
nosyonu olusturularak, calismalarinda rasyonel olmayan diistinceleri savunarak karar verme
asamasinda cesitli sezgisel ve bilissel 6nyargilarin bulundugunu gli¢lii bir sekilde ifade
etmektedir (Gazel, 2016, s.4). Richard Thaler’da yapmis oldugu makale ¢alismasi ile “Zihinsel
Muhasebe” kavramini literatiire katmistir (Wilkinson ve Klaes, 2018, s. 16).

Ozetle, iktisat ve psikoloji bilimleri ayr1 olarak arastirildigi zaman her iki biliminde temel aldig1
konunun insan oldugu gériilmektedir. Iktisat bilimi kisinin ekonomik anlamdaki tercih ve
secimleriyle ilgilenirken, psikoloji bilimi ise kisinin tutumlar: ve kisiler tarafindan sergilenen
tutumlarin nedenleriyle ilgilenmektedir. Bunun sonucunda iktisat ve ekonomi kaynaklarinda,
psikoloji ve sosyoloji bilimlerinin karar alma siirecleri ile ilgili teori ve bulgularindan
etkilenerek, yeni bir Calisma alani olarak “davranissal ekonomi” alan1 olusmustur (Eser ve
Toigonbaeva, 2011, s. 288).

2.3. Davranissal Ekonominin Tanimi

Davranissal ekonomi (behavioral economics), iktisadi davranis, karar ve secimlerde psikolojik
etmenlerin etkileri ve neticelerini arastiran bir disiplindir. Davranissal ekonominin ¢ikis yeri
klasik iktisat biliminde gegerli olan “rasyonalite” (rationality) varsayiminin her zaman ve her
yer yerde gecerli olmadig1 ideasidir. Davranigssal ekonomi, ekonomik birimlerin noksan
enformasyon ve yetersiz zihni kapasite gibi sebeplerle cogunlukla rasyonel disi tutum, karar
ve secimlerde bulunabildiklerini ortaya koymaya calisan multidisipliner bir ¢alisma alanidir.
Iktisat ve psikoloji bilimlerinin ortak paydasinda meydana gelen ve ilerlemesini devam ettiren
davranissal ekonomi bilhassa zihinsel hata ve yanilgilara odaklanarak, bu alanda teorik,

analitik, ampirik ve deneysel Calismalar yliriitmektedir (Aktan, 2018, s. 347).

Risk yerine belirsizlik altinda karar almay1 aydinlatmay1 amag¢layan davranigsal ekonomi,

bireyin sinirli hesaplama yetenekleri ve sinirli bilgi erisimi ile bilissel kisa yollara basvurarak

45



karar alabildigini ortaya koyan disiplindir. Bu bilissel kisa yollar, bireyin algilar iizerinden
bilgi isleme asamasini ifade etmekte olup, bireyin kabiliyetleri ile kompleks bir ¢evrede karar
vermesini saglamaktadir. Bilissel kisa yollarla ileriye doniik kararlarda ya da belirsizlik aninda,
ussal kisinin beklenen fayda kuramindan farkli olarak hesapladigi beklenti teorisine
cogunlukla uymaktadir. Cesitli deney, gézlem ve testler neticesinde elde edilen sonuglar goz
Online alinarak olusturulan davranigssal ekonomi kuramlar1 ve yaklasimlari, boylece
rasyonaliteden sapmalar1 ve rasyonel bireye dair varsayimlarin gercek hayatta nasil ihlal
edildigini aciklamaktadir (Hatipoglu, 2012, s. 3).

2.4. Davranissal Ekonomi Yaklasimlari

Davranissal yaklasimlar ya da davranissal hata ve yanilgilar dokuz ana gruplandirmada
Ozetlenmistir (Aktan, 2018, s. 351):

Tablo 2.1. Zihinsel hata ve yanilgilar

DAVRANISSAL OLASILIK/IHTIMAL KARAR VERME/TERCIH
e Beklenti Teorisi e Kumarbaz Yanilgisi e (Odaklanma
e Kayiptan Kaginma e Baglanti Yanilgisi e Dogrulama
Sahiplenme e  Olasihgin ihtimali e Mesleki Deformasyon
Yanlis Konsensus e (ipaAtma e Algida Segicilik
Geri Bakis Yanilgisi e Agsin lyimserlik e Halo Etkisi
Asiri Giiven o Asiri Giiven e Asinalik
Dunning Kruger Etkisi e Hatali Orneklem e Tuzak Secenek
Zihinsel Uyumsuzluk e Asiri Segenek
Kor Nokta
Plasebo Etkisi
CEVRESEL ETKIi ZAMANLAMA HESAPLAMA
Siirti Etkisi e  Geri Bakis Yanilgisi e Zihinsel Muhasebe
Bando Arabasi Etkisi e Hiperbolik Diglama e Kayiptan Kaginma
Sosyal Kanit e Sonralik Etkisi e  Statiiko Etkisi
Cerceveleme e Projeksiyon e Batik Maliyet
Karsiliklilik e  Zirve-Son Kurali e (CipaAtma
Baghlik e Empati Eksikligi e Halo Etkisi
e Sahiplenme
e Hiperbolik Dislama
o Ikea Etkisi
e Sonug Yanilgisi
e Akil Okuma
e Genellestirme
MANTIKSAL HATIRLAMA INANC
Kumarbaz Yanilgisi e Sonralik Etkisi e Dogrulama
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Anlam Kargasasi
Hatali Orneklem
Dongiisel Akil Yiriitme
Asir1 Genelleme

Yanlis Analoji
Devekusu Etkisi

Teleskop Etkisi
Kriptomnezi

Basaridan Kendine Pay
Cikarma

Geri Bakis Yanilgisi

Secici Hafiza

Aliskanhik
Sabit Fikirlilik
Batil Inang
Hurafe

Stirti Etkisi
Sosyal Kanit

e  Zihinsel Bulaniklik e Baghhk

e Stereotip

Davranissal yaklasimlar ya da davranissal hata ve yanilgilar genis bir cercevede ele alinarak

sirasiyla aciklanacaktir:

2.4.1. Belirsizlik altinda karar alma

Iktisat literatiiriinde belirsizlik ve risk tammlar farkh okullar tarafindan ¢ok farkh
degerlendirilen, olduke¢a tartismali nosyonlardir. Nosyonlarin tartismali olmalarinin temel
sebebi, iktisadi aktorlerin karar alma davramiglarinin ele alinis sekillerinden
kaynaklanmaktadir. Neoklasik iktisat temsili birey yaklasimindan hareketle mevcut kisithlik
altinda iktisadi ajanlarin optimum kararlar aldiklarini kabul eder. Ussal beklentilere sahip olan
kisi yararini her zaman encoklastirir. Neoklasik analizde belirsizlik altinda karar almanin
standartlasmis araci beklenen deger kuramdir. ilk olarak 18. yiizyilda Bernoulli tarafindan
ortaya atilan bu kuram, 20. ylizyilda John von Neumann ve Oskar Morgenstern’in tiirettikleri
aksiyomlarla iktisat kuraminin kullandig1 standart bir arag haline gelmistir. Yaygin bir sekilde
kullanilmasina ragmen, beklenen deger teorisi literatiirde biiytik elestiriler almistir. Ancak bu
elestirilerin en 6nemlisi 1979 yilinda Kahneman ve Tvertsky tarafindan beklenen deger
kuraminin alternatifi olarak gelistirilen beklenti kuramidir. Beklenti kurami belirsizlik altinda
karar almay1 bireyin davraniglarinin sezgisel, duygusal yani irrasyonel 6zelliklerini ele alarak,

bir manada daha gergekgi bir temele oturtmustur (Aksoy ve Sahin, 2015, s. 2).

Davranigssal ekonominin 6nemli isimlerinden Nobel 6dilli Kahneman’ a goére insan
davranmiglan siirekli optimum degildir. Ozellikle belirsizlik ve risk durumlarinda birey
davranislar1 rasyonel disi olabilmekte ve ortaya optimum disi neticeler olusabilmektedir.
Oysaki Neo-klasik kuramda birey davranislar1 énceden Kkestirilebilir ve sistemli bir yapiya
sahiptir (Altunoz, 2014, s. 51).

Kahneman vd. tarafindan yapilan davranis Calismalar: iktisadin rasyonalite varsayiminin
gercekei olmadigini ortaya koymustur. Bir¢ok olay ve deney kisilerin rasyonel davranis
varsayimina uymadigin1 kanitlamistir. Ayrica gergek diinyada karar vericilerin belirsizlik
durumunda ¢ogu kez olasilik kurallarina gore karar vermediginin ve hatta bazi hususlarda

umulan yarar maksimizasyonu ilkesini de goz ardi ettiklerini géstermistir (Savas, 2007, s.40).
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Belirsizlik altinda karar vermede olast durumlarin olasiliklar1 bilinmez, fakat aksiyon
sekillerinin neticeleri tahmin edilebilir ve konuyla alakali boliimiinde bilgi mevcuttur (Emhan,
2007, s. 219). Risk ve belirsizlik kavramlar1 arasindaki ayrimda riskte ihtimaller bilinmekte,
belirsizlikte ise bilinmemektedir (Zeckhauser, 1986, s. 441).

2.4.1.1. Sinirh Rasyonellik

Ekonomi literatiiriine rasyonel insan olarak gecen temel varsayim ¢ogu yazar tarafindan
tartisilmistir. Davranissal ekonominin ilgili oldugu kabul edilen psikoloji bilimi, Calismacilari
tamamen ussal ve kendi ¢ikarlarini diisiinen kisinin varligini tartismaya stiriiklemis ve sinirh
rasyonelligin daha realist oldugu yoniinde diisiinceler ortaya atilmistir. Keynes’ten Kahneman
ve Tversky’ye kadar pek cok Calismaci, insanlarin cesitli 6nyargilar ya da hevristikler
tarafindan tesir altina alindigini, bu sebeple yatirimlarinda tamamen ussal davranamadiklarim

ortaya koymustur (Gilingor ve Demirel, 2008, s. 28).

20. yuzyilin ortalarindan itibaren iktisat, sosyoloji ve psikolojinin iliskisi yeniden giindeme
getirilmistir. Herbert Simon'in ortaya atmis oldugu Sinirli Rasyonellik nosyonu da bu
cercevede 6nem olusturmaktadir. Sinirli Rasyonellik kavrami 1957 yilinda Herbert Simon
tarafindan ortaya atilmistir. Kavrama gore, bireyler yalnizca belli bir oranda ussal
davranabilmektedir. Ayrica Simon bu kavramla birlikte bir¢ok Calismaciya kilavuz olmustur
(Yigit, 2018, s. 162-163).

Bir insan ile bir bilgisayarin satran¢ oyunundan yola ¢ikan sinirli rasyonelite, bilgisayar biitlin
muhtemel yollar1 degerlendirirken satran¢ oyuncusu, yalnizca sinirli sayida yolu kafasinda
canlandirabilmektedir (Wolff ve Resnick, 2016, s. 332).

Sinirli Rasyonellik (Bounded Rationality) karar vericilerin kisith rasyonel olmalaridir. Yani
insanin bilissel sinirlarindan tamamen habersiz oldugu varsayilmamalidir. Kisinin hesaplama
kapasitesi, bellegi, bilgisi, bilgiye erisimi de kisithdir. Béyle bir durumda kisinin muhtemel olan
biitliin secenekler arasindan degil o an elinde bulunanlarin en iyisini se¢gme yoluna gitmektedir
(Simon, 1983, s. 291).

2.4.1.2. Beklenti Teorisi

Glnlimiizde davranissal ekonominin temelini olusturan Kahneman ve Tversky'in (1979)
bireyin belirsizlik ve risk iceren hususlarda 6teki hususlara gére mantiksal, ussal hareket
edemeyebilecegini kanitlamaya yonelik Calismalari; kisiyi rasyonel insan olarak kisitlayan
varsayimlar1 baz alan kuramlari, paradigmalar1 daha fazla sorgulanir hale getirmistir (Gazel,
2016, s. 8). Beklenti Kurami, beklenen yarar kuraminin psikolojik bir varlik olan kiside her
zaman etkilemedigi anlasilmasi iizerine gelistirilmis bir kuram olup kisilerdeki riskten

kaginma temayiillerini ¢oziimlemektedir. S6z konusu ¢oztimlemelerde kisilerin davranislar iki
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sekilde incelenmektedir. Bunlar, bilissel paradokslarin rasyonel diisiince ve davranislari
bozmasi ile 6nsezi ve fikirlerin karar alma asamasinda Kisilerin tutumlarini olumsuz yonde
etkilemeleridir (Altunoz ve Altunéz, 2018, s. 67). Davranissal ekonomide yapi tasi olan beklenti
kurami, beklenen fayda kuramina kars1 matematiksel metotla ve deneysel Calisma neticesinde

meydana gelmis alternatif bir teoridir (Kiyilar ve Akkaya, 2016, s. 140).

Kahneman (2003) yilinda yapmis oldugu calismasinda teoriyi su orneklerle aciklamistir
(Kahneman, 2003, s. 1455-1456):

%50 olasilikla 150 $ kazanma sansi, %50 olasilikla 100 $ kaybetme durumu.
Bu kumari kabul eder misin?
Genel servetiniz 100 $'1n altinda olsaydi seciminiz degisir miydi?

Deney neticesinde, esit olasiliklarda kazang ve kayip s6z konusuyken, olasi kazang olasi kaybin
en az iki kati olmadik¢a, ¢ogu insanin kumar oynamay1 reddettigini gostermektedir. Diger

soruya verilen cevap ise olumsuz olmustur.

%100 olasilikla 100 $ kaybetme, veya %50 olasilikla 50 $ kazanma sansi, %50 olasilikla
200 $ kaybetme durumu.

Hangisini secerdiniz?
Genel servetiniz 100 $ ‘in lizerinde olsaydi seciminiz degisir miydi?

Ikinci soruda kumar, kesin kayiptan daha cekici gériinmektedir. Deneysel sonuglar, bu tiir
sorunlarda sorulara cevap veren katilimcilarin biiyik ¢ogunlugu tarafindan risk arama
tercihlerine sahip olduklarini agiklamaktadir. Tercihler bir referans noktasina gore tanimlanan
kazanclar ve kayiplara yonelik tutumlar tarafindan belirlenmektedir. Fakat Beklenen Yarar
Kurami referans noktasini hesaba katmadi. Beklenti kuramina gore, yararin tasiyicisi
kazanclar ve kayiplardir, servetin durumundan ziyade servetteki degisimlerdir. Bu da normatif
model olarak degil, insanlarin gergekte yaptiklari secimleri nasil yaptigini gésteren aciklayici
bir kuramdir (Kahneman, 2003, s. 1456).

Baska bir deney 6rnegi su sekilde ifade edilmistir (Samson, 2014, s. 2):
Asagidakilerden hangisini tercih ederdiniz?
2508’k belirli bir kazang kazanmak
%25 ihtimalle 1000 $ kazanmak, %75 ihtimalle hicbir sey kazanmamak
Hangisini tercih ederdiniz?
750 $’lik belirli bir kayip yasamak

%75 ihtimalle 1000% kaybetmek, %25 ihtimalle hicbir sey kaybetmemek
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Tversky ve Kahneman'in calismasi, Problem (1) ve Problem (2) arasinda cevaplarin farklh
oldugu sonucuna ulasilmistir. Problem (1)’de kazanc siklari, Problem (2) kayip siklar1 yer
almaktadir. Problem (1) ile kars1 karsiya kalindiginda, insanlarin biiytik bir kismi risksiz
alternatif olan A sikkini tercih etmektedir. Problem (2)’ de ise yer alan siklardan insanlar daha
riskli olan D sikkini tercih etmektedir. Bunun sebebi, kayiplari es deger bir kazanctan daha ¢ok
sevmemizdir. Herhangi bir seyden vazgecmek, onu almaktan aldigimiz zevkten daha aci

vericidir.

Kahneman ve Tversky (1979) yilindaki calismasinda; kisilerin izafi olarak olasi neticelerden
ziyade kesin olarak kabul edilenleri daha ¢ok vurgulamakta ve bunu kesinlik etkisi olarak
adlandirmaktadirlar. Bu etkiyi asagidaki 6rnekle aciklamaktadirlar (Kahneman ve Tversky,
1979, s. 265-266):

Problem 1: Segenekler arasinda se¢im yapiniz
A: 0.33 ihtimalle 2500 kazanmak B: Kesin olarak 2400 kazanmak
0.66 ihtimalle 2400 kazanmak
0.01 ihtimalle 0 kazanmak

N:72  [18] [82]*

Problem 2: Segenekler arasinda se¢im yapiniz

C: 0.33 ihtimalle 2500 kazanmak D: 0.34 ihtimalle 2400 kazanmak
0.67 ihtimalle 0 kazanmak 0.66 ihtimalle 0 kazanmak
N:72 [83]* [17]

N: (Soruya cevap verenlerin sayisi)
[1: (Secenegi secenlerin yiizdesi)

Veriler deneklerin %82’sinin Problem 1’de B secenegini ve deneklerin %83’liniin Problem 2’de
C secenegini sectigini gostermektedir. Beklenen yarar teorisine gore yukarida yer alan
ihtimalleri matematiksel olarak gosterimi su sekilde olacakti (u(0)=0 ile): Birinci tercihte
u(2400)>0.33u(2500)+0.66u(2400) ya da 0.34u(2400)>0.33u(2500) manasina gelirken,
ikinci tercih bunun tam tersi bir esitsizligi ifade etmektedir. Problem 2 Problem 1’e gore
degerlendirilirken 0.66 ihtimalle 2400 kazanma secenegi her iki secenekten de elimine
edilerek elde edilmistir. Secenek kesin bir kazanctan olas1 bir kazanca dontistiirildiigiinde

arzuyla azalma meydana gelmektedir.

Beklenti teorisi, kisiler, kazan¢ saglamaktansa ellerinde bulunani kaybetmemeye daha ¢ok

onem verirler; kazang ve kayip es deger oldugunda kayiptan kacinma egilimi sergilerler.
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Ozellikle, risk ve belirsizlik s6z konusu oldugunda kisiler daima ussal davranis sergilemezler
ve beklenen yarari maksimum yapmak yerine kayiptan kacinmayi tercih ederler. Diger yandan,
kayip nedeniyle katlanilacak tiziinti, es deger kazancin saglayacagi haz veya mutluluktan daha
coktur. Ornegin, beklenmedik bir bicimde 1000 TL kazanmanin kisiye sagladigi mutluluk ile
beklenmedik bir anda 1000 TL kaybetmenin kisiye vermis oldugu tiziintli es deger midir? Bu
soru 1s18inda davranissal iktisat¢ilar bu konuda yapmis olduklar1 deneysel Calismalarda
kisilerin kayiplara kazanglara oranla daha ¢ok duyarl olduklarini saptamislardir (Aktan, 2018,
s.350).

Ozetle, beklenti kuraminda deger fonksiyonu asagidaki sekilde gosterilmistir (Kahneman ve
Tversky, 1979, s. 279):

VALUE

LOSSES GAINS

Sekil 2.1. Beklenti teorisinde deger fonksiyonu

“«u_n

Referans Noktasi’'ndan gecen deger fonksiyonu “s” bicimindedir ve simetrik degildir. Deger
fonksiyonu, kayiplar i¢in kazanglardan daha diktir ve kayiplarin kazanglardan daha agir
oldugunu ifade etmektedir (Vikipedi, 2021). Beklenti Teorisi'nde, kazang¢ ve kayip
varyasyonlarinin degerlendirilmesi referans noktasi ile iliskilidir. Referans Noktasi’'nda
farklilasma olursa bu durum kisilerin karar alma davranisini da etkilemektedir (Bostanci,

2013, s. 25).

Tversky ve Kahneman’in Beklenti Teorisi lizerine ¢alismaya basladiklarinda, vardiklar iki
sonu¢ su sekildedir: Kisiler varliktan ¢ok kayip ve kazanglara deger verirler ve sonuglara
atfettikleri karar agirliklari ihtimallerden farkli olmustur. Bunu da dortlii model olarak
adlandirdiklar: tercih modelinde aciklamislardi (Kahneman, 2018, s. 366-367):

51



KAZANCLAR EKAYIPLAR
YUKSEK OLASILIK 295 thtimalle 10.0008 %593 thtimalle 10.000$
Kesinlik Etkist kazanma kaybetme
Hayal kinklig korkusu Kayiptan kaginma umudu
RISKTEN KACINMA RISK PESINDE KOSMA
Uygunsuz ¢ozimii kabul Uygun ¢hziimii reddetme
etme
%55 thtimalle 10.0003 %5 ihtimalle
DUSUK OLASILIK kazanma 10.0008kaybetme
Olabalirlik Etkisi Biiyiik kazang umudu Biiyilk kayip korkusu
RISK PESINDE KOSMA RISKTEN KAGINMA
Uygun ¢oziimii reddetme Uygun ¢oziimi kabul etme

Sekil 2.2. Dortlii model

2.4.1.3. Cift Stire¢ Kurami

Cift stire¢c kuramu literatiire William James tarafindan kazandirilmistir. Yasanmis olan olaylar,
is modelleri, karar verme asamalari gibi pek cok olguyu anlamak ve ¢oziimlemek icin kullanilan
davranissal ekonominin, psikolojinin, sosyolojinin, klinik psikolojinin, biligsel bilimin, kisilik
coziimlemelerin, pazarlamanin vs. kullandig bir diisiinme bi¢imidir (Baars, 1986’dan aktaran
Seker, 2014, s.
irrasyonaliteye dayandigini agiklamak icin 1990’larin bilissel ve sosyal psikolojisine zemin

1). Kahneman, kararlarimizin ve yargilarimizin neden ¢ogu zaman

hazirlayan cift siire¢ kuramini kullanmistir. Cift stire¢ kuraminda Sistem 1 ve Sistem 2
nosyonlar1 bulunmaktadir. Sistem 1, sezgisel, otomatik, deneyime dayali ve nispeten bilingsiz
diisiinme siireglerinden olusur. Sistem 2 yansitici, kontrolli, diisiinceli ve analitiktir (Samson,
2014, s. 4).

Kahneman bu sistemleri su sekilde agiklamaktadir: Sistem 1 yani otomatik olarak o kadar hizh
calismaktadir ki heniiz Sistem 2 (dikkatli, karmasik hesaplamalar dahil, caba isteyen zihinsel
islemler) devreye girmeden karar asamasini tamamlamaktadir. Karar verme asamalarinda
akla ilk gelen ¢6ztim kaynagi Sistem 1'den kaynaklanmaktadir. Cevremizde olup bitenleri 6nce
sezgilerimizle anlamaya ¢alisiriz (Kahneman, 2018, s. 27-31).

Franz Miiller-Lyer (1889) tarafindan olusturulan Miiller-Lyer yanilgisi, alginin referans
bagimliligini net sekilde agiklamaktadir. Asagida yer alan sekilde, gorsel algi sistemi bize Ustte
yer alan ¢izginin daha uzun oldugunu gosterse de, ashinda iki c¢izgi de esit uzunluktadir
(Divanoglu ve dig., 2020, s. 86).
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Sekil 2.3. Miiller-Lyer yanilsamasi

Kaynak: Sonsuz Us, Ponzo Yanilsamasi ve Miiller-Lyer Yanilsamalari, Erisim tarihi: 29 Ekim

2021. https://www.sonsuz.us/ponzo-yanilsamasi-ve-muller-lyer-yanilsamalari/

Miiller-Lyer yanilgisi Sistem 1 ve Sistem 2 de su sekilde aciklanmaktadir: Cizgilerin esit
uzunlukta oldugunun farkindasiniz, fakat yine de Sistem 1’in kararina gore hareket ederek

istte yer alan ¢izginin daha uzun oldugunu diisiineceksiniz (Kahneman, 2018, s. 34).

Sistem 1 ve Sistem 2'nin temel 6zelliklerine asagidaki tabloda yer verilmistir (Kahneman, 2003,
s.1451):

Tablo 2.2. Sistem 1 ve Sistem 2 6zellikleri

Sistem 1 (Sezgi) Sistem 2 (Mantik)
Hizli Yavas
Paralel Seri
SUREC Otomatik Kontrollii
Zahmetsiz Gayret gerektiren
Cagrisimsal Kurala dayali
Yavas-Ogrenme Esnek
Duygusal Notr
Algilar Zihinde  Dbeliren fikir ve
ICERIK Mevcut Diirti diistincelerle ilgili temsiller
Uyarici-Bagh Gegmis, simdi ve gelecek

Dil vasitasiyla animsanabilir

2.4.1.4. Cerceveleme Etkisi

Cerceveleme Etkisi, kisilerin ayn1 durumlara farkl sunulus bi¢imi ile farklh tepkiler vermeleri,
olarak tanimlanmaktadir (Aktan, 2018, s. 358). Kahneman ve Tversky (1979, 1984)
yillarindaki makalelerinde bu konu ile ilgili deneyler yer almaktadir. Calismalarinda yapmis
olduklar1 deneylerde segeneklere ve kosullara gore Kkisilerin cevaplarinin degistigi
gozlemlenmistir. Deneylerinde se¢enekleri kayip ve kazang olarak kodlamaktadirlar. Bu da

tercihlerde degisiklige sebep olmaktadir. Bu noktada Cergeveleme Etkisi 6nem arz etmistir.
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Cerceveler pozitif ve negatif olarak olusturulmakta ve bu da kisilerin cevaplama noktasinda
kayip ve kazang egilimlerini gostermektedir (Demir ve Akyol, 2018, s. 94). Asagida yapilmis

olan deneylere bir tanesi 6rnek olarak anlatilmistir.

Bir karar problemi alternatif cercevelerle sunmak miimkiindiir. Stanford Universitesi ve
British Columbia Universitesinde bulunan égrencilere Tversky ve Kahneman tarafindan
yapilan deneylerde, bir sorunun farkl ¢ercevelerde sunularak farkl neticeler alinabilecegini
deney sonuclarinda gézlemlenmistir. Calismacilarin deney senaryosu ve sonuglari su sekilde
ifade edilebilir (Tversky ve Kahneman, 1981, s. 453):

Problem 1: ABD’nin, 600 insanin éliimtine sebep olabilecedi diisiintilen ve ender gériilen
Asya hastaligi salginina hazirlandigini hayal edin. Bu salginla miicadele icin iki alternatif
program teklif edilmektedir. Asagida alternatif programlarin mutlak bilimsel tahminleri

bulunmaktadir. Hangi programi segerdiniz?
o Eger A programi kabul edilirse, 200 kisi kurtulacaktir.

e Eger B programi kabul edilirse iicte bir olasilikla kimse élmeyecek, licte iki olasilikla

tamami élecektir.
Problem 1’e ait veriler su sekildedir:
N:152
A programini se¢enlerin yiizde orani %72
B programini se¢enlerin ylizde orani %28

Problem 1’de verilen cevaplar ¢ercevesinde katilimcilarin ¢ogunun cevabi riskten kacinma
biciminde olmustur. Mutlak ifade ile belirtilen 200 kisinin kurtarilmasi olasilig, licte bir
ihtimalle 600 insanin hayatinin kurtarilmasi ihtimaliyle ayn1 degere sahip olmasina ragmen,

riskli olasiliktan daha ¢ekici olmustur.

Problem 2: ABD’nin, 600 insanin 6liimiine sebep olabilecegi diistintilen ve ender gériilen
Asya hastaligi salginina hazirlandigini hayal edin. Bu salginla miicadele igin iki alternatif
program teklif edilmektedir. Asagida alternatif programlarin mutlak bilimsel tahminleri

bulunmaktadir. Hangi programi secerdiniz?
e Eger C programi kabul edilirse, 400 kisi élecektir.

e Eger D programi kabul edilirse iicte bir olasilikla hi¢c kimse 6lmeyecek, iicte iki olasilikla

tamamui 6lecektir.
Problem 2’ye ait veriler su sekildedir:

N:155
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C programini secenlerin ytlizde orani %22
D programini secenlerin ylizde orani1 %78

Problem 2’de verilen cevaplar ¢ercevesinde katilimcilarin gogunun cevabi risk alma yoniinde
olmustur. 400 kisinin kesin 61imij, ticte iki olasilikla 600 kisinin 6liimiine gére daha az kabul

edilebilir bir durum olmustur.

Problem 1 ve Problem 2’deki tercihler ortak bir modeli gostermektedir. Kazanglari igeren
secimler genellikle riskten kaginma egilimini, kayiplar gosteren segimler ise risk alma egilimini
ifade etmektedir. Her iki problemin aralarindaki tek fark, sonuglarin Problem 1’de kurtarilan
can sayisl, Problem 2’de kaybedilen can sayisi ile tanimlanmasidir. Aslinda problemlerde her
iki durumda da 400 kisi hayatin1 kaybedecek, 200 kisi hayatta kalacaktir. Seceneklerde
pozitif/negatif cerceveleme kullanilmasindan dolay1 kararlar degisiklik géstermistir. Her iki
programda ayni anlami ifade ederken, katilimcilar tarafindan farkli cevaplar verilmistir. Bunun
sebebi basta da ifade edildigi gibi katilimcilar pozitif durumda diistik riski, negatif durumda
ylksek riski se¢meleridir.

2.4.1.5. Zihinsel Muhasebe

Muhasebe kavrami, isletmenin sermaye ve borglari iizerinde degisme yaratan ve para ile ifade
edilebilen islemlere ait bilgileri kaydetmek, siniflandirmak, 6zetlemek, analiz etmek ve
yorumlamak ile ilgili bir bilgi sistemidir (Sengel, 2015, s.7). Firmalar para akislarini, gelir-gider
dengesini muhasebe sistemlerinde takip ediyor ve bu prosediirleri muhasebe kalemlerine not
ediyorsa, ayni bicimde kisiler de zihinlerinde benzer bir muhasebe yontemi kullanmakta, karar
ve aksiyonlarin1 farkli zihinsel hesaplara kaydetmektedirler. Kisinin sahip oldugu bu

muhasebe yontemi zihinsel muhasebe olarak nitelendirilmektedir (Giiven, 2021, s. 255).

Zihinsel Muhasebe nosyonu Richard Thaler (1980) tarafindan “Toward a Positive Theory of
Consumer Choice” calismasinda ilk defa kullanilmistir (Thaler, 1980). Thaler, zihinsel
muhasebeyi, bireyler ve haneler tarafindan finansal faaliyetleri diizenlemek, degerlendirmek
ve takip etmek icin kullanilan bilissel islemler kiimesidir, seklinde tanimlamistir (Thaler,
1995). Baska bir tanimlamada; Zihinsel muhasebe kavrami, var olan kosullar farkhlastiginda
paraya bakis acimizda meydana gelen varyasyon egilimimizdir (Altunoz ve Altunéz, 2018, s.
35).

Tversky ve Kahneman (1981) yilinda yapmis olduklari Calismada, Zihinsel Muhasebe
nosyonunu tiiketicilere fiyatlarini sunduklar trtnlerin diger bir subede indirime girmeleri
durumlarinda karar asamasinda diger subeye gidip gitmeyeceklerini sorarak 6l¢limlemeyi
amaglamistir. Calismadan elde edilen bulgu ise tiiketicilerin referans noktalari daha yiiksek bir
fiyat s6z konusu oldugunda indirim yapilmis ise 6teki subeye gitmeyeceklerini, fakat referans

fiyat daha diisiik oldugunda indirim yapilmis ise 6teki subeye gideceklerini ifade etmislerdir.
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Aslinda her iki deneyde de 6lciimlemek istedikleri sorularda tiiketicilerin elde edecekleri

kazanclar esit olmasina ragmen tiiketicilerin kararlarinin degisiklik géstermesi olmustur.

Smith ve Sinha (2000) yilinda yapmis olduklari calismalarinda, deneysel bir tasarim
araciligiyla tiiketicilere (¢ indirim alternatifinden hangisini sececeklerinin sorusunu
yoneltmislerdir. Alternatifler %50 indirim olan bir fiyat promosyonu, digeri bir alana bir
bedava seklinde ekstra iirlin promosyonu, son olarak da iki {iriin alana %50 karma promosyon
seklindedir. Bu ii¢ secenekte es marjinal yarar olmasina ragmen tiiketiciler cevaplarinda ilk iki
secenege agirlik vermistir. Calismacilar burada segenekleri olustururken zihinsel muhasebeyi

Olgmeye calismistir.

Tirk literatiirde Duman (2011) yilinda yapmis oldugu doktora tez ¢alismasinda davranissal
ekonomi alaninda yapilan Calismalar 1s181indan hareketle dort ana konuyu; Cerceveleme Etkisi,
Referansa Baglilik, Zihinsel Muhasebe, Batik Maliyet Hatasi’'ni pazarlama bakis agisiyla
tekrardan degerlendirmektedir. Bu ¢alismada Zihinsel Muhasebe nosyonunu dl¢iimlemek i¢in
Tversky ve Kahneman (1981) yilinda gergeklestirmis olduklar1 Calismadan alinmis ve
calismanin amaci kapsaminda uyarlanmistir. Calismada yiiksek ilgilenim duyulan tirtinler ve
disiik ilgilenim duyulan trtnleri karsilastirabilmek maksadiyla uyarlama yapilmistir. Bu
sekilde Zihinsel Muhasebe 6l¢limlenmistir.

2.4.1.6. Belirsizlikten Kaginma

Belirsizlikten kaginma ile riskten kaginma kavramlari arasinda ince bir ayrim s6z konusudur.
Riskten kacinma durumunda yatirimcilar bir olayin neticesine dair ihtimalleri hesap
edebiliyorken, Belirsizlikten Ka¢inma durumunda olaylarin olasi neticelerine iliskin bir
hesaplama s6z konusu degildir. Bundan dolayi kisiler olasi neticelerini varsayamadiklar1 bu
durumlardan ka¢inma egilimindedir. Bu durumda “belirsizlikten kag¢inma” seklinde
adlandirilir (Gazel, 2016, s. 29-30).

Bu nosyon Daniel Elsberg tarafindan 1961 yilindaki ¢calismasinda ortaya atilmistir. Bu kavram
Elsberg Paradoksu olarak da bilinmektedir. Elsberg bu nosyonu 1961 yilindaki ¢alismasinda
asagida yer alan 6rnekle agiklamistir (Ellsberg, 1961, s. 650-651):

Kirmizi ve siyah renk top bulunan iki torba mevcuttur. Her iki torbadan da rastgele birer tane
top secilecektir. Birinci torbanin icerisinde toplamda 100 kirmizi ve siyah top bulunmaktadir.
Fakat hangi toptan ne kadar bulundugu bilgisi bilinmemektedir. ikinci torbada da 100 tane top
bulunmaktadir. Ve bu toplar esit sayidadir. Katilhmcilara iki farkli segenek sunulmus olup
secilecek olan topun rengine gore 100 $ kazanma ya da herhangi bir kazancin olmayacag ifade

edilmistir.
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Birinci Secenek:

A) Birinci torbadan top ¢ekilmistir. Eger cekilen topun rengi kirmizi ise deneye katilan
katilmcilar 100 $ kazanacaklar, ¢ekilen top siyah ise herhangi bir kazanglari

olmayacaktir.

B) Ikinci torbadan top cekilmistir. Eger cekilen topun rengi kirmizi ise deneye katilan
katimcilar 100 $ kazanacaklar, ¢ekilen top siyah ise herhangi bir kazanglari

olmayacaktir.
ikinci Secenek:

C) Birinci torbadan top ¢ekilmistir. Eger cekilen topun rengi kirmizi ise herhangi bir
kazanglari olmayacaktir, siyah ise deneye katilan katilimcilar 100 $ kazanacaklardir.

D) Ikinci torbadan top cekilmistir. Eger cekilen topun rengi kirmizi ise deneye katilan
katilmcilar odiil kazanamayacaklar, ¢ekilen top siyah ise 100 $ kazanacaklardir.

Deneye katilan katilimcilarin sorulara verdikleri cevap dagilimlari incelendiginde, birinci
secenekte B, ikinci secenekte D segeneginin tercih edildigi goriilmektedir. Bunun sebebi ise
ikinci torbanin oran dagilimlarinin net olmasindan dolay1 oldugu i¢in katihmcilar tercihlerini

ikinci torbadan yana kullanmislardir.

2.4.2. Olasilikli yargilama

Kisilerin karar alma asamalarinda zihinsel kisa yollara basvurduklari ve tahminlerinde
ongortlebilir yanhilik yani sezgilerinde baz1 sistemli hatalara diistiikleri ifade edilmistir
(Kahneman, 2018, s. 12).

2.4.2.1. Hevristikler (Zihinsel Kisa Yollar) ve Hatalar

Davranissal bilimciler gercek yasamda klasik ekonomi ve finans modellerinin temel
varsayimlarinin aksine irrasyonalite veya Sinirli Rasyonalite yaklasimini kabullenmektedir.
Davranigsal yaklasimcilar kisilerin tamamen rasyonel davrandigl diisiincesine karsi
¢ikmaktadir. Bununla beraber, kisilerin tamamen irrasyonel olduklarini da savunmamakta,
bunun yerine bu konuda gii¢clii egilimlerin olduguna isaret etmektedirler. Rasyonel karar
verme modellerine karsit olarak kisilerin yargilamalarinda ve karar verirken hevristiklerden
faydalandigi, bilissel yanliliklardan etkilendigi ve bu manada yinelenen yargi hatalar
gosterdikleri yoniinde birgok durum ve gii¢lii bulgular ortaya koymaktadir (Tomak, 2009, s.
151).

1960’larin sonunda ve 1970’lerin basinda, Tversky ve Kahneman tarafindan yapilan bir dizi

makale, bireylerin karar verme yargilari lizerine yapilan akademik Calismalarda devrim
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yaratmistir. Belirsizlik altinda karar verme asamasinin kapsamli algoritmik islemlerden ziyade
sinirl sayida basitlestirici sezgisel yani zihinsel kisa yollara dayandigini belirten hevristikler
(zihinsel kisa yollar) ve hatalar, kisa siirede ekonomi, hukuk, tip ve siyaset bilimini kapsayan
bir dizi disiplinde teori ve Calismalari etkileyerek akademik psikolojinin de 6tesine yayilmistir.
Hevristikler aciklayici ideal yargi modellerinin yeterliligini sorgulayarak, insan hatalarin

aciklayan bilissel bir alternatif sunmaktadir (Gilovich ve Griffin, 2002, s.1).

Hevristikler karar vermede ve sorun ¢ézmede tercih edilen zihinsel kisa yollar olarak Kisisel
kararlarin énemli bir kisminda bulunabilmektedir. Ozellikle giinliik olarak verilen ¢cogu rutin
kararlarda etkili, pratik ve ergonomik olmakta ve yaygin olarak da kullanilmaktadir. Belirsizlik,
asir1 bilgi yiikii, sitnirli bilgi isleme kapasitesi ve zaman baskisi hevristik kullanimini artici
etmenler olmaktadir (Tomak, 2009, s. 163). Zihinsel kisa yollar kullanmanin bircok sebebi
vardir. Bunlar (Schwartz, 2010, s. 58-59):

° Karar vericiler, ideal bir ¢6ziim mevcut olsa bile, bir sorunu ¢6ézmenin en uygun
yolunun farkinda olmayabilirler. Dahasi bagka kisilerden yardim alabilecek kaynaklara sahip
olmayabilirler ya da s6z konusu enformasyon etkinligi cok fazla maliyetli olabilir.

o Karar vericiler, bir optimizasyon ¢oztimii i¢in gerekli tiim bilgileri elde edemeyebilir ya
da bir karar verilmesi gereken zamana kadar bunu elde edemeyebilir. Karar vericiler tim

bilgileri elde etseler bile optimizasyon hesaplamalarini zamaninda tamamlayamayabilirler.

. Optimizasyon teknikleri uygun olsa da, bazi problem tiirleri i¢cin heniiz tasarlanmamis
olabilirler.

o Birden fazla hedefin oldugu durumlarda, birden fazla optimal ¢6ziim gerekebilir.

o Karar vericilerin hizli bir sekilde uyguladiklar1 kestirme metotlarin kullanimi, karar

vericilerin karar1 duyurmaya karar verdikleri vakte kadar belli problemleri gizli tutmalarini

mumkun kilar.

o Sorun bilgiyi elde etmede degil, dogru bir sekilde algilamada ve iizerinde diisiiniilen

problemin farkl bir varyanti ile basa ¢ikma girisimlerinden kacinma olabilir.

o Olaganiistii miktarda bilgi, karar vericileri bunaltabilir. Bir karar verici verileri islemek

icin gerekli programlara yeterince asinalig1 olmayabilir.

o Baz1 piyasa katilimcilarinin kazanan formiilleri, normal hesaplamalar yapan karar
vericilerin gecici olarak da olsa izledikleri rotadan sapmalarina sebep olabilir. Gériiniiste
kazanan formiiller, klasik rasyonel diisiincelerin farkinda olmadigi ek risk ve belirsizlik

icerebilir.

Zihinsel kisa yollar ve 6nyargilarin hem olumlu hem de olumsuz 6zellikleri mevcuttur. Olumlu
ozellikleri; uygulanabilirligi ve genellenebilirligi, adaptif olmasi, hizli olmasi ve iletisime acik

olmasi seklinde siralanmistir. Olumsuz 6zellikleri; analitik tutarhliginin diistiik olmasi, zaman
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ve bilissel kapasite gerektirmesi ve iletisim acgisindan fazla soyut olmasi bigiminde
siralanmistir (Wilson (1995)’ten aktaran, Kokdemir, 2003, s. 27-28).

Kisacasi Hevristik; sorun ¢ézmede veya cesitli sorunlara uygulanabilen, fakat dogru ¢6zimii
her zaman saglayamayan strateji veya zihinsel kisa yollar seklinde tanimlanmaktadir (Tomak,

2009, s. 152). Bu baslik altinda sirasiyla ilgili basliklar detaylandirilarak agiklanmistir.

2.4.2.1.1.Batik maliyet yanilgisi

Kisiler bazi durumlarda yapmis olduklari tercihlerin dogru olmadiginin farkinda olarak sirf
para harcadiklari icin o tercihlerine ek zaman ve para harcama davranisi sergileyebilirler. Bu
durum “Batik Maliyet” olarak adlandirilmaktadir (Aktan, 2018, s. 360).

Satin alma ve tiikketim, zamansal agidan bazen ayni doneme denk gelmemektedir. Eger bir
tiiketici 6deme islemini tiiketimden 6nce yapmis ve tiiketicinin diistincesinde farkliliga gitmesi,
iriinii begenmemesi gibi hususlarda triiniin iadesi bulunmamakta ise, tiiketicinin batik
maliyet ile karsi karsiya kaldigi bir durum s6z konusu olmustur (Duman Kurt ve Tanyeri
2011:6).

Batik maliyet siirecinde kisiler kendi zihinlerinde neticeleri degerlendirme yodntemi
olustururlar ve bu yontem kendi kararlarimi etkilemektedir (Gazel, 2016, s. 54). Ornegin,
isletmeler daha dnce yatirim yaptiklar fakat kar saglayamadiklari alandan ayrilmak yerine o
alandaki etkinliklerini iyilestirmek i¢in ek yatirimlar yaparlar. Kisacasi batik maliyete yatirim
yaparlar! (Aktan, 2018, s. 360).

Arkes ve Blumer (1985, s. 132-133) yilinda yapmis olduklar1 ¢alismada batik maliyet
yanilgisini su drnekle aciklamislardir: Eve donerken yolunuzun iizerinde yer alan bir marketten
3 § a indirimde olan bir yemek satin aldiniz. Eve geldikten sonra aksam yemegine
arkadagslariniza da davet etme diistincesi akliniza geldi. Arkadagslarinizi aradiginizda aksam
yemegi teklinizi kabul ettiler. Teklifi kabul etmeleri iizerine disari ¢itkarak 3$’a indirimde
aldiginiz yere gittiginizde indirimli yemegin kalmadigini é6grendiniz. Kalmadigi icin 5 $’a olan
yemekten alip evinize geri dondiiniiz. Aksam yemegini hazirladiginiz esnada bir telefon
aliyorsunuz ve arkadaslariniz hasta olduklarini ve yemege gelemeyeceklerini sdylediler.
Yemeklerin ikisini de donduramiyorsunuz ve karniniz da ag ikisinden birini tercih ederek yemeniz
gerekmektedir. Bu noktada hangi yemegi yemeyi tercih ederdiniz? Bu soru deneye katilanlara

soruldugunda katihmcilarin ¢cogunlugunun 5 $’lik yemegi sectikleri gériilmektedir.

Batik maliyet ile ilgili baska bir 6rnek senaryo Tversky (1995) yilindaki calismasinda su sekilde
ifade edilmistir: Bir grup katilimciya giris ticreti 20 $ olan bir oyun izlemeye karar verdiklerini
hayal etmelerini istemistir. Fakat tiyatro salonuna gittiklerinde bilet icin diisiindiikleri 20 $1,
satin alma noktasina geldiklerinde kaybettiklerini varsaymalari istenmigstir. Yine de tiyatro

oyunu i¢in 20 $ 6demeye istekli olup olmadiklari saptanmaya ¢alisilmistir. Katilimcilarin ¢ogu 20
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$ kaybetmelerine ragmen bileti satin almak istediklerini séylemislerdir. Sonrasinda katilimcilara
su sekilde bir soru sorulmugstur. Onceden 20 $’lik tiyatro oyunu icin bileti satin aldiklarini ve
tiyatro salonuna geldiklerinde onceden satin aldiklar: 20 $’lik bileti kaybettiklerini varsaymalari
istenmistir. Béyle bir durum gerceklestiginde 20 $ verip tekrardan bileti alip almamalari
sorulmustur. Bu soru karsisinda ise katilimcilarin yarisindan ¢ok azi bu duruma razi gelerek bileti
satin alacaklarini belirtmislerdir. Iki soru arasinda fark olmamasina karsin neden farkl sonuglar
elde edilmistir? Kigsilerin farkli diisiinmelerinin nedeni batik maliyet hatasi ile agiklanmaktadir.
Ikinci durumda, bileti satin alma eylemi “tiyatroya gitme hesab1” adi altinda zihnimizde bir
mental hesabin agilmasini icermektedir. Béyle bir durumda bilet kayboldugunda 20 $ kayboldu
ve tekrardan bilet satin alindiginda biletin fiyatinin 20 $ oldugunu diisiinen katilimci tiyatro
oyununa gitme maliyetini 40 $ olarak hesaplamaktadir. Kisiler bu hususta tiyatro oyununun 40
$ etmeyecegini diisiinebilmektedir ve neticesinde de bileti satin almama karari verebilmektedir.
[k durumda ise 20 $'in kaybi tiyatroya gitme hesabi adi altinda mental bir hesabin agcilmasina
denk gelmedigi igin kisiler tiyatro biletini almaya daha talepkar olmaktadir.

Hiikiim siiren ekonomik diislinceye gore Batik Maliyetin karar verme asamasinda etkisi
bulunmamaktadir. Buna ragmen yukarida yer alan ¢alismalarda da belirtildigi iizere kisiler
odedikleri bedel karsiiginda beklenen hizmeti alamadiklar1 diisiincesine biiriindiiklerinde
batik maliyet meydana gelmektedir. Fakat bu batik maliyetin es degeri diger bir kayip benzer
iirlin icin s6z konusu oldugunda, maddi olarak esit kayip s6z konusu olmasina karsin, kisiler
bu durumu batik maliyet olarak diisinmemektedirler ve bu sebeple batik maliyet yanilgisi
meydana gelmektedir (Duman, 2018, s. 23). Baska bir ifade ile batik maliyet durumu soz
konusu oldugunda, 6nceki durum sonraki kararlarda etkili olmaktadir (Gazel, 2016, s. 55).

2.4.2.1.2.Cipalama ve referans noktasi

Beklenti Teorisi'nin temel 6geleri arasinda bulunan Referans Noktasi ve Cipalama siireci
bilissel bir kaidedir. Belirsizlik durumunda her Kkisi karar verebilmek icin bir Referans
Noktas’'na gereksinim duyar. Referans Noktasi, bir konumu ya da farklilasmay:

degerlendirebilmek icin dikkate alinan temel bir konumdur (Hayta, 2014, s. 334).

Cipalama etkisi, kisiler bilinmeyen bir nicelikle ilgili tahminde bulunmadan 6énce belirli bir
degeri dikkate aldiklar1 anda olusmaktadir. Tahminler kisilerin dikkate almis olduklari sayiya
yakindir; ¢ipa imgesi de buradan gelmektedir (Kahneman, 2018, s. 139). Kisiler, dogrulugu
giivence edilemeyecek gecmisteki bir tecriibesel bilgiyi referans alarak, onu “cipa” olarak kabul

edebilirler; karar ve tercihlerini yine bu ¢cipaya gore degerlendirebilirler (Aktan, 2018, s. 353).

Cipalama ile ilgili literatiir incelendiginde, zihinsel kisa yollar ve hatalar baslig1 altinda yer alan
kavramla ilgili karar verme siireci acgisindan yapilan ¢alismalar ilk etapta kararlarin tersine
cevrilmesine yonelik calismalarin yapildig gériilmektedir (Slovic, 1967; Slovic ve Lichtenstein,

1968; Lichtenstein ve Slovic, 1971). Fakat karar verme siireci ile ilgili en popiiler calisma
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Tversky ve Kahneman (1974, s. 20-21) yapmis olduklar1 ¢calismadir. Bu ¢alismada Cipalama
etkisi veya Referans Noktasi’'ni deneysel bir calisma ile su sekilde aciklamislardir: Kisilere
cipalama etkisinin veya referans noktasinin gosterilmesinde, birbiri ile ilgisi bulunmayan
referans noktalarini dikkate almayacaklar1 savina ¢o6ziim bulmaya calisan bir deneyde
katilimcilardan ytizdelerle agiklanan cesitli miktarlarla ilgili tahminde bulunmalari istenmistir.
Calismacilar tarafindan hazirlanan bu ¢ark 0 ile 100 isaretli degerleri gosterirken, Calismacilar
daha onceden katilimcilardan habersiz bir sekilde diizenegi bozarak 10 veya 65 seklinde
belirlemislerdir. Sonrasinda deneye katilan katihmcilara iki soru yoneltilmistir. ilk soru BM
tiyesi devletlere iiye Afrikali uluslarin yiizdesi carkin dondiiriilmesiyle belirtilen sayilardan
daha mi1 az yoksa daha mi1 ¢ok oldugu ile ilgili tahminde bulunmalar1 arzulanmistir. Diger soru
ise BM fiyesi devletlerdeki Afrikali ulusun sayisinin yiizdesel olarak ka¢ oldugu ile ilgili
kestirimde bulunmalar1 istenmistir. ilk etapta verilen degerden etkilenen katilimcilar
irrasyonel davranarak tahmin ederken baglanti olusturuyorlar. Ortalama tahminler ise
sirasiyla %25 ve %45 biciminde olmustur.

2.4.2.1.3.Statiiko hatasi

Statiiko Hatasi, kisilerin mevcut sahip olduklarim1 ya da statiilerini birakma asamasinda
isteksiz davranmalar1 anlamina gelmektedir (Dom, 2003, s. 18). Bireyler genel olarak
bulunduklari durum (statiiko) ve bulunduklari konumu tercih ederler ve buna elverisli
tutumlar sergilerler. Bu durum “statiiko etkisi” olarak ifade edilmektedir. Ornegin, insanlar
uzun slredir kullanmis olduklar1 bir kredi kartini birakip yeni bir kredi karti almaktan
sakinabilirler. Yeni bir kredi kartinin saglayacagi faydalar1 anlatan banka gorevlisinin sozleri
zihinde bir etki olusturmayabilir. Yalnizca kredi kart1 degil, yillardir islemlerinizi yiirtittiigliniiz
bankayi bile degistirmekte zorluk yasanabilir. Diger banka daha iyi olsa da yonelme noktasinda
kabullenmekte zorluk yasanabilecektir (Aktan, 2018, s. 360).

Lowenstein ve Kahneman (1991) yilinda yaptiklari ¢calismada, bir grup 6grenci iizerinde bir
Calisma yapmiglardir. Calismada Ogrencilerden kendileri i¢in sayilan alti adet o6duli
cekiciliklerine gore siralamalarini isteyerek drneklendirmislerdir. Cekiciligi en az bulunan
kalem sinifta bulunanlarin yarisina hediye edilmistir. Sinifin kalan 6teki yarisina da kalem veya
cikolata arasindan tercih yapabilme sansi verilmistir. Kalem ve cikolata seceneklerinden
kalemi secenlerin orani sadece %24'tiir. Kalem hediye edilen ilk gruba da daha sonrasinda
kendilerinde bulunan kalemlerle cikolatalar1 degis tokus firsati tanindiginda, dncesinde
cikolatay1 kalemden daha ¢ekici bulan bir¢ok 6grenci bulunmasina karsin, 6grencilerin %56’s1
cikolata alternatifini istememistir. Bu durum ise statiiko hatasi etkisinin bir neticesi olarak
daha dnce kalemi istemeyen 6grencilerin kendilerine kalem armagan olarak verildiginde, bu
armagani benimsediklerini ve 6ncesinde daha c¢ekici olarak nitelendirilen c¢ikolata alternatifi
ile degis tokus etmediklerini gostermektedir (Lowenstein ve Kahneman (1991)’den aktaran
Gazel, 2016, s. 32).
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2.4.2.1.4.Hedonik diizeltme

Hedonik diizeltme, kisilerin mutluluklarini engoklamak ic¢in, kazanglarini ayr1 ayri
degerlendirdigi buna ragmen kaybin verdigi hiiznii azaltmak icin ise toplam kaybi hesaba
kattig1 varsayimina dayanmaktadir (Sezer ve Demir, 2015, s. 71). Hedonik diizeltmenin Thaler
ve Johnson’in 1990 yilinda yapmis olduklar1 ¢alismada dort ilke ile mimkiin olabilecegini
aciklamislardir. Bunlar (Thaler ve Johnson, 1990, s. 647):

o Kazanglarin ayrimi

o Kayiplarin entegre edilmesi

o Biiyiik kayiplardan kiiciik kazanglarin ayrilmasi

o Kii¢iik kayiplarin biiyiik kazanglarla entegre edilmesi

2.4.2.1.5. Birlestirme hatasi

Birlestirme kurali, olasilik kanunun temel kaidelerinden bir tanesidir. Bu kaideye gore, A ve
B’nin beraber gerceklesme ihtimali A ve B'nin ayr1 ayr1 gergeklesme ihtimalinden ¢ok olamaz,
clinkii birlestirmenin ihtimal seti bilesenlerinin ihtimal setinde zaten bulunmaktadir (Duman,
2018, s. 23). Amos ve Daniel, kisa yollarin karsilastirmadaki roliiniin ve mantikla
uyusmazliginin mutlak kanitini ortaya koymak i¢in senaryolar1 olusturmustur (Kahneman,
2018, s. 182). Tversky ve Kahneman 1983 yilinda yapmis olduklar1 ¢alismada birlestirme

hatasini iki senaryo tlizerinden agiklamislardir.

Senaryo 1: Bill 34 yasindadir. Zekidir ancak hayal giicii bulunmamaktadir, kompiilsiftir
ve genellikle etkisizdir. Okulda matematikte gliclii fakat sosyal ve begeri bilimlerde

zayiftir.
o Hobi i¢in poker oynayan bir tip insanidir.
o Bir mimardir.
o Bir muhasebecidir. (A)
o Hobi icin caz calmaktadir. (])
o Hobi icin sorf yapmaktadir.
o Bir muhabirdir.
o Hobi icin caz ¢alan bir muhasebecidir. (A&])
o Hobi i¢in dag tirmanisi yapmaktadir.
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Senaryo 2: Linda 31 yasinda, bekar, agik sozlii ve ¢ok zeki biridir. Felsefe okumustur.
Ogrencilik zamaninda ayrimcilik ve sosyal adalet meseleleriyle derinden ilgilenmis, niikleer

karsit1 gosterilere katilmigtir.

o Linda bir ilkokul 6gretmenidir.

o Linda bir kitap¢ida ¢alisir ve yoga dersleri alir.

o Linda feminist harekette aktiftir. (F)

o Linda psikiyatrik sosyal hizmet uzmanidir.

o Linda, Kadin Segmenler Birligi'nin bir iiyesidir.

o Linda bir bankada memurdur. (T)

o Linda, bir sigorta satis gorevlisidir.

. Linda, bir bankada memurdur ve feminist harekette aktiftir. (T&F)

Calismacilar senaryolar1 88 iiniversite 6grencisinden olusan bir gruba yaptirmis ve her iki
senaryoda da yer alan sekizer ifadeyi kendilerine ne derece benzerlik gdsterdigine dair
siralamalari istenmigtir. Ongoriilen siray1 gésteren olasilik kararn Bill icin (A>A&]>]) ve Linda
icin (F>T&F>T) sirasiyla %87 ve %85 idi. Deneye katilan 6g8renciler birlesik ihtimali ayri
ihtimalden daha ytiksek ve direkt olarak karsilastirma yaparak sonucunda birlestirme hatasi

olusmustur.

2.5. Davranigsal Ekonomi ile flgili Disiplinler
2.5.1. Noroekonomi

Noroekonomi literatiirde ilk defa, Prof. Kevin McCabe tarafindan 1998 yilinda kullanilmistir.
Noroloji ise ekonomi ve psikolojiden faydalanarak iktisadi karar asamasinda kisilerin risk ve
belirsizlik karsisinda ne sekilde firsatlar1 degerlendirecegini ve tasarruf egilimleri, yatirim
egilimleri, tiiketim tercihleri gibi durumlarda nasil davranis sergileyeceginde beyin
dalgalarinin oynadigl 6nemin altim1 c¢izerek ekonomik olaylar1 agiklamaya c¢alisan bir
yontemdir (Beales ve dig. (1981)’den aktaran Ciftci, 2017, s. 2).

Noroekonomi pek ¢ok bicimde tanimlanabilecegi gibi temelde, iktisadi karar alma siireglerine
iliskin sinirsel temelleri tespit etmek icin noroloji biliminin 6l¢iim yontemlerini kullanan ve

gelismekte olan disiplinler arasi bir alan olarak tanimlanabilmektedir (Kent, 2011, s. 159).

Iktisat bilimi ve psikoloji biliminin entegrasyonu olan davranigsal ekonomiye, sinir bilimi
mekanizmalari ile deneysel calismalar yapan noroekonomi: beynin nasil calistifina dair

ayrintilar ¢ikarmak icin beyin aktivitesi goriintiillemesini ve diger teknikleri kullanarak, kara
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kutu olarak adlandirilan beyin aktivitelerini inceleyen ekonomi ve psikoloji bilimlerinin

birlesiminden meydana gelmektedir (Camerer ve dig., 2005, s. 9).

Baska bir tanimlamada da Noroekonomi, neo-klasik ekonomi tarafindan homo economicus
olarak nitelendirilen insanin, iktisadi tercihlerini néro bilim yéntemlerini kullanarak inceleyen
ve homo economicus varsayimini sorgulayan bir disiplin olarak ifade edilmistir (Demirel ve
Artan, 2016, s. 2).

2.5.2. Davranissal finans

Insan dogasi c¢oklu giidilleme, &gretiler ve tutumlardan meydana gelmektedir. Psikolojik
Calismalar bireyin icinde barindirdig1 zenginligi ve gesitliligi 6ne ¢ikarmaya ¢alisirken, iktisat
bilimi de bu konuda olduk¢a kolaylastirilmis hipotezler kullanmaktadir. Beklenen fayda
kuraminda Kisiler, dengeli, ¢ok iyi tamimlanmis fayda fonksiyonlarini maksimize etmeye
calisan ussal kisiler olarak ele alinmaktadir. Psikolojide ise karar alma asamasinda, birey
tutumlarinda ussal kisi 6rnegi ile aciklanamayan anomalilerden siklikla bahsedilmektedir.
Piyasalarda olusan pek ¢cok anomalinin sebebinin insan psikolojisinden kaynaklanabilecegi goz
Oonline alinarak veya karar alma asamalarinda psikolojik etkenlerinde ilave edilmesiyle
davranissal finans ortaya ¢ikmistir (Ede, 2007, s. 12).

Davranigsal finans; bilgisel piyasa faaliyetinden sapmalari, piyasadaki oyuncularin tam
rasyonel olmayan tutumlar ile agiklamaktadir. Bagka bir deyisle davranissal finans; insan
tutumlarinin, hisse senetleri fiyatlarinin isleyisinde, nasil etkili oldugu ile alakalidir.
Davranissal finansta, rasyonel karar verici modeline segenek olarak irrasyonalite veya sinirh

rasyonellik yaklasimi benimsenmistir (Tufan ve Sarigicek, 2013, s. 160).

Kuram olarak Davranigsal Finans; temelleri Fama tarafindan 1960’ta atilan Etkin Piyasalar
Hipotezine bir elestiri, zayif etkin piyasalara da 6rnek olarak ortaya ¢ikmistir. Akimin son
yillarda popiiler hale getiren neden ise, 2008 krizi ddoneminde mortgage fiyatlamalarinda ussal
fiyatlamanin basarisiz olmasi ve fiyatlamanin icerisinde insana has algilarin da var oldugu
gercegidir. Davranissal Finans kurami daha sonra ise bircok akademisyen ve finansci
tarafindan zenginlestirilerek biitiin finansal piyasalara uygulanmis ve piyasa anomalilerindeki
temel nedenlerin insani zaaflardan olustugu gercegine erismistir (Sansar, 2016, s. 137).

2.5.3. Deneysel ekonomi

Deneysel ekonomi ile davranigsal ekonominin pek ¢ok ortak noktasi vardir. Her iki grubunda
kokenleri psikolojiye dayanmaktadir. Her iki alan da bu yiizyilin son ¢eyreginde, ekonomi
disiplini icinde giderek artan bir kabul gérmeye baslamistir. iki alanda birbirinden
faydalanmaktadir. Bircok davranissal ekonomist deneysel metotlardan faydalanmakta, bazi

deneysel ekonomist de psikolojiyi benimsemeye baslamistir (Loewenstein, 1999, s. 25).
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Gelisimi son yillarda hizlanan deneysel ekonominin 6zellikle makro ve mikro iktisattaki 6nemli
katkilar1 inkar edilemez. iktisat biliminin yaninda matematik, biyoloji, sosyoloji ve psikoloji
alanlarindaki nosyonlardan da faydalanan ve disiplinler arasi bir 6zellige sahip olan deneysel
ekonomi, 2002 yilinda Vernon Smith’in deneysel ekonomi alanindaki ¢alismalar1 sebebiyle
Nobel Ekonomi Odiilii'nii almasiyla iktisatcilar arasinda popiilerliligini yiikseltmistir (Senigne,
2011,s.67).

Deneysel ekonomi ise, davranissal ekonomi teorilerinin temel savlarini ve davranissal
ekonomiye dair kuram ve modelleri reel aktorler iizerinde uygulayarak test eden bir alan

olarak tanimlanmistir (Soydal, 2010, s. 97).

Deneysel ekonomi de {i¢ ana yontem kullanilmaktadir. Bunlardan ilki laboratuar deneyleri;
denekler izole edilmis bir alanda Calismaci tarafindan verilen senaryo ¢ercevesinde hareket
edilmesidir. Ikinci yontem saha deneyleri; laboratuar deneylerinin tamamlayicisi olarak
tanimlanmaktadir. Son olarak online deneyler; ayni anda yiizlerce denegin
gozlemlenebilmesidir. Ozellikle ihale kurami ve kamusal mal oyunlari alanlarinda bu metot
kullanilmaktadir (Senigne, 2011, s. 69-71).

2.6. Davranissal Ekonomi Alaninda Kullanilan Calisma Yontemleri

Davranigsal ekonomi literatiiriinde kisinin tutumlar1 ve karar alma mekanizmalarinin
incelenmesinde dort temel metot yer almaktadir. Bunlar ise; varsayimsal secim, gercek
sonuglarla deney, alan calismasi ve siireg¢ 6lglimleri olarak basliklandirilmistir (Duman Kurt,
2011, s. 32-33). Varsayimsal se¢im yontemi, hazirlanan bir spekiilasyon igerisinde karar
alicinin tercihlerini gozlemlemektedir. Gercek sonuglarla deney yontemi, varsayimlar
tizerinden elde edilen neticelerin kifayetli olup olmadig: siiphelerini ortadan kaldirmak igin
hazirlanan spekiilasyonlarin edimsel olarak karar alicilara sunulmasidir. Alan c¢alismasi
yontemi, ¢alisma konusunun datalarinin, konunun incelendigi yerden toplanmasidir. Son
olarak siire¢ 6l¢timleri yontemi ise, karar alicilarin, karar alma asamasinin beyin goriintiilleme
yontemi kullanilarak hangi kararlarin beynin hangi bdélgelerini uyardigini saptamaya
calismaktadir (Kamber, 2018, s. 183).

2.7. Cergeveleme Etkisinin Tiiketici Davramislan ile iliskisi

Ekonomik kararlarda oldugu gibi, pazarlama izleminde de kullanilan cergeveleme etkisi,
psikoloji bilimiyle direkt olarak iligkili bir nosyondur. Kahneman ve Tversky'nin kuraminda
deger gérmiis bu nosyon, ayni kosullar1 tasiyan hususlarin farkli sunulus bicimleri ile kisilerin
farkli tepkiler vermesine sebep olmaktadir. Tiiketiciler ve yatirimcilar karar alirken sunulan
iriin ya da finansal enstriiman seceneklerinin riskine ek olarak seceneklerin sunum

biciminden de etkilenmektedirler. Kisilerin kararlarini etkilemede tercih edilen cerceveleme
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etkisinde 6nemli olan durumlardan bir tanesi ele alinan hususun ne sekilde anlatildigidir.
Ornegin, pazarlama izleniminde {iriiniin tesirini ifade etmek icin kullanilan “liriiniin %80
niceliginde etkisi kanitlanmistir’ ya da “Uriiniin her 10 olaydan 2’sinde etkili olmadig
kanitlanmistir” ifadeleri ayni manaya gelse de tiiketicilerde uyandirdiklari ¢cagrisim degisiklik
gostermektedir (Duran, 2018, 5.22-23).

Uriinlerin etiketlerinde yer alan bilgilerde Cerceveleme Etkisi'nden faydalanildigini iceren
calismalar bulunmaktadir. Bu ¢alismalarin 6rnek gosterilmesi ile pazarlama stratejilerinde
Cerceveleme Etkisi'ne basvuruldugu literatiir ile vurgulanmak istenmistir. Levin ve Gaeth
(1988) yilindaki Calismasinda, tiiketicilerin tiriinii tiiketmeden 6nce ve sonra etikette yer alan
bilgilerin tiiketicilerin tercihlerini nasil etkiledigi incelenmistir. Calismacilarin gézlemlemesi
neticesinde tiiketicilerin “%75 yagsiz sigir eti” olan ibareyi “%25 yagh sigir eti” ifadesine gore
daha ¢ok tercih ettikleri bulgusu saptanmistir. Bir baska Calismada; Buda ve Zhang (2000);
deneklere bir triinle ilgili irtiniin tanitimini igeren bir paket sunulmustur ve yeni triinle ilgili
derecelendirme yapilmasi istenmistir. Calismada yer alan deneklerin yarisina en basta bilgi
verilmis olup, olumlu olarak hazirlanan bilgi cercevelenerek deneklere sunulmustur
(“Sonuglar, tercih edenlerin %85’inin bu yeni lriinden memnun oldugu gostermistir”).
Deneklerin kalan yarisina yeni iirtin hakkindaki bilgi olumsuz ¢cerceveleme ile sunulmustur.
(Sonuglar, miisterilerin %15’i bu yeni iirlinden memnun kalmamistir”). Elde edilen bulgular,
tiiketicilerin olumlu gergeveleme ile sunulan tiiketicilerin olumsuz ¢erceveleme ile sunulan
tliketicilere kiyasla farkliliklar oldugu tespit edilmistir. Olumlu cercevelemede yer alan grubun
daha cok etkilendigi seklinde ifade edilmistir. Son olarak bir baska ¢alismada da Gilingor ve
Kaya (2012)’de bireye 6zel sunulan fiyat tekliflerinde kullanilan mesaj cergevelemesinin
internet lizerinden satin alma siirecine etkisi incelenmistir. Yine bu ¢alismada da olumlu ve
olumsuz cerceveleme kullanilmistir. Asagida yer alan resim olumlu/olumsuz gerceveleme

etkisine gorsel bir 6rnektir (Cerceveleme Etkisi, 2018).
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%10 SEKERLL

Resim 2.1. Reklamcilikta cerceveleme etkisi

Yukarida yer alan calismalar gosteriyorki, pazarlama stratejilerinde davranissal ekonomi
yaklasimlarindan biri olan cergeveleme etkisi satin alma karar siirecinde biiyiik bir 6neme

sahiptir.

2.8. Zihinsel Muhasebinin Tiiketici Davramslar ile iliskisi

Bir diger davranissal ekonomi yaklasimi olan ve bu tez Calismasinda da soru olusturulma
asamasinda tercih edilen kavram olan Zihinsel Muhasebe yaklasimidir. Yine pazarlama
stretejilerinde tiiketiciler acisindan 6nemli bir konuma sahip oldugu literatiirde yapilan

calismalar ile kanitlanmistir. Bu kisimda da birkag literatiir 6rneginden bahsedilmistir.

Akgi (2017) yilindaki ¢alismasinda, fiyat algisinda zihinsel muhasebenin kullanilmasi ve bunun
tliketici tercihlerine nasil yansidigi arastirilmistir. Elde edilen bulgular, tiiketicilerin zihinsel
muhasebeden etkilenerek, tiriinii satin alirken kararlarin1 buna gore sekillendirdikleri tespit
edilmistir. Bir baska Calismada Uzkurt ve Kimzan (2011)’de promosyon fiyat sunumlarinin
tiiketicilerin triin tercihleri iizerine etkisi arastirllmistir. Calisma iki farkli gruba yapilmistir.
Elde edilen bulgular ise, birim degeri esit ve anlamsal olarak farkli olan iki promosyonel
sunumun bir grup acisindan farkh algilandig), diger grup acisindan da farkl algilanmadig
sonucu ortaya cikmistir. Sinha ve Smith (2000) yilinda yapmis oldugu calismada deger olarak
esit ve anlamsal olarak farkli olan promoyonel tutumlarin tiiketicilerin se¢imlerinde farkl
algilandig tespit edilmistir. Asagida yer alan resim zihinsel muhasebeye gorsel bir 6érnektir
(Kuponla, 2022).
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Intemet Magazamza Ozel

SADECE 3 GUN HER SEYDE

1 ALANA
1 BEDAVA

Ausvmls: m\su

Resim 2.2. Promosyon fiyat sunumlarinda zihinsel muhasebe

Yine bu noktada da davranigsal ekonomi yaklasimlarinin tiiketici satin alma tercihlerinde
o6nemli oldugu goriilmektedir.

2.9. Batik Maliyet Yamilgisinin Tiiketici Davramglar ile iliskisi

Tezde kullanilan son davranissal ekonomi yaklasimi ise Batik Maliyet Yanilgisi kavramidir. Bu

noktada tiiketici kararini nasil etkiledigi asagida yer alan senaryo 6rneginde anlatilmistir.

Tiiketici davranislart acgisindan bu kavram Frank (1994) yilindaki c¢alismasinda
aciklanmaktadir. Kapali ve agik tenis kortlarinin bir arada yer aldig1 bir ortam hayal edelim.
Her iki kort icin de sezonluk bir iicret s6z konusudur. Fakat kapali teniz kortu kullanmak
isteyenler oncesinde rezervasyon yaptirma zorunluluklar1 vardir ve rezerve edilen her saat
diliminde kort kullanilmasa dahi kullanim saati basina {icret 6denme zorunlulugu
bulunmaktadir. Kapali tenis kortu i¢in rezervasyon yapirmis olan birey tenis oynayacagi giin
ve saatte havanin giizel oldugunu gérmesi kararina nasil yansir? Frank'e gore ¢cogu kisi agik
kortta tenis oynamayi daha karli bulmakla beraber kapal kortta oynamaya karar verme
meyilindedirler. Clink, kapali kortta rezervasyon yapilmis olmasi sebebiyle 6denmesi zorunlu
olan kort kullanim iicretinin zarar gérmesini istememektedirler. Halbuki, hangi kort secilirse
secilsin licret 6denecektir ve bu sebeple batik maliyet niteligindedir. Fakat kisiler karar
verirken batik maliyet yanilgisini 6nemseme egilimindedirler (Davut, 1997, s. 174). Asagida
yer alan resim batik maliyet yanilgisina gorsel bir 6rnektir (Duyar, 2018).
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her sey dahil. Para
bosa gitmesin diye
yiyebildigim kadar,
yiyorum.

Resim 2.3. Pazarlamada batik maliyet yanilgisi

2.10. Davranigsal EKonomi ile Ilgili Yapilan Calismalar

Davranissal ekonomi yaklasimi biitiin disiplinler acisindan dikkat cekmektedir. Yine itkisel
satin alma ile ilgili davranissal calismalara rastlanmadigr goriilmektedir. Bu kisimda
davranissal ekonomi alaninda gerceklestirilen calismalarin pazarlama alaninda incelendigi
calismalarla ilgili literatiir taramasi 6zetine ve davranissal ekonomi Calisma yontemlerinden

stire¢ yonteminin kullanildig1 calismalarla ilgili yazin 6rneklerine yer verilmistir.

Sertkol (2020) yilinda yapmis oldugu Calismada, davranissal ekonomi perspektifinde tiiketici
davranislarini incelemistir. Calismada c¢erceveleme etkisinin aragtirildigl senaryolar
hazirlanmistir. Calisma neticesinde geleneksel bulgulardan farkli olarak kisilerin
deneyimledigi reel bir risk ortaminda kayip odakli secenekler bile sunulsa kazanglarinm

korumaya yoneldikleri saptanmistir.

Korkut (2019) yilinda yapmis oldugu ¢alismasinda, diirtme teorisinin tiiketici satin alma niyeti
tizerindeki etkilerini incelemektedir. Bu calismada ii¢ farkl tipte saglikli beslenme diirtmesi ve
iriin ilgilenim seviyesi (dusiik ve yiliksek) kullanilmistir. Diirtme etkisini 6l¢gmek icin 461
katilimciya anket uygulanmistir. Veriler regresyon analizi, bagimli 6rneklem t-testi ve bagimsiz
orneklem t-testi ile analiz edilmistir. Elde edilen bulgular, dirtme faktoriiniin tiiketicilerin

satin alma niyetinde etkili oldugu sonucuna ulasilmistir.

Unal (2019) yilinda yapmis oldugu Calismasinda, tiiketicilerin satin alma kararlarinda etkili
olan faktorleri ve tuzaklar: belirterek irrasyonel davranma sebepleri incelenmistir. Veriler
anket teknigi ile elde edlmistir. Bu datalar ile X,Y,Z kusaklarindaki tiiketicilerin ussalliklarinin

degisip degismedigini davranissal iktisat cercevesinde aciklamayir amaclamaktadir. Anket
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toplamda 414 katilimciya uygulanmistir. Anova testi yapilmistir. Elde edilen bulgular; farklh
kusaktaki tiiketicilerin farkhi tutumlar sergiledikleri saptanmistir. Ozellikle Z kusaginda
bulunan tiiketicilerin gereksinimleri olamadan alisverise ¢ikarak, esas ihtiyaclar1 disinda keyif
ve eglence maksatli alisveris yaparak gida, giyim ve elektronik esya alimlar1 diger kusakta yer
alan tiiketicilere gore dada duygusal davrandiklari tespit edilmistir. X ve Y kusaginda yer alan
tiiketicilerin satin alma davranislarinda markali ve taksitli iirtinlerden etkilenmeleri irrasyonel

davranmalarina neden oldugu saptanmistir.

Yirik (2017) yilinda yapmis oldugu calismasinda, tiiketici davranislarini rasyonaliteden
uzaklastiran faktorler arastirilmis ve cipalama uygulamasina yer verilmistir. Anket teknigiyle
katilimcilara dort farkl tiirde tiriin icin sorular yoneltilmistir. Bu iirlinler kulaklik, cikolata,
Stand-Up gosterisine tek kisilik bilet ve USB sarjli cakmak. Elde edilen bulgu ise daha dnceki
yapilan calismalarla benzerlik gdstererek, tiliketicilerin ¢ipalamadan etkilenerek

rasyonellikten uzaklastig1 tespit edilmistir.

Ceki¢ (2016) yilinda yapmis oldugu c¢alismasinda, davranissal iktisat baglaminda cinsiyet
farkinin tiiketici tercihlerine etkisini tespit etmek icin Bartin ilinde anket ¢alismasi yapilmistir.
Elde edilen bulgular, bazi cevresel ve psikolojik etkileyicilerin farkh cinsiyetteki tiiketiciler
lizerinde farkli etkilere yol a¢tifi gozlemlenmistir. Ozellikle kadin tiiketicilerin erkek
tiiketicilere gére havanin giizel oldugu zaman dilimlerinde bu durumdan etkilenerek daha ¢ok
alisveris egiliminde bulunduklari; {iriin gruplarindan gida ve giyimde gereksinimleri disinda
iriin alma egilimi sergiledikleri saptanmistir. Kadin tiiketicilerin erkek tiiketicilere gore
modayla daha fazla ilgilendikleri ve markaya daha cok para 6demeye razi olduklari; erkek
tiiketicilerin ise elektronik tiriinler alirken ussal olsalar da, kadin tiiketicilere gére daha az

ussal olduklari tespit edilmistir.

Boz (2015) yilinda yapmis oldugu calismada, turistlik Uriin satin alma karar siirecinde
itkiselligin roliinii incelemistir. Calismanin uygulama kismi iki asamali yapilmistir. ilk kisimda
anket verilerine yer vermistir, ikinci kisimda calismay1 destekleyici deneysel yontemle
olemistiir. EEG, Goz Izleme, Galvanik Deri iletkenligi ve kalp atim sayisimi élgen cihazlar

kullanilmistir.

Hare ve dig. (2009) yilinda yapmis olduklari ¢alismada; her gilin bireyler daha yiiksek toplam
degere sahip bir alternatif ile daha cazip ama sonuc¢ta daha diisiik bir secenek arasinda
diizinelerce secim yaptiklari ifade edilmistir. Deneklerin fast food ve saglikli yiyecekler
arasinda karar vermelerinde hangi beyin bolgesinin aktive oldugunu belirlemek icin
norometrik 6lciimlerden fonksiyonel manyetik rezonans goriintiileme (fMRI) kullanilmistir.
“Dorsolateral Prefrontal Korteks”in deneklerin fast food yerine saglikli yiyecekleri

sectiklerinde kan akisinda fazlalastig: tespit edilmistir.

Blair (2007) yilinda yapmis oldugu calismada “Prefrontal Korteks” in yaninda amigdalaninda

itkisel karar verme siirecinde ilgisi bulundugunu ifade etmistir.
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Narayan ve dig. (2007) yilinda yapmis olduklari ¢alismada “Ventromedial Prefrontal Lobun”
itkisel karar verme silirecinde ilgisi bulundugu tespit edilmistir. Beyin fonksiyonlarini
incelemek icin nérometrik 6lciimlerden fonksiyonel manyetik rezonans goriintiileme (fMRI)

kullanilmistir.

Antonucci ve digerleri (2006) yilinda yapmis olduklar1 ¢alismada orbitofrontal korteks ile
saldirganlik ve diirtiisellik arasindaki iliski incelenmistir. itkisel karar verme siirecinde en
o6nemli bolgenin 2003 yilinda yapilan calismadaki gibi “Prefrontal Korteks” oldugu tespit
edilmistir. Beyin fonksiyonlarini incelemek icin ndrometrik 6l¢limlerden fonksiyonel manyetik
rezonans goriintiileme (fMRI) kullanilmistir. Beklentiyle tutarl olarak sonuglar, diirtiiselligin

ve saldirganligin norolojik olarak orbitofrontal kortekste goriildiigii bulunmustur.

Sakagami ve dig. (2006) yapmis olduklar1 ¢alismada itkisel karar vermede “Ventrolateral
Prefrontal Korteks” in ilgili bélge oldugu ifade edilmistir.

McClure ve dig. (2004) yilinda yapmis olduklari ¢alismada “Sag Dorsolateral Prefrontal
Korteks”, “Sag Ventrolateral Prefrontal Korteks”, “Sag Lateral Orbitofrontal Korteks” itkisel
karar verme siirecinde ilgili beyin bolgeleri oldugu tespit edilmistir. Beyin fonksiyonlarin
incelemek icin ndrometrik dlclimlerden fonksiyonel manyetik rezonans goriintiilleme (fMRI)

kullanilmistir.

Horn ve dig. (2003) yilinda yapmis olduklari calismada itkisel karar verme siirecinde beynin
on bolgesinde yer alan “Prefrontal Korteks” in en 6nemli bolge olarak tespit edildigi Calismada
ifade edilmistir. Cevap inhibitasyonu sirasinda noéral cevap en ¢ok sag lateral orbitofrontal
kortekste belirgin oldugu tespit edilmistir. Beyin fonksiyonlarini incelemek icin nérometrik
Olciimlerden fonksiyonel manyetik rezonans goriintiileme (fMRI) kullanilmistir. Calismada;
saldirgan, intihar ve siddet iceren davranislar diirtiisel kisilik ve cevaplari engelleme gii¢liigii
ile iliskilendirilmistir. Elde edilen bulgular neticesinde durttselligi yiliksek olan bireylerin

orbitofrontal korteksi aktive ettigi gorilmistiir.

Dolan ve dig. (2002) yilinda yapmis olduklari ¢calismada frontal ve temporal beyin bolgelerinde
incelemeler yapmislardir. Beyin fonksiyonlarim incelemek icin noérometrik ol¢iimlerden
fonksiyonel manyetik rezonans goriintiileme (fMRI) kullanilmistir. “Temporal Lob” un itkisel

karar verme siirecinde ilgili beyin bolgesi oldugu tespit edilmistir.

Calismanin ikinci béliimiinde davranigsal ekonomi yaklasimlari detayli bir sekilde agiklanmis
olup, calismanin iigiincii bélimiinde “Tiiketicilerin Online Itkisel Satin Alma Niyetlerinin
Davranissal Ekonomi Yaklasimlari Kapsaminda Incelenmesine Dair Bir Saha Arastirmasi”
baslikli tez konusunun c¢alisma bulgular1 detayli bir bicimde ilgili basliklar ¢ercevesinde

anlatilacaktir.

Genel olarak asagida yer alan tablolarda da yazinda davranigssal ekonomi yaklagimi

calismalarinda kullanilan senaryo 6rneklerine yer verilmistir.
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Tablo 2.3. Davranissal ekonomi ¢alismalarinda kullanilan senaryo ¢alismalari

Say1

Calisma

Davranissal Ekonomi

Yaklasim

Orijinal Senaryo

Tversky ve Kahneman
(1981)

Cerceveleme Etkisi

“Asya Hastalig1
Problemi”

ABD’nin 600 kisiyi
6ldiirmesi beklenen
alisilmadik bir Asya
salginina hazirlandigini
hayal edin. Bu salginla
miicadele icin iki
alternatif problem
onerilmektedir.
Alternatif
programlarin mutlak
bilimsel tahminlerin
sunlar oldugunu farz
edin:

*kx+Eger A programi
kabul edilirse, 200 kisi
kurtulacaktir.
****Eger B programi
kabul edilirse, 1/3
ihtimalle kimse
O0lmeyecek ve 2/3
olasilikla tamami

olecektir.

Dhar ve Werternbroch
(2000)

Referans Noktasi

Calismada (ev, is
arkadaslari, 6gle
yemegi planlari ve
sampuan) secenekleri
ile ilgili sorular
hazirlanmistir. Bu
segeneklere gore
arastirilmis ve referans
noktasina gore
(referans noktast:
hazci/faydaci 6zellige
sahip olup olmama
durumu) hazci/faydaci
iriin 6zelligi

konusundaki tercihin
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farklilagsmasi

gozlemlenmistir.

Smith ve Sinha (2000)

Zihinsel Muhasebe

**0550 indirim
saglayan X Kampanyasi
(Fiyat Promosyonu)
**1 alana 1 icretsiz Y
Kampanyasi (Karma
Promosyon)

**2 alana %50 indirim
saglayan Z Kampanyasi
(Ekstra Uriin

Promosyonu)

Tversky ve Kahneman
(1981)

Zihinsel Muhasebe

Kisilerin 15$
fiyatindaki ceketi 10$’a
indiginde diger subeye
gitmeyi secip
secmeyecegi veya 125%
fiyatindaki bir hesap
makinas1 120 $'a
indiginde diger subeye
gidip gitmeyecegi

olcilmiustir.

Thaler 1980

Batik Maliyet Yanilgisi

Bir aile evlerinden 60
mil uzaklikta yapilacak
olan basketbol magina
40$ 6der. Magin
yapildig1 giin kar
firtinas1 yasanacagi
soyleniyor. (Biletler
kendilerine teslim
edilmemistir). Bir diger
grupta bileti ¢ekilis
sonucu elde etmistir.
Ne yapardiniz?

****Kar firtinasina
ragmen gidecegim.
****Para pesin
0denmis olsa da

gitmeyecegim

Kaynak: Tablo yazar tarafindan olusturulmustur.
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3. BOLUM

TUKETICILERIN ONLINE ITKISEL SATIN ALMA NiYETLERININ DAVRANISSAL
EKONOMIi YAKLASIMLARI KAPSAMINDA iNCELENMESINE DAIR BiR SAHA
ARASTIRMASI

3.1. Calismanin Amaci ve Kapsami

Calismanin amac tiiketicilerin online itkisel satin alma niyetlerinin davranissal ekonomi
yaklasimlari kapsaminda incelenmesidir. Bu noktada davranissal ekonomi yaklasimlarindan
“Cerceveleme Etkisi-Zihinsel Muhasebe-Batik Maliyet Yanilgis1” ile ilgili senaryolar
olusturulmustur. Davranissal ekonomi yaklasimlarinda iiriin ilgilenim seviyelerine gore
neticenin degisip degismedigini gérebilmek maksadiyla, tiiketicilere yiiksek ilgi duyulan ve
disiik ilgi duyulan iriinler sorulmustur. Bodylece davranissal ekonomi c¢ercevesinde
tliketicilerin kararlarinin {riin ilgilenim seviyesine gore farklilasip farklilasmadigi

arastirilabilmektedir.

Calismada ayni zamanda tiiketicilerin online itkisel satin alma niyetlerinin kisilik tiplerine gore
farklilik gosterip gostermedigi de incelenmistir. Bu amagla, 6lclimleme yapabilmek igin
Friedman ve Rossenman (1974) yilinda gelistirmis oldugu Arikan ve Aktas (1988) tarafindan
Tiirkceye uyarlanan kisilik envanteri 6lceginden faydalanilmistir. Ankete katilan katilimcilar
kisilik envanterinde yer alan her bir ifadeye 1 ile 8 arasinda puan vermektedir. Olgek
neticesinde elde edilen toplam puan 3 ile ¢arpilarak degerlendirilmektedir. Degerlendirme
sonucu en diisiik puan 21 ve en yiiksek puan 168 seklinde hesaplanmaktadir. Katilimcinin
toplam puani 100’den ¢ok ise A tipi kisilik tipolojisine sahip oldugu; 100’den az ise B tipi kisilik
tipolojisine sahip oldugu varsayilmaktadir (Arikan, 2001’den aktaran Avc ve Kaya, 2010, s.
62).

Bu tez calismas, Hitit Universitesi Lisansiistii Egitim Enstitiisii kapsaminda tek merkezli olarak
Hitit Universitesi Girisimsel Olmayan Arastirmalara Etik Kurulu 2021-76 onam ve karar

numarali etik kurul izni alinarak yiiriitiilmisttr.
Bu cercevede ¢alismanin cevap aradigi Calisma sorulari asagidaki sekildedir:

1. Beklenti Kurami davranissal ekonomi yaklasimlarindan Cerceveleme Etkisi ile
Olcimlendiginde tiiketiciler, kazan¢ durumunda risk almamakta, kayilp durumunda risk

almakta midir?

2. Tiketiciler davranigsal ekonomi yaklasimlarindan olumlu/olumsuz cerceveleme ile
Olciimlenen kayip ve kazan¢ durumlar lizerinden yapmis olduklar1 tercihler kapsaminda

ylksek ilgilenim ve diisiik ilgilenim seviyelerine gore farklilik gostermekte midir?
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3. Tiiketicilerin davranigsal ekonomi yaklasimlarindan eklemeli/¢cikarmali secenek
cercevelemesinde kayip ve kazan¢ durumlarinda yapmis olduklar tercihler hazci 6zellik ve

faydaci 6zellige gore farklhilik gostermekte midir?

4. Davranissal ekonomi yaklasimlarindan Cergeveleme Etkisi ile 6lciilen soruya kazang ve
kayip durumuna gore verilen cevaplar ve bu cevaplara ek olarak iiriin ilgilenim seviyeleri de

dikkate alinarak, demografik yapilara gore anlaml farklilik gostermekte midir?

5. Tiketiciler ayni anlami ifade eden satis tutundurma ¢abalarinda davranissal ekonomi
yaklasimlarindan Zihinsel Muhasebe yaparak, {iriin promosyonu ve karma promosyona gore

fiyat promosyonunu daha ¢ok tercih etmekte midir?

6. Tiiketicilerin es marjinal yarar saglayan satis tutundurma ¢abalari arasindaki tercihleri

demografik yapilarina gére anlamh farklhilik gostermekte midir?

7. Tiketicilerin davranissal ekonomi yaklasimlarindan Batik Maliyet Yanilgisi tiriiniin

licretini karsiladiklari ve karsilamadiklari hususlara gore farklilik gostermekte midir?

8. Tiketicilerin davranissal ekonomi yaklasimlarindan Batik Maliyet Yanilgisi tiriiniin

ylksek ilgilenim ve diisiik ilgilenim durumlarina gore farklilik gostermekte midir?

9. Tiketicilerin iirtin ilgilenim seviyeleri de dikkate alindiginda davranissal ekonomi
yaklasimlarindan Batik Maliyet Yanilgisi demografik o6zelliklere gore anlamli farklilik

gostermekte midir?

10. Tiketiciler davranissal ekonomi yaklasimlarindan olumlu/olumsuz cerceveleme de
kayip ve kazan¢ durumlarinda vermis olduklar: cevaplar Kkisilik tiplerine gére farklilasmakta

midir?

11. Tiketiciler davranissal ekonomi yaklasimlarindan eklemeli/¢cikarmali segenek
cercevelemesinde kayip ve kazan¢ durumlarinda yapmis olduklar: tercihler, kisilik tiplerine

gore farklilagsmakta midir?

12. Tlketicilerin es marjinal yarar saglayan satis tutundurma c¢abalari arasindaki

tercihleri, kisilik tiplerine gore farklilik gostermekte midir?

13. Tiketicilerin iiriin ilgilenim seviyeleri de dikkate alindiginda davranissal ekonomi
yaklasimlarindan Batik Maliyet Yanilgisi kisilik tiplerine gore anlamlh farklihik géstermekte

midir?

14. Tiketicilerin demografik o©zelliklerine goére, online itkisel satin alma niyeti

farklilasmakta midir?

15. Tiiketicilerin kisilik tiplerine gore, online itkisel satin alma niyeti farklilasmakta midir?
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16. Davranigsal ekonomi yaklasimlarindan Cergeveleme Etkisi'nin 6lciimlendigi soruya
verilen cevaplar iiriin ilgilenim seviyeleri de dikkate alinarak, tiiketicilerin online itkisel satin

alma niyeti farklilasmakta midir?

17. Davranigsal ekonomi yaklasimlarindan Zihinsel Muhasebe’nin dlciimlendigi soruya

verilen cevaplar sonucunda tiiketicilerin online itkisel satin alma niyeti farklilasmakta midir?

18. Davranissal ekonomi yaklasimlarindan Batik Maliyet Yanilgisi’'nin 6l¢limlendigi soruya
verilen cevaplar iiriin ilgilenim seviyeleri de dikkate alinarak, tiiketicilerin online itkisel satin

alma niyeti farklilasmakta midir?

3.2. Caliymanin Onemi ve Ozgiin Degeri

Postmodernizm ile birlikte tiiketiciler artik rasyonel karar ile degil irrasyonel kararlarla
hareket etmeye baslamistir. Aslinda kisaca alisveristen zevk alma donemi baslamistir. Bu
calismada bireylerin belirsizlik ve risk altindayken verdikleri kararlarin ne yonde farklilik
gosterecegine, bu farkliliklarin online itkisel satin ama niyetinde olan tiiketicilerin psikolojisi
ve karar verme davranislarini anlayabilmek a¢isindan hem davranissal ekonomi hem de
tiiketici karar verme tutumlar acgisindan alan literatiriine katkida bulunacagi ve isletmelere

ipucu verecegi diisiintilmektedir.

Bu perspektiften hareketle calisma online itkisel satin alma niyetlerinin davranissal ekonomi
yaklasimlar1 ile kapsamli olarak arastirilmasi yoniinden ilk c¢alisma olmasindan otiiri
literatiirde 6zgiin bir deger tasidig1 ifade edilebilir. Kapsam1 daha da genisleterek agirlikhi
olarak psikoloji ve ydnetim yazininda incelenen A tipi ve B tipi kisilik tipolojileri ile incelenmesi
ile ilk olmasi yoniinden g¢alismanin 6zgiinligli pekistirilmistir. Son olarak da galismada
varsayimsal se¢im yonteminin tercih edilmesi, bu yontemde uyarlanan senaryolarda
tiiketicilere hayali kurgular iizerinden degil gercek olaylar lizerinden diisiindiirilmesi de

calismaya ayr1 bir 6zgiin bir deger katmistir. Bu da ¢alismanin 6nemini olusturmaktadir.

3.3. Calismanin Kisitlar: ve Sinirhihiklar:

Calismanin en 6nemli kisiti, tliketicilerin 20 yas iistii online alisveris yapan tiiketicilerden
secilmis olmasidir. Calisma evrenini online alisveris yapan tilketiciler olusturmaktadir.
Calismanin ana kiitlesini internet izerinden alisveris yapan tiiketici gruplari olusturmaktadir.

Calismanin bir diger 6nemli kisit1 veriler Covid-19 siirecinde toplanmistir.
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3.4. Calismanin Yontemi

Calismada veri toplama araci olarak anket teknigi kullanilmistir. Anket 4 boliim ve 26 sorudan
olusmaktadir. Birinci boéliim-sosyo-demografik 6zellikleri belirlemeye yonelik ¢coktan se¢meli
sorulardan olugmaktadir. Ikinci béliimde, “Varsayimsal Secim Yoéntemi” kullanilmigtir. Bu
yontemle davranissal ekonomi yaklasimlari ile itkisel satin alma niyeti perspektifinde yiiksek
ve disiik ilgi duyulan iriinlere gore arastirilmasi amaglanmistir. Bu yontemde tiiketicilerden
senaryolar lizerinden secim yapmalari beklenmistir. Bu yontem ile ilgili sorular tiiketicilere
anket araciligl ile sorulmustur. Ugiincii béliim online itkisel satin alma niyetini belirlemeye
yonelik 5 ifadeden olusmaktadir. Dordiincii boliimde ise Kisik Tipolojisi Envanteri yer
almaktadir. Calisma, daha 6nce calismanin amaglar1 kapsaminda inceleyen c¢alismalara
rastlanilmamis olmasindan dolayi kesifsel bir nitelik tasimaktadir. Calisma verileri Eyliil 2021
ve Kasim 2021 tarihleri arasinda elektronik ve ytiz yiize ortamlarda uygulanan anket yoluyla
ve olasiliksiz drnekleme tirlerinden kolayda o6rnekleme yodntemine goére toplanmistir.
Calismanin 6rneklem biiytikligi %95 gliiven diizeyinde %5 6rneklem hatasiyla asgari katilimci
sayis1 384 olarak hesaplanmistir. Katilimcilar kolayda 6rnekleme yontemine gore belirlenmis
olup 20 yas tistii online alisveris yapan tiiketicilerden olusmustur. 535 tiiketiciye anket
uygulanmis olup, hatali veriye sahip anketler analizden c¢ikartilarak 504 anket analize dahil

edilmistir.

Veri toplama araci olarak kullanilan anket formunda yer alan ifadelerin belirlenmesi i¢in
calismada yer alan degiskenlerle ilgili ayrintili bir literatiir taramasi yapilmis, durumu
saptamaya yarayan Olcekler incelenmis ve konu i¢in en uygun olduguna inanilan 6lgeklerin

calismada kullanilmasina karar verilmistir.

Calisma kapsaminda incelenecek degiskenler; satin alma niyeti icin “Online Itkisel Satin Alma
Niyeti” 6lceginden yararlanilmistir. “Online Itkisel Satin Alma Niyeti” Ozdemir’in 2016 yilinda
yapmis oldugu tez calismasindan uyarlanmistir. Kisilik Tiplerini belirlemek icin Kisilik
Tipolojisi kullanilmistir. Kisilik Tipolojisi i¢in Friedman ve Roseman tarafindan gelistirilen
kisilik envanterinden yararlanilarak Arikan ve Aktas (1988) tarafindan Tiirk¢eye uyarlanan
Olcekte yer alan ifadeler kullanilmistir.

Davranigsal ekonomi yaklasimlari ile ilgili senaryo sorularindan ilk dort soru ¢erceveleme
etkisinin 6l¢tildiigli sorulardir. Sorulardan ilki diisiik ilgilenim duyulan bir iirtin (dezenfektan),
ikinci soru yiiksek ilgilenim duyulan iiriin (tablet) kapsaminda sekillendirilmistir. Ilk iki soru
Kahneman ve Tversky (1981)'in Asya Salgini sorusundan hareketle olusturulmustur. Ugiincii
ve Dordiincii soru Eklemeli/Cikarmali Secenek Cercevelemesi sorularidir. Buradaki triin
grubu faydaci/hazc iiriin gruplarindan yola cikilarak senaryolar olusturulmustur. Burada
tiriin grubu olarak TV platformlar1 (Faydact Uriin) ve Motosiklet (Hazci Uriin) olarak
secilmistir. Sertkol (2020) tez calismasindan eklemeli/¢ikarmali senaryolar uyarlanmistir.
Besinci soru Zihinsel Muhasebeyi 6lgmeye yonelik sorudur. Bu kisim Sinha ve Smith’in 2000

yilinda yapmis olduklari ¢alismalarindan uyarlanmistir. Altinci ve Yedinci sorular Batik Maliyet
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Yanilgis1 sorularidir. Bu sorularda Thaler tarafindan 1980 yilinda yapilan calismadan

yararlanilmistir.

Davranissal ekonomi yaklasimlar klasik iktisatin gérmezden geldigi boslugu doldurmustur.
Geleneksel iktisat bireyi karar verirken miilkemmel insan-rasyonel insan goriisiini
savunmustur. Bu noktada bireyin belirsizlik ve riskli durumlarda da rasyonel karar verecegini
ifade etmistir. Klasik iktisadin miikemmel rasyonellik teorisinin gercek diinyay1 ifade etmekte
yetersiz bulundugunu ve bu konuda bosluklarin oldugunu, bireylerin psikolojik egilimlerin goz
ardi edilemeyecegini davranissal ekonomi deneysel calismalari ile ispatlamistir. Bu noktada da
tez calismasinda davranissal ekonomi yaklasimlarindan “Cerceveleme Etkisi, Zihinsel
Muhasebe, Batik Maliyet Yanilgis1” kullanilmistir. U¢ yaklasimin secilmesindeki en énemli
neden, son zamanlarda artik pazarlama kampanyalarinda yaygin olarak davranissal egilimin
kullanildig1 gorilmektedir. Ve bu ti¢ yaklasimin itkiselligi agiklarken, tez ¢alismasinin sac
ayagini tamamladigl ve benzerlikler tasimasindan dolay1 secilmistir. Bir diger sebep ise
yazinda en ¢ok kullanilan davranisssal ekonomi yontemleri arasinda olmasi nedeniyle tercih
edilmigstir. Sirasiyla detayl bir sekilde agiklanmigtir.

Anketin ikinci bélimiinde davranigsal ekonomi yaklasimlarinin 6lciildigii  sorular
bulunmaktadir. Bu béliimde bulunan ilk dort soru, gerceveleme etkisinin ol¢iimlendigi
sorulardir. Sorulardan ilki disiik ilgilenim duyulan (dezenfektan) perspektifinde, ikincisi
yliksek ilgilenim duyulan (tablet) perspektifinde tasarlanmistir. Bu soru Kahneman ve Tversky
tarafindan 1981 yilinda yapilan ¢alismada yer alan Asya Salgini sorusundan uyarlanmistir.

Bu sorunun sorulmasindaki gaye, istatistiki olarak esit neticeye sahip olan iki alternatifin
cerceveleme etkisi meydana getirerek tiliketicilerin karar mekanizmasi1 tlizerindeki risk
tutumunu saptamak amaciyla sorulmasi ve tilketicilerin belirsizlik durumlarindaki
davranislarinin kazan¢ ve kayip durumuna gore farklihk gosterip gostermediginin
incelenmesidir. Buradan hareketle olusturulmus olan iki anket formunda, ilk grupta yer alan
katilimcilara kazang secenekleri ile ikinci grupta yer alan diger bir gruba da kayip secenekleri
ile olusturulmus sorular sorulmustur. Olusturulan olumlu/olumsuz ¢cerceveleme tiiketicilerde
farkl olarak algilanarak, onlarin farkl se¢cenekleri se¢melerine yonelmelerine sebep olmustur.
Burada bir diger ol¢climlenen nokta ise anket formunda yer alan sorular olusturulurken
katilimcilardan bir salgin hastaligi hayal edilmesi istenmemistir. Ciinkii stire¢ icerisinde devam
eden bir salgin hastalifin olmasi, katilimcilar tizerinden daha gercekei veriler elde edilmesini

saglamistir. Bu da ¢alismaya 6zgiin bir deger katmaktadir.

Anket formunda bulunan sorulardaki olumlu/olumsuz cerceveleme senaryosundaki
secenekler incelendiginde; distik ilgilenim duyulan iiriinde A ile C segeneklerinin; B ile de D
seceneklerinin ayni neticeyi verdigi yine yliksek ilgilenim duyulan iirtinde de X ile Z
alternatiflerinin; Y ile de T alternatiflerinin ayni neticeyi veren secenekler oldugu
goriilmektedir. Soru segenekleri olusturulurken en basta belirlenen amacin tiiketicilerin risk

ve belirsiz durumlardaki algilarinin farklilasip farklilasmadigini gostermektir. Bu noktada
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tiiketicilerin algilarini net bir sekilde ortaya koyabilmek icin hem disiik hem de yiliksek
ilgilenim duyulan iiriinler i¢in ayr1 senaryo sorulari sorulmustur. Bu noktada pandemi dénemi
g0z 6nilinde bulundurularak tiiketicilerin en ¢ok talep ettigi {iriinler secilmistir. Yine senaryolar
olusturulurken belirsizlik ve risk durumlarini g6z 6niinde bulundurarak bir gruba kayip, diger
gruba da kazanc sec¢enekleri sorulmustur. Burada katilimcilardan istenilen, olusturulmus olan
capraz sorularla, sorular iizerinde herhangi bir benzerlikle karsilasarak kafa karisikliginin

olusmamasini saglamaktir.

Calismada yer alan sorulardan c¢ergeveleme etkisinin ikinci kismini olusturan
eklemeli/cikarmali secenek cercevelemesi sorularidir. Yine burada iirlinler segilirken faydaci
iirtin ve hedonik iirtin kapsaminda olusturulmustur. Secenek cercevelemesinde iki farkli metot
izlenmistir. Bu metot olusturulan iki anket formunda sorular kapsaminda gosterilmistir. ilk
grup anket formunda tiiketicilerden iiriin 6zelliklerinin seg¢ilerek eklenmesi, ikinci grup anket
formunda ise tiiketicilerden iiriin icin istemedikleri oOzelliklerin secilerek cikartilmasi
istenmistir. Eklemeli ¢ikartmali secenek cercevelemesindeki sorular, Dhar ve Wertenbroch
2000‘un tiiketicilerin referansa baghlik diizeyini hazc1 veya faydaci iiriin olma durumuna gére
Olctimledigi calismalarindan yola c¢ikarak Sertkol tarafindan 2020 yilindaki tez ¢alismasinda
kullanilan 6l¢gekten uyarlanmistir.

Kisaca, her iki anket formunda da olusturulan ¢ergeveleme sorulari ile hem diisiik ilgilenim
hem de yliksek ilgilenim diizeylerini 6¢iimlemeye yonelik olusturulan sorularda birgok yonden
tiiketicilerin satin alma kararlarindaki farkliliklar ortaya konmustur.

Calismada arastirilan diger kavram olan zihinsel muhasebe, Sinha ve Smith’in (2000) yilinda
yapmis olduklar1 ¢alismalarinda, deneysel bir tasarim araciligiyla tiiketicilere tli¢ indirim
alternatifinden  hangisini sececeklerinin sorusunu yodneltmis olduklar1 sorudan
faydalanilmistir. Alternatifler “%50 indirim” olan bir fiyat promosyonu, digeri “bir alana bir
bedava” seklinde ekstra iirlin promosyonu, son olarak da “iki tirtin alana %50 indirim” seklinde
karma promosyondur. Bu ii¢ secenekte es marjinal yarar olmasina ragmen tiiketiciler
cevaplarinda ilk iki segenege agirlik vermislerdir. Burada segenekleri olustururken zihinsel
muhasebe ol¢iilmeye calisiimistir. Calismada sorular yine iki farkli cerceveden olusturularak
sorulmustur. Burada yiiksek ilgilenim ve diisiik ilgilenim diizeyleri baz alinarak sorular
olusturulmustur. ilk gruba katilan katihimcilara yiiksek ilgilenim diizeyinde secilmis olan iiriin
grubu elektronik aletlerden akilli siipiirgedir. Bu soruda Sinha ve Smith (2000)’in

calismalarinda kullanmis olduklari secenekler iizerinden uyarlama yapilmistir.

Ikinci gruba katilan katilimcilara diisiik ilgilenim diizeyinde secilmis olan {iriin grubu giyimdir.
Bu soruda da Sinha ve Smith (2000)'in calismalarinda kullanmis olduklar1 segenekler

tizerinden uyarlama yapilmistir.

Bu soru grubunun secilmesindeki amac, ankete katilan tiiketicilerin tiriin ilgilenim seviyelerine

gore vermis olduklar1 cevaplarda bir farklilik olup olmadigini 6l¢timlemektir. Verilmis olan ti¢
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secenegin de tiiketici acisindan marjinal faydasi denktir. Seceneklerde yer alan ifadelerden ilk
secenek fiyat promosyonu, ikinci secenek liriin promosyonu ve son segenek de karma

promosyonu ifade etmektedir.

Calismanin son davranigsal sorusu “Batik Maliyet Yanilgis1” sorusudur. Bu soru Thaler’ in 1980
yilinda yapmis oldugu calismasindan uyarlanmistir. Yine sorular yiiksek ilgilenim ve diisiik
ilgilenim diizeylerine gére olusturulmustur. ilgilenim diizeylerine gére tatil paketi ve tiyatro

bileti belirlenmistir. Burada dikkate alinan fiyat farklari olmustur.

Bu sorularla 6l¢iimlenmek istenen gaye, ayni 6lciide olan bir kaybin tiiketiciler tarafindan nasil

algilandiginin goriilmesidir.

Davranigsal ekonomi yaklasimlarinin bilimsel ¢alisma siireci iic adimda gerceklesmektedir. ilk
adimda karar alicillarin gézlemlenmesi seklinde yapilmaktadir. ikinci adimda c¢alismac
saptamalarini biitiin yonleriyle kanitlamak zorundadir. Son adimda ise ¢alismanin geleneksel
ekonomi modelleri ile iliskisinin kurulmasi seklindedir. Ancak bu sekilde yapilarak davranigsal
ekonominin gerceklestirmis oldugu calismanin sonucu yeni kuram, bakis agist ya da form
kazandirarak yazina katki saglayabilecektir (Sungur, 2016, s. 56-57). Bu calismada calisma
senaryolar1 bilimsel calisma siireci dikkate alinarak hazirlanmistir. Calismanin evreni
icerisinden secilen 6rnekleme calismanin amaci perspektifinde anket formu olusturularak
gozlemleme yapilmistir. Karar alicilar icin 2 adet anket formu mevcuttur. Deneysel senaryolar
hem deney grubu hem de kontrol grubundan olusmaktadir. Deney ve Kontrol gruplarinin
yanitlamis oldugu formlardan elde edilen datalar, parametrik yontemler kullanilarak
Olclimlemeler yapilmistir. Bu perspektifte elde edilen saptamalar, bilimsel ¢alisma siirecinin
tc¢linci adimi olan geleneksel yontemlerle karsilastirmali olarak gosterilmistir. Yer yer
geleneksel ekonominin goriisleri ile saptamalar tespit edilirken, yer yerde benzer sonuclara ve
son olarak da davranigsal ekonomi yontemi ile 6zdesleyen neticelere ulasilmistir. Calismanin
amaci cercevesinde ve cevap aradigl sorular cercevesinde tasarlanan model asagida yer

almaktadir:
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Davranissal
Ekonomi
Yaklasimlari

l

Demografik Online itkisel Satin
Ozellikler Alma Niyeti

|

Kisilik Tipleri

Sekil 3.1. Calismanin kavramsal modeli

Calisma modelinde yer alan kavramlar 1siginda, kisilik tipleri incelenirken o6lgek turleri
bashginda yer alan coklu élgeklerden “Semantik Farklar Olcegi” kullanilmistir. Bu odlcek,
sorular kisilere iki zit kutup arasinda 5 veya 7 kisma ayrilmis bicimde noktali dogru pargalari
lizerinde isaretlenerek iletilmesi seklinde tammlanmustir (istatistik Yurdu, 2022). Bir diger
yontem, davranigsal ekonomi yaklasimlarini 6lglimlemek icin kullanilan davranissal
ekonominin ¢alisma yontemleri arasinda yer alan “Varsayimsal Secim Yontemi” dir.
Varsayimsal secim, hazirlanan bir kurgu icerisinde karar alicinin tercihlerini gozlemlemektedir
(Akademik Kaynak, 2022). Online Itkisel Satin Alma Niyetlerini 6lgmek icin de 5’li Likert'e
dayali ‘Kesinlikle Katilmhyorum’ ile ‘Kesinlikle Katiliyorum’ araliginda katihmecilara sorular

yoOneltilmistir.

3.5. Tamimlayia Istatistikler

Calismanin bu kisminda ¢alismanin bagimsiz degiskenleri olan demografik degiskenlerin
dagilimlan yer almaktadir. Dagilimlar deney grubu ve kontrol grubu ve tim o6rneklem
perspektifinde aciklanmistir.
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Tablo 3.1. Katilimcilarin demografik 6zellikleri

Deney Grubu Kontrol Grubu Tim Katilimcilar
Cinsiyet N % N % N %
Kadin 159 62,8 157 62,5 316 62,7
Erkek 94 37,2 94 37,5 188 37,3
Toplam 253 100 251 100 504 100
Yas N % N % N %
20-24 Yas Arasi 81 32,0 88 35,1 169 33,5
25-34 Yas Arasi 72 28,5 99 39,4 171 33,9
35-44 Yas Arasi 65 25,7 42 16,7 107 21,2
45-54 Yas Arasi 28 11,1 15 6 43 8,5
55+ 7 2,8 7 2,8 14 2,8
Toplam 253 100 251 100 504 100
Medeni Durum N % N % N %
Evli 122 48,2 100 39,8 222 44
Bekar 131 51,8 151 60,2 282 56
Toplam 253 100 251 100 504 100
Egitim Durumu % % N %
ilkokul 3,6 1,6 13 2,6
Ortaokul 2,8 8 3,2 15 3
Lise 40 15,8 40 15,9 80 15,9
Onlisans 56 22,1 29 11,6 85 16,9
Lisans 100 39,5 116 46,2 216 42,9
Yiiksek Lisans 35 13,8 47 18,7 82 16,3
Doktora 6 2,4 7 2,8 13 2,6
Toplam 253 100 251 100 504 100
Meslek N % N % N %
Kamu Personeli 114 45,1 59 23,5 173 34,3
Ozel Sektor Calisani 25 9,9 63 25,1 88 17,5
Ogrenci 85 33,6 72 28,7 157 31,2
Calismiyor 2,8 21 8,4 28 5,6
Ev Hanimi 2,4 19 7,6 25 5
Diger 16 6,3 17 6,8 33 6,5
Toplam 253 100 251 100 504 100
Gelir Diizeyi N % N % N %
2000 TL’ den Az 84 33,2 86 34,3 170 33,7
2000-3999 TL Arasi 45 17,8 70 27,9 115 22,8
4000-5999 TL Arasi 78 30,8 53 21,1 131 26
6000-7999 TL Arasi 30 11,9 20 8 50 9,9
8000 TL ve Uzeri 16 6,3 22 8,8 38 7,5
Toplam 253 100 251 100 504 100
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Kisilik Yapisi N % N % N %

A Tipi 107 42,3 139 55,4 246 48,8
B Tipi 146 57,7 112 44,6 258 51,2
Toplam 253 100 251 100 504 100

Demografik o6zelliklerden cinsiyet degiskeni incelendiginde deney grubuna katilan
tiiketicilerin dagilimlari; grubun %62,8 ile 159 kadin tiiketici ve grubun %37,2 ile de 94 erkek
tiilketici seklinde gergeklesmistir.  Kontrol grubuna katilan tiliketicilerin dagilimlari
incelendiginde ise %62,5'una denk gelen 157 kadin tiiketici ve %37,5'una denk gelen 94 erkek
tiiketici seklinde olmustur. Toplam 6rneklemin dagilimi ise su sekilde olmustur; 6rneklemin
%62,7’lik kismina denk gelen 316 kadin tiiketici ve %37,3’lik kisma denk 188 erkek tiiketici
seklinde gerceklesmistir.

Yas degiskeninin dagilimi incelendiginde deney grubunda yer alan ttiketicilerin yas araligi
dagilimlar su sekildedir; tiiketicilerin %32’si (81 kisi) 20-24 yas araliginda, %28,5’u (72 kisi)
25-34 yas araliginda, %25,7’si (65 kisi) 35-44 yas araliginda, %11,1'i (28 kisi) 45-54 yas
araliginda ve son olarak %2,8’i (7 kisi) de 55 yas ve lizerinde oldugu tespit edilmistir. Kontrol
grubunda bulunan tiiketicilerin yas dagilimi incelendiginde ise; tiiketicilerin % 35,1’i (88 kisi)
20-24 yas araliginda, %39,4’1 (99 kisi) 25-34 yas araliginda, %16,7’si (42 kisi) 35-44 yas
araliginda, %6’s1 (15 kisi) 45-54 yas araliginda ve son olarak %2,8’lik (7 kisi) kismi1 da 55 yas
ve lzerinde oldugu saptanmistir. Biitiin 6rneklem icin yas dagilimi incelendiginde ise
orneklemin %33,5 (169 kisi) 20-24 yas araliginda, %33,9,'i (171 kisi) 25-34 yas aralifinda,
%21,2 (107 kisi) 35-44 yas araliginda, %8,5’1 (43 Kkisi) 45-54 yas araliginda ve son olarak
%?2.8'1 (14 kisi) 55 yas ve lizerinde oldugu goriilmektedir.

Demografik 6zelliklerden medeni durum degiskeni incelendiginde deney grubunda yer alan
tliketici istatistikleri su sekildedir; grubun %48,2’si (122 kisi) evli ve grubun % 51,8’ (131 Kisi)
bekar oldugu tespit edilmistir. Kontrol grubunda bulunan tiiketicilerin medeni durum
degiskeni incelendiginde ise; tiiketicilerin %39,8’i (100 kisi) evli ve %60,2’si (151 kisi) bekar
oldugu saptanmistir. Tim Orneklem i¢cin medeni durum dagilimi incelendiginde ise,

orneklemin %44’tiniin (222 kisi) evli ve %56’s1min (282 kisi) da bekar oldugu goriilmektedir.

Egitim durumu degiskeni incelendiginde deney grubunda yer alan tiiketici istatistikleri su
sekildedir; tiiketicilerin %3,6 (9 kisi) ilkokul mezunu, %2,8 (7 kisi) ortaokul mezunu, %15,8
(40 kisi) lise mezunu, %22,1 (56 kisi) 6n lisans mezunu, %39,5 (100 kisi) lisans mezunu, %13,8
(35 kisi) yiiksek lisans mezunu ve son olarak da %2,4 (6 kisi) doktora mezunu oldugu
goriilmektedir. Kontrol grubunda bulunan tiiketicilerin egitim durumu degiskeni
incelendiginde ise; tiiketicilerin %1,6 (4 kisi) ilkokul mezunu, %3,2 (8 kisi) ortaokul mezunu,
%15,9 (40 kisi) lise mezunu, %11,6 (29 kisi) 6n lisans mezunu, %46,2 (116 kisi) lisans mezunu,
%18,7 (47 kisi) yluksek lisans mezunu ve son olarak da %2,8 (7 kisi) doktora mezunu oldugu

goriilmektedir. Tiim 6rneklem icin egitim durumu incelendiginde ise, tiiketicilerin %2,6 (13
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kisi) ilkokul mezunu, %3 (15 Kisi) ortaokul mezunu, %15,9 (80 kisi) lise mezunu, %16,9 (85
kisi) 6n lisans mezunu, %42,9 (216 Kisi) lisans mezunu, %16,3 (82 kisi) yiiksek lisans mezunu

ve son olarak da %2,6 (13 kisi) doktora mezunu oldugu tespit edilmistir.

Meslek grubu degiskeni incelendiginde deney grubunda yer alan tiiketici istatistikleri su
sekildedir; tliketicilerin %45,1 (114 kisi) kamu personeli calisani, %9,9 (25 kisi) 6zel sektor
calisani, %33,6 (85 kisi) 6grenci, %2,8 (7 kisi) calismiyor, %2,4 (6 kisi) ev hanimi ve son olarak
da %6,3 (16 kisi) diger grubunda yer aldig1 goériilmektedir. Kontrol grubunda bulunan
tiiketicilerin meslek grubu degiskeni incelendiginde ise; tiiketicilerin %23,5 (59 kisi) kamu
personeli ¢alisan, %25,1 (63 kisi) 6zel sektor ¢calisani, %28,7 (72 kisi) 6grenci, %8,4 (21 Kisi)
calismiyor, %7,6 (19 kisi) ev hanimi ve son olarak da %6,8 (17 kisi) diger grubunda yer aldig
tespit edilmistir. Tiim drneklem i¢in meslek grubu incelendiginde ise, tiiketicilerin %34,3 (173
kisi) kamu personeli ¢alisani, 17,5 (88 kisi) 6zel sektor calisani, %31,2 (157 kisi) 6grenci, %5,6
(28 kisi) calismiyor, %5 (25 kisi) ev hanimi ve son olarak da %6,5 (33 kisi) diger grubunda yer

aldig1 saptanmistir.

Tiketicilerin aylik gelirine iliskin istatistiki dagilimlar su sekilde gerceklesmistir; Deney
grubuna katilan tiiketicilerin, %33,2 (84 kisi) 2000 TL'den az, %17,8 (45 kisi) 2000-3999 TL
arasl, %30,8 (78 kisi) 4000-5999 TL arasi, %11,9 (30 kisi) 6000-7999 TL arasi ve son olarak
da %6,3 (16 kisi) 8000 TL ve lzerinde aylik gelire sahip oldugu goriilmektedir. Kontrol
grubunda bulunan tiiketicilerin aylik gelir dagilimlari; tiiketicilerin %34,3 (86 kisi) 2000
TL'den az, %27,9 (70 kisi) 2000-3999 TL arasi, %21,1 (53 kisi) 4000-5999 TL arasi, %8 (20
kisi) 6000-7999 TL arasi ve son olarak da %8,8 (22 kisi) 8000 TL ve iizerinde aylik gelire sahip
oldugu tespit edilmistir. Tiim érneklem icin aylik gelir dagilimi incelendiginde ise, tiiketicilerin
%33,7 (170 kisi) 2000 TL'den az, %22,8 (115 kisi) 2000-3999 TL aras1, %26 (131 kisi) 4000-
5999 TL arasi, %9,9 (50 kisi) 6000-7999 TL aras1 ve son olarak da %7,5 (38 kisi) 8000 TL ve
tizerinde aylik gelire sahip oldugu bulgusuna erisilmistir.

Son olarak tiiketicilerin kisilik yapilarina iliskin bilgiler ise su sekilde gerceklestirilmistir.
Deney grubunda yer alan tiiketicilerin %42,3 (107 kisi) A Tipi kisilik yapisina sahip tiiketici
iken %57,7 (146 kisi)’si ise B Tipi kisilik o6zelligine sahip tlketici oldugu tablodan
yansimaktadir. Kontrol grubunda bulunan tiiketicilerin kisilik 6zellikleri degerlendirildiginde
ise %55,4 (139 kisi) A tipi kisilik yapisina sahip iken %44,6 (112 kisi)’sinin ise B Tipi kisilik
ozelligine sahip oldugu tespit edilmistir. Tiim 6rneklem icin kisilik yapilari incelendiginde ise
tiiketicilerin %51,2 (258 kisi) ile agirlikli olarak B Tipi kisilik 6zelligine sahip oldugu bulgusu

saptanmistir.

Ayrica online aligveriste en ¢ok hangi siteyi tercih edersiniz sorusuna tiiketiciler tarafindan
verilen cevaplar ¢ercevesinde her iki gruba katilan tiiketicilerin de agirlikli olarak Trendyol

online alisveris platformunu tercih ettigi bulgusu tespit edilmistir.
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Tablo 3.2’de ise ¢alisma 6rneklemin Deney ve Kontrol grubu agisindan ¢alismanin senaryolari
olan olumlu ve olumsuz cerceveleme icin olusturulan dezenfektan ve tablet senaryolari,
eklemeli ve cikarmali secenek cercevelemesi icin olusturulan motosiklet ve TV Platformu
senaryolari, zihinsel muhasebe sorusu icin olusturulan akilli stiptirge ve giyim senaryolari ve
son olarak batik maliyet hatasi icin olusturulan kayak tatili ve tiyatro bileti senaryolarina

iliskin tiiketicilerin vermis olduklari cevap dagilimlari yer almaktadir.

Tablo 3.2. Katilimcilarin ¢erceveleme-zihinsel muhasebe-batik maliyet yanilgisi

senaryolarina iliskin cevap dagilimlari

Deney Grubu Kontrol Grubu

N % N %
Dezenfektan Senaryosu
A-C Tedarikgisi 216 85,4 89 35,5
B-D Tedarikgisi 37 14,6 162 64,5
Tablet Senaryosu
X-Z Alternatifi 207 81,8 85 33,9
Y-T Alternatifi 46 18,2 166 66,1
TV Platformu Senaryosu
Degisiklik Yapilmadi 94 37,2 66 26,3
Degisiklik Yapildi 159 62,8 185 73,7
Motosiklet Senaryosu
Degisiklik Yapilmadi 76 30 86 34,3
Degisiklik Yapildi 177 70 165 65,7
Akill Stuipiirge-Giyim Senaryosu
Fiyat Promosyonu 158 62,5 140 55,8
Ekstra Uriin Promosyonu 70 27,7 87 34,7
Karma Promosyon 25 9,9 24 9,6
Kayak Tatili Senaryosu
Evet 122 48,2 99 39,4
Hayir 131 51,8 152 60,6
Tiyatro Bileti Senaryosu
Evet 89 35,2 82 32,7
Hayir 164 64,8 169 67,3

Klasik ekonomi teorisinin ileri siirdiigii beklenen yarar kuramina Kkarsi Tversky ve
Kahneman’in 1981 yilinda calismalarinda, ileri siirdiikleri ve gelistirdikleri beklenti teorisine
gore, bireylerin tercihleri risk ve belirsizlik durumlar1 s6z konusu oldugunda farkhlik

gostermektedir. Belirsizlik durumu s6z konusu oldugunda kisiler kazan¢ durumunda risk
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faktoriinden kaginmakta, kayip durumunda da risk almaktadirlar. Bu ¢alismada 1981 yilindaki
davranissal senaryoda yer alan “Asya Salgim1” problemi sorusu dezenfektan ve tablet triinleri
icin uyarlanmigtir. Ozellikle 1981 yilindaki hayali senaryo lizerinde olusturulan kurgu bu
calismada gercek bir olay tlizerinden olusturulmustur. Olumlu/Olumsuz Cerceveleme
senaryosunda deney grubunda yer alan tiiketicilere belirsizlik ve risk durumu olan Covid-19
pandemisi karsisinda diisiik ilgilenim icin verilen tiriinde kazang secenekleri verildigi zaman
%85,4’liik oranla A Tedarikgisi secenegini secerek, riskten kagindiklar tespit edilmistir. Ayni
senaryo kontrol grubuna verilen cevaplar perspektifinde incelendiginde ise tiiketicilerin
%64,5’luk kisminin risk alarak ikinci segenegi sectigi saptanmistir. Beklenti teorisinde deger
fonksiyonu, kayiplar icin kazanclardan daha diktir ve kayiplarin kazanglardan daha agir
oldugunu ifade etmektedir (Vikipedi, 2021). Bu calisma verileri de bunu desteklemektedir.

Sadece yiizdesel olarak kayip yiizdesi kazang ylizdesinden diisiik cikmistir.

Calismanin ikinci olumlu/olumsuz cerceveleme senaryosuna iliskin ytiksek ilgilenim diizeyi
icerinde yer alan ornek tablet senaryosunda, deney grubuna sunulan secenekler
perspektifinde katilimcilarin vermis oldugu cevaplar degerlendirildiginde, deney grubunda
yer alan katilimcilarin yine risk almadan kazang segenegine yoneldikleri saptanmistir. Ayni
senaryo kontrol grubuna verilen cevaplar ¢ercevesinde degerlendirildiginde ise katilimcilarin
%66,1’lik kisminin yine kayip durumunda risk alma secenegine yoneldigini ortaya ¢ikarmistir.
Yiksek ilgilenim duyulan iirtinde de beklenti teorisini destekleyen sonu¢ saptanmistir. Burada
da diisiik ilgilenim duyulan tiriinde oldugu gibi kayip yiizdesi kazang ylizdesinden daha dusiik
cikmuistir.

Siradaki senaryolar ise tez calismasinin eklemeli ve c¢ikartmali secenek cercevelemesini
inceleyen sorular1 olmus ve bu senaryolarda ise yiiksek/disiik ilgilenim seviyesi seklindeki
ayrim faydaci ve hazci olarak olusturulmustur. Burada sorular olusturulurken iki farkli yontem
incelenmistir. i1k alternatifte istenilen 6zelliklerin eklenmesi, ikinci alternatifte de istenmeyen
ozelliklerin ¢ikartilmasi seklinde olmustur. Bu perspektificin TV Platformu senaryosu ve hazci

alternatif icin ise motosiklet 6rnegi tercih edilmistir.

TV Platformu senaryosu icin deney grubunda yer alan katilimcilara eklemeli segenek
cercevelemesi kapsaminda soru sorulmustur. Calismadan elde edilen bulgular ¢ercevesinde
faydac1 o6zellige gore olusturulan 6rnek senaryoda katihmcilarin %62,8lik kisminin TV
Platformu paketine ekleme yaptig1 tespit edilmistir. Ayni senaryo kontrol grubuna cikartmali
secenek cercevelemesi yoniinde sorulmustur ve verilen cevaplar perspektifinde
incelendiginde, katiimcilarin %73,7’lik kisminin paketten ¢ikartma yaptigi saptanmistir.
Calismadan elde edilen neticeye gore senaryonun cikis noktasi ile es giidiimli oldugu
saptanmistir. Kontrol grubunda katilimcilarin ¢ikartma egilimi gostererek kazanglarin
artirmak istedikleri, deney grubunda yer alan katilimcilarin ise ekleme yapmalarindaki nedeni,

iriiniin faydasal 6zelligini artirmak icin olduklari sonucu elde edilmistir.
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Hazc1 perspektif icin olusturulan motosiklet senaryosu igin verilen cevaplar nezdinde ortaya
cikan bulgular ise su sekilde olmustur. Eklemeli secenek cercevelemesi kapsaminda sorulan
soru neticesinde deney grubundan elde edilen cevaplar cercevesinde katilimcilarin %70’lik
kisminin motosiklete ekleme yaptig1 saptanmistir. Ayni senaryo kontrol grubuna ¢ikartmal
secenek cercevelemesi yoniinde sorulmustur ve verilen cevaplar perspektifinde
incelendiginde, katilimcilarin %65,7’lik kisminin paketten ¢ikartma yaptigl saptanmistir. Elde
edilen bulgular neticesinde o6zellikle kontrol grubunda yer alan katilimcilarin triinden
cikartma yaparak kazanglarini artirmak istedikleri yoniinde bir tespit yapilmistir. Deney

grubunun ekleme yapmasini ise gelir ile dogru orantili oldugu yorumu yapilabilir.

Zihinsel muhasebe icin olusturulan senaryo perspektifinde hem deney grubunun hem de
kontrol grubunun her ikisinde de yer alan katilimcilarin bir triin satin alirken ¢ogunlugunun

fiyat promosyonundan etkilendikleri bulgusu tespit edilmistir.

Batik maliyet yanilgisi i¢in senaryo sorulari her iki gruba da yiiksek ve diisiik ilgilenime gore
olusturularak katilimcilara sorulmustur. Bu noktada yiiksek ilgilenim icin kayak tatili, dusiik

ilgilenim icin de tiyatro bileti tercih edilmistir.

Kayak tatili senaryosu icin deney grubunun vermis oldugu cevaplar incelendiginde,
katilmcilarin %51,8°lik kisminin hayir cevabini vererek tatile gitmek istemedikleri tespit
edilmistir. Ayn1 soru kontrol grubu perspektifinde incelendiginde %60,6’'lik kisminin yine
hayir cevabi vererek tatile gitmek istemedikleri saptanmistir. Bu noktada her iki gruba da
katilan katilimcilara sunulmus olan ¢ekilisle hak kazandiniz ve satin aldiniz ifadeleri yer alsa
da her iki grupta vazgectigi sonucuna ulagilmistir. Ceplerinden para ¢ikmadan cekilisle elde
edilen liriinden vazge¢menin satin almaya gore daha kolay oldugu diistiniilse de, burada

pandemi stlirecinin vazge¢meyi etkiledigi yorumu yapilabilir.

Tiyatro bileti senaryosu icin deney grubunun vermis oldugu cevaplar incelendiginde de yine
bir 6nceki senaryo ile benzer sonuglar ortaya ¢iktig1 goriilmektedir. Yine her iki grubun vermis

oldugu cevaplar kapsaminda katilimcilar agirlikli olarak hayir cevabini vermislerdir.

3.6. Calismanin Bulgular:
3.6.1. Davranissal ekonomi yaklasimlarina iliskin bulgular

Davranissal ekonomi yaklasimlarinin ¢ikis noktasini olusturan ve galismada da bu ¢ikis noktasi
baz alinarak 6l¢iilmek istenen ilk nosyon, beklenti kuraminin él¢timlendigi cerceveleme etkisi
sorusudur. Beklenti kuramina gore; kisiler kazang soz konusu oldugunda riskten kacinirken,
kayip s6z konusu oldugunda risk alma egiliminde olduklar Tversky ve Kaneman 1981 yilinda
yapmis olduklar1 calismalari ile ispatlamislardir. Calismada yer alan senaryo temel alinarak
uyarlama yapilmis olup, kazang¢ ve kayip durumuna gore de iki gruba sorular hazirlanarak

sorulmustur.
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Cerceveleme etkisinin o6lciildiigli sorular katilimcilara, Covid-19 siirecinde 6nem arz eden
iirlinler secilerek sunulmustur. Bu iirtinler diistik ilgilenimi olusturan “dezenfektan” yiiksek
ilgilenimi olusturan “tablet” seklinde belirlenerek, karsilastirma yapmak icin iki gruba da
sorulmustur. ilk grupta yer alan tiiketicilere kazang secenekleri ile ikinci grupta yer alan
tiiketicilere de kayip secenekleri ile sunulmustur. Bunun sonuglarina tanimlayici istatistikler
basliginda deginilmistir. Asagida ise sirasiyla senaryo sorularinin demografik yapilarn ile Ki-

Kare analizi bulgularina deginilmistir.

Tablo 3.3. Katilimcilarin demografik yapilari ile ¢.e.-1 arasindaki ki-kare testi bulgulari

Kazang Secenekleri Kayip Secenekleri

Pearson | Cramer“s | Df P Pearson | Cramer's | df P

X2 \Y X2 \
Cinsiyet | ,688 ,052 1 ,407 2,389 0,98 1 ,122
Yas ,403 ,040 2 ,817 2,851 , 107 2 ,240
Medeni 1,024 ,064 1 ,312 1,444 ,076 1 ,230
Hal
Egitim 1,525 ,078 2 467 ,604 ,049 2 ,739
Diizeyi
Meslek 2,938 ,108 2 ,230 ,294 ,034 2 ,863
Gelir , 167 ,026 3 ,983 3,510 ,118 3 ,319

*p<0.05

C.E.: Cerceveleme Etkisi

Olumlu/Olumsuz c¢erceveleme etkisi sorusunun dezenfektan ic¢in verilen cevaplarin
orneklemin demografik yapisina gore farkliik gosterip gostermedigini ortaya koymak
amaciyla Ki-Kare anlamlilik testi ile analiz gerceklestirilmistir. Ki-Kare analizi ile iki degisken
arasinda anlaml bir iliskinin olup olmadigl, degiskenlerin birbirinden bagimsiz olup olmadigi
ya da bir degiskene ait verinin diger degiskenin farkl kategorilerine gére anlaml bir farklilik
gosterip gostermedigini anlamak i¢in yapilmaktadir (Giirbiiz ve Sahin, 2014, s. 246). Tabloda
yer alan bilgiler dogrultusunda, tiiketicilerin kazan¢ ve kayip durumlarimi karsilastirarak,
verilen cevaplara gore de kazang ve kayip durumlarinin 6rneklemin demografik yapisina gore
farklilik gosterip gostermedigini ortaya koymak icin Ki-Kare analizi ger¢eklestirilmistir. Tablo
3.3.de yer alan verilere gore, dezenfektan triiniinde tiiketicilerin vermis olduklar1 cevaplara
gore, hem kazan¢ hem de kayip durumlarinda 6rneklemin demografik yapisina gore anlamh

farklilik olusmadigi goriilmektedir.
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Tablo 3.4. Katilimcilarin demografik yapilari ile ¢.e.-2 arasindaki ki-kare testi bulgulari

Kazang Segenekleri Kayip Secenekleri

Pearson | Cramer's | Df P Pearson | Cramer"s | df P

X2 \Y X2 \Y
Cinsiyet | ,094 ,019 1 ,759 3,901 ,125 1 ,048*
Yas 2,496 ,099 2 ,287 2,936 ,108 2 ,230
Medeni ,149 ,024 1 ,700 1,269 ,071 1 ,260
Hal
Egitim 1,249 ,070 2 ,536 ,659 ,051 2 , 719
Diizeyi
Meslek ,537 ,046 2 ,764 ,125 ,022 2 ,940
Gelir ,870 ,059 3 ,833 2,142 ,092 3 ,543

*p<0.05

Katillmcilarin demografik yapilarindan cinsiyete gore kayip seceneklerine verilen cevaplar
anlamh olarak farklilik gostermektedir. Bu dogrultuda asagida yer alan neticelere

ulasilabilmektedir:

o Tiiketicilerde kayip s6z konusu oldugunda cinsiyet ile cerceveleme etkisi-2 sorusu
arasinda iliski oldugu saptanmistir.

o Tiketicilerde kayip s6z konusu oldugunda riskten kaginma siitununda goézlenen siklik
degeri ile beklenen siklik degeri sonuclari ise su sekildedir: riskten kaginma se¢eneklerinde
kadin tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 46 iken, beklenen siklik degeri ise 53,2; Erkek
tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 39 iken, beklenen siklik degeri 31,8 olarak
hesaplanmistir. Boylelikle beklenen siklik degerleriniz 5'ten biiyiik oldugu sonucuna

ulasiimistir.

o Tiketicilerde kayip s6z konusu oldugunda risk alanlar siitununda gozlenen siklik
degeri ile beklenen siklik degeri sonuclari ise su sekildedir: risk alma segeneklerinde kadin
tiiketicilerde gozlemlenen siklik degeri 111 iken, beklenen siklik degeri ise 103, 8; Erkek
tiiketicilerde ise go6zlenen siklik degeri 55 iken, beklenen siklik degeri 62,2 seklinde
hesaplanmistir. Boylelikle beklenen siklik degerleriniz 5'ten biiyiikk oldugu sonucuna

ulasiimistir.

o Tiketiciler kayip s6z konusu oldugunda riskten ka¢inma yani Z alternatifini tercih
edenlerin toplam sayisi 85 olup, toplam yiizde icerisinde kadin tiiketicilerin erkek tiiketicilere

gore daha ¢ok riskten kacindiklari sdylenebilir.

o Kayip s6z konusu oldugunda risk alma durumu, yani T alternatifini secenlerin toplam
sayisl 111 olup, toplam yiizde igerisinde kadin tiiketicilerin erkek tiiketicilere gore daha fazla

risk aldiklar1 tespit edilmistir.
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o Kadin tiiketiciler arasinda ise kayip secenekleri s6z konusu oldugunda risk alma

egiliminin daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

o Erkek tiiketiciler arasinda da bu durum yine benzer bir sonu¢ gostermektedir. Erkek
tiiketicilerde kayip durumu s6z konusu oldugunda risk alma secenegini tercih ettikleri tespit

edilmistir.

Tablo 3.5. Katilimcilarin cinsiyet degiskeni ile ¢.e.-2 arasindaki ¢apraz tablolama

Cinsiyet Kayip Secenekleri
Riskten Ka¢inma (Z) Risk Alma Toplam
(T)

Kadin N 46 46 111 111 157

% 54,1 29,3 66,9 70,7 100
Erkek N 39 39 55 55 94

% 45,9 41,5 33.1 58,5 100
Toplam N 85 166 251

% 100 100 100

Genel olarak tiiketiciler belirsizlik ve risk durumlar1 s6z konusu oldugunda kazang ve kayip
secenekleri verildiginde, kayip seceneklerinde olusan sonuglarin tiiketicilerin cinsiyetine gore
farklilastigi ifade edilebilmektedir. Sonug olarak; gézlenen ve beklenen degerler perspektifinde
riskten kacinma segeneginde kadin tiiketicilerin beklenen degeri gozlenen degerinin listiinde
cikarken, erkek tiliketicilerde bu say1 altinda ¢ikmistir. Bu sonuca gore kadin tiiketicilerin
riskten kaginma egilimine daha ¢ok ilgi gdsterdikleri seklinde bir ¢ikarim yapilabilir. Risk alma
stitununda ise kadin tiiketicilerin gozlenen siklik degeri beklenen siklik degerinin lizerinde
cikarken, erkek tiiketicilerde de bu durum beklenen deger gézlenen degerin tistiinde ¢ikmistir.
Bu da kadin tiiketicilerin erkek tiiketicilere gére daha ¢cok risk alma egilimi icerisinde oldugu

seklinde saptanmustir.

Calisma kapsaminda farkli ¢cerceveleme modelleri ile ¢alisma ¢ok y6lii olarak incelenmistir.
Olumlu/Olumsuz ya da Kazanc¢/Kayip c¢ercevelemesi incelendikten sonra cergeveleme
metotlarindan bir digeri de Eklemeli/Cikarmali secenek cercevelemesinin yer aldigi
senaryolar olmustur. Tiiketicilere seceneklerin cercevelemesinde iki farkli asama ile
gerceklestirilmektedir. Birinci asamada alisverisin itkisel ozelliklerinin (yliksek
ilgilenim/diisiik ilgilenim) ve {iriin tipinin (hedonik iirtin/faydaci iirtin) secilerek eklenmesi,
ikinci asamada ise tiiketicilerin iiriin icin istemedikleri 6zelliklerin segilerek cikartilmasi
istenmektedir. Bu cerceveleme modeli, eklemeli/¢ikarmali secenek ¢ercevelemesi olarak ifade
edilmektedir (Chen ve Wang, 2016, s.186). Ekleme se¢enek cercevelemesi modelinde

tiiketicilere bos bir model sunulur ve onlardan iriine ekleme yapmalari istenmektedir.
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Cikarmali segenek cercevelemisinde ise tiliketicilere dolu bir model sunulur ve iirtinden
cikarma yapmalari istenmektedir (Park ve dig, 2000, s. 187). Ekleme ve ¢ikartma yapma
durumlari tanimlayici istatistik basligi altinda detayl oarak agiklanmistir. Bu kisimda sirasiyla
eklemeli-gikarmali secenek cerceveleme senaryolarinin demografik yapilari ile olan iliskileri

Ki-Kare analizi ile agciklanmistir.

Tablo 3.6. Katilimcilarin demografik yapilari ile ¢.e.-3 arasindaki ki-kare bulgulari

Eklemeli Secenek Cercevelemesi Cikarmali Secenek Cercevelemesi
Pearson | Cramer‘s | Df p Pearson | Cramer"s | Df P
X2 \ X? Vv
Cinsiyet | ,062 ,016 1 ,803 1,610 ,080 1 ,205
Yas 5,765 ,151 2 ,056 1,438 ,076 2 ,487
Medeni 6,342 ,158 1 , 144 ,024 1 ,705
Hal
Egitim 1,387 ,074 2 6,137 ,156 2
Diizeyi -
Meslek 10,478 ,204 2 ,081 ,018 2 ,960
Gelir 7,205 ,169 3 ,066 1,814 ,085 3 ,612
“p<0.05

Cerceveleme etkisi kapsaminda olusturulan tg¢lincii senaryo sorusunda diisiik ilgilenim ve
faydaci liriin kapsaminda yer alan TV Platformu iiriinii icin 6ncelikle, tiiketicilerin ekleme ve
¢ikarma durumu s6z konusu oldugunda iiriin i¢in tercih edecegi duruma yonelik davranislari
karsilastirmaktir. Bu sebeple bos bir {iriine ekleme yapmak istendiginde ve dolu bir {iriinden
¢ikartma yapmak istendiginde verilen cevaplarin demografik yapilara gore farklilik gosterip
gostermeyecegini  belirlemeyebilmek amaciyla ayr1 olarak Ki-Kare analizleri
gerceklestirilmistir. Tablo 3.6’da tiiketicilerden ekleme yapmalari istendiginde medeni durum
ve meslege gore anlaml olarak farklilhik gosterdigi saptanmistir. Cikarma seceneklerinin
verildigi 6rneklemde ise egitim diizeyine gore anlamli farklilik oldugu goriilmektedir. Bu
sonuglar perspektifinde Ki-Kare testi analizi neticesine bagl olarak capraz tablolama
verilerine yer verilerek, katilimcilar tarafindan verilen cevaplar dogrultusunda s6z konusu
farklilik ¢ikan demografik yapilari ile incelenebilmektedir. Ayrica Ki-Kare testi analizi
yapilabilmesi, analiz sirasinda karisikliga neden olabilmesi ve bazi gruplarda yer alan katilimci
sayisinin yetersiz olmasi nedeniyle demografik yapida bulunan bazi1 degiskenlerde
gruplandirma yapilmistir. Gruplar olusturulurken anlamlilik ve katilimci sayilar1 baz
alinmistir. Gruplandirilan degiskenler ise katihmcilar yas degiskeni 1) 20-24, 2) 25-34 ve 3) 35
ve ustii (35-44, 45-54, 55 ve Ustii) biciminde kategorize edilmistir. Katilimcilarin meslekleri 1)

Issizler (Ogrenci, Calismiyor, Ev Hamimi) 2) Sabit Geliri Olanlar (Kamu Calisani, Ozel Sektér
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Calisani) ve son olarak 3) Diger (Diger) biciminde gruplandirilmistir. Egitim diizeyi degiskeni
ise 1) Diisiik Diizeyde Egitim (Ilkokul, Ortaokul, Lise) 2) Orta Diizeyde Egitim (On Lisans) 3)
Yiiksek Diizeyde Egitim (Lisans, Yiiksek Lisans, Doktora) olarak gruplandirma yapilmistir. Son
olarak da gelir diizeyi degiskeni 1) 2000 TL’den az, 2) 2000-3999 TL, 3) 4000-5999 TL ve 4)
6000 TL ve iistii (6000-7999 TL ve 8000 TL ve tstii) biciminde kategorize yapilmistir.

Tablo 3.7. Katilimcilarin medeni durum degiskeni ile ¢.e.-3 arasindaki capraz tablolama

Medeni Durum Eklemeli Secenek Cergevelemesi
Degisiklik Yapilmadi Degisiklik Yapildi Toplam

Evli N 55 55 67 67 122
% 58,5 45,1 42,1 54,9 100
Bekar N 39 39 92 92 131
% 41,5 29,8 57,9 70,2 100
Toplam N 94 159 253

% 100 100

Tablo 3.7.'deki datalar incelendiginde asagida yer alan sonuglara ulasilabilmektedir:

o Tiiketicilere tliriine ekleme yapilmasi istendigi soruda demografik yapilardan medeni
durum ile cerceveleme etkisi-3 sorusu arasinda iliski oldugu tespit edilmistir.

o Tiiketicilerden iriine ekleme yapmasi istendigi soruda, “Degisiklik Yapilmadi”
stitununda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglari incelendiginde; Degisiklik
yapilmadi seceneklerinde evli tiiketicilerde gdzlenen siklik degeri 55 iken, beklenen siklik
degeri ise 45,3; bekar tiliketicilerde ise gozlenen siklik degeri 39 iken beklenen siklik degeri
48,7 olarak hesaplanmistir. Boylelikle beklenen siklik degerleriniz 5'ten biiyiik oldugu

sonucuna ulagilmistir.

o Tiiketicilerden tiriine ekleme yapmasi istendigi soruda, “Degisiklik Yapild1” siitununda
gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuclar1 degerlendirildiginde; Degisiklik
yapildi seceneklerinde evli tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 67 iken beklenen siklik degeri
76,7; bekar tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 92 iken, beklenen siklik degeri 82,3 seklinde
hesaplanmistir. Boylelikle beklenen siklik degerleriniz 5'ten biiyiik oldugu sonucuna

ulasiimistir.

o Tiketicilerden ekleme yapmalar istendiginde “Degisiklik Yapilmadi” alternatifini
secenlerin toplam sayis1 94 olup, toplam yiizde icerisinde evli tiiketicilerin bekar tiiketicilere

gore ekleme yapmaktan kacindiklari tabloda gériilmektedir.
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o Tiiketicilerden ekleme yapmalar istendiginde “Degisiklik Yapildi” secenegini tercih
edenlerin toplam sayis1 159 olup, toplam yiizde icerisinde bekar tiiketicilerin evli tiiketicilere

gore ekleme yapma secenegine yoneldikleri tespit edilmistir.

o Evli tiiketiciler arasinda ise ekleme yapmalar: istendiginde iliriine ekleme yapmak
istedikleri egiliminin daha fazla oldugu tablodan yansimaktadir. Bekar tiiketicilerde de bu

durum benzer sekilde olmustur.

Tablo 3.8. Katilimcilarin egitim diizeyi degiskeni ile ¢.e.-3 arasindaki ¢apraz tablolama

Egitim Diizeyi Cikarmali Secenek Cercevelemesi

Degisiklik Yapilmadi Degisiklik Yapildi Toplam
Diistik Diizeyde N 14 14 38 38 52
Egitim % 21,2 26,9 20,5 73,1 100
Orta Diizeyde N 13 13 16 16 29
Egitim % 19,7 44,8 8,6 55,2 100
Yiiksek Diizeyde N 39 39 131 131 170
Egitim % 59,1 22,9 70,8 77,1 100
Toplam N 66 185 251

% 100 100

Tablo 3.8.’deki datalar incelendiginde asagida yer alan neticeler su sekildedir:

o Tiiketicilere turiinden ¢ikarma yapilmasi istendigi soruda demografik 6zelliklerden
egitim diizeyi ile cerceveleme etkisi-3 sorusu arasinda iliski oldugu saptanmistur.

o Tiiketicilerden iirtinden ¢ikarma yapilmasi istendigi soruda, “Degisiklik Yapilmad1”
stutliinunda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglar degerlendirildiginde;
Degisiklik yapilmadi seceneklerinde diisiik diizeyde egitime sahip olan tiiketicilerde gozlenen
siklik degeri 14 iken, beklenen siklik degeri 13,7; orta diizeyde egitime sahip tliketicilerde
gozlenen siklik degeri 13 iken, beklenen siklik degeri 7,6; yiiksek diizeyde egitime sahip
tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 39, beklenen siklik degeri ise 44,7 olarak
hesaplanmistir. Boylelikle beklenen siklik degerleriniz 5ten biiyiilk oldugu sonucuna

ulasilmistir.

o Tiiketicilerden iriinden g¢ikarma yapilmasi istendigi soruda, “Degisiklik Yapild1”
stitiinunda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglari incelendiginde; Degisiklik
yapildi segeneklerinde diisiik diizeyde egitime sahip olan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri
38 iken, beklenen sikik degeri 38,3; orta diizeyde egitime sahip bireylerde gozlenen siklik
degeri 16 iken, beklenen siklik degeri 21,4; yiiksek diizeyde egitime sahip olan tiiketicilerde ise
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gozlenen siklik degeri 131 iken, beklenen siklik degeri 125,3 olarak hesaplanmistir. Boylelikle

beklenen siklik degerleriniz 5’ten biiyiik oldugu sonucuna ulasilmistir.

o Tiiketicilerden ¢ikarma yapmalar istendiginde “Degisiklik Yapilmadi” alternatifini
secenlerin toplam sayis1 66 olup, toplam ytizde icerisinde yiiksek diizeyde egitime sahip olan
tiiketicilerin digerlerine gore ¢ikarma yapmaktan kacindiklari tabloda goriilmektedir. Bu da
yliksek diizeyde olan tilketicilerin ekonomik kazanci artirmaktan ziyade riiniin fayda

fonksiyonunu 6n planda tuttugu anlamini ifade etmektedir.

o Tiiketicilerden cikarma yapmalari istendiginde “Degisiklik Yapildi” secenegini tercih
edenlerin toplam sayis1 185 olup, toplam ytizde icerisinde yliksek diizeyde egitime sahip olan
tiiketicilerin diger tiiketicilere gore iriiniin ozelliklerinden ¢ikarma yapmaya yoneldikleri
saptanmistir. Bu durumu pandemi siirecinden kaynakli oldugu seklinde yorumlanabilir. Ciinki

burada iirliniin faydasindan ziyade kazang algisi 6n planda olmustur.

o Diisiik diizeyde egitime sahip olan tiiketiciler arasinda ¢ikarma yapmalari istendiginde
iiriinden ¢ikarma yapmak istedikleri egiliminin daha fazla oldugu tablodan yansimaktadir. Orta
diizeyde egitime sahip olan tiiketiciler arasinda da bu durum benzer sekilde olmustur. Son
olarak yiiksek diizeyde egitime sahip olan tiiketicilerde de diger egitim diizeyine sahip olan
bireylerle benzerlik gostermistir. Bunun sebebi olarak pandemiden kaynakli ekonomik
kazana ylikseltmek olmasi algisi gosterilebilir.

Tablo 3.9. Katilimcilarin meslek degiskeni ile ¢.e.-3 arasindaki ¢apraz tablolama

Meslek Eklemeli Segcenek Cercevelemesi
Degisiklik Yapilmadi Degisiklik Yapildi Toplam

issizler N 34 34 64 64 98
% 36,2 34,7 40,3 65,3 100
Sabit Geliri Olanlar N 48 48 91 91 139
% 51,1 34,5 57,2 65,5 100
Diger N 12 12 4 4 16
% 12,8 75 2,5 25 100
Toplam N 94 159 253

% 100 100

Tablo 3.9.'daki veriler incelendiginde asagida bulunan sonugclar su sekildedir:

o Tiiketicilere iirtine ekleme yapilmasi istendigi soruda demografik yapilardan meslek

ile cerceveleme etkisi-3 sorusu arasinda iliski oldugu bulgusuna ulasilmistir.

o Tiketicilerden {riine ekleme yapmas:i istendigi soruda, “Degisiklik Yapilmadi”

sttununda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglari; Degisiklik yapilmadi
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seceneklerinde “Issiz” kategorsinde yer alan tiiketicilerde gozlenen sikhk degeri 34 iken,
beklenen siklik degeri ise 36,4; sabit geliri olan tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 48 iken
beklenen siklik degeri 51,6; Diger gelire sahip tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 12 iken,
beklenen siklik degeri ise 5,9 olarak hesaplanmistir. Boylelikle beklenen siklik degerleriniz

5’ten biiyiik oldugu sonucuna ulasilmistir.

o Tiiketicilerden iiriine ekleme yapmasi istendigi soruda, “Degisiklik Yapild1” siitununda
gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglari; Degisiklik yapildi seceneklerinde
“Issiz” kategorsinde yer alan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 64 iken beklenen siklik degeri
61,6; sabit geliri olan tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 91 iken, beklenen siklik degeri
87,4; Diger gelire sahip tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 4 iken, beklenen siklik degeri
ise 10,1 seklinde hesaplanmistir. Boylelikle beklenen siklik degerleriniz 5’ten biiyiik oldugu
sonucuna ulagilmistir.

o Tiiketicilerden ekleme yapmalar istendiginde “Degisiklik Yapilmadi” alternatifini
secenlerin toplam sayisi 94 olup, toplam yiizde icerisinde sabit geliri olan tiiketicilerin diger

tiiketicilere gore ekleme yapmaktan kacindiklar tabloda goriilmektedir.

o Tiiketicilerden ekleme yapmalar: istendiginde “Degisiklik Yapildi” secenegini tercih
edenlerin toplam sayis1 159 olup, toplam ytlizde icerisinde sabit geliri olan tiiketicilerin diger
tiiketicilere gore ekleme yapma secenegine yoneldikleri tespit edilmistir. Bu durumu da

driiniin faydasal 6zelliklerini artirma egilimi ile agiklayabiliriz.

o “Issiz” kategorisinde yer alan tiiketiciler arasinda ekleme yapmalari istendiginde iiriine
ekleme yapmak istedikleri egiliminin daha fazla oldugu sonucuna tablodan ulasilmaktadir.
Sabit gelire sahip tiiketicilerde de bu durum benzer sekilde olmustur. Fakat “Diger” gelir
grubunda yer alan tiiketicilerde bu durum tam tersi bir sonu¢ goéstermistir. Tiiketicilerin cogu

bos model olarak sunulan {iriinii tercih ederek, herhangi bir degisiklik yapmamistir.

Tablo 3.10. Katilimcilarin demografik yapilari ile ¢.e.-4 arasindaki ki-kare bulgulari

Eklemeli Secenek Cercevelemesi Cikarmali Secenek Cercevelemesi
Pearson | Cramer"s | Df P Pearson | Cramer"s | Df P
X2 \Y X2 \
Cinsiyet | 2,209 ,093 1 ,137 1,086 ,066 1 ,297
Yas 5,083 ,142 2 ,079 428 ,041 2 ,807
Medeni 3,039 , 110 1 ,081 ,118 ,022 1 ,732
Hal
Egitim 4,258 ,130 2 , 119 ,363 ,038 2 ,834
Diizeyi
Meslek 8,605 ,184 2 ,014* ,306 ,035 2 ,858
Gelir 2,092 ,091 3 ,554 1,951 ,088 3 ,583
"p<0.05
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Cerceveleme etkisi perspektifinde olusturulan dérdiincii senaryo sorusunda yiiksek ilgilenim
ve hedonik tiriin kapsaminda yer alan motosiklet iiriinii i¢in ilk olarak, tiiketicilerin ekleme ve
¢ikarma durumu oldugunda iiriin icin sececegi duruma yonelik davranislari karsilastirmaktir.
Bu nedenle bos bir iiriine ekleme yapmak istendiginde ve dolu bir {iriinden ¢ikartma yapmak
istendiginde verilen cevaplarin demografik 6zelliklere gore farklilik gosterip gostermeyecegini
gorme gayesiyle ayri olarak Ki-Kare analizleri gerceklestirilmistir. Tablo 3.10’da tiiketicilerden
ekleme yapmalari istendiginde meslege gore anlamh olarak farklilik gosterdigi sonucu tespit
edilmistir. Bu sonuglar 1s181inda Ki-Kare testi analizi sonucuyla iliskili olarak ¢apraz tablolama
datalarina yer verilerek, tiiketiciler tarafindan verilen cevaplar kapsaminda s6z konusu

farklilik ¢ikan demografik 6zellikleri ile incelenebilmektedir.

Tablo 3.11. Katilimcilarin meslek degiskeni ile ¢.e.-4 arasindaki ¢capraz tablolama

Meslek Eklemeli Secenek Cergevelemesi
Degisiklik Yapilmadi Degisiklik Yapildi Toplam

Issizler N 28 28 70 70 98
% 36,8 28,6 39,5 71,4 100
Sabit Geliri Olanlar N 38 38 101 101 139
% 50 27,3 57,1 72,7 100
Diger N 10 10 6 6 16
% 13,2 62,5 34 37,5 100
Toplam N 76 177 253

% 100 100

Tablo 3.11."deki veriler degerlendirildiginde asagida bulunan sonuglara ulasilabilmektedir:

o Tiketicilere iiriine ekleme yapilmasi istendigi soruda demografik yapilardan meslek

ile cerceveleme etkisi-4 sorusu arasinda iliski oldugu tespit edilmistir.

o Tiiketicilerden iiriine ekleme yapmasi istendigi soruda, “Degisiklik Yapilmadi”
stitununda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri neticeleri; Degisiklik yapilmadi
seceneklerinde “Issiz” kategorsinde bulunan tiiketicilerde gdzlenen siklik degeri 28 iken,
beklenen siklik degeri ise 29,4; sabit geliri olan tliketicilerde ise gdzlenen siklik degeri 38 iken
beklenen siklik degeri 41,8; Diger gelire sahip tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 10 iken,
beklenen siklik degeri ise 4,8 seklinde hesaplanmistir.

o Tiiketicilerden iiriine ekleme yapmasi istendigi soruda, “Degisiklik Yapild1” stitununda
gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri neticeleri; Degisiklik yapild1 seceneklerinde
“Issiz” kategorsinde bulunan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 70 iken beklenen siklik degeri
68,6; sabit geliri olan tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 101 iken, beklenen siklik degeri
97,2; Diger gelire sahip tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 6 iken, beklenen siklik degeri
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ise 11,2 olarak hesaplanmistir. Boylelikle beklenen siklik degerleriniz 5’ten biiyiik oldugu

sonucuna ulasilmistir.

o Tiiketicilerden ekleme yapmalar istendiginde “Degisiklik Yapilmadi” alternatifini
secenlerin toplam sayisi 76 olup, toplam yiizde icerisinde sabit geliri olan tiiketicilerin diger

tiiketicilere gore ekleme yapmaktan kagindiklari tabloda goriilmektedir.

“Degisiklik Yapild1”

secenlerin toplam sayis1 177 olup, toplam yiizde icerisinde sabit geliri olan tiiketicilerin diger

o Tiiketicilerden ekleme yapmalar1 istendiginde secenegini
tiiketicilere gore ekleme yapma se¢enegine yoneldikleri saptanmistir. Bu saptamay1 da yine

tirliniin faydasal 6zelliklerini yiikseltme egilimi ile aciklayabiliriz.

o “Issiz” kategorisinde yer alan tiiketiciler arasinda ekleme yapmalari istendiginde iiriine
ekleme yapmak istedikleri egiliminin daha ¢ok oldugu neticesine tablodan erisilmektedir. Sabit
gelire sahip tiiketicilerde de bu durumun benzer oldugu tablodan yansimaktadir. Fakat “Diger”
gelir grubunda yer alan tiiketicilerde bu durumun tam tersi bir sonu¢ elde edilmigtir.
Tlketicilerin ¢ogu bos model olarak sunulan iriinii secerek, herhangi bir degisiklige

gitmemistir.

Davranissal ekonomi yaklasimlarinin besinci sorusu olan ve zihinsel muhasebeyi 6lciimlemeyi
amaglayan soru, es marjinal yarari saglayan satis tutundurma yontemlerinin seceneklerde yer
aldig1 ve akill siiptirge ile giyim tirtinlerinin bulundugu senaryo sorularidir. Bu soruya iliskin
frekans sonuglar1 tanimlayic istatistik basligl altinda bulunan Tablo 3.2.’de detayli olarak
aciklanmistir. Bu kisimda ise tiiketicilerin zihinsel muhasebe sorusuna vermis olduklari
cevaplarin, demografik ozelliklere gore farklilik gosterip gostermedigini ortaya koymak

maksadiyla, Ki-Kare testi analizi gerceklestirilmistir.

Tablo 3.12.'de katilimcilarin demografik yapisi ile zihinsel muhasebe arasindaki Ki-Kare testi
bulgularina gore satis tutundurma ¢abalarinin 6l¢iildiigii zihinsel muhasebe sorusu, yiiksek ilgi
duyulan {iriin i¢in verdikleri cevaplar dogrultusunda cinsiyet haric biitiin demografik yapilara
gore, dusiik ilgi duyulan iriin i¢in ise sadece medeni hal ve gelir diizeyine gore farklilastig

tespit edilmistir.

Tablo 3.12. Katilimcilarin demografik yapisi ile zihinsel muhasebe arasindaki ki-kare testi

bulgular:
Yiiksek flgi Duyulan Uriin/ Akilli Siipiirge Diisiik flgi Duyulan Uriin/Giyim
Pearson | Cramer"s | Df P Pearson | Cramer“s | df P
X2 \ X2 \
Cinsiyet |,826 ,057 2 ,662 ,523 ,046 2 ,770
Yas 20,459 ,201 4 ,000” 10,838 ,147 4 ,028"

97




Medeni 14,321 ,238 2 11,180 211 2
Hal

Egitim 18,505 ,191 4 3,646 ,085 4 456
Diizeyi

Meslek 16,243 , 179 4 8,994 ,134 4 ,061
Gelir 27,100 ,231 6 19,187 ,196 6

Tablo 3.13.te yer alan verilere gore satis tutundurma c¢abalarinin 6l¢iimlendigi zihinsel
muhasebe sorusuna tiliketicilerin verdikleri cevaplar ile yas degiskeni arasinda capraz
tablolama olusturulmustur. Elde edilen bulgular, su sekilde yorumlanabilmektedir:

o Tiim yas gruplarinda yer alan tiiketiciler akilli siipilirge iiriinii s6z konusu oldugunda

fiyat promosyonunu se¢mislerdir.

. Tlketicilerin 25-34 ve 35-44 yas araliklarinda diger yas gruplarina gore fiyat
promosyonuna daha ¢ok ilgi gosterdikleri goriilmektedir.

o Ilgi diizeyi en az olan satis tutundurma ¢abasi karma promosyon olmustur.

. Her li¢ promosyon ¢esidini de en ¢cok secen yas grubunun 20-24 yas araligina sahip olan

tiiketiciler oldugu tablodan yansimaktadir.

Tablo 3.13. Katilimcilarin yas degiskeni ile zihinsel muhasebe arasindaki capraz tablolama

Satis Tutundurma Cabalar:
Akilh Siipiirge Giyim
Toplam Toplam
= = 5 z E g
= g\ g\ T > - S, = g T >
5 3 5 g £ 3 5 3 s 3 £ g
> 9 = 9 = > O o O o
= g == g5 = g S g S g
2 2 c 2 2 &
Yas ~ ~ A o a -
20-24 N 37 37 31 31 13 13 81 44 44 29 29 15 15 88
% | 23,4 | 457 | 443 | 383 | 52 | 16 100 31,4 | 50 | 333 | 33 | 625 17 100
25-34 N 46 46 23 23 3 3 72 56 56 35 35 8 8 99
% | 29,1 | 639 | 329 | 31,9 | 12 | 4.2 100 40 | 56,6 | 40,2 | 354 | 333 | 81 100
35 Yas N 75 75 16 16 9 9 100 40 40 23 23 1 1 74
veUsti | % | 475 | 75 | 229 | 16 36 9 100 286 | 62,5 | 264 | 359 | 42 | 1,6 100
Toplam N 158 70 25 253 140 87 24 251
% | 100 100 100 100 100 100 100

Tablo 3.14.de bulunan datalara gore satis tutundurma c¢abalarinin 6l¢iimlendigi zihinsel
muhasebe sorusuna tiiketicilerden gelen cevaplar ile medeni hal degiskeni arasinda ¢apraz

tablolama olusturulmustur. Elde edilen bulgular, su sekildedir:
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o Tiiketicilerin medeni durum degiskenine gore hem bekar hem de evli olan iki grubunda
satis tutundurma cabalarindan fiyat promosyonunu daha cok tercih ettikleri saptanmistir.

Ayrica bu se¢im her iki {iriin grubu i¢cinde benzerlik gostermistir.

o Yiiksek ilgilenim diizeyine sahip iirlinde fiyat promosyonunu en ¢ok tercih eden
grubun evli tiketicilerden olustugu ve diisiik ilgilenim diizeyine sahip iiriinde de fiyat

promosyonunu en ¢ok secen grubun bekar tiiketicilerden meydana geldigi tespit edilmistir.

o Tabloda yer alan ve ikinci olarak en ¢ok tercih edilen satis tutundurma aracinin ise

iirtin promosyonu oldugu sonucuna ulasilmistir.

o En az ilgi duyulan satis tutundurma ¢abasinin ise her iki {iriin grubu icinde karma

promosyon oldugu saptanmistir.

Tablo 3.14. Katilimcilarin medeni durum degiskeni ile zihinsel muhasebe arasindaki
capraz tablolama

Satis Tutundurma Cabalar:

Akilh Siipiirge Giyim
Toplam Toplam
= = £ = = g
=) o < > Q Q [ IS
= a} = £ @ s 2> = > £ &
> 9 2 3 = 2 = 8 2 3 g 2
= g 5 £ S E £ g S g G
. ) S 2 3] ) 2
Medeni & & A~ >y & (-9
Durum
Evli N | 90 90 21 21 11 11 122 62 62 36 36 2 2 100
% | 57 | 73,8 | 30 | 17,2 | 44 9 100 44,3 62 41,4 | 36 8,3 2 100
Bekar N | 68 68 49 49 14 14 131 78 78 51 51 22 22 151
% | 43 | 519 | 70 | 37,4 | 56 | 10,7 100 55,7 | 51,7 | 58,6 | 33,8 | 91,7 | 14,6 100
Toplam | N | 158 70 25 253 140 87 24 251
% | 100 100 100 100 100 100 100

Tablo 3.15.de yer alan datalara gére satis tutundurma c¢abalarinin 6l¢iimlendigi zihinsel
muhasebe sorusuna tiiketicilerden gelen cevaplar ile egitim diizeyi degiskeni arasinda ¢apraz

tablolama olusturulmustur. Elde edilen sonuglar ise sunlardir:

o Tiim egitim seviyelerinde yer alan tiiketiciler akilli siiplirge irtini séz konusu

oldugunda fiyat promosyonunu sectikleri tablodan yansimaktadir.

o Karsilastirmali olarak oranlar degerlendirildiginde orta seviyede yer alan tiiketicilerde

fiyat promosyonunu segcme oraninin en diisiik oldugu gorilmektedir.

o Karma promosyona olan ilginin tiim egitim seviyelerinde yer alan tiiketicilerde en az

oldugu sonucu tespit edilmistir.
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o Tablodaki bir diger sonug ise iiriin promosyonunu en ¢ok secen grubun yiiksek

seviyede egitim diizeyine sahip tiiketicilerden olusmasidir.

Tablo 3.15. Katilimcilarin egitim diizeyi degiskeni ile zihinsel muhasebe arasindaki ¢apraz

tablolama
Egitim Diizeyi Akilli Siipiirge
= = - Toplam
= = 5
o < T >
g & S & g g
> 0 2 o g 2
= E S £ g 5
o =] =
& & =
Diisiik Seviyede N 32 32 17 17 7 7 56
Egitim % 20,3 57,1 24,3 30,4 28 12,5 100
Orta Seviyede N 24 24 21 21 11 11 56
Egitim % 2,5 57,1 2,9 28,6 4 14,3 100
Yiiksek N 102 102 32 32 7 7 141
Seviyede Egitim % 13,9 55 17,1 30 24 15 100
Toplam N 158 70 25 253
% 100 100 100

Tablo 3.16.da bulunan verilere goére satis tutundurma cabalarinin 6lgiimlendigi zihinsel
muhasebe sorusuna tiiketicilerden gelen cevaplar ile meslek degiskeni arasinda capraz

tablolama olusturulmustur. Elde edilen saptamalar ise sunlardir:

o Tim meslek gruplarinda yer alan tiiketicilerin ¢ogu satis tutundurma c¢abalarindan

fiyat promosyonunu tercih ettikleri tablodan yansamaktadir.

o Uriin promosyonunu en ¢ok tercih eden meslek grubunun issizler oldugu sonucuna
ulasilmistir.
o Fiyat promosyonunu en ¢ok secen meslek grubunun ise sabit geliri olan tiiketiciler

oldugu tespit edilmistir.

o En az ilgi duyulan satis tutundurma ¢abasinin ise karma promosyon oldugu ve tim

meslek gruplar icin benzer oldugu goriilmektedir.
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Tablo 3.16. Katilimcilarin meslek degiskeni ile zihinsel muhasebe arasindaki ¢apraz

tablolama
Meslek Akilli Stipiirge

o o - Toplam

= = 5

o 9 Q < B

g s & £ 3

> O = O =

£ g S g S 5

g 2 3

o a ~
Issizler N 47 47 37 37 14 14 98
% 29,7 48 52,9 37,8 56 14,3 100
Sabit Geliri N 102 102 28 28 9 9 139
Olanlar % 64,6 73,4 40 20,1 36 6,5 100
Diger N 9 9 5 5 2 2 16
% 57 56,3 7,1 31,3 8 12,5 100
Toplam N 158 70 25 253

% 100 100 100

Tablo 3.17.'de de Ki-Kare anlamlilik testi neticesi tliketicilerin akilh siiptirge ve giyim tiirtinleri
icin satis tutundurma ¢abalarinin 6l¢iimlendigi zihinsel muhasebe sorusuna tiiketicilerden
gelen cevaplar ile gelir dizeyi degiskeni arasinda ¢apraz tablolama olusturulmustur. Elde

edilen bulgular ise sunlardir:

o Tlm gelir diizeylerinde her iki iiriin grubu i¢inde tiiketiciler fiyat promosyonu olan

%50 indirim kampanyasini se¢mislerdir.

o Her iki iirtin grubunda da en az ilgi duyulan satis tutundurma cabasinin karma

promosyon oldugu tablodan yansimaktadir.

o Fiyat promosyonunu akilli siipiirge iriiniinde en ¢ok tercih eden 4000-5999 TL
arasinda gelire sahip tiiketiciler oldugu, giyim iriiniinde ise 2000 TL'den az gelire sahip

tiiketicilerden olustugu tespit edilmistir.

o Akill stipiirge tirtiniinde her tic promosyonunu da en ¢ok tercih eden 2000 TL’den az
gelire sahip olan tiiketici grubu iken; giyim triintinde ise yine benzer bir sonuca ulasildigl

goriilmektedir.

101



Tablo 3.17. Katilimcilarin gelir degiskeni ile zihinsel muhasebe arasindaki ¢apraz tablolama

Gelir Akilli Stipiirge Giyim
Toplam Toplam
= = o = = o
] = 5 = = 5
. 9 o ©c S ) o ©c S
55 = 5 gz 5 5 £ 5 gz
> O [ = > O joe} =
e g S g S E £ £ S E S E
2 2 = g2 2 =
a a . a a By
2000 N 41 41 29 29 14 14 84 43 43 30 30 13 13 86

TL'den | o, | 259 | 488 | 41,4 [ 345 | 56 | 167 | 100 30,7 | 50 | 345|349 | 542 | 151 100
az

2000- | N | 24 | 24 | 17 | 17 4 4 45 33 13 [ 26 | 26 | 11 | 11 70
3999 [ o | 152 533 [ 243 (378 16 | 89 100 | 236 | 47,1 | 299 | 37,1 | 458 | 157 100
4000- | N | 51 | 51 | 20 | 20 7 7 78 34 | 34 | 19 | 19 0 0 53
5999 | 9% | 32,3 | 654 | 28,6 | 256 | 28 9 100 243 | 642 | 21,8 | 358 | O 0 100
6000 | N | 42 | 42 4 4 0 0 30 30 | 30 | 12 | 12 0 0 42
TLve | 9% | 266 | 913 | 57 | 87 0 100 21,4 | 71,4 | 138 | 286 | © 0 100
Gitii

Toplam | N | 158 70 25 253 140 87 24 251
% | 100 100 100 100 100 100 100

Tiiketicilere sorulan son davranigsal ekonomi yaklasimi sorusu batik maliyet hatasi sorusu
seklinde omustur. Bu kisimda yer alan tablolarda batik maliyet hatasi yanilgisinin 6l¢iildigt
veriler ve bu verilere iliskin Ki-Kare testi analizi bulgular1 yer almaktadir. Batik maliyet
hatasinin 6lciimlendigi soruya verilen cevaplarin hem diistik ve yiiksek ilgilenim seviyesine
gore hem de satin alma yoluyla ve cekilisle elde etme yoluna gore ayr1 bir tabloda
degerlendirmesi yapilmistir. Devaminda da demografik ozelliklere gore farklilik gosterip
gostermedigini gormek icin Ki-Kare testi analizi sonuglarina Tablo 3.20.’de yer verilmektedir.
Yiiksek ilgilenim seviyesi ve diisiik ilgilenim seviyesine gore sorularin ayri olarak analizleri
gerceklestirilmis olup, ilgili sorulara verilen cevaplara gore de anlamlilik ¢ikmis olanlarin

capraz tablolarina yer verilmistir.

Tablo 3.18. Batik maliyet yanilgisina yonelik bulgular

Yiiksek [lgilenim Diisiik ilgilenim
Kayak Tatili Tiyatro Bileti
Satin Alma Cekilisle Satin Alma Cekilisle
Kazanma Kazanma
N % N % N % N %
Evet 99 334 | 122 | 48,2 | Evet 89 352 | 82 34,7
Hayir 152 | 66,6 | 131 | 51,8 | Hayir 164 | 64,8 | 169 67,3
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Tablo 3.18.'de yer alan bilgilere gore, hem yiiksek ilgi duyulan iiriinde hem de diisiik ilgilenime

sahip iirtinde olumsuz sartdan etkilenerek cogunluk gitmeyecegini cevap olarak belirtmistir.

Asagida yer alan kayak tatil senaryosu lizerinden tiiketicielere yoneltilen senaryo sorusuna
gore verilen cevaplara gore ¢ekilis sonucu elde etme neticesinde yani tiiketicilerin ceplerinden
para ¢ikmadiklar1 durumda, demografik degiskenlerden cinsiyet ve gelir diizeyi hari¢ diger

tiim degiskenlere gore farklilik oldugu tablodan yansimaktadir.

Tablo 3.19. Katilimcilarin demografik yapisi ile batik maliyet yanilgisi-1 arasindaki ki-kare

testi bulgular

Yiiksek flgilenime Sahip Uriin

Kayak Tatili

Cekilis Sonucu Kazanma Satin Alma

Pearson | Cramer"s | Df P Pearson | Cramer"s | df P

X2 \ X2 \'
Cinsiyet | ,031 ,011 1 ,861 1,834 ,085 1 , 176
Yas 19,418 | ,277 2 4,618 ,136 2 ,099
Medeni 4,943 ,140 1 1,373 ,074 1 241
Hal
Egitim 9,195 ,191 2 1,190 ,069 2 ,552
Diizeyi
Meslek 6,373 ,159 2 2,004 ,089 2 ,367
Gelir 7,571 ,173 1,013 ,064 3 ,798

Tablo 3.20. Katilimcilarin yas degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-1 arasindaki ¢apraz

tablolama

Yas Cekilis Sonucu Elde Etme
Evet Hayir Toplam
20-24 N 52 52 29 29 81
% 42,6 64,2 22,1 35,8 100
25-34 N 38 38 34 34 72
% 31,1 52,8 26 47,2 100
35 yas ve tstii N 32 32 68 68 100
% 26,2 32 51,9 68 100
Toplam N 122 131 253

% 100 100
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Tablo 3.20.’de yer alan bilgiler dogrultusunda elde edilen bulgular su sekildedir:

o Tiiketicilerde iiriinii ¢ekilis sonucu elde edttiklerinde yani ceplerinden herhangi bir
para cikisi olmadiginda Evet/Hayir ve yas gruplar1 siitununda gozlenen siklik degeri ve
beklenen siklik degeri sonuglari su sekildedir; cevapin “Evet” verildigi secenekte 20-24 yas
araliginda gozlenen siklik degeri 52 iken, beklenen siklik degeri ise 39,1; “Hayir” cevabinin
verildigi secenekte ise gozlenen siklik degeri 29 iken beklenen siklik degeri 41,9 olarak

hesaplanmistir.

o 25-34 yas araliginda cevapin “Evet” verildigi stitunda gozlenen siklik degeri 38 iken
beklenen siklik degeri ise 34,7; “cevabin “Hayir” verildigi siitunda ise gbzlenen siklik degeri 34

iken beklenen siklik degeri 37,3 degerinde hesaplanmistir.

o 35 yas ve istii kategorisinde cevabin “Evet” verildigi siitunda gézlenen siklik degeri 32
iken beklenen siklik degeri 48,2; cevapin “Hayir” verildigi stitunda gozlenen siklik degeri 68
iken beklenen siklik degeri 51,8 biciminde hesaplanmistir.

o Bitiin yas kategorilerinde beklenen siklik degerleri 5’ten biiylik oldugu sonucuna
ulasilmistir.
o Tiiketiciler kayak tatilinin ticretini kendileri 6demedikleri zaman, pandemiden

kaynakli olumsuz haberler giindemde olsa da 6zellikle 20-24 ve 25-34 yas araliginda yer alan
tiiketicilerde agirlikli olarak tatile gideceklerini belirtmislerdir. Fakat 35 yas tistiinde bu durum
tam tersi olmustur. Yasanan pandemi siirecinden etkilenerek tatile gitmeyeceklerini

belirtmislerdir.

Tablo 3.21. Katilimcilarin medeni durum degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-1
arasindaki capraz tablolama

Medeni Durum Cekilis Sonucu Elde Etme

Evet Hayir Toplam
Evli N 50 50 72 72 122
% 41 41 55 59 100
Bekar N 72 72 59 59 131
% 59 55 45 45 100
Toplam N 122 131 253

% 100 100

Tablo 3.21."de bulunan bilgiler kapsaminda elde edilen bugular asagida yer almaktadir:

o Tiketicilerde iirtinii c¢ekilis sonucu kazandiklarinda Evet/Hayir ve medeni durum

stitununda gozlenen siklik degeri ve beklenen siklik degeri neticeleri su sekildedir; cevabin
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“Evet” verildigi secenekte Evli gruptaki tiliketicilerin gozlenen siklik degeri 50 iken, beklenen
siklik degeri ise 58,8; “Hayir” cevapinin bulundugu secenekte ise gdzlenen siklik degeri 72 iken

beklenen siklik degeri 63,2 olarak hesaplanmistir.

o Bekar kategorisinde yer alan tiiketicilerde “Evet” cevapinin yer aldig1 siitunda gézlenen
siklik degeri 72 iken beklenen siklik degeri ise 63,2; ““Hayir” cevabinin verildigi siitunda ise

gozlenen siklik degeri 59 iken beklenen siklik degeri 67,8 seklinde hesaplanmistir.
o Tiim kategorilerde beklenen siklik degerleri 5’'ten biiyiik oldugu neticesine erisilmistir.

o Tiketiciler kayak tatili ticretini kendileri karsilamadiklar1 zaman, pandemiden
kaynakli olumsuz haberler giindemde bulunsa da dzelliklle bekar tiiketicilerin cogunlugu tatile
gideceklerini belirtmislerdir. Ancak evli tiliketicilerde bu durum tam tersi bir sonug

gostermektedir. Evli tliketicilerin ¢ogunlugu tatile gitmeyeceklerini belirtmislerdir

Tablo 3.22. Katilimcilarin egitim diizeyi degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-1 arasindaki
capraz tablolama

Egitim Diizeyi Cekilis Sonucu Elde Etme
Evet Hayir Toplam
Diisiik Seviyede N 17 17 39 39 56
Egitim % 13,9 30,4 29,8 69,6 100
Orta Seviyede N 30 30 26 26 56
Egitim % 24,6 53,6 19,8 46,4 100
Yiiksek Seviyede N 75 75 66 66 141
Egitim % 61,5 53,2 50,4 46,8 100
Toplam N 122 131 253

% 100 100

Yukarida yer alan tablo 3.22.'deki bilgiler ise tiiketicilerin egitim diizeyi degikeni ile ilgili

sunulan bulgulari su sekildedir:

o Tiiketicilere ¢ekilis sonucu kazandiklari {iriinii pandemi kosullarina ragmen gidip
gitmedikleri sorusunun yoneltildigi soruda demografik dzelliklerden egitim diizeyi ile batik

maliyet yanilgisi-1 sorusu arasinda iligki oldugu tespit edilmistir.

o Tiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen kayak tatiline gidip
gitmeyeceklerinin cevabinin arandig1 soruda, “Evet” siitlinunda gozlenen siklik degeri ile
beklenen siklik degeri sonuglar1 degerlendirildiginde; “Evet” cevabinda diisiik diizeyde egitime
sahip olan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 17 iken, beklenen siklik degeri 27; orta diizeyde
egitime sahip tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 30 iken, beklenen siklik degeri 27; yiiksek
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diizeyde egitime sahip tliketicilerde ise gozlenen siklik degeri 75, beklenen siklik degeri ise 68

olarak hesaplanmistir.

o Tiiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen kayak tatiline gidip
gitmeyeceklerinin cevabinin arandigi soruda, “Hayir” siitlinunda goézlenen siklik degeri ile
beklenen siklik degeri sonuclari incelendiginde; “Hayir” cevapinda diisiik diizeyde egitime
sahip olan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 39 iken, beklenen siklik degeri 29; orta diizeyde
egitime sahip tiliketicilerde gozlenen siklik degeri 26 iken, beklenen siklik degeri 29; yiiksek
diizeyde egitime sahip tiiketicilerde ise gdzlenen siklik degeri 66, beklenen siklik degeri ise 73

olarak hesaplanmistir.

o Boylelikle tiim egitim diizeylerinde beklenen siklik degerlerinin 5’ten biiyiik oldugu

sonucuna erigilmistir.

. Tlketiciler kayak tatili ticretini kendileri karsilamadiklar1 zaman, pandemiden
kaynakli olumsuz haberler glindemde yer alsa da 6zelliklle yiiksek diizeyde egitime sahip olan
tliketicilerin cogunlugu tatile gideceklerini ifade etmistir. Bu durumu pandeminin neticesinde
ortaya cikan sosyallesme ihtiyaci ile yorumlayabiliriz. Ancak disiik diizeyde egitime sahip
tiiketicilerde bu durum tam tersi bir netice gostermektedir. Duisiik dlizey egitime sahip olan
tiiketicilerin ¢cogunlugu tatile gitmeyecekleri tablodan yansimaktadir. Bunun sebebi olarak da
korku giidiisliniin daha baskin olmasi ile gosterilebilir.

Ki-Kare testi analizi neticesinde kayak tatili icin ¢ekilis sonucu elde etme igerisinde yer alan
ilgili soruya verilen cevaplarin farklihik gosterdigi son demografik degisken, tiiketicilerin
meslekleridir. Tablo 3.23.’de yer alan bilgilerden elde edilen bulgular ise su sekildedir:

o Tiketicilere ¢ekilis sonucu kazandiklar1 iriinii pandemi sartlarina ragmen gidip
gitmedikleri sorusunun yoneltildigi soruda demografik 6zelliklerden meslek ile batik maliyet

hatasi-1 sorusu arasinda iliski oldugu saptanmistir.

o Tiiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen kayak tatiline gidip
gitmeyeceklerinin cevapinin arandigl soruda, “Evet” siitinunda gozlenen siklik degeri ile
beklenen siklik degeri neticeleri degerlendirildiginde; “Evet” cevabinda issiz kategorisinde yer
alan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 55 iken, beklenen siklik degeri 47,3; sabit gelir
grubunda bulunan tiiketicilerde gézlenen siklik degeri 63 iken, beklenen siklik degeri 67; diger
meslekler kategorisi igerisinde yer alan tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 4, beklenen

siklik degeri ise 7,7 seklinde hesaplanmistir.

o Tiiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen kayak tatiline gidip
gitmeyeceklerinin cevabinin arandig1 soruda, “Hayir” siitiinunda goézlenen siklik degeri ile
beklenen siklik degeri sonuclari incelendiginde; “Hayir” cevabinda issiz kategorisinde yer alan
tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 43 iken, beklenen siklik degeri 50,7; sabit gelir grubunda

bulunan tiiketicilerde gézlenen siklik degeri 76 iken, beklenen siklik degeri 72; diger meslekler
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kategorisi icerisinde yer alan tiiketicilerde ise gézlenen siklik degeri 12, beklenen siklik degeri

ise 8,3 olarak hesaplanmistir.

o Boylelikle tiim meslek gruplarinda beklenen siklik degerlerinin 5’ten biiyiik oldugu

sonucuna ulasilmistir.

o Tliketiciler kayak tatili licretini kendileri karsilamadiklar1 zaman, pandemiden
kaynakli olumsuz haberler giindemde yer alsa da 6zellikle issizler kategorisi igerisinde yer
tiiketicilerin ¢ogunlugu tatile gideceklerini ifade etmistir. Bu durum herhangi bir geliri
olmadigi icin firsat gormeleri ile iliskilendirilebilir. Fakat sabit gelir grubu icerisinde bulunan
tiiketicilerde bu durum tam tersi bir sonug¢ gostermektedir. Sabit gelire sahip tiiketicilerin
cogunlugunun tatile gitmeyecekleri tablodan yansimaktadir. Bunun sebebi olarak da korku
giidiisiiniin daha 6n planda olmasi ve pandemi sonrasi kendi ekonomik durumlan ile

gidebilecekleri seklinde yorumlanabilir.

Tablo 3.23. Katilimcilarin meslek degiskeni ile batik maliyet hatasi-1 arasindaki
capraz tablolama

Meslek Cekilis Sonucu Elde Etme

Evet Hayir Toplam
Issizler N 55 55 43 43 98
% 45,1 56,1 32,8 439 100
Sabit Geliri N 63 63 76 76 139
Olanlar % 51,6 45,3 58 54,7 100
Diger N 4 4 12 12 16
% 3,3 25 9,2 75 100
Toplam N 122 131 253

% 100 100

Asagida bulunan tiyatro bileti senaryosu ilizerinden tiiketicilere yoneltilen senaryo sorusuna
gore verilen cevaplar cer¢evesinde satin almada demografik 6zelliklerden yas, medeni durum,
meslek ve gelir diizeyleri ve cekilis sonucu elde etme neticesinde de demografik yapilardan
cinsiyet, yas, medeni hal ve gelir diizeyi degiskenlerine gore farklilik oldugu saptanmistir.
Sirasiyla ilgili degiskenlerin karsilastirmali tablolarina yer verilmigtir.
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Tablo 3.24. Katilimcilarin demografik yapisi ile batik maliyet yanilgisi-2 arasindaki ki-kare
testi bulgulari

Diisiik ilgi Duyulan Uriin
Tiyatro Bileti
Satin Alma Cekilis Sonucu Elde Etme
Pearson | Cramer“s | Df P Pearson | Cramer"s | df P
X2 \' )¢ \
Cinsiyet | ,065 ,016 1 , 799 5,865 ,153
Yas 23,637 ,306 2 10,064 ,200 2
Medeni 15,448 ,247 18,554 ,272
Hal
Egitim 3,318 ,115 2 ,190 ,986 ,063 2
Diizeyi
Meslek 13,127 ,228 3,028 ,110
Gelir 9,133 ,190 15,224 ,246

Asagida yer alan tablo 3.25’ deki bilgiler ise tiiketicilerin cinsiyet degikeni ile ilgili sunulan
bulgulari su sekildedir:

. Tiketicilere cekilis sonucu elde ettikleri lriinii pandemi sartlarina karsin gidip
gitmedikleri sorusunun yoneltildigi soruda demografik yapilardan cinsiyet ile batik maliyet

hatasi-2 sorusu arasinda iliski oldugu saptanmistir.

o Tiiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine karsin tiyatroya gidip gitmeyeceklerinin
cevapinin arandigi soruda, “Evet” siitiinunda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri
sonuglar1 degerlendirildiginde; “Evet” cevabinda kadin tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 60
iken, beklenen siklik degeri 51,3; erkek tiiketicilerde gézlenen siklik degeri 22 iken, beklenen
siklik degeri 30,7 olarak hesaplanmistir.

o Tlketicilerden olumsuz pandemi haberilerine karsin tiyatro seyretmeye gidip
gitmeyeceklerinin cevabinin arandigl soruda, “Hayir” siitlinunda goézlenen siklik degeri ile
beklenen siklik degeri neticeleri incelendiginde; “Hayir” cevapinda kadin tiiketicilerde
gozlenen siklik degeri 97 iken, beklenen siklik degeri 105,7; erkek tiiketicilerde ise gozlenen
siklik degeri 72, beklenen siklik degeri ise 63,3 olarak hesaplanmistir.

o Boylelikle cinsiyet degiskeninde beklenen siklik degerlerinin 5'ten biiyiik oldugu

sonucuna ulasilmistir.
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. Tiketiciler tiyatro biletinin ticretini kendileri 6demedikleri zaman, tiiketicilerin
cogunlugunun tiyatro seyretmeye gitmeyecekleri tablodan yansimaktadir. Bunun sebebi

olarak da pandeminin kapali yerlerde bulasmasinin daha yiiksek oranda olmasi gosterilebilir.

Tablo 3.25. Katilimcilarin cinsiyet degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-2 arasindaki

capraz tablolama

Cinsiyet Cekilis Sonucu Elde Etme
Evet Hayir Toplam

Kadin N 60 60 97 97 157

% 73,2 38,2 57,4 61,8 100
Erkek N 22 22 72 72 94

% 26,8 23,4 42,6 76,6 100
Toplam N 85 166 251

% 100 100 100

Tablo 3.26.'da yer alan bilgilerden elde edilen bulgular su sekildedir:

. Tiketiciler iirtinti hem satin aldiklar1 durumda hem de ¢ekilis sonucu kazandiklarinda
pandemi kosullarina ragmen gidip gitmedikleri sorusunun yoneltildigi soruda demografik
ozelliklerden yas degiskeni ile batik maliyet hatasi-2 sorusu arasinda iliski oldugu sonucuna

ulasiimistir.

o Tiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen satin aldiklar tiyatro bileti ile
tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevapinin arandigl soruda, “Evet” siitlinunda
gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuclar1 degerlendirildiginde; “Evet”
cevabinda 20-24 yas grubunda bulunan tiiketicilerde gézlenen siklik degeri 42 iken, beklenen
siklik degeri 28,5; 25-34 yas araliginda yer alan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 29 iken,
beklenen siklik degeri 25,3; son olarak 35 yas ve lstii kategorisinde ybulunan tiiketicilerde ise

gozlenen siklik degeri 18, beklenen siklik degeri ise 35,2 olarak hesaplanmistir.

o Tiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine karsin satin almis olduklari tiyatro bileti
ile tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevabinin arandigi soruda, “Hayir” siitiinunda
gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglar incelendiginde; “Hayir” cevapinda
20-24 yas araliginda yer alan tiliketicilerde gozlenen siklik degeri 39 iken, beklenen siklik
degeri 52,5; 25-34 yas grubunda bulunan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 43 iken, beklenen
siklik degeri 46,7; son olarak da 35 yas ve listil yas kategorisi icerinde yer alan tiiketicilerde ise
gozlenen siklik degeri 82, beklenen siklik degeri ise 64,8 olarak hesaplanmistir. Boylelikle satin
almada yer alan tiim yas gruplarinda beklenen siklik degerlerinin 5’ten biiyiik oldugu

sonucuna erisilmistir.

o Tiiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen c¢ekilis sonucu kazandiklari

tiyatro bileti ile tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevapinin arandigi soruda, “Evet”
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stitlinunda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglar1 degerlendirildiginde;
“Evet” cevabinda 20-24 yas grubunda bulunan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 38 iken,
beklenen siklik degeri 28,7; 25-34 yas araliginda yer alan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri
32 iken, beklenen siklik degeri 32,3; son olarak 35 yas ve lstii kategorisinde bulunan
tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 12, beklenen siklik degeri ise 20,9 olarak

hesaplanmistir.

o Tiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine karsin gekilis sonucu elde ettikleri
tiyatro bileti ile tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevabinin arandigi soruda, “Hayir”
stitiinunda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglari incelendiginde; “Hayir”
cevapinda 20-24 yas araliginda yer alan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 50 iken, beklenen
siklik degeri 59,3; 25-34 yas grubunda bulunan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 67 iken,
beklenen siklik degeri 66,7; son olarak da 35 yas ve lstii yas kategorisi icerinde yer alan
tiikketicilerde ise gozlenen siklik degeri 52, beklenen siklik degeri ise 43,1 olarak
hesaplanmistir. Boylelikle ¢ekilis sonucu elde etme de yer alan tiim yas gruplarinda beklenen
siklik degerlerinin 5’ten biiyiik oldugu sonucuna ulasilmistir.

° Tlketiciler tiyatro bileti iicretini kendileri karsiladiklar1 zaman, tiiketicilerin
cogunlugunun tiyatroya gitmeyecekleri tablodan yansimaktadir. Tiyatro bileti ticretini
kendileri karsilamadiklar1 zaman da yine benzer bir sonug¢ ortaya ¢ikmistir. Bunun nedeni

olarak da kapali alanlarda bulas riskinin ¢ok yiiksek olmasi gosterilebilir.

Tablo 3.26. Katilimcilarin yas degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-2 arasindaki ¢apraz

tablolama
Yas Satin Alma Cekilis Sonucu Elde Etme
Evet Hayir Toplam | Evet Hayir Toplam
20-24 N 42 42 39 39 81 38 38 50 50 88
% | 47,2 | 51,9 | 23,8 | 48,1 100 46,3 43,2 29,6 | 56,8 100
25-34 N 29 29 43 43 72 32 32 67 67 99
% | 32,6 | 40,3 | 26,2 | 59,7 100 39 32,3 39,6 | 67,7 100
35yas | N 18 18 82 82 100 9 9 33 33 42
velsti | % | 20,2 18 50 82 100 11 21,4 19,5 | 78,6 100
Toplam | N 89 164 253 82 169 251
% | 100 100 100 100

Tablo 3.27.de bulunan bilgilerden elde edilen bulgular su sekildedir:

o Tiiketiciler {iriini hem satin aldiklar1 durumda hem de ¢ekilis sonucu kazandiklarinda
pandemi sartlarina karsin gidip gitmedikleri sorusunun yoneltildigi soruda demografik
ozelliklerden medeni hal degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-2 sorusu arasinda iliski oldugu
sonucuna erisilmistir.
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o Tiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine karsin satin aldiklar1 tiyatro bileti ile
tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevapinin arandigi soruda, “Evet” siitiinunda
gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglar1 degerlendirildiginde; “Evet”
cevabinda evli tiiketicilerde gézlenen siklik degeri 28 iken, beklenen siklik degeri 42,9; bekar
tiikketicilerde ise gozlenen siklik degeri 61 iken, beklenen siklik degeri 46,1 olarak

hesaplanmustir.

o Tiiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine karsin satin almis olduklari tiyatro bileti
ile tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevabinin arandigi soruda, “Hayir” siitiinunda
gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuclari incelendiginde; “Hayir” cevapinda
evli tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 94 iken, beklenen siklik degeri 79,1; bekar
tiikketicilerde ise go6zlenen siklik degeri 70, beklenen siklik degeri ise 84,9 olarak
hesaplanmistir. Boylelikle satin almada yer alan hem evli hem de bekar tiiketicilerde beklenen

siklik degerlerinin 5’ten biiyiik oldugu neticesine ulasilmistir.

o Tiiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine karsin cekilis sonucu kazandiklar
tiyatro bileti ile tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevapinin arandig1 soruda, “Evet”
stitiinunda go6zlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglar1 degerlendirildiginde;
“Evet” cevabinda evli grupta bulunan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 17 iken, beklenen
siklik degeri 32,7; bekar tiliketicilerde ise gozlenen siklik degeri 65, beklenen siklik degeri ise
49,3 olarak hesaplanmistir.

o Tiiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen c¢ekilis sonucu kazandiklari
tiyatro bileti ile tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevapinin arandigi soruda, “Hayir”
stitiinunda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglari incelendiginde; evli
kategorisinde yer alan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 83 iken, beklenen siklik degeri 67,7;
bekar kategorisi icerinde yer alan tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 86, beklenen siklik
degeriise 101,7 olarak hesaplanmistir. Boylelikle cekilis sonucu elde etme de yer alan hem evli
hem de bekar tiiketicilerde beklenen siklik degerlerinin 5ten biyiik oldugu sonucuna

erisilmigtir.

o Tiiketiciler tiyatro bileti {icretini kendileri karsiladiklari zaman ve kendileri
karsilamadiklar1 zaman yani her iki durumda da, tiiketicilerin ¢ogunlugunun tiyatroya

gitmeyecekleri saptanmistir.
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Tablo 3.27. Katilimcilarin medeni durum degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-2

arasindaki capraz tablolama

Medeni Satin Alma Cekilis Sonucu Elde Etme
Durum Evet Hayir Toplam | Evet Hayir Toplam
Evli N | 28 28 94 94 122 17 17 83 83 100
% | 31,5| 23 |573| 77 100 20,7 17 49,1 | 83 100
Bekar | N | 61 61 70 70 131 65 65 86 86 151
% | 68,5 | 46,6 | 42,7 | 53,4 100 79,3 43 509 | 57 100
Toplam | N | 89 164 253 82 169 251
% | 100 100 100 100

Tablo 3.29."da bulunan bilgilerden elde edilen bulgular su sekildedir:

. Tiketiciler irini satin aldiklart durumda pandemi kosullarina ragmen gidip
gitmedikleri sorusunun yoneltildigi soruda demografik 6zelliklerden meslek degiskeni ile

batik maliyet yanilgisi-2 sorusu arasinda iliski oldugu tespit edilmistir.

o Tiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen satin aldiklar tiyatro bileti ile
tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevabinin arandigl soruda, “Evet” siitlinunda
gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglari degerlendirildiginde; “Evet”
cevabinda issiz kategorsinde bulunan tiiketicilerde gézlenen siklik degeri 47 iken, beklenen
siklik degeri 34,5; sabit geliri olan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 40 iken, beklenen siklik
degeri 48,9; son olarak diger meslek grubu kategorisi icerinde yer alan tiiketicilerde gézlenen

siklik degeri 2 iken beklenen siklik degeri 5,6 olarak hesaplanmistir.

. Tiiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine karsin satin almis olduklari tiyatro bileti
ile tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevapinin sorgulandigi soruda, “Hayir”
stutlinunda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglar incelendiginde; issiz
kategorsinde bulunan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 51 iken, beklenen siklik degeri 63,5;
sabit geliri olan tiliketicilerde gozlenen siklik degeri 99 iken, beklenen siklik degeri 90,1; son
olarak diger meslek grubu kategorisi icerinde yer alan tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 14
iken beklenen siklik degeri 10,4 seklinde hesaplanmistir. Boylelikle satin almada yer alan tiim
meslek gruplarinda beklenen siklik degerlerinin 5’ten biiyiik oldugu tespit edilmistir.

o Tlketiciler tiyatro bileti iicretini kendileri karsiladiklari zaman, tiiketicilerin

cogunlugunun tiyatroya gitmeyecekleri tespit edilmistir.
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Tablo 3.28. Katilimcilarin meslek degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-2 arasindaki ¢capraz

tablolama
Meslek Satin Alma
Evet Hayir Toplam

Issizler N 47 47 51 51 98
% 52,8 48 31,1 52 100
Sabit Geliri Olanlar N 40 40 99 99 139
% 44,9 28,8 60,4 71,2 100
Diger N 2 2 14 14 16
% 2,2 12,5 8,5 87,5 100
Toplam N 89 164 253

% 100 100

Ki-Kare testi analizi sonucunda tiyatro bileti i¢in satin alma ve cekilis sonucu elde etme
icerisinde yer alan ilgili soruya verilen cevaplarin farklilik gosterdigi son demografik degisken,
tiiketicilerin gelirleridir. Tablo 3.29.da yer alan bilgilerden elde edilen bulgular ise su
sekildedir:

o Tiiketiciler liriini hem satin aldiklar1 durumda hem de ¢ekilis sonucu kazandiklarinda
pandemi kosullarinaragmen gidip gitmedikleri sorusunun yoneltildigi soruda demografik
ozelliklerden gelir diizeyi degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-2 sorusu arasinda iliski oldugu

saptanmistir.

o Tiiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen satin aldiklar tiyatro bileti ile
tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevapinin sorgulandigi soruda, “Evet” siitiinunda
gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglari degerlendirildiginde; “Evet”
cevapinda 2000 TL’den az gelire sahip tiiketici grubunda go6zlenen siklik degeri 40 iken,
beklenen siklik degeri 29,5; 2000-3999 TL arasinda gelire sahip tiiketicilerde gézlenen siklik
degeri 12 iken, beklenen siklik degeri 15,8; 4000-5999 TL arasinda gelire sahip tiliketicilerde
gozlenen siklik degeri 25 iken beklenen siklik degeri 27,4; son olarak 6000 TL ve istii gelire
sahip tiiketici grubunda gozlenen siklik degeri 12 iken beklenen siklik degeri 16,2 olarak
hesaplanmistir.

o Tiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen satin aldiklar tiyatro bileti ile
tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevapinin sorgulandigi soruda, “Hayir” siitinunda
gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuglar1 degerlendirildiginde; “Hayir”
cevapinda 2000 TL’den az gelire sahip tiiketici grubunda gozlenen siklhik degeri 44 iken,
beklenen siklik degeri 54,5; 2000-3999 TL arasinda gelire sahip tiiketicilerde gbzlenen siklik
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degeri 33 iken, beklenen siklik degeri 29,2; 4000-5999 TL arasinda gelire sahip tiiketicilerde
gozlenen siklik degeri 53 iken beklenen siklik degeri 50,6; son olarak 6000 TL ve iistii gelire
sahip tiliketici grubunda goézlenen siklik degeri 34 iken beklenen siklik degeri 29,8 olarak
hesaplanmistir. Boylelikle satin almada yer alan tiim gelir diizeylerinde beklenen siklik

degerlerinin 5’ten biiyiik oldugu tespit edilmistir.

o Tiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen cekilis sonucu kazandiklari
tiyatro bileti ile tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevapinin sorgulandig1 soruda,
“Evet” siitinunda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuclan
degerlendirildiginde; “Evet” cevapinda 2000 TL’den az gelire sahip tiiketici grubunda gézlenen
siklik degeri 36 iken, beklenen siklik degeri 28,1; 2000-3999 TL arasinda gelire sahip
tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 29 iken, beklenen siklik degeri 22,9; 4000-5999 TL
arasinda gelire sahip tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 10 iken beklenen siklik degeri 17,3;
son olarak 6000 TL ve Ustii gelire sahip tiiketici grubunda gozlenen siklik degeri 7 iken
beklenen siklik degeri 13,7 olarak hesaplanmistir.

. Tiketicilerden olumsuz pandemi haberilerine ragmen cekilis sonucu kazandiklari
tiyatro bileti ile tiyatro seyretmeye gidip gitmeyeceklerinin cevapinin sorgulandigl senaryo
sorusunda, “Hayir” siitinunda gozlenen siklik degeri ile beklenen siklik degeri sonuclari
incelendiginde; 2000 TL’den az gelire sahip tiiketici grubunda gozlenen siklik degeri 50 iken,
beklenen siklik degeri 57,9; 2000-3999 TL arasinda gelire sahip tiiketicilerde gozlenen siklik
degeri 41 iken, beklenen siklik degeri 47,1; 4000-5999 TL arasinda gelire sahip tiiketicilerde
gozlenen siklik degeri 43 iken beklenen siklik degeri 35,7; son olarak 6000 TL ve tstii gelire
sahip tiiketici grubunda gozlenen siklik degeri 35 iken beklenen siklik degeri 28,3 olarak
hesaplanmistir. Boylelikle cekilis sonucu elde etme de yer alan tiim gelir diizeylerinde

beklenen siklik degerlerinin 5’ten biiyiik oldugu sonucuna erisilmistir.

o Tiiketiciler tiyatro bileti {cretini kendileri karsiladiklar1 zaman ve kendileri
karsilamadiklar1 zaman yani her iki durumda da, tiiketicilerin ¢ogunlugunun tiyatroya

gitmeyecekleri bulgusu tespit edilmistir.

Tablo 3.29. Katilimcilarin gelir degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-2 arasindaki
capraz tablolama

Gelir Satin Alma Cekilis Sonucu Elde Etme
Evet Hayir Toplam | Evet Hayir Toplam
2000 N 40 40 44 44 84 36 36 50 50 86
TL'denaz | % | 44,9 | 47,6 | 26,8 | 52,4 100 43,9 41,9 29,6 | 58,1 100
2000- N 12 12 | 33 33 45 29 29 41 41 70
3999 % | 13,5 | 26,7 | 20,1 | 73,3 100 354 41,4 24,3 | 58,6 100
4000- N 25 25 53 53 78 10 10 43 43 53
5999 % | 28,1 | 32,1 | 32,3 | 67,9 100 12,2 18,9 254 | 81,1 100
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6000TL | N 12 12 34 34 46 7 7 35 35 42

ve Ustl % | 13,5 | 26,1 | 20,7 | 73,9 100 8,5 16,7 20,7 | 83,3 100

Toplam N 89 164 253 82 169 251
% | 100 100 100 100

3.6.2. Kisilik yapilarina iligkin bulgular

Tiketicilerin kisilik yapilar: ile davranissal ekonomi yaklasimlarindan cerceveleme etkisi,
zihinsel muhasebe ve batik maliyet hatasi arasinda farklilik olup olmadig1 Ki-Kare analizi ile

Ol¢climlenmistir. Bu hususta elde edilen bulgular sirasiyla aciklanmistir.

Kisilik yapilarina iliskin bulgular degerlendirildiginde, ilk etapta tiiketicilerin olumlu ve
olumsuz gerceveleme perspektifinde, yiiksek ve diisiik ilgilenim iirtin grubuna gére ve ayrica
hem kazan¢ durumu s6z konusu oldugunda hem de kayip durumu s6z konusu oldugunda

kisilik yapilarina gore farklilik olmadigi sonucu tespit edilmistir.

Tablo 3.30. Katilimcilarin kisilik yapilari ile cerceveleme etkisi (ytliksek ilgilenim ve diistik
ilgilenim) arasindaki ki-kare testi bulgulari

Kazang Secenekleri Kayip Secenekleri
Pearson | Cramer's | df P Pearson | Cramer's | df P
X2 \ X2 \
Yiiksek ,055 ,015 1 ,815 ,207 ,029 1 ,649
ligilenime
Sahip
Uriin
Disiik ,022 ,009 1 ,881 1,111 ,067 1 ,292
llgilenime
Sahip
Uriin

Cerceveleme etkisinin Olglimlendigi diger soru grubu olan eklemeli/¢cikartmali secenek
cercevelemesinde faydaci ve hazca lriin 6zelligine sahip iiriin gruplar ile kisilik yapilarn

arasinda yine farklilik olmadigi bulgusu elde edilmistir.
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Tablo 3.31. Katilimcilarin kisilik yapilari ile cerceveleme etkisi (faydaci iirtin ve hazci tiriin)

arasindaki ki-kare testi bulgulari

Eklemeli Secenek Cercevelemesi Cikarmali Segenek Cercevelemesi
Pearson | Cramer's | df P Pearson | Cramer"s | df P
X2 \Y X2 \
Faydact | ,350 ,037 1 ,554 ,175 ,026 1 ,676
Uriin
Hazc ,101 ,020 1 ,751 ,028 ,011 1 ,867
Uriin

Tablo 3.32. Katilimcilarin kisilik yapilari ile zihinsel muhasebe arasindaki ki-kare testi

bulgular:
Yiiksek Ilgi Duyulan Uriin/ Akilli Siipiirge | Diisiik Ilgi Duyulan Uriin/Giyim
Pearson | Cramer"s | df P Pearson | Cramer"s | df P
X2 Vv X2 \'
A ve B | 7426 171 2 ,368 ,038 2 ,832
Tipi
Kisilik
Ozelligi

Zihinsel muhasebe sorusunun 6l¢iimlendigi soruya iliskin yapilan Ki-Kare analizine iliskin
bulgular degerlendirildiginde, tabloda yer alan bilgiler neticesinde katilimcilarin yiiksek ilgi
duyulan iiriin olan Akilli Siipiirge senaryo sorunda A ve B Tipi kisilik 6zelligine gére anlaml

farklilik olustugu saptanmistir.

Tablo 3.33.’de yer alan neticelere gore zihinsel muhasebenin 6l¢glimlendigi soruda, tiiketicilerin
vermis olduklar cevaplar ile kisilik 6zellikleri arasinda ¢apraz tablolama olusturulmustur.

Tabloda yer alan bilgilerden elde edilen sonuglara gore;

o A ve B Kkisilk tiplerinde bulunan tiiketicilerin ¢ogu satis tutundurma ¢abalarindan fiyat
promosyonunu sectikleri tespit edilmistir.

o Satis tutundurma ¢abalasinda yer alan biitiin promosyon gruplarini en ¢ok tercih eden

tiiketicilerin B Tipi kisilik yapisina sahip olan tiiketici grubu oldugu tablodan yansimaktadir.

o En az ilgi duyulan satis tutundurma ¢abasinin ise karma promosyon oldugu ve hem A

hem B kisilik yapisinda da benzer oldugu goriilmektedir.
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o Tiiketicilerden satis tutundurma g¢abalarindan en ¢ok hangisinin dikkat cektiginin
Olciimlendigi soruda, fiyat promosyonunun yer aldigi siitunda goézlenen siklik degeri ile
beklenen siklik degeri neticeleri degerlendirildiginde; A Tipi kisilik yapisina sahip tiiketicilerde
gozlenen siklik degeri 77 iken, beklenen siklik degeri ise 66,8; B Tipi kisilik yapisina sahip
tiiketicilerde ise gozlenen siklik degeri 81 iken; beklenen siklik degeri 91,2 olarak

hesaplanmustir.

o Uriin promosyonunun bulundugu siitunda A Tipi kisilik ézelligine sahip tiiketicide
gozlenen siklik degeri 21 iken, beklenen siklik degeri 29,6; B Tipi kisilik 6zelligine sahip
tiiketicilerde de gozlenen siklik degeri 49 iken, beklenen siklik degeri de 40,4 seklinde

hesaplanmistir.

. Son olarak karma promosyon siitununda yer alan A Tipi kisilik tipolojisine sahip
tiiketicilerde gozlenen siklik degeri 9 iken, beklenen siklik degeri 10,6; B Tipi kisilik tipolojisine
sahip tiiketicilerde de gézlenen siklik degeri 16 iken, beklenen siklik degeri ise 14,4 biciminde
hesaplanmistir.

o Sonug olarak tiim satis tutundurma ¢abalarinda beklenen siklik degerinin 5’ten biiytlik
oldugu saptanmistir.

Tablo 3.33. Katilimcilarin A ve B kisilik 6zelligi ile zihinsel muhasebe arasindaki
capraz tablolama

A ve B Kisilik Akilli Stipiirge
Ozelligi ° ° ° Toplam
o 7 o @ T P
SE 2 2 E B g -
. 5 - 0o M O
— — —
~ A ~
A Tipi N 77 77 21 21 9 9 107
% 48,7 72 30 19,6 36 8,4 100
B Tipi N 81 81 49 49 16 16 146
% 51,3 55,5 70 33,6 64 11 100
Toplam N 158 70 25 253
% 100 100 100

Davranissal ekonomi yaklasimlarindan son yaklasim olan batik maliyet yanilgisina iliskin ilk
sorudaki 6lgimleme sonuglar1 asagida bulunan tablolarda yer almaktadir. Katilimcilarin Ki-
Kare testi analizi neticesinde tiiketicilerin yiiksek ilgilenime sahip olan liriinde satin alma
durumu s6z konusu oldugunda kisilik yapilar1 ile batik maliyet yanilgisi arasinda anlaml

farklilik oldugu sonucu elde edilmistir.
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Tablo 3.34. Katilimcilarin kisilik yapilari ile batik maliyet yanilgisi-1 arasindaki ki-kare testi

bulgulari
Yiiksek flgi Duyulan Uriin
Tatil Paketi
Cekilis Sonucu Elde Etme Satin Alma
Pearson | Cramer's | Df P Pearson | Cramer"s | df P
X2 \ X2 \
A ve B|,839 ,058 1 ,360 4,133 ,128 1
Tipi
Kisilik
Yapilari

Tablo 3.35.’de bulunan bilgiler 1s181nda elde edilen bulgular su sekildedir:

o Tiiketicilerde yiiksek ilgilenime sahip olan {iriinii satin alma yoluyla elde ettiklerinde
yani ceplerinden para ¢ikisi oldugunda Evet/Hayir ve A/B Kkisilik yapilari siitununda gozlenen
siklik degeri ve beklenen siklik degeri neticeleri su sekildedir; cevabin “Evet” verildigi sikta A
Tipi kisilik 6zelligine sahip tiiketicinin gzlenen siklik degeri 47 iken, beklenen siklik degeri ise
54,8; “Hayir” cevapinin verildigi sikta ise gozlenen siklik degeri 92 iken beklenen siklik degeri
84,2 olarak hesaplanmistir.

o B Tipi kisilik 6zelligine sahip olan tiiketicinin cevapin “Evet” verildigi siittunda gézlenen
siklik degeri 52 iken beklenen siklik degeri ise 44,2; “cevapin “Hayir” verildigi stitunda ise
gozlenen siklik degeri 60 iken beklenen siklik degeri 67,8 degerinde hesaplanmistir. Hem A
hem de B kisilik kategorilerinde beklenen siklik degerleri 5’ten biiylik oldugu sonucuna

erisilmistir.

o Tiketiciler kayak tatilinin {licretini kendileri 6dediklerinde, pandemiden kaynakli
olumsuz haberlerin giindemde olmasi neticesinde Hayir gitmem cevabinin agirlikh verildigi
tablodan yansimaktadir. Bu durumda ekonomik kazanc¢tan ziyade kayibin yasanmasi
tiiketicilerin kalabalik yerlerde viriisiin bulas hizinin fazla olabilecegi etkisi daha ¢ok 6nemli

olmustur.

o Toplam degerlendirildiginde tatile her seye ragmen giderim diyen grubun sayisi1 da 99

oldugu tablodan yansimaktadir.
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Tablo 3.35. Katilimcilarin kisilik yapis1 degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-1 arasindaki

capraz tablolama

A ve B Kisilik Tanimlama Satin Alma

Olgegi Evet Hayir Toplam
A Tipi N 47 47 92 92 139
% 47,5 33,8 60,5 66,2 100
B Tipi N 52 52 60 60 112
% 52,5 46,4 39,5 53,6 100
Toplam N 99 152 251

% 100 100

Batik maliyet yanilgisinda ikinci sorunum 6lglimleme sonuglari neticesinde, diisiik ilgilenime
sahip lriin grubunda tiiketicilerin c¢ekilis sonucu elde etme durumunda kisilik yapilan ile

arasinda anlaml bir farklilik oldugu sonucu tespit edilmistir.

Tablo 3.36. Katilimcilarin A ve B kisilik 6zelligi ile batik maliyet yanilgisi-2 arasindaki ki-kare

testi bulgulan

Diisiik ilgi Duyulan Uriin
Tiyatro Bileti
Satin Alma Cekilis Sonucu Elde Etme
Pearson | Cramer"s | Df P Pearson | Cramer"s | df P
X2 \' X2 \
A ve B 3132 ,111 1 ,077 7,944 ,178 1
Tipi
Kisilik
Yapilari

Tablo 3.37.'de yer alan bilgiler dogrultusunda elde edilen bulgular su sekildedir:

o Tiiketicilerde iirtinii gekilis sonucu elde edttiklerinde yani ceplerinden para ¢ikisi
gerceklesmediginde Evet/Hayir ve kisilik ozellikleri siitununda gozlenen siklik degeri ve
beklenen siklik degeri sonuglar1 su sekildedir; cevapin “Evet” verildigi sikta A Tipi kisilik
yapisina sahip tiiketici de gozlenen siklik degeri 35 iken, beklenen siklik degeri ise 45,4; “Hayir”
cevabinin verildigi sikta ise gozlenen siklik degeri 104 iken beklenen siklik degeri 93,6 olarak

hesaplanmistir.

o B Tipi kisilik yapisina sahip tiiketici grubunda cevapin “Evet” verildigi siitunda
gozlenen siklik degeri 47 iken beklenen siklik degeri ise 36,6; “cevabin “Hayir” verildigi
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situnda ise gozlenen siklik degeri 65 iken beklenen siklik degeri 75,4 degerinde
hesaplanmistir. Her iki kisilik yapisinda da beklenen siklik degerleri 5'ten biiyiik oldugu
sonucuna ulasilmistir.

o Tiketiciler tiyatro biletinin {icretini kendileri 6demedikleri zaman, pandemiden
kaynakli olumsuz haberler giindemde olsa da belli bir sayiya sahip grup, yine de tiyatroya
gideceklerini belirtmislerdir. Fakat yine de gitmeyeceklerini belirten grubun daha fazla oldugu
tablodan yansimaktadir. Bu noktada pandemi neticesinde saglifin daha 6énemli oldugu 6n
planda olsa da ceplerinden para ¢ikmamasi da etkili olarak, batik maliyet yanilgisinin fazla

oldugu seklinde yorum yapilabilir.

Tablo 3.37. Katilimcilarin kisilik yapilar1 degiskeni ile batik maliyet yanilgisi-2
arasindaki capraz tablolama

A ve B Kisilik Tanimlama Cekilis Sonucu Elde Etme

Olgegi Evet Hayir Toplam
A Tipi N 35 35 104 104 139
% 42,7 25,2 61,5 74,8 100
B Tipi N 47 47 65 65 112
% 57,3 42 38,5 58 100
Toplam N 82 169 251

% 100 100

3.6.3. Online itkisel satin alma niyetine iliskin bulgular
3.6.3.1. Dagilima Iliskin Veriler ve Normallik Testi

Datalarin normal dagilim sergileyip sergilemedigini ve parametrik testlerin kullanilip
kullanilmadigin1 dlgiimlemek igin histogram grafikleri ile basiklik ve carpiklik katsayilari
degerlendirilmistir. Hair ve ve dig. (2013)’e gore basiklik ve ¢arpiklik degerlerini 1 araliginda
saptanmasi verilerin normal dagildigini ifade etmektedir. Bir baska ¢alismada ise Tabachnick
ve Fidell (2013)'de #1,5 araliginin normal dagildigin1 belirtilmistir. George ve Mallery
(2010)’de £2 araliginin normal dagildigini ifade etmistir. Son olarak da Kline (1998) yilindaki
Calismasinda #3 araliginin normal dagildigin1 belirtmistir. Literatiirde belirtilen tespitler

neticesinde Calismamizin verilerinin normal dagildig: tespit edilmistir.
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Tablo 3.38. Datalarin normallik testi sonuglari

0iSA1 0ISA2 0ISA3 0iSA4 0ISA5
Basiklik -015 ,604 ,550 ,265 ,072
Carpiklik -1,126 -641 -,893 -935 -978

3.6.3.2. Olgegin Giivenirlilik Analizi

Guvenirlik analizi 6lciimlemede tercih edilen testlerin, anketlerin veya 6lceklerin 6zelliklerini
ve giivenirliklerini degerlendirmek icin gelistirilmis olan bir metottur. Glivenirlik katsayisi ise
“Cronbach Alfa” katsayisi ile belirlenmektedir. Olcegin giivenirligi ise asagida yer alan
araliklarla iliskili olarak yorumlanmakatadir (Kalayci, 2017, s. 403-405):

o 0.00=0<0.40 araliginda giivenilir degil

o 0.40=a<0.60 giivenilirlik diisiik

. 0.60<0<0.80 oldukga giivenilir

o 0.80=a<1.00 yiiksek derecede giivenilir.

Calismada kullanilan Online Itkisel Satin Alma Niyeti 6l¢egine iliskin “Cronbach Alfa” katsayisi

asagida yer alan tabloda gosterilmektedir:

Tablo 3.39. Olgegin giivenirlilik analizi

Cronbach’s Alpha ,775 ifade Sayisi 5

Scale Mean if | Scale Variance if Item | Corrected Item-Total | Cronbach’s Alpha if
item Deleted | Deleted Correlation item Deleted

0ISAD1 | 10,72 13,461 ,636 ,702

OISAD2 | 11,26 13,718 ,639 ,702

0ISAD3 | 11,25 13,156 ,636 ,701

0ISAD4 | 10,95 15,805 ,395 ,781

OISAD5 | 10,69 15,291 442 ,768

Yapilan giivenirlik analizi neticesinde OISAD’'min Cronbach Alpha degeri 0,75 olarak

hesaplanmistir. Olgegin giivenirlilik yorumu ise “oldukca giivenilir” seklindedir.
3.6.3.3. Calisma Sorularinin Analizi

Bu kisima kadar davranissal ekonomi yaklasimlarinin bulgulari 6l¢limlenmis, demografik

yapilara ve kisilik yapilarina iligkin farklhiliklar arastirilmistir. Bu kisimda da online itkisel satin
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alma niyetlerinin giivenirliligi test edilmis olup, bu 6l¢ek ile tiiketicilerin online itkisel satin
alma niyetlerinin davranissal ekonomi yaklasimlari kapsaminda agiklamaktir. Calismanin
amacini ortaya koyabilmek gayesiyle davranigsal ekonomi yaklasimlarina verilen cevaplar ile
online itkisel satin alma niyeti arasinda tek yonli varyans ve t-testi analizleri

gerceklestirilmistir.

Tablo 3.40. Katilimcilarin demografik ve kisilik yapilari ile online itkisel satin alma niyeti

arasindaki tek yonlii varyans (anova) bulgulari

N X S F P
Cinsiyet Kadin 316 2,7557 ,86428 136 713
Erkek 188 2,7245 1,00737
20-24 169 2,8189 ,87539
Yas 3525-34 171 2,7977 ,87528 2,585 076
Ry 164 2,6110 199650
ustu
. Evli 222 2,6369 ,94342
Medeni Hal 5433
Bekar 282 2,8284 ,89270
Diisiik
Diizeyde 108 2,6574 1,05052
Egitim
. i Ota
Egitim Duzeyl | = i evde 4 2,7435 ,85780 1647 1524
Egitim
Yiiksek
Diizeyde 311 2,7743 ,88754
Egitim
issizler 210 2,7971 ,87375
Meslek Sabit Geliri
Olanlar 261 2,6828 ,94163 1,353 ,259
Diger 33 2,8909 1,01254
zoooaTzL den 170 2,7871 189922
2000-3999 115 2,8330 ,00182
Gelir 4000-5999 131 2,7282 ,97667 1,575 ,195
6000 TL ve
tstii 88 2,5682 ,88299
Kisilik Yapilari A Tipi 246 2,8114 ,98372
B Tipi 258 2,6798 ,85053 2,586 108

Tablo 3,41’de katilimcilarin demografik 6zellikleri ve kisilik yapilari ile online itkisel satin alma
niyetleri arasinda anlamli farklilik olup olmadigini tespit etmek icin uygulanmis olan Tek yonlii
varyans (ANOVA) analizi sonuglart bulunmaktadir. Tablo incelendiginde tiiketicilerin online

itkisel satin alma niyetleri ile medeni durumlari arasinda p<0,05 anlamlilik diizeyinde farklilik
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tespit edilmistir. Online itkisel satin alma niyetinde farklilik ortalamalar1 degerlendirildiginde,
bekar tiiketicilerin evli tiiketicilere gore daha fazla online itkisel satin alma niyetinde

bulundugu yorumu yapilabilir.

Tablo 3.41.'de 5°li likert dlcegi kullanilarak yapilan anket ¢alismasinda tiiketicilerden online
itkisel satin alma niyetlerine iliskin kesinlikle katilmiyorum ile kesinlikle katiliyorum arasinda
bir cevap vermeleri istenmistir. Katilimcilara cerceveleme etkisi perspektifinde olumlu ve
olumsuz ¢erceveleme kapsaminda ikili siklardan iki gruba ayrilarak, sorulan bu sorular ile ilgili
yaptiklar1 yorumlar karsilastirilmistir. Bu hususta Bagimsiz Orneklem t-testi kullanilarak iki
grubun yani hem diisiik ilgilem hem de ytiiksek ilgilenime gore de deney grubunda (A ve B
Tedarikgileri ile X ve Y Alternatifi) kontrol grubunda da (C ve D Tedarikgileri ile Z ve T

Alternatifi) seklinde ortalamalar kiyaslanmistir.

Tablo 3.41. Katilimcilarin gergceveleme etkisine gore online itkisel satin alma
niyeti farklilik diizeylerinin bagimsiz 6rneklem t-testi

Kazang Secenekleri Kayip Segenekleri

N Y S T P N Y S T P
Cerceveleme 216 | 2,7417 | ,93158 89 2,7888 | ,92656
Etkisi-1 37 2,5351 | ,83938 | 1,263 | ,208 | 162 2,7642 | 92014 | ,202 ,840
Cerceveleme 207 | 2,7362 | ,92295 85 2,7976 | ,92247
Etkisi-2 46 | 2,6000 | 90823 | 908 |.365 Tigc [ 27602 | 92224 | 304 |.761

Analiz neticelerine gore Cerceveleme Etkisi-1 sorusunda yer alan katilimcilarin kazang
secenekleri incelendiginde ortalamalarin birbirine yakin oldugu yine ayni sonucun kayip
seceneklerinde de goriildiigii tespit edilmistir. Gruplar arasinda hem kazang segeneklerinde
hem de kayip seceneklerinde 6nemli bir farkin olmadig1 goézlemlenmektedir. Sig. Degeri
0,05’ten biiytik cikmistir. Dolayisiyla iki grubun ortalamalar1 arasinda farkin olmadigi

sonucuna ulasilmistir.

Benzer bir sonug Cergeveleme Etkisi-2 sorusu icinde tespit edilmistir. Gruplar arasi farkin her
iki secenekte de birbirine yakin oldugu, sonug olarak da iki grubun ortalamalar1 arasinda farkin

olmadig tespit edilmistir.

Tablo 3.42.'de 5’li likert 6lgegi ile yapilan anket Calismasinda tiiketicilerden online itkisel satin
alma niyetlerine iliskin kesinlikle katilmiyorum ile kesinlikle katiliyorum arasinda bir cevap
vermeleri istenmistir. Tiiketicilere cerceveleme etkisi kullanilarak eklemeli ve c¢ikarmali
secenek cerceveleme kapsaminda ikili siklardan iki gruba ayrilarak, sorulan bu sorular ile ilgili

yaptiklar1 yorumlar karsilastirllmistir. Bu kapsamda Bagimsiz Orneklem t-testi kullanilarak iki
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grubun yani hem faydal 6zellige sahip hem de hedonik 6zellige gore de deney grubu ve kontrol

grubundaki cevaplarin ortalamalari kiyaslanmstir.

Tablo 3.42. Katihmcilarin Cergeveleme Etkisine Gore Online Itkisel Satin Alma Niyeti

Farklilik Diizeylerinin Bagimsiz Orneklem T-Testi

Eklemeli Segenek Cercevelemesi Cikarmali Segenek Cergevelemesi
N Y S T P N Y S T P
Cergeveleme 94 2,5468 ,85216 66 2,9818 | ,90993
Etkisi-3 159 | 2,8088 ,94704 - ,028 185 2,6984 | ,91536 | 2,163 ,031
2,206
Cergeveleme 76 2,5237 ,90153 86 2,8326 | ,88696
Etkisi-4 177 | 2,7921 | 91859 | - 033 [ 165 2,7418 | ,93887 | .740 /460
2,142

Deney kapsaminda secenek cercevelemesi icin hazirlanan senaryo ile katilimcilara Covid-19
siirecinde en ¢ok tercih edilen iiriin gruplarindan faydalanilarak faydaci 6zellik ve hedonik
ozellik perspektifinde senaryo sorulari hazirlanmistir. Katilimcilara hem dolu {iriin modlii
hem de bos iiriin modiili olusturularak bir gruba iiriine ekleme yapmalar1 bir gruptan da
iriinden ¢ikartma yapmalar1 istenmistir. Bu dogrultu da ekleme ve cikarmali segenek
cercevelemesi yapmak durumunda olan tiiketicilerden secimlerine perspektifinde faydaci ve
hedonik 6zellige gore ortalama segimleri arasinda anlamh bir farkin olup olmadigini saptamak

gayesiyle Bagimsiz Orneklem T-testi ile analiz gerceklestirilmistir.

Cerceveleme Etkisi-3 sorusu faydaci dzellige sahip triin kapsaminda ve eklemeli secenek
cercevelemisinde yer alan ilk grup incelendiginde olusturulan siklar ile tiiketicilere ilk etapta
bos bir modiil sunulmus olup ve bir fiyat verilmistir. Bu fiyatin {izerine ekleme yaparak
fiyattaki artisi Ustlenip tstlenmediklerinin 6l¢limi incelenmistir. Bu kapsamda tablodan
yanslyan ise iiriine eklemeler yapilarak degisiklik yapildigi durumu s6z konusu olmustur. Ayni
sekilde diger gruba da dolu bir paket sunularak ¢ikarma yapip yapmadiklar: soruna gelen
cevaplar 1518inda da bu sefer de tiliketiciler maliyeti azaltma maksath degisiklige giderek

iriinden cikarma egilimi durumu saptanmistir.

Sonug olarak eklemeli secenek cercevelemisinde ortaya ¢ikan maddi kayiplara, ¢ikarmal
secenek cercevelemesinde de ayni alternatifin ¢ikarilmasi ile meydana gelen maddi kazanclara
oranla daha duyarh olduklar seklinde bir ifade de bulunulabilmektedir (Park ve dig, 2000).
Calismamiz da ise ilk grupta yer alan tiiketiciler faydaci 6zellige sahip ilirtinde eklemeler
yaparak, ikinci gruupta yer alan tiketicilerin de iriinden ¢ikarma yaparak Park ve dig.

(2000)’in ¢alismasi ile desteklenmektedir.
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Cerceveleme Etkisi-3 sorusunda bulunan katilimcilarin cevaplari incelendiginde eklemeli
secenekleri ile online itkisel satin alma niyetleri arasinda p<0,05 anlamlilik diizeyinde farklilik
saptanmistir. Ortalamalar incelendiginde degisiklik yapildi seceneginin degisiklik yapilmadi
secenegine gore daha yiiksek oldugu tespit edilmistir. Sig. Degeri 0,05’'ten kiigiik cikmistir.
Dolayisiyla iki grubun ortalamalar1 arasinda farkin oldugu neticesine erisilmistir. Benzer bir
sonu¢ kontrol grubu icinde tespit edilmistir. Grup ortalamalar1 arasinda farkin oldugu
saptanmistir. Bu farkliliklarin kaynagi detaylandirildiginda ise deney grubu faydasal kazanca
yoOnelirken, kontrol grubu ise maddi kazanci korumaya yonelme egiliminde oldugu seklinde bir

yol izlemektedir.

Cerceveleme Etkisi-4 sorusunda bulunan katilimcilarin cevaplari incelendiginde eklemeli
secenekleri ile online itkisel satin alma niyetleri arasinda p<0,05 anlamlilik diizeyinde farklilik
tespit edilmistir. Fakat kontrol grubunda ise anlaml farklilik saptanamamistir. Gruplar
arasinda ¢ikarmali secenek cercevelemesinde dnemli bir farkin olmadig1 gozlemlenmektedir.
Sig. Degeri 0,05’ten biiyiik cikmistir. Dolayisiyla iki grubun ortalamalari arasinda farkin

olmadig1 neticesinde erisilmistir.

Zihinsel Muhasebe’nin o6lciildliigii soruda satis tutundurma cabalar1 ve yiiksek/disiik
ilgilenime sahip Uriinler iizerinden analiz gerceklestirilmistir. Tabloda da gorildigu tlizere
yuksek ilgi duyulan iiriin i¢in akilli stiptirge, diisiik ilgi duyulan iiriin i¢in degiyim secilmistir.
Ve bu iki iiriin i¢cin de marjinal yarar1 ayni olan {i¢ satis tutundurma g¢abasi sorulmustur.
Zihinsel Muhasebe sorusuna verilen cevaplar ile online itkisel satin alma niyetini arasindaki
farkliligin analiz edildigi ANOVA bulgulari tablo 3.43.’de yer almaktadir.

Tablo 3.43. Katilimcilarin zihinsel muhasebe ile online itkisel satin alma davranisi arasindaki
tek yonlii varyans (anova) bulgulari

0ISAD Yiiksek ilgi Duyulan- Akilli Siipiirge Diisiik ilgi Duyulan-Giyim
N va S F P N v S F p
X X
Zihinsel 158 | 2,6443 | ,91905 140 2,7400 ,90993
Muhasebe 70 | 29114 | 90322 | 2,371 | ,095 | 87 2,7563 | 91536 | 1,003 | ,368
25 2,5760 | ,92253 24 3,0250 1,16068

Tabloda yer alan bilgiler dogrultusunda sig. degeri 0,05’ten biyiik oldugu ic¢in zihinsel
muhasebede yer alan satis tutundurma cabalarina gore online itkisel satin alma niyeti arasinda

anlamli farklilik olmadigi s6ylenebilir.

Batik Maliyet Yanilgis1 sorularina verilen cevaplar ile online itkisel satin alma niyetini
arasindaki farklihgin analiz edildigi Bagimsiz Orneklem T-Testi bulgulan tablo 3.44’de

bulunmaktadir.
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Tablo 3.44. Katilimcilarin batik maliyet yanilgisina gore online itkisel satin alma

niyeti farklilik diizeylerinin bagimsiz 6rneklem t-testi

Tatil Paketi Cekilis Sonucu Elde Etme Satin Alma

N X S T P N X S T P
Batik  Maliyet | 122 | 2,8148 | 91567 99 2,8707 | ,99234
Yanilgisi-1 131 | 2,6153 | ,91706 | 1,730 | ,085 | 152 2,7092 | ,86823 | 1,361 | ,175
Batik  Maliyet | 89 | 2,8674 | 1,00406 82 2,8659 |,91412
Hatasi-2 164 | 2,6268 | ,86245 | 1,998 | ,031 [ 169 2,7278 | 92311 | L115 | ,266

Batik maliyet sorusuna iliskin ilk tabloda yer alan bilgiler incelendiginde; senaryo kapsaminda
olusturulan ilk Uriin olan yiiksek ilgilenim diizeyine sahip tatil paketidir. Tatil paketi
perspektifinde olusturulan senaryo sorusuna verilen cevaplar ile katilimcilarin online itisel
satin alma niyetleri arasinda farklihigin bulunup bulunmadigr 6l¢iimlenen soruda, ilk grupta
yer alan katilimcilarda tatil paketinde hem cekilis sonucu elde etme ile hem de satin alma
durumlari ile karsilastirildiginda online itkisel satin alma niyetleri ile farklilik olmadigi bulgusu
saptanmistir. Tablo 3.45°de yer alan diisiik ilgilenim diizeyi icin belirlenen tiyatro bileti
sorusuna verilen cevaplar ile katilimcilarin satin alma durumu séz konusu oldugunda ise
tiiketicilerin gekilis sonucu elde ettiginde anlamli farkliligin olustugu, satin alma durumunda
ise online itkisel satin alma niyetleri arasinda anlamli farkliigin olusmadigi sonucuna
ulasimistir. Bu durum Covid-19 siirecinde satin alma durumu sz konusu oldugunda

tliketicilerin online itkisel satin alma niyetini farkl algilamadiklari sonucu ortaya cikabilir.
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SONUC VE ONERILER

Klasik iktisat teorisi, bireylerin karar verme asamasinda rasyonel oldugunu savunmustur. Yine
bircok kuramda da bireylerin rasyonel davranis sergiledigi varsayimi s6z konusu olmustur.
llerleyen siirecte yapilan amprik calismalar bu savin tersini savunmustur. Bu siire¢ de
davranissal ekonomi olarak ifade edilmistir. Genel bir ifade ile davranissal ekonomi geleneksel
ekonominin kabul ettigi homoeconomicus goriisiinii kabul etmemekte ve esi, cocugu, isvereni
ya da bir parca i¢ goriisii olan herkesi daha realist bir aktdr roliiyle farklilastirmaya ¢alisarak
homosapiense yonelimin altin1 ¢izmektedir (Bloomfield, 2010, s. 23). Davranissal ekonomi,
bireylerin kararlarinda irrasyonel davrandiklarini, ¢calismacilar tarafindan yapilan deneysel
calismalar ile ortaya koymustur. Davranissal ekonominin temelleri Kahneman ve Tversky
1979’da Beklenen Yarar Kurami'na karsi Beklenti Kurami’'ni ortaya koymalar1 sonucunda
atilmistir. Beklenti Kurami'na gore bireylerin kazan¢ durumu oldugunda risk almaktan yana
olmadiklari, kayip durumu s6z konusu oldugunda ise tam tersi bir durum s6z konusu oldugu
yani risk aldiklar1 yapilan amprik calismalar ile ispatlanmistir. Bu ispat neticesinde ise
bireylerin kararlari belirsizlik ve risk durumu s6z konusu oldugunda farklilik gosterdigi ortaya

konmustur.

Davranissal ekonomi bilimi bireylerdeki bu irrasyonel davraniglari bilissel 6nyargilar ve
hevristikler ile aciklamistir. Bir diger ifade sekli de davranigssal ekonomi yaklasimlar
seklindedir. Bu calismada bu yaklasimlardan Cerceveleme Etkisi, Zihinsel Muhasebe ve Batik
Maliyet Yanilgisi tercih edilmistir.

Calismanin davranissal ekonomi yaklasimlari ile arastirildigi online itkisel satin alma
niyetlerini ortak paydada birlestiren ise tiiketicilerin de satin alma kararinda irrasyonel
davranis sergilemeleri olmustur. Bu perspektiften hareketle; itkisel satin alma niyeti,
tiiketicilerin bir magazaya girdikten sonra maruz kaldig1 uyaranlar neticesinde alisveris
sirasinda planlamadigi tirtinleri de satin almasi olarak ifade edilmektedir. Bu durumun internet
platformunda gerceklesmesi de online itkisel satin alma niyeti olarak adlandirilmaktadir.
Ortak paydada birlestigi gibi kisacas: tiiketicilerin alisveris esnasinda rasyonel tutumla degil,

irrasyonel tutumla hareket etmeleri halidir.

Online itkisel satin alma niyetleri ile davranissal ekonomiyi ortak paydada birlestiren bu
calismanin amaci, online itkisel satin alma niyetlerinin davranigsal ekonomi yaklasimlari
kapsaminda incelenmesidir. Calismada ayni zamanda tiiketicilerin online itkisel satin alma

niyetlerinin kisilik tiplerine gore farklilik gosterip gostermedigi de incelenmistir.

Tiiketicilerin kisilik yapilari ile ilgili yazinda yaygin olarak gruplandirmalara rastlanmistir. Bu
calismada ise Friedman ve Roseman’in yazina kattig1 A ve B tipi kisilik yapilar1 kullanilmis olup,
calismada da bu gruplandirma tizerinden degerlendirilmistir. Bu hususta kisilik yapilarinda
genel bir degerlendirme noktasinda A Tipi kisilik yapisina sahip olan tiiketici grubunun Planh

alisverise daha ¢ok egilimli oldugu, B Tipi kisilik yapisina sahip tiiketicinin de itkisellige egilimli
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oldugu incelenen literatiir taramasi neticesinde elde edilmistir. Bu perspektifte bu egilime
Semiz’in 2017 yilinda yapmis oldugu calismasinda rastlamak miimkiindiir. Bu ¢alismada ise

davranissal acidan farkliligi degerlendirilmistir.

Calismanin amaglar1 kapsaminda kavramsal model ve calisma sorular1 olusturulmustur.
Calisma sorularina uygulanan analizler ise Frekans Analizi, Ki-Kare, Bagimsiz Orneklem T-
testi, Anova seklindedir. Calisma sorularinin analizleri neticesinde elde edilen bulgular

asagidaki gibi siralanabilir:

o Beklenti kuramina gore tiiketicilerin vermis oldugu cevaplar incelendiginde; kurami
destekler yonde bir sonuca erisilmistir. Her iki gruptan da gelen cevaplar cercevesinde
tiiketiciler hem diisiik ilgilenim hem de yiiksek ilgilenim iiriin gruplarinin yer aldig1 senaryo
sorularina gore kazang¢ s6z konusu oldugunda riskli bir durumdan kagindiklari, kayip soz
konusu oldugunda da riskli bir egilime yoneldikleri saptanmistir. Kisacasi tiiketiciler belirsizlik
ve risk durumu s6z konusu oldugunda cevaplarinin farklilik gésterdigi sonucuna erisilmistir.
Bu sonucun geleneksel ekonomi yaklasimlar1 ile oOrtiismedigi, davranissal ekonomi
yaklasimlari ile ortistiigiinii gostermektedir. Geleneksel ekonomi yaklasimlar: ile benzerlik
tasisaydi eger katilimcilara sunulmus olan ayni anlami ifade eden siklardan etkilenmemeleri
gerekirdi.

. Tiiketicilerin cerceveleme etkisi-1 senaryosu ile demografik yapilarina gore verilen
cavaplarin farklilik gosterip gostermedigi incelendiginde; kazang ve kayip durumlarina gore
tiiketicilerin demografik yapilar1 arasinda anlamli bir farkliligin olmadigi saptanmistir. Aslinda
bu durum, Covid-19 siirecinin tiiketicilerin kararlarini etkiledigi, daha ¢ok korku gtidiisii ile
hareket ettigi icin, tiiketicilerin hem kazang¢ seceneklerinde hem de kayip seceneklerinde
demografik yapilarina gore riskten kaginma ile risk almanin arasindaki farkliligin olmamasina
neden oldugu seklinde aciklanabilir. Bu sonucu geleneksel ekonomi yaklasimlar ile yani

rasyonellikle paralel oldugunu ifade etmektedir.

o Tiiketicilerin cerceveleme etkisi-2 senaryosu ile demografik yapilarindan cinsiyete
gore kayip seceneklerine verilen cevaplar dogrultusunda anlamli olarak farklilik gosterdigi
sonucuna erisilmistir. Kadin tiiketicilerin erkek tiiketicilere gore daha fazla risk aldig
saptanmistir. Kadinlarda risk alma egiliminin yiiksek ¢cikmasini cocuklarinin olmasi ve ¢alisan
kadin profili ile iliskilendirebiliriz. Ozellikle pandemi siirecinde uzaktan egitime gecilmesi ve
home office calisma sistemine gecilmesi tablet ihtiyacini daha ¢ok artirmistir. Bu sonucu da
ozellikle kadin tiiketicileri risk alma egilimine ittigi seklinde yorumlanabilir. Yine davranissal

ekonomi ile paralelik gosterdigini soyleyebiliriz.

o Bir diger senaryo sorusu ile farklilik olusup olusmadigl incelendiginde; eklemeli
secenek cercevelemesinde medeni hal ve meslege gore, ¢ikartmali secenek ¢ercevelemesinde

de sadece egitim diizeyine gore farklilik tespit edilmisir.
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o Diger bir calisma sorusunda ise ulasilan sonug, secenek cercevelemesinin meslege gore
farklilastig1 yoniinde olmustur. Eklemeli/¢ikarmali sorulara gore de yine davranissal ekonomi

yaklasimlari ile ortiistiigli goriilmektedir.

o Tiiketicilerin demografik yapisi ile zihinsel muhasebe arasindaki sonug ise, yiiksek ilgi
duyulan {iriin i¢in verdikleri cevaplar dogrultusunda cinsiyet harig biitiin demografik yapilara
gore, diisiik ilgi duyulan iirtin i¢in ise yalnizca medeni hal ve gelir diizeyine gore farklilastig

tespit edilmistir.

o Sonug olarak davranigsal ekonomi yaklasimlarinin besinci sorusu olan ve zihinsel
muhasebeyi olciimlemeyi amaclayan soru, es marjinal yarar1 saglayan satis tutundurma
yontemlerinin segeneklerde; li¢ secenegin de ayni anlami ifade etmesine ragmen, tiiketiciler
tarafindan li¢ secenek de farkli anlasilmakta olup, fiyat promosyonu olan %50 indirim
kampanyas1 ifadesine tiiketiciler tarafindan daha c¢ok ilgi duyuldugu saptanmistir. Eger
geleneksel ekonomi insami rasyonel insan yani homoekonomikus perspektifinde
degerlendirmektedir. Fakat yanitlar gosteriyorki bireyler es marjinal olarak olmasina ragmen
farkli diistincelere kapilarak yanitladigi ve agirlikli olarak %50 indirim kapmanyasina
yonelimin daha fazla oldugu sonucuna erisilmistir. Bu durum yine davranissal ekonomi

yaklasimlari ile ortlistiiglinii anlatmaktadir.

o Batik maliyet yanilgisi-1 senaryosunda tiiketicilerin vermis oldugu cevaplara gore
cekilis sonucu elde etme neticesinde, demografik degiskenlerden cinsiyet ve gelir diizeyi haric

diger tiim degiskenlere gore farklilik oldugu sonucuna erisilmistir.

o Batik maliyet yanilgisi-2 senaryosunda tiiketicilerin vermis oldugu cevaplar
cercevesinde, satin almada demografik o6zelliklerden yas, medeni durum, meslek ve gelir
diizeyleri ve cekilis sonucu elde etme neticesinde de demografik yapilardan cinsiyet, yas,

medeni hal ve gelir diizeyi degiskenlerine gore farklilik oldugu saptanmistir.

o Genel bir ifade de davranissal ekonomi yaklasimlarinin demografik yap: ile
iliskilerindeki incelemeler sonucunda davranissal ekonomi ve geleneksel ekonomi
kiyaslamasinda agirlikli olarak davranigssal ekonomi yaklasimlari ile ortiistiigii bilgisine

ulasiimistir.

o Kisilik yapilarina iliskin bulgular incelendiginde, tiiketicilerin olumlu ve olumsuz
cerceveleme perspektifinde, yliksek ve diisiik ilgilenim iiriin grubuna gére ve ayrica hem
kazang¢ durumu s6z konusu oldugunda hem de kayip durumu séz konusu oldugunda kisilik

yapilarina gore farklilik olmadig tespit edilmigtir.

o Cerceveleme etkisinin olciimlendigi eklemeli/¢ikartmali secenek cercevelemesinde
faydac1 ve hazc lriin 6zelligine sahip Uriin gruplan ile kisilik yapilari arasinda farklilik

olmadig1 saptanmistir.
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o Kisilik yapilarinin bir diger senaryo sorusu olan zihinsel muhasebe ile kisilik yapisi

arasinda anlamli farklilik tespit edilmistir.

o Tiiketicilerin batik maliyet yanilgisi senaryosunda ytliksek ilgilenime sahip olan liriinde
satin alma durumu s6z konusu oldugunda kisilik yapilari ile batik maliyet hatas1 arasinda

anlaml farklilik oldugu sonucuna erisilmistir.

o Batik maliyet yanilgisinin ikinci sorusunun sonuclarina gore, diisiik ilgilenime sahip
iiriin grubunda tiiketicilerin ¢ekilis sonucu elde etme durumunda kisilik yapilari ile arasinda

anlamli bir farklilik oldugu tespit edilmistir.

o Sonug¢ olarak, kisilik yapilarinin davranigsal ekonomi yaklasimlarindan zihinsel
muhasebe ve batik maliyet hatasi ile iliskisi oldugu sonucuna ulasilmistir. Bunun neticesi de

davranissal ekonomi ile paralellik gosterdigini gostermektedir.

o Online itkisel satin alma niyetine iliskin bulgular baslifinda yer alan analizler
neticesinde, tiiketicilerin online itkisel satin alma niyetlerinin davranissal ekonomi
yaklasimlari ile incelenmesi amaci ¢ercevesinde, ilk etapta 51i likert kapsaminda yapilan
normallik testi sonuclari ile verilerin normal ve homojen dagilmasi neticesinde parametrik

testler uygulanarak analiz gerceklestirilmistir.
. OISAD 6lgeginin giivenirlilik analizi “oldukgca giivenilir” olarak saptanmistir.

o Analizler neticesinde elde edilen bulgularda ise, tiiketicilerin demografik yapilarindan
medeni durum ile OISAD arasinda farkhlik oldugu tespit edilmigtir.

. Davranissal ekonomi yaklagimlar1 ile OISAD arasindaki iliskiler analiz edilmistir.
Sadece cerceveleme etkisi sorularindan eklemeli/¢ikarmal secenek cercevelemesi sorulari ile
anlamh farklilik ve diisiik ilgilenim olan tiyatro bileti senaryosunda cekilisle elde etme de
anlaml farklilik tespit edilmistir. Diger davranissal ekonomi yaklasimlari ile anlamh farklilik
saptanmamistir. Bu testin neticesine gore farklilik saptanamayan davranissal ekonomi
yaklasimlar1 dogrultusunda tiiketicilerin online itkisel satin alma ile ilgili tutumlarinin

birbirine yakin oldugunu géstermektedir.

Genel bir degerlendirme yapildiginda; yapilan diger calismalarda ve bu ¢alismada beklenti
teorisinin arastirilldigi soruda benzer sonuglara erisilmistir (Tversky ve Kahneman, 1981; Kurt,
2011). Eklemeli-cikartmali secenek cercevelemesinin amaci, iiriine ekleme yaptikca
tiiketicilerin yasadigr ekonomik kayiplardan, cikartma yaptikca ise tiiketicilerin yasadigi
ekonomik kazanglarin aksine tiiketicilere uriiniin faydasinda eksilme olmasi algisinin
yasatilmasi olmustur. Fayda olgusunun ise iiriiniin ekonomik degerine gore daha belirleyici
olmasi durumudur (Sertkol, 2020, s. 69). Bu calismadan elde edilen sonuglar ise deney
grubunda ve kontrol grubunda yer alan tiiketicilerden elde edilen bulgularda; her iki gruba da
yoneltilen senaryolar kapsaminda tiiketicilerin ¢ogunlugu “Degisiklik Yapild1” secenegine

yonelmistir. Deney grubuna yoneltilen dusiik ilgilenim 6zelligine sahip faydaci iirtin ve yliksek
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ilgilenim 6zelligine sahip hedonik iiriinde de ekleme yapilmasi istendiginde tiiketicilerin
yuzdesel olarak cogunlugunun ekleme yaptigl sonucuna ulasilmistir. Bu da 6nceki yapilan
calismalarla benzer bir sonuca erisilmistir. Fakat kontrol grubunda ise ayni iirtin gruplarina
tiiketicilerden c¢ikartma yapilmasi istendiginde, tiiketicilerin yiizdesel olarak ¢ogunlugunun
iriniin ozelliklerinden c¢ikartma yaptiklar1 sonucu saptanmistir. Bu durumu da pandemi
doéneminde iirtiniin faydasal kazancindan ¢ok ekonomik kazancinin artirilmasinin daha énemli
oldugu seklinde yorumlanabilir. Ikinci kisim ise énceki calismalardan farklihik gostermektedir.
Zihinsel muhasebe de tutundurma ¢abalarinda en ¢ok fiyat promosyonunun daha ¢ok tercih
edildigi sonucuna erisilmistir. Bu sonuc¢ Kurt, (2011)’in ¢alismasi ile benzerlik gostermektedir.
Batik maliyet yanilgisinin 6l¢tildiigli ¢alismalardan en 6nemlileri (Kahneman ve Tversky
(1974); Thaler (1980); Arkes ve Blumer (1985); Thaler (1995)) yilindaki Calismalardir. Bu
Calismalarin ortak noktasi ise kisilerin herhangi bir iirtinii kendi satin aldiklarinda, satin almis
olduklari iiriinii kullanamazlarsa satin alma isleminde ceplerinden ¢ikan parayi batik maliyet
seklinde diisiinmektedir, fakat ayni islem i¢cin maddi olarak denk kayip olmasina karsin
ceplerinden para cikmadiginda batik maliyet diislincesine biirinmemektedirler. Batik maliyet
hatasi ile ilgili daha 6nce yapilan calismalarda tiiketicilerin iiriini kendileri satin alma
durumunda batik maliyet etkisinin diisiiniildiigli, tam tersi durumda ise yani ceplerinden para
cikmadig1 durumda ise batik maliyet etkisi diisiincesi goz ardi edilmekteydi. Bu ¢calismada ise
elde edilen bulgular, her iki ilgilenime sahip tliriinde de satin alma durumlarinda yer alan batik
maliyet hatasina disme ifadesi ile ters bir sonucu ortaya c¢ikarmistir. Bu da Thaler'in
(1980;1995) yillarinda yapmis oldugu ¢alisma sonuglari ile desteklenmedigi sonucunu ortaya
cikarmaktadir. Yine cekilisle kazanma yani tiiketicinin cebinden para ¢ikmadigr durumda da
cevaplar hayir yoniinde olmustur. Bunun sebebini ise bu durumda tiiketicilerin vermis
olduklar1 cevaplarda yasanan pandemi siirecinin etkisinin agirlikli olarak gorildiigi seklinde
yorumlanabilir. Demografik yapilardan sadede medeni durum ile online itkisel satin alma
niyeti arasinda farklihk ¢gikmistir. Gegmis yillarda yapilan c¢alismalardan Akgay ve Ozdemir
(2019) calismasim destekler nitelikte bir sonuctur. Akgay ve Ozdemir’in calismasinda egitim
durumu ve gelire gore de anlaml iliskilerin oldugu goriilmektedir. Fakat ge¢mis yillarda
yapilan Beytulova ve Yasin (2018)’deki Calismada demografik yapi ile itkisel satin alma niyeti
arasindaki farklilik sonuclarinda cinsiyetin etkisinin oldugu, yine bir baska c¢alisma olan
Aytekin ve Ay (2015)’deki calismasinda cinsiyet ve meslek grubu ile itkisel satin alma niyeti
farklilik oldugu sonucu tespit edilmistir. Bu noktada bizim calismamizda katilimcilarin vermis
oldugu cevaplar 1siginda Covid-19'un makro etkisinin goruldiigii ifade edilebilir. Kisilik
yapisininda incelendigi Calismada online itkisel satin alma niyeti ile anlamli iliskisinin olmadig
tespit edilmistir. Kisiligin incelendigi baska ¢alismalarda itkisel satin alma niyeti ile anlamh
iligkilerin tespit edildigi calismalarinda oldugu yazinda rastlanmistir (Zhang ve Shurum
(2009); Tiryilmaz ve dig. (2015); Liu ve dig. (2013)). Yaman ve Aytekin (2014)’deki
promosyonlarin itkisel satin almay etkiledigi tespit edilmistir. Bu sonu¢ Calismanin elde ettigi
bulguyu destekler nitelikte degildir. Bu ¢alismadan elde edilen zihinsel muhasebe senaryosu

ile online itkisel satin alma niyeti arasinda anlamli iliskiler saptanamamustir.
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Calismadan elde edilen sonuglar 1siginda su sekilde bir ¢ikarim yapmak miimkiindiir:
Calismaya katilan tiiketicilerin her biri itkisel satin alma tiplerinden biri ile kategorize
edilebilmektedir. Ciinkii, Covid-19 siireci tiiketicilerin kararlarinda biliyiik etkiye sahip
olmustur. Alisveris yapma duygusu, irtin bulamama korkusuyla percinlenerek sonugta
tiiketici stoklama duygusuna biiriinerek hareket etmeye baslamistir. Bu noktada da her bir

itkisel satin alma tipi grubunun varlhigindan s6z edilebilir.

Calisma sorular perspektifinde degerlendirilme yapildiginda; genel olarak ¢alisma sorular
calismanin modeli 1s1g8inda iic ana soru ve toplamda on sekiz calisma sorusu olarak
kategorizelendirilmistir. Bu lic ana soru ise; “Demografik degiskenler, katilimcilarin
cerceveleme/zihinsel muhasebe/batik maliyet yanilgisi arasinda farklilik var midir?”, “Kisilik
tipleri, katilimcilarin ¢cerceveleme/zihinsel muhasebe/batik maliyet yanilgisi arasinda farklilik
var mudir?”, “Online itkisel Satin Alma Niyeti, katilimcilarin c¢erceveleme/zihinsel
muhasebe/batik maliyet yanilgisi/kisilik tipleri arasinda farklilik var midir?” seklindedir.
Calisma sorularindan elde edilen sonuclar ¢ercevesinde literatiir ile benzerlik ve farklilik
neticelerine ulasimistir. En belirgin benzerlik literatiir ile beklenti kurami sonucunu
destekleyen sonug seklindedir. En belirgin farklilik ise, batik maliyet yanilgisinda meydana
gelmistir. Ciinkii batik maliyet yanilgisinda olusan algi satin alma neticesinde olusmakta iken
bu calismada ulasilan ise cekilis sonucu elde etmede batik maliyet yanilgisinin olusmasi
yoniindeydi. Bunun sonucunu ise ¢alisma bulgularinda makro etkiye sebep olan Covid-19
pandemisi ile iliskilendirmek miimkiin olmustur. Ciinkii, bu sonucun elde edilmesini pandemi
strecinde kisilerin sosyallesme ihtiyacinin artmasi ile iliskilendirmek muhtemeldir. Bir diger
farklilik ise; online itkisel satin alma niyetlerii ile kisilik yapilar1 arasinda iliskinin
saptanamamis olmasidir. Yine online itkisel satin alma niyetleri ile demografik yapilardan
sadece medeni durum ile farklilik saptanmasi, diger demografik yapilar ile arasinda iliski
saptanamamasi literatiirden farkli bir sonugtur. Itkiselligin bir uyarana maruz kalmasi
neticesinde olusmasi, bu ¢alismada kullanilan uyaranlar ¢ergeveleme etkisi, zihinsel muhasebe
ve batik maliyet yanilgisi arasindaki iliskiler incelenmistir. Ve neticesinde ise sadece
eklemeli/¢cikarmali segenek c¢ercevelemesi ile batik maliyet yanilgisindan tiyatro bileti
senaryosundan cekilis sonucu elde etmede farklilik saptanmistir. Calisma senaryolarinda
kullanilan diger davranigsal ekonomi yaklasimlar ile iliski saptanamamasini, Covid-19
pandemisinin makro etkisi ile yorumlamak miimkiindiir. Clinkii bireylerde bu siirecte
meydana gelen korku giidiisii, biitcesini idareli kullanma yani daha rasyonel hareket etme
durumu s6z konusu olmustur. Bu duygularda sorulara verilen cevaplar etkilemistir, seklinde

yorumlanabilmektedir.

Davranigsal ekonominin bilimsel c¢alisma siireci incelendiginde; karar alicillarin
gozlemlenmesi, bilimsel kanitlarin sunulmasi ve son olarak da geleneksel ekonomi
yaklasimlari ile kiyaslanmasi, seklinde bir yol izlenmistir. Davranissal ekonomi yaklasimlari
geleneksel ekonomi yaklasimlarinin géz ardi ettigi irrasyonaliteyi benimseyerek geleneksel

ekonominin her zaman ve her sartta insanin rasyonel karar alabilecegi diisiincesinin
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olabilitesinin miimkiin olamayacag1 goriisii lizerine insa olmustur. Bu noktada calisma
sorularindan elde edilen bulgular 15181nda; geleneksel ekonomi yaklasimlari yani beklenen
yarar kurami Kisileri her kosulda rasyonel birey olarak goriirken, beklenti kurami kisilerin
belirsizlik ve riskli durumlar s6z konusu oldugunda kisilerin irrasyonel kararlar verebilecegini
ongormiistiir. Bu calismada da agirlikli olarak beklenti kuramini destekleyen sonuclar
mevcuttur, fakat bazi sonuclarin beklenen fayda kuramini da destekledigi bulgusu elde
edilmistir. Ciinkii Covid-19 pandemisi siireci bireylerin kararlarini makro diizeyde etkilemistir.
Bu perspektifte calisma genel itibariyle davranissal ekonominin benimsedigi yontemler ile
0zdes neticeler verdigi, belli kararlarda ise Covid-19 pandemisinden kaynakli korku, kalabalik
yerlere girememe, hijyen, saglik, {iriin bulamama endisesi gibi faktorlerden 6tiirii rasyonel
diisiinceye biriindiigii hallerden kaynakli geleneksel ekonomi ile de 6zdeslestigi sonuglar

ortaya ¢cikmistir.

Itkisel satin alma ile ilgili literatiir incelendiginde satin alma kararinda bulunan tiiketicilerin
hangi diirtiisel durumlardan etkilendigine yonelik ¢calismalar mevcutken ve bu ¢alismalarda
tercih edilen ¢ogunlukla aymi iirtin grubu olmasi g¢alismalarin smirli  oldugunu
diisiindiirmiistiir. Yine yazinda, ¢evrimici alisveriste itkisel satin alma niyetlerinin onciilleri
arasinda en yaygin —secenek cesitliligi, —fiyat niteligi, —duyusal nitelik, —kullanim kolayligi,
—faydaci tarama ve —hedonik tarama bulunmaktadir (Ozdemir, 2016, s. 98). Bu calismada ise
Covid-19 bizde olustudugu korku, kitlik ve giidiileme duygulari temel alinarak senaryo sorulari
olusturulmus olup, davranissal ekonomi yaklasimlari online itkisel satin alma niyetlerinin
onciilleri olarak kullanilmistir. Ve sonucunda da davranigsal ekonomi yaklasimlar ile
arasindaki farkliliklar incelenerek arasindaki iliskiler ortaya konmustur. Bunun neticesinde ise
calisma ile online itkisel satin alma niyetlerinin davranissal ekonomi yaklasimlari ile
arastirilmasi yoniinden literatiirde 6zgiin bir deger tasidigi ifade edilebilir. Kapsami daha da
genisleterek agirlikli olarak psikoloji ve yonetim yazininda incelenen A tipi ve B tipi kisilik
tipolojileri ile incelenmesi 6zgiinligli pekistirmistir. Akabinde ¢alismada varsayimsal se¢im
yonteminin kullanilmasi, bu yéntemde uyarlanan senaryolarda tiiketicilere hayali kurgular
tizerinden degil gercek olaylar lizerinden diisiindiiriilmesi de calismaya 6zgiin bir deger

katmistir.
Calismanin Kkisitlar: ve gelecekte yapilacak olan ¢calismalara dneriler

Calisma genel olarak tiiketicilerin online itkisel satin alma niyetleri, kisilik tipi ve davranissal
ekonomi yaklasimlar1 tizerinde durmustur. Gelecekte yapilacak olan benzer Calismalar
cevrimici alisveriste yer alan oncilleri de dahil ederek davranissal ekonomi yaklasimlar ile
incelenebilir. Bu calisma Covid-19 siireci ile sinirli tutulmustur. Elde edilen sonuglarda
katilimcilarin vermis oldugu cevaplar ¢ercevesinde pandemi siirecinin makro etkisinin oldugu
gorulmektedir. Covid-19 siireci bittikten sonra hayali bir senaryo ile tekrardan kurgulanarak
degerlendirilebilir. Diger davranissal ekonomi yaklasimlar1 kapsaminda da incelemeler

yapilabilecektir. Kapsam genis tutuldugunda hem bu calisma 1s18inda hem de gelecekte
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yapilacak benzer nitelikte calismalarda firmalarin tiiketicilere karsi hazirlayacag alt yapilarda

fikir saglayabilecegi diisiiniilmektedir.

Bu calismadan elde edilen sonuglarin firmalarin tiiketicilere yonelik pazarlama stratejilerinde
referans olabilecegi diistintilmektedir. Bu noktada pandemi siirecinde tiiketicilerin cevaplarina
yansiyan tutumlariyla firmalara yon verecegi ve karsilastirma noktasinda da firmalarin
pandemi dncesi ve pandemi siirecinde tiiketicilerin vermis olduklar1 cevaplar ¢ergevesindeki
ayrimi da gorerek, satis tutundurma cabalarini tekrardan giincelleme noktasinda bu ¢alisma
referans olabilecektir. Son olarak da online itkisel satin alma davranisinin kisilik tipleri
acisindan da degerlendirilmesi, firmalar tarafindan kisilik tipolojilerinin miisteri memnuniyeti
anketine de eklenip, kategorizelendirilmesi, firmalarin miisteri portféyline yardimci
olabilecegi diistincesi hakimdir. Clinkii B Tipi kisilik yapilarinda itkiselligin daha fazla oldugu
sonucunun yer aldig1 calismalar literatiirde yer almaktadir. Bu noktadan hareketle gelecekte
yapilacak olan ¢alismalarda kapsamli bir ¢alismaya gidilerek diger Kkisilik tipolojilerinden
bahseden c¢alismacilarin kisilik tipolojilerine calismalarina dahil ederek karsilastirma
yapilmasi 6nerilmekte olup, yine yapilacak olan ¢alismalarin sonuglarina gore firmalar miisteri
memnuniyeti anketlerine bu maddeleri de ekleyerek miisteri potansiyellerini artirabilecegi

diistiniilmektedir.

Bu calismada online itkiselligin demografik degiskenlerden medeni durum ile iliskisi oldugu
tespit edilmis olup, ayni zamanda davranissal ekonomi yaklasimlarindan batik maliyet
yanilgisi ve zihinsel muhase ile de iliskisi oldugu saptanmistir. Kisilik yapilarinin pazarlama
stratejilerinde firmalar agisindan 6nemli olabilecegi diisiincesi de hakimdir. Son olarak bu

calismada Freidman ve Rossenman’in A ve B kisilik tipolojilerinden faydalanilmistir.

Genel bir ifadeyle, tez ¢alismasindan elde edilen sonuclar pandemi siirecini kapsadig icin,
isletmelere ve gelecekte bu alanda yapilacak c¢alismalar bu siire¢ baz alinarak oneriler

sunulmustur.
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EK-1: Anket Formu-1 (Deney Grubu)
Bilgi:
Sayin Katilimc,

Bu anket formu Hitit Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dal’'nda Funda
CIVEK tarafindan, Prof. Dr. Sabiha KILIC danmigsmanliginda yiiriitiilmekte olan Doktora tez
calismasi icin arastirma verisi toplamak lizere hazirlanmistir. Bu arastirmaya katiliminiz
GONULLULUK ESASINA baghdir. Katilimi onayladifimiz taktirde, bu anket formunun
katilimcisi olacaksiniz. Higbir ifadenin dogru ya da yanlis cevabi yoktur; 6lciilmeye calisilan
sizin bu konudaki goriisiiniiz/tutumunuz /tercihinizdir. Bu sebeple sorulara ictenlikle ve
disiiniilerek cevap verilmesi ve sorularin tamamini objektif olarak cevaplanarak tim
maddelerin eksiksiz olarak doldurulmasidir. Bu calisma kapsaminda elde edilecek olan
bilimsel bilgiler sadece arastirmacilar tarafindan bilimsel amagla degerlendirilecektir. Degerli
vaktinizi ayirarak yapacaginiz katkilardan dolay: tesekkiir ederim.

Soru, goriis ve elestirileriniz i¢cin asagida yer alan e-posta adresi ile iletisime gecebilirsiniz.

BOLUM 1: SOSYO-DEMOGRAFIK OZELLIKLER
1. Cinsiyetiniz
Kadin
Erkek
2. Yasiiz
20-24
25-34
35-44
45-54
55+
3. Medeni Durumunuz
Evli
Bekar
4. Egitim Durumunuz
[lkokul
Ortaokul
Lise
On Lisans

Lisans
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[Yiksek Lisans
"IDoktora

5. Mesleginiz
“1Kamu Personeli
[10zel Sektor Calisant
T1Ogrenci
[ICalismiyor
UEv Hanimi
[Diger

6. Aylik Geliriniz
112000 TL’den az
[12000-3999 TL
114000-5999 TL
116000-7999 TL
118000 TL ve tstii

7. Online ahsverislerde en ¢cok hangi siteyi tercih edersiniz?
[nll
CJMorhipo
CTrendyol
[THepsi Burada
[Cigek Sepeti
CIGitti Gidiyor
[JMarkalarin Kendi Siteleri
[Diger

BOLUM 2

Bu béliimde asagida yer alan senaryolara gére yanit vermeniz gerekmektedir.

1) 2019 Aralik ayinda ilk olarak Cin’in Hubei bdlgesinin baskenti olan Vuhan eyaletinde
ortaya cikan bir viriisiin biitiin Diinya’ya yayilmasi neticesinde kiiresel bir salgina
doniismiistiir. Bunun sonucunda da tiim Diinya Covid-19 viriisi ile miicadele etmeye
baslamistir. Siz de bu miicadele kapsaminda kendinizi korumak icin dezenfektan
tedarik etmek istiyorsunuz. Viriis icin 6ngoértlen siire 6 ay olarak varsayilmaktadir. Siz
de bu oOngoriilen siire zarfinda 500 adet tek kullanimlik dezenfektan ihtiyaciniz
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2)

3)

4)

oldugunu varsayarak hesapladiniz. Ayrica bu siire¢te bu friine talebin yogun
olmasindan dolay1 dezenfektan sikintis1 yasanmaktadir. Bu durumda asagida yer alan
seceneklerden hangisini tercih ederdiniz? (Sadece tek sik isaretleyiniz!)

Eger A tedarikgisini tercih ederseniz kesin olarak 125 adet tek kullanimlik
dezenfektan satin alabileceksiniz.

Eger B tedarikgisini tercih ederseniz %25 olasilikla hi¢ kaybimiz olmayacak, %75
olasilikla da tek kullanimlik dezenfektan satin alamayacaksiniz.

2019 Aralik ayinda ilk olarak Cin’in Hubei bolgesinin baskenti olan Vuhan eyaletinde
ortaya ¢ikan bir viriisiin biitiin Diinya’ya yayilmasi neticesinde kiiresel bir salgina
doniismiistiir. Bunun sonucunda da tiim Diinya Covid-19 viriisii ile miicadele etmeye
baslamistir. Bu donemde yasanan aksakliklarin basinda egitim de gelmektedir.
Dijitallesmeye olan talebin artmasi tabletlere olan ilgiyi de artirmistir. Siz de yardim
dernegi sahibisiniz ve bu miicadeleye destek olmak adina 1000 adet tablete ihtiyaciniz
oldugunu hesapladiniz. Yogun talep dogrultusunda bu teknolojik iriinde sikinti
yasanmaktadir. Bu durumda asagida yer alan seceneklerden hangisini tercih
ederdiniz? (Sadece tek sik isaretleyiniz!)

Eger X alternatifini tercih ederseniz kesin olarak 250 adet tablet satin alabileceksiniz.

Eger Y alternatifini tercih ederseniz %25 olasilikla hi¢ kaybiniz olmayacak, %75
olasilikla da tablet satin alamayacaksiniz.

TV platformlar1 seceneklerinden bir tanesini almaya karar veriyor olsaniz, magazanin
size sunmus oldugu paketlerden hangilerini secersiniz? Paket tiyeligi icin aylik 58
TL’dir. Bu pakete asagida yer alan 6zelliklerden hangilerini ekleyerek satin alirdiniz?
(Birden fazla secenek ekleyebilirsiniz)

@Sinema Paketi (Aylik 78 TL)

BCihaz Kullanim Bedeli (Aylik 3 TL)

@D1s Kurulum (Aylik 11 TL)

@Film Kiralama (Aylik 11 TL)

BSpor Paketi (Aylik 78 TL)

Mobil Hat (Aylik 23,90 TL)

AAktivasyon Ucreti (Aylik 1,5 TL)

@Sadece pakete dahil olanlarin aylik ticreti 58 TL

KAWASAKI marka motosiklet satin almak istediginizi farz edin. Begendiginiz ve satin
almaya karar verdiginiz olan KLE 650 Versys'dir. Teknik 6zellikleri: silindir hacmi 649
cc, beygir giici 69.0’dir. Motorun 135.000,00 TL'dir. Asagida yer alan fiyatlar
dogrultusunda, satin almak istediginiz aksesuarlar arasindan satin almaya karar
verdiginiz motosiklete ekleme sec¢eneginiz bulunmaktadir. Bu seceneklerin fiyat
karsiliklar1 da verilmistir. Ekleyeceginiz her secenek motosikletin bos fiyat1 lizerine
eklenecektir. Satin almak istediginiz ek 6zellikler hangisi ya da hangileri olurdu?
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@AYar Sinterli Fren (249, 00 TL)

BDouble H Sinter Fren (329, 00 TL)

AOn Cam Arkas1 Aksesuar Tutacagi (525,00 TL)
A0n Camurluk Uzatic1 (160,00 TL)

@AArka Camurluk (160,00 TL)

@Sis Far1 (1,985,50 TL)

BRiizgar Siperlik (1,733,00 TL)

AYan Ayak Destek Kit (550,00 TL)

BArka Canta Tasiyic1 (350,00 TL)

@AYan Canta Tasiyic (1,850,00 TL)

FDebriyaj Balata Seti (645,00 TL)

PPedal Renkleri (463,50 TL)

BHicbir Degisiklik Yapmam En Bos 135,000,00 TL’lik paketi satin alirdim.

5) internet iizerinden satin almak istediginiz bir akilll siipiirge markasi tarafindan
kampanya diizenlenmistir. Asagida bulunan kampanya tiirlerinden hangisini
secersiniz?

@%50 indirim yapan X kampanyasi
@1 irin alana 1 iriin bedava olan Y kampanyasi
@2 iirtin alana %50 indirim yapan Z kampanyasi

6) Internetalisverisleriniz neticesinde biriktirmis oldugunuz puanlarla cekilise katilmaya
hak kazandiniz ve cekilis sonucunda kayak tatili icin 750 TL’lik bir tatil paketi
kazandiniz. Fakat yasanan kiiresel salgin nedeniyle olumsuz haberler giindeme
gelmeye baslamistir. Tatile yine de gider misiniz?

Evet
Hayir

7) Internet iizerinden bir tiyatro bileti satin aldiniz. Tiyatro biletine 6dediginiz licret 50
TL'dir. Fakat tiyatronun oldugu giin Covid-19 vakalarinin sayisinin fazla oldugunu
gordiliniz. Yine de tiyatro seyretmeye gider misiniz?

Evet
Hayir

BOLUM 3

Anketin bu boélimiinde asagidaki 6lcegi kullanarak gortslerinize uygun diisen kutucugu
isaretleyiniz.

SORULAR

Kesinlikle

Kesinlikle
Katilmivoru
Katilmiyoru
Kararsizim
Katiliyorum

Katiliyorum
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1- (OISAD.)Online alisverislerde bir hevesle iiriin satin
alirim.

2- (OISAD.)Online alisverislerde ¢ok diisiinmeden iiriin
satin alirim.

3- (OISAD.)Online alisveris sirasinda diisiinmedigim
tirtinleri de satin alma egilimindeyim.

4- (OISAD.) Satin alma islemim gerceklestikten sonra
diistinme egilimindeyim.

5- (OISAD.)Online alisverislerde begendigim bir sey
buldugumda hemen satin alirim.

A ve B Tipi Kisilik Ozelligi Tanimlama Olgegi

Anketin bu boélimiinde asagidaki 6lgegi kullanarak goriislerinize uygun diisen kutucugu

isaretleyiniz.
4

Zaman Zamana
Kullanimi karst  asin
konusunda derecede
titiz degilim fjuyarllylm
Is yasaminda Is yasaminda
rekabetci oldukea
degilim rekabetciyim

Baski altinda
bile kendimi

Kendimi her
zaman acele

asla  acele icinde
icinde hissederim
hissetmem
Her seyi Bir defada
detayl cok seyi
sekilde yapmayl
diisiindiikten denerim,
sonra karar daha sonra
veririm ne
yapacagimi
diisiinliriim
Bir seyi Bir seyi hizh
yavasca sekilde
yaparim yaparim
Duygularimi Duygularimi
ifade ederim saklarim
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Bircok Is  yasam
konuya ilgim disinda c¢ok
vardir az  konuya
ilgim vardir
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EK-2: Anket Formu-II (Kontrol Grubu)
Bilgi:
Sayin Katilimc,

Bu anket formu Hitit Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dal’'nda Funda
CIVEK tarafindan, Prof. Dr. Sabiha KILIC damismanliginda yiiriitiilmekte olan Doktora tez
calismasi icin arastirma verisi toplamak iizere hazirlanmistir. Bu arastirmaya katiliminiz
GONULLULUK ESASINA baghdir. Katilimi onayladifimz taktirde, bu anket formunun
katilimcisi olacaksiniz. Hicbir ifadenin dogru ya da yanlis cevabi yoktur; dlgiilmeye ¢alisilan
sizin bu konudaki goriisiiniiz/tutumunuz /tercihinizdir. Bu sebeple sorulara igtenlikle ve
diisiiniilerek cevap verilmesi ve sorularin tamamini objektif olarak cevaplanarak tim
maddelerin eksiksiz olarak doldurulmasidir. Bu ¢alisma kapsaminda elde edilecek olan
bilimsel bilgiler sadece arastirmacilar tarafindan bilimsel amagcla degerlendirilecektir. Degerli
vaktinizi ayirarak yapacaginiz katkilardan dolayi tesekkiir ederim.

Soru, goriis ve elestirileriniz icin asagida yer alan e-posta adresi ile iletisime gecebilirsiniz.

BOLUM 1: SOSYO-DEMOGRAFIK OZELLIKLER

1. Cinsiyetiniz
Kadin
Erkek

2.Yasiniz
20-24
25-34
35-44
45-54
55+

3. Medeni Durumunuz
Evli
Bekar

4, Egitim Durumunuz
Ilkokul
Ortaokul

Lise
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@0n Lisans
PlLisans
@Yuiksek Lisans

Doktora

5. Mesleginiz
@Kamu Personeli
A0zel Sektor Calisan
AOgrenci
BCalismiyor
AEv Hanimi
EDiger

6. Aylik Geliriniz
#2000 TL'den az
@2000-3999 TL
@4000-5999 TL
@6000-7999 TL
@8000 TL ve iisti

7. Online aligverislerde en ¢ok hangi siteyi tercih edersiniz?
Bnll
BMorhipo
BATrendyol
P Hepsi Burada
BCicek Sepeti
BGitti Gidiyor
BMarkalarin Kendi Siteleri

EDiger
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BOLUM 2

Bu boliimde asagida yer alan senaryolara g0re vanit vermeniz gerekmektedir.

1)

2)

3)

2019 Aralik ayinda ilk olarak Cin’in Hubei bdlgesinin baskenti olan Vuhan eyaletinde
ortaya c¢ikan bir viriisiin biitlin Diinya’ya yayilmasi neticesinde kiiresel bir salgina
doniigmiistiir. Bunun neticesinde de tiim Diinya Covid-19 viriisii ile miicadele etmeye
baslamistir. Siz de bu miicadele kapsaminda kendini korumak i¢in dezenfektan tedarik
etmek istiyorsunuz. Viriis i¢in 6ngdriilen siire olarak 6 ay siirecegi varsayilmaktadir.
Siz de bu Ongoriilen siire zarfinda 500 adet tek kullanimlik dezenfektan ihtiyaciniz
oldugunu varsayarak hesapladiniz. Bu iiriine talebin yogun olmasindan dolay:
dezenfektan sikintis1 yasanmaktadir. Bu durumda asagida yer alan segeneklerden
hangisini tercih ederdiniz? (Sadece tek sik isaretleyiniz!)

(1 Eger C tedarikgisini tercih ederseniz 375 adet tek kullanimlik dezenfektan
kaybiniz olacak.

[ Eger D tedarikgisini tercih ederseniz %25 olasilikla hi¢ kaybiniz olmayacak, %75
olasilikla hi¢ tek kullanimlik dezenfektan satin alamayacaksiniz.

2019 Aralik ayinda ilk olarak Cin’in Hubei bolgesinin bagkenti olan Vuhan eyaletinde
ortaya ¢ikan bir viriisiin biitiin Diinya’ya yayilmasi neticesinde kiiresel bir salgina
doniigmiistiir. Bunun sonucunda da tiim Diinya Covid-19 viriisii ile miicadele etmeye
baglamistir. Bu donemde yasanan aksakliklarin basinda egitim de gelmektedir.
Dijitallesmeye olan talebin artmasi tabletlere olan ilgiyi de artirmistir. Siz de yardim
dernegi sahibisiniz ve bu miicadeleye destek olmak adina 1000 adet tablete ihtiyaciniz
oldugunu hesapladiniz. Yogun talep dogrultusunda bu teknolojik iiriinde sikinti
yasanmaktadir. Bu durumda asagida yer alan seceneklerden hangisini tercih ederdiniz?
(Sadece tek sik isaretleyiniz!)

71 Eger Z alternatifini tercih ederseniz kesin olarak 750 adet tablet kaybiniz olacak.

[ Eger T alternatifini tercih ederseniz %25 olasilikla hi¢ kaybiniz olmayacak, %75
olasilikla da tablet satin alamayacaksiniz.

TV platformlar: segeneklerinden bir tanesini almaya karar veriyor olsaniz, magazanin
size sunmus oldugu paketlerden hangilerini segersiniz? Full paket fiyat1 206,4 TL dir.
Bu pakette asagida yer alan iirlinlerden hangilerini se¢gmez, ¢ikartirdiniz? (Birden fazla
secenek ¢ikartabilirsiniz)

"1Sinema Paketi (Aylik 78 TL)
"1Cihaz Kullanim Bedeli (Aylik 3 TL)
"1D1s Kurulum (Aylik 11 TL)

[1Film Kiralama (Aylik 11 TL)

"1Spor Paketi (Aylik 78 TL)
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4)

5)

6)

7)

1 Mobil Hat (Aylik 23,90 TL)
[ Aktivasyon Ucreti (Aylik 1,5 TL)
1 Herhangi bir degisiklik yapmam, ful paket alirim.

KAWASAKI marka motosiklet satin almak istediginizi farz edin. Begendiginiz ve satin
almaya karar verdiginiz olan KLE 650 Versys’dir. Teknik 6zellikleri: silindir hacmi
649 cc, beygir giicii 69.0’dir. Motorun satis fiyati ful paket 144.000,00 TL’dir. Asagida
yer alan fiyatlar dogrultusunda, satin almak istediginiz aksesuarlar arasindan satin
almaya karar verdiginiz motosikletten c¢ikartma seceneginiz bulunmaktadir. Bu
seceneklerin fiyat karsiliklari da verilmistir. Cikartmak istediginiz her secgenek
motosikletin ful paket fiyat1i {lizerinden c¢ikartilacaktir. Satin almak istediginiz
motosikletten istemediginiz ve fiyattan ¢ikartmak istediginiz secenekler hangisi ya da
hangileri olurdu?

[1Yar1 Sinterli Fren (249, 00 TL)

CIDouble H Sinter Fren (329, 00 TL)

71On Cam Arkas1 Aksesuar Tutacag (525,00 TL)
71On Camurluk Uzatic1 (160,00 TL)

[JArka Camurluk (160,00 TL)

[JSis Far1 (1,985,50 TL)

[JRiizgar Siperlik (1,733,00 TL)

T1Yan Ayak Destek Kit (550,00 TL)

[JArka Canta Tasiyict (350,00 TL)

[1Yan Canta Tastyic1 (1,850,00 TL)

[1Debriyaj Balata Seti (645,00 TL)

[1Pedal Renkleri (463,50 TL)

[THigbir Degisiklik Yapmam Ful Paket 144,000,00 TL’lik paketi satin alirim.

Internet iizerinden satin almak istediginiz giyim markasi igin firma tarafindan
kampanya diizenlenmistir. Asagida bulunan kampanya tiirlerinden hangisini
secersiniz?

11950 indirim yapan A kampanyasi
(11 irlin alana 1 {iriin bedava olan B kampanyasi
(12 iirlin alana %50 indirim yapan C kampanyasi

Tatile ¢ikmak i¢in indirim sezonu déneminde yaz ay1 i¢in bir tatil paketi satin aldiniz.
Tatil paketine 6dediginiz licret 750 TL’dir. Fakat yasanan kiiresel salgin nedeniyle
olumsuz haberler giindeme gelmeye baslamistir. Tatile yine de gider misiniz?

CEvet
[Hayir

Internet alisverisleriniz neticesinde biriktirmis oldugunuz puanlarla cekilise katilmaya
hak kazandiniz ve ¢ekilis sonucunda tiyatro bileti kazandiniz. Fakat tiyatronun oldugu

158



giin Covid-19 vakalarimin sayisinin fazla oldugunu gordiiniiz. Yine de tiyatro
seyretmeye gider misiniz?

LEvet
[JHay1r

BOLUM 3

Anketin bu boliimiinde asagidaki Olgegi kullanarak goriislerinize uygun diisen kutucugu
isaretleyiniz.

SORULAR

Kesinlikle
Katilmiyoru
Katilmiyoru
Kararsizim
Katiliyorum
Kesinlikle

Katiliyorum

1- (OISAD.)Online aligverislerde bir hevesle iiriin satin
alirim.

2- (OISAD.)Online alisverislerde ¢ok diisiinmeden iiriin
satin alirim.

3- (OiISAD.)Online alisveris sirasinda diisiinmedigim
triinleri de satin alma egilimindeyim.

4- (OISAD.) Satin alma islemim gerceklestikten sonra
diistinme egilimindeyim.

5- (OISAD.)Online aligverislerde begendigim bir sey
buldugumda hemen satin alirim.
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A ve B Tipi Kisilik Ozelligi Tanimlama Olgegi

Anketin bu boélimiinde asagidaki 6lcegi kullanarak gorislerinize uygun diisen kutucugu

isaretleyiniz.
4

Zaman Zamana
Kullanimi kars1  asin
konusunda derecede
Fitiz degilim fluyarllylm
Is yasaminda Is yasaminda
rekabetci oldukca
degilim rekabetciyim

Baski altinda
bile kendimi

Kendimi her
zaman acele

konuya ilgim
vardir

asla  acele icinde
icinde hissederim
hissetmem
Her seyi Bir defada
detayl cok seyi
sekilde yapmayl
diisiindiikten denerim,
sonra Kkarar daha sonra
veririm ne
yapacagimi
diisiinliriim
Bir seyi Bir seyi hizli
yavasca sekilde
yaparim yaparim
Duygularimi Duygularimi
ifade ederim saklarim
Bircok Is  yasam

disinda c¢ok
az  konuya
ilgim vardir
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EK-3 Etik Kurul Raporu

g T.C.
ey HITIT ONIVERSITES!
iTiT GIRISIMSEL OLMAYAN ARASTIRMALAR ETIK KURULU
Osteaeaiten
Sayr 12021-216 a2oan02t

Koou: Bagvuru Degerlendinme Sonuca

Sayin Prof. Dr. Sabiha KILIG

Eik Kundumuza vepems oldufunuz bespvesunuxle ilgili kursd karanmez ve ilgili belgiler

asaida yer almakindir,
Bilgilerinize rica ederim,
Prsf Dr. Mehmet KUTLU
Bagkan
Bayvurnu Nusseas: 2021-137
Scrumlu Arsgemact Prof. Dr, Sahita KILIC
Aragtuma Baghis Toketicalerin Onlime Hkisel Sann Alma Niyotlerinin Olg@lmesine Daar Bir
Saha Arsgticmas:
Toplant Tariki 26072021
Karwe Numssast 202176

= Aragtma bagvunimez etik ogidan sygen bulummugter.

[ Arastrmaya Kurum lenifzinker: alindikaan sonra baglemmen sygun bolunmugter,

a wmwmm-mwmmwmmm e
D Aregtirma projess etk sgadas uygun olmadifmdan Segvirusun reddine karar verilmigsir.
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