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DAVRANISSAL iKTiSAT BAGLAMINDA TUKETiCi DAVRANISLARININ
INCELENMESIi: CEVRE DOSTU TUKETIM ORNEGI
Seda Erman
Haziran, 2019

20. yilizyilin ikinci yarisinda ortaya ¢ikan davranigsal iktisat tiiketicilerin her zaman
rasyonel kararlar veremeyecegi, tliketicilerin kararlarinda ancak sinirli rasyonel
olabilecegi ongoriisiiyle iktisat bilimine yeni ve gergeke¢i bir boyut kazandirmistir.
Ekonomik analizleri psikolojik temellere dayandiran ve bu analizleri deneysel ve
giinliik hayat tecriibelerine dayali veriler dogrultusunda yapan davranmigsal iktisat,
tiikketicileri rasyonel kararlar vermekten alikoyan nedenler lizerinde durarak daha iyi
kararlar alinmasi adina ¢6ziim Onerilerinde bulunmaktadir. Bu baglamda bu ¢alisma
davranigsal iktisat ve yaklagimlar1 ¢ergcevesinde tliketici davranmiglarini incelemek
amacityla yapilmistir.

Calismanin birinci boliimiinde, davranigsal iktisadin ortaya ¢ikis ve gelisim siirecine,
geleneksel iktisat anlayisinin temel varsayimlarindan yola ¢ikilarak kirllma
noktalarina ve davranigsal iktisat yaklasimlarina deginilmistir. Bunlara ek davranissal
iktisadin caligma alanlar1 ve toplumsal yasama yapmis oldugu katkilar iizerinde
durulmustur. ikinci boliimde tiiketim, tiiketici davranis egilimi, tiiketici davranismi
aciklayan modeller, tiiketici satin alma siireci ve bu siireci etkileyen faktorlere
deginilmis ve davranigsal iktisat ¢cercevesinde yorumlamalar yapilmistir. Bunlara ek
cevre dostu tiketim, tliketici kavramlarindan ve davramig egilimlerinden
bahsedilmistir. Ugiincii béliimde gevre dostu tiiketim anlayisina yonelik yapilan anket
uygulamasi i¢in zemin hazirlanmistir. Calismanin son boliimiinii olusturan anket
caligmasi ise Besiktas ilgesini kapsayan 23 mahallede gergeklestirilmistir. Anket
birbiri ile dogrudan iliskili sorulardan olusmaktadir. Bu sorular ¢evresel farkindalik,
duyarlilik ve ¢evre dostu satin alma konusundaki tiiketici goriislerinin saptanmasi
amaciyla yapilmis ve elde edilen bulgular gevreyi korumaya yonelik daha iyi
kararlarin alinmasi adina davranissal iktisat cercevesinde yorumlanmustir.

Anahtar Kelimeler: Davranissal Iktisat, Tiiketim, Cevre Dostu Tiiketim



ABSTRACT

EXAMINING OF CONSUMER BEHAVIORS IN THE CONTEXT OF
BEHAVIORAL ECONOMICS: EXAMPLE OF
ECO-FRIENDLY CONSUMPTION
Seda Erman
June, 2019

Behavioral economics that emerged in the second half of the 20th century brought a
new and realistic dimension to the economics with the foresight that consumers
couldn’t always make rational decisions that could only be limited. Behavioral
economics which base economic analyzes on the psychological basis and makes them
which are based on experimental and daily life experiences, offers solutions to make
better decisions by focusing on the reasons that prevent consumers from making
rational decisions. In this context, this study made to examine the consumer behaviour
in terms of behavioral economics and its approaches.

In the first part of this study, the process of emergence and development of behavioral
economics, the differences between traditional economics and behavioral economics
and neo-classical economics and behavioral economics’ approaches have been
discussed via the assumptions of behavioral economics. Additionally the fields of
behavioral economics and its contributions to social life have been discussed. In the
second part of the this study, consumption and customer behaviour tendencies, the
models that explain customer behaviour, consumer buying process and the factors
which affect this process have been discussed and commented in terms of behavioral
economics. Additionally eco-friendly consumption, consumer concepts and the
behavior tendencies have been discussed. In the third part of this study, the
questionnaire for the eco-friendly consumption has been prepared. And the
questionnaire which is the last part of this study, has been done in 23 districts of
Besiktas. The questionnaire consists of questions that are directly related to each other.
And they have been prepared for the consumers’ opinions about eco-friendly
awareness, sensitiveness and buying behaviour and the findings have been commented
in terms of behavioral economics to be made better decisions.

Key Words: Behavioral Economics, Consumption, Eco-Friendly Consumption
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1. GIRIS

Tiiketicilerin iktisadi davranislar1 uzun yillar boyunca ana akim (neoklasik) iktisadi
diisiince g¢ercevesinde belli birtakim varsayimlar lizerine kurulu olarak gelistirilen
modeller dogrultusunda agiklanmaya ¢alisilmistir. Bu varsayimlardan en 6nemlisi tam
rasyonalite varsayimidir. Buna gore tiiketiciler ekonomik kararlar verirken sahip
olduklar1 harcanabilir gelir ile her zaman faydasini maksimize, maliyetini minimize
edecek iirlin ve hizmetler satin almakta, satin alim Oncesi tercih edecegi segeneklere
iliskin bilgilere eksiksiz erisebilmekte, eristigi bu bilgileri etkin bir bigimde
kullanabilmekte ve duygularinin, sosyal ¢evrenin etkisinde kalmadan akliyla hareket
ederek her zaman rasyonel davranabilmektedir. Ancak zamanla bu ozellikler
dogrultusunda agiklanmaya ¢alisilan iktisadi davranislarin gergek hayatla 6rtiismemesi
elestirilere neden olmus ve tiiketicilerin ekonomik davraniglarini agiklamaya ve

ongdrmeye yonelik calismalarin Oniinii agmistir.

Bunlar neticesinde 20. yiizyilin ikinci yarisinda ortaya ¢ikan ve gelisen davranigsal
iktisat, yapmis oldugu deneysel ¢alismalar sonucu tiiketicilerin her zaman rasyonel
kararlar veremeyecegi, tiikketicilerin kararlarinda ancak sinirli rasyonel olabilecegi
ongoriisliyle iktisat bilimine yeni ve gergek¢i bir boyut kazandirmakta ve ayni
zamanda tiiketicileri rasyonel kararlar vermekten alikoyan nedenler iizerinde durarak

daha iyi kararlar alinmasina adina ¢6ziim onerilerinde bulunmaktadir.

Bu baglamda bu g¢alisma davranigsal iktisat ve yaklagimlari ger¢evesinde tiiketicCi
davranislarin1 daha gergekgi bir sekilde incelemek amaciyla yapilmistir. Bunlara ek
cevresel anlayis, ¢evresel farkindalik, ¢evre bilinci ve ¢evre dostu iiriin satin alma
konusunda tiiketici goriiglerinin saptanmasi istenmis ve elde edilen bulgular

davranigsal iktisat gergevesi goz oniinde tutularak degerlendirilmistir.



2. DAVRANISSAL IKTISAT

2.1. iktisat ve Psikoloji

Iktisat, bireylerin iktisadi tutum ve davramslarini inceleyen sosyal bir bilimdir.
Neoklasik iktisadi diisiince ¢ergevesinde gelisimini siirdiiren iktisat bilimi psikoloji ve
sosyoloji gibi sosyal bilimlerden daha ¢ok fizik ve matematik gibi pozitif bilimlerin
etkisinde kalarak modeller gelistirmistir. Ozellikle matematik iktisadi teorilerde yogun
bir sekilde kullanilmis, insanlarin iktisadi davraniglart genel kabul goren rasyonellik
varsayimi ile agiklanmaya g¢alisilmistir. Rasyonellik varsayiminda birey ekonomik
tercihleriyle ilgili bilgilere eksiksiz erisebilen ve sahip oldugu bu bilgileri hatasiz ve
etkin bi¢gimde kullanabilen yani mevcut alternatifler arasindan her zaman faydasini
maksimize, maliyetini minimize edecek olan1 segen, duygularinin ve sosyal ¢cevrenin
etkisinde kalmadan her zaman mantigiyla hareket eden rasyonel bir varlik olarak
tanimlanmustir. Ancak genel kabul goren bu rasyonellik varsayimi ve iktisadin pozitif
bilimlere y6nelimi insanlarin iktisadi davraniglarinin agiklanmasinda yetersiz ve
gergeklikten uzak kaldigi i¢in elestirilmistir. Elestirilerin odak noktasi insan duygulari,
aliskanliklar1 olan ve sosyal ¢evresinden etkilenen bir varlik oldugu i¢in her zaman
rasyonel davranamayacagidir. Bu elestiriler iktisat ve psikoloji bilimlerinin
yakinlagmasina zemin hazirlamigtir (Demirel, Artan, 2016, 3-5; Calik, Diizii, 2009, 1-
2).

Iktisat ve psikoloji bilimlerinin ilgilendikleri ortak nokta insandir. Her ikisi de insan
davranislarini analiz etmeye calisir. iktisat, bireylerin ekonomik davranislarina
odaklanirken psikoloji bilimi, insan davraniglart ve bu davranislarin ardindaki

nedenlerle ilgilenir (Eser, Toigonbaeva, 2011, 288).

Iktisat ve psikoloji birlikteliginin ilk izlerini Adam Smith déneminde gdrmek
mimkiindiir. Smith, Ahlaki Duygular Kurami adli eserinde insan duygu ve
davraniglarina iliskin diisiincelerini agiklamigs ve insan davranislarina yon veren
etkenin sempati oldugunu belirtmistir. Sempati kavramini insanlarin baskalarinin

duygu ve diisiincelerine ortak olma ve paylasma egilimi olarak agiklamistir. Smith’in



Ahlaki Duygular Kurami eserinde bahsettigi diger unsur kendini sevme ilkesidir.
Sempati ve kendini sevme ilkesini insanlarin ekonomik davranislarinin

aciklanmasinda kullanmigtir (Bugra, 1995, 97).

Iktisat ve psikoloji iliskisini inceleyen cok sayida calisma bulunmaktadir. Bu
caligmalardan birisi 1993 yilinda Edward M. Saunder tarafindan yapilmistir.
Calismada hava durumu ile borsadaki hisse senedi fiyatlar1 arasindaki iliski incelenmis
ve borsadaki fiyatlarin havanin kapali oldugu zamanlarda diisiik seyirler izledigi
gozlemlenmistir. Gozlemlenen bu durumun sebebi kapali havalarin insan psikolojisi
tizerinde olumsuz etkiler yaratmasi ve bu olumsuz etkinin karar verme davraniglarina
yansimasi olarak agiklanmistir. Goriildiigii tizere insan psikolojisi (hava durumu gibi)
dis ¢evreden etkilenebilmekte ve bu durum ekonomik kararlarina yansiyabilmektedir

(Calik, Diizi, 2009, 4-5).

19. ylizy1l boyunca iktisatgilar psikolojik faktorleri ¢alismalarinda kullanmaya devam
etmislerdir. Bireylerin iktisadi davraniglarini psikoloji biliminden yararlanarak
aciklamaya calismislardir. 20. ylizyilhin baslarinda iktisat¢ilarin ¢aligmalarindaki
psikoloji vurgusu giderek azalmakla birlikte donemin ortasina dogru iktisatgilar
psikolojiye siipheci yaklagmis ve biiyiik bir ¢cogunluk iktisat-psikoloji birlikteligini
kabul etmemistir. Her ne kadar iktisat ve psikoloji arasindaki etkilesim neoklasik
iktisat anlayisinin egemenligini arttirmasiyla azalsa da 20. yiizyilin ikinci yarisinda
yeni bir aragtirma alani olarak davranigsal iktisadin ortaya g¢ikmasiyla yeniden
canlanmaya baglamistir. Davranigsal iktisat, ekonomik davranislarin temelinde
psikolojik faktorlerin etkisini on plana c¢ikararak geleneksel iktisat teorisi
varsayimlarin1 gergekci temellere oturtmakta ve ekonomik analizlerin daha dogru

yapilmasina olanak vermektedir (Ruben, Dumludag, 2015a, 4-6).

2.2. Iktisat ve Psikolojinin Bulugmasi: Davramssal Tktisat ve Tanimlamalari

Davranigsal iktisat, psikoloji ve ekonomi anlayislarini sentezleyerek geleneksel
ekonomik modelde tanimlanan rasyonel bireyin iktisadi tutum ve davraniglarinda her
zaman akilc1 ve kendi ¢ikarlart dogrultusunda davranamayacagini sodyler. Ciinki
insanlar kisitli bilissel yeteneklere sahiptir. Bu nedenle tercih yaparken her zaman
mevcut segeneklerin maliyet ve faydalarini dogru bir sekilde hesaplayip kendisine en
uygun olani segemeyebilir. Kendi kendini kontrol etmede (6z-kontrol) sorunlar yasar

ve rasyonellikten sapan hatalar yaparlar. Davranissal iktisat, insanlarin ekonomik
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davraniglar tlizerindeki psikolojik etkileri inceleyerek insanlarin ne zaman ve nasil
hata yapacaklarini anlamaya yonelik bir ¢cergeve sunmakla birlikte bu hatalarin belirli
kosullar altinda ongoriilebilir bir sekilde tekrarlandigini dile getirir ve iktisat
politikalarinin da bu durumlar géz oniine alinarak olusturulmasi gerektigini savunur

(Heshmat, [22.06.2018]).

Bir bagka davranmigsal iktisat tammminda davranigsal iktisadin ¢esitli ekonomik
baglamlarda bireysel Karar alma siire¢lerindeki duygu, norm ve aliskanliklar1 i¢eren
psikolojik faktorlerin etkisini anlamaya g¢alistigi ifade edilir (Economics Online,
[22.06.2018]).

Davranissal iktisadin ekonomik analizlere psikolojik temelli yaklasimi, ekonomide
genel kabul gormiis varsayimlari inkar etmemekle birlikte, bu varsayimlarin
kapsamini genisleterek daha gerceke¢i ele almakta ve desteklemektedir. Boylelikle
iktisadi olaylarin agiklayici ve tahmin giiclinii arttirmasi beklenir (Akin, Urhan, 2010,
12).

Davranigsal iktisat, bireylerin ve kurumlarin iktisadi tutum ve davraniglarini analiz
ederken varsayimlar iizerine kurulu iktisadi modellerden ¢ok deneysel yontemlerle
toplanmig ve giinliik hayat tecriibelerine dayanan veriler dogrultusunda hareket eder

(Eser, Toigonbaeva, 2011, 302).

Davranissal iktisat alanina 6nemli katkilari olan Daniel Kahneman 2003 yilinda
yayinlanan “A Psychological Perspective on Economics” adli makalesinde iktisadin
psikolojik temelli yaklagimlarini 1970’lerde Bruno Frey’in raporu ile ortaya
cikardigindan bahseder. Raporda gegen “ekonomik aktorler rasyonel ve bencildir,
zevkleri degismez” ifadesini okudugunda sasirdigini ve iyi egitim almis bir psikolog
olarak, bireylerin her zaman rasyonel davranacagi ve tercihlerinin degismeyecegi
yaklasgimimna inanmadigini ve iktisat ile psikoloji disiplinlerinin sahip oldugu
varsayimlar arasindaki boslugun biiyiik goriindiigiinii belirtmistir (Kahneman, 2003,
162).

Biitiin bu ag¢iklamalardan yola ¢ikilarak davramissal iktisat, ekonomik analizleri
psikolojik temellere dayandiran, analizlerini deneysel ve giinliik hayat tecriibelerine
dayal1 veriler dogrultusunda yapan ve boylece ekonominin agiklayict ve tahmin

giiciinii arttirmay1 hedefleyen yeni bir alan olarak tanimlanabilir.



2.3. Davramssal iktisadin Ortaya Cikis ve Gelisim Siireci

Uzun yillar boyunca iktisat¢ilarin ¢ogu iktisadi varsayimlarin, gelistirilen teori ve
modellerin deneysel olarak test edilemeyecegine inansa da bazi iktisat arastirmacilari
iktisat teorilerini test etmeye yonelik kontrollii deneyler yapmistir. Bu deneylerden
elde edilen sonuglar geleneksel iktisat anlayisinda genel kabul goren bencil ve rasyonel
hareket eden insan modeline ters diisen O6nemli davranissal isleyisleri 6n plana

cikarmustir.

Psikoloji bilimi insanin her davranisinin ve aldigi her kararin rasyonel olamayacagini,
insanlarin duygularinin, aliskanliklarinin ve dis ¢evrenin etkisinde kalabilen sosyal bir
varlik olarak yanilabilecegini ileri siirmektedir. Ornegin bireylerin sosyal karar alma
stire¢lerinde bencil davranmadiklar1 aksine daha adil olduklari ve sosyal normlara gore
kararlar aldiklart gozlemlenmistir. Deneysel g¢alismalar ile gozlemlenen gesitli
bulgular davraniglar1 anlamaya yonelik modellerin gelistirilmesine zemin hazirlamis
ve bireylerin ekonomik tercihlerini agiklama ve Ongdérmeye yonelik calismalarin
sayisini arttirmistir. Tiim bunlar neticesinde iktisadin alt bir alani olarak, iktisat ve

psikoloji birlikteligini ifade eden davranissal iktisat ortaya ¢ikmustir (Onder, 2015, 26).

Sent (2004, 740-741) calismasinda davranigsal iktisad: eski (erken) ve yeni (yakin)
olarak iki doneme ayirmis ve erken donem davranissal iktisat¢ilar arasinda Herbert
Simon, George Katona, Tibor Scitovsky ve Harvey Leibenstein yakin donem
davranigsal iktisatgilar arasinda ise Kahneman, Tversky, Thaler ve Akerlof gibi 6nemli

isimlerin yer aldigin1 belirtmistir.

Erken donem davramigsal iktisatgilarindan biri olan ve siyaset, sosyoloji, isletme,
ekonomi gibi birgok alanda aragtirmalar yapan Herbert Simon bireylerin iktisadi karar
alma siire¢lerine iliskin yaptigi calismalarla 1978 yilinda nobel ekonomi 6diilii almaya
layik goriilmiistiir. Karar verme siirecinde belirsizligin ve sinirli rasyonelligin 6nemini
vurgulamistir. Sinirli rasyonalite zamanla davranigsal iktisadin temel yaklagimlarindan

biri haline gelmistir (Ruben, Dumludag, 20153, 7).

Erken donem davranissal iktisada katkisi olan diger 6nemli isim George Katona’dir.
Davranigsal iktisadin babasi olarak goriilen Katona psikolojiyi dikkate almayan
iktisadin 6nemli siiregleri acgiklamada yetersiz ve basarisiz kalacagini, ekonomiyi
dikkate almayan psikolojinin de insan davraniglarini agiklamada eksik kalacagini

belirtmistir (Onder, 2015, 26). 1949 yilinda Almanya’da yasanan enflasyon artisinin
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neden oldugu psikolojik etkileri inceledigi ¢alismasiyla davranigsal iktisat alanindaki

¢alismalarina baslamistir (Tomer, 2007, 470).

Erken donem davranigsal iktisat¢ilardan bir digeri Harvey Leibenstein’dir. 1966
yilinda yaptig1 calismasinda X-etkinsizligi yaklasimindan bahsetmistir. Bu yaklasimda
iktisadi etkinligin geleneksel iktisat teorisinin 6ngordiigii iretim maliyetlerinin yani
sira isletme c¢alisanlarinin sarf ettigi ¢caba diizeyine de bagli oldugunu ifade etmistir.
Motivasyon kavraminin énemine deginerek calisanlarin motive edilmesinin iktisadi
etkinligin saglanmasinda 6nemli oldugunu belirtmistir. Calismasinda geleneksel
iktisadin kullandig1 kadar yogun bir matematik kullanmamis ve hisleri, duygular

dikkate alan tam anlamiyla rasyonel olamayan sosyal bireye odaklanmistir (Tomer,
2007, 471-472).

1970’lerde erken donem davranissal iktisatgilarindan farkli olarak Kahneman ve
Tversky gibi psikologlarin yaptiklari bir¢ok calisma davranigsal iktisada doniim
noktasi niteliginde yeni yaklasimlar getirmistir (Ruben, Dumludag, 2015a, 8). Yakin
donem davranissal iktisatta doniim noktasi niteligindeki bu ¢alismalardan birinde karar
verme davranislarini etkileyen zihinsel kisa yollar ve bilissel yanliliklar yer alirken
diger ¢alismalarda beklenti teorisi ve g¢erceveleme etkisi yer almaktadir (Kahneman,
2003, 1449).

Davranigsal iktisat alanina yaptigi onemli ¢alismalardan otiirii 2017 yilinda nobel
iktisat Odiili alan Richard Thaler bir bagska onemli isimdir. Thaler ¢alismalarinda
simirli rasyonalite, sosyal tercihler ve irade eksikligi gibi insana 6zgii 6zelliklerin
bireysel kararlar ve piyasa isleyisi tizerindeki etkilerinden bahsetmistir (Businessht,
[23.06.2018]).

Yakin donem davranis iktisat alaninda 6nemli bir baska isim George Akerlof’tur. 2001
yilinda Michael Spence ve Stiglitz ile birlikte asimetrik bilginin varliginda piyasa
isleyigini  inceledikleri ¢alismayla nobel o6dili  almiglardir.  “Behavioral
Macroeconomics and Macroeconomic Behavior” baslikli nobel 6diilii konusmasinda
davranigsal iktisadin ele aldig1 kimlik, mali aldanma, riskten kacinma, adalet, siirii
davranigi, erteleme gibi kavramlara vurgu yapmis ve makro iktisadin davranissal

iktisat lizerine insa edilmesi gerektigini vurgulamistir (Akerlof, [25.06.2018]).

Simon, Katona ve Leibenstein gibi isimlerin yer aldig1 erken (eski) donem davranigsal

iktisatgilar ana akim iktisadi reddedip alternatif bir model olusturmaya c¢alisirken



Kahneman, Tversky, Thaler, Akerlof gibi isimlerin yer aldigi yakin (yeni) déonem
davranigsal iktisatgilar alternatif bir model olusturmak yerine ana akim iktisadin ana
yapisini  koruyup referans olarak almislardir. Referans aldiklari bu yapinin
gerceklikten uzak ve yetersiz kalan noktalarini daha gergekei temellere dayandirarak
ekonomik analizlerin daha dogru yapilmasini hedefleyen yeni modeller
gelistirmislerdir (Ruben, Dumludag, 2015b, 43).

2.4. Geleneksel Iktisat ve Davramgsal iktisat Ayrimu

Neoklasik iktisadin egemenliginde gelisimini siirdiiren iktisat bilimi bir bagka ifadeyle
geleneksel iktisat insanlarin ekonomik davranislarini bazi varsayimlara bagl kalarak
analiz etmeye ¢alismaktadir. Bu varsayimlara gore insanlarin karar verirken kisisel
cikar diirtiisiiyle her zaman akilc1 hareket edecegi, tiiketim tercihleriyle ilgili 6nlerine

sunulan bir¢ok farkli segenek hakkinda tam ve dogru bilgiye sahip olacag: savunulur.

Insanlarin sahip olduklar: bu bilgileri ise en uygun sekilde kullanabildigi yani kars
karsiya kalian bir¢ok farkli secenegin degerini yanilmadan hesaplayabildigi ve bu
segeneklerin sonuglarini 6l¢gebilme konusunda biligsel (zihinsel) bir engelinin olmadigi
varsayilir. Mantik yiiriitme kapasitesinin sinirsiz oldugu ifade edilir. Boylelikle
insanlarin higbir zaman yanlig kararlar almadiklar1 eger yanlis kararlar alirlarsa da
piyasa giiclerinin yardimiyla bu hatalarindan ¢abucak ders ¢ikararak akilci ve dogru
olana hizlica ulasacaklar1 varsayilir. Ayrica insanlarin tercihlerinde her zaman
istikrarli ve tutarli olduklari, gelecekle ilgili tahminlerinde Onyargisiz olduklar
varsayilir (Ariely, 2017, 240). Geleneksel iktisat¢ilar bu varsayimlar dogrultusunda
insanlarin ekonomik davraniglarini analiz etmeye ve buna bagl olarak politikalar

olusturmaya calisir.

Davranissal iktisat ise geleneksel iktisadin genel kabul géren bu varsayimlarinin insan
davraniglarin1 agiklamada gergeklikten uzak ve yetersiz kaldigini belirtmektedir.
Geleneksel iktisat varsayimlarini tamamen reddetmemekte daha gergekgi temellere
dayandirmaya ¢aligmaktadir. Bunun ig¢in ekonomik analizleri psikolojik temellere
dayandirmakta ve bu analizleri deneysel ve gilindelik yasam tecriibelerine dayali
veriler 1s1ginda yapmaktadir. Yapilan deneysel ¢aligmalar insanlarin her zaman
rasyonel olamadiklarini sosyal bir varlik olarak duygularinin, aliskanlarinin ve dis

cevrenin etkisinde kalarak ekonomik kararlar verdigini gostermektedir.



Insanlarin ekonomik kararlar verirken rasyonalite varsayrminin 6ne siirdiigii salt
mantiga dayanan hesaplamalarin aksine ¢ok daha fazla duygularin etkisinde kaldigini
gosteren en giizel orneklerden birisi “Ultimatom Oyunu”dur. Sadece iki kisiyle
oynanan bu oyunda taraflardan birine 10 dolar verilip, istenilen miktarini karsi tarafa
sunmasi isteniyor. Kargi tarafta yer alan oyuncuya ise sunulan miktar1 kabul edip
etmeme hakki taniniyor. Bu oyuncu eger sunulan miktar1 kabul etmezse iki oyuncu
hi¢cbir kazang saglayamiyor. Bu durumda en rasyonel hareket 10 dolar verilen oyuncu
i¢in karsi tarafa 1 dolar sunmak iken diger tarafta yer alan oyuncu i¢in hi¢ kazang elde
edememe durumundansa sunulan bu miktar1 kabul etmektir. Ancak yapilan ¢aligmalar
3 dolarin altinda sunulan miktarlarin genellikle reddedildigini gdstermistir. iktisatgilar
bu durumun kars: taraftaki oyuncunun kendisine sunulan miktari adaletsiz bulmasi ve
bu yiizden diger oyuncunun da kazanmasini istememesinden kaynaklandigini
belirtmistir. Bu oyun bireylerin her zaman rasyonel olamayacagini ve sosyal bir varlik
olarak pek cok sosyal (adil olmayan paylasim) ve psikolojik faktorlerden (adil
olmayan paylagimin kendini kotii hissettirmesi) etkilenebilecegini gostermektedir

(Eser, Toigonbaeva, 2011, 306).

Geleneksel iktisadin insan davranislarini rasyonel, bencil ve sinirsiz irade giiciine
sahip olarak tanimladig1 varsayimlarin aksine insan davraniglari hakkinda benimsenen

daha gercege uygun anlayislar su sekildedir: (Alm, 2010, 636)

e Insanlarin zihinsel kapasitesinin kusursuz oldugu varsaymmimin aksine
hesaplama yeteneklerinin sinirlar1 bulunmaktadir ve bu sebeple sinirh

rasyoneldirler.

e Insanlar sistematik olarak yanlis algilamalara meyilli olabilir veya olaylari tam
algilamakta zorluk yasayabilir. Ayrica ekonomik olaylarin maliyetlerini tam

olarak kestiremeyebilir.
e Insanlar kendilerini kontrol etme konusunda 6z-kontrol sorunu yasarlar.

e Insanlar tercihlerinde her zaman tutarli olmayabilir, olaylar farkli sekilde
sunuldugu durumlarda farkli algilama sorunu yasayarak farkli kararlar

verebilirler, bu durum gergeveleme tuzagi olarak ifade edilir.

e Insanlar sosyal cevresinden etkilenebilir ve bu durum Kkarar verme

davranislarina yansiyabilir.



e Insanlar her zaman kendi ¢ikarlarini diisiiniip bencilce hareket etmeyebilir.
Adalet, yardimseverlik, giiven, sucluluk, utanma, ahlak ve vatandaslik duygusu

gibi pek ¢ok sosyal ve psikolojik faktor davraniglar etkileyebilir.

Kisacasi insanlar geleneksel iktisadin 6ngordiigli gibi tamamen rasyonel, sonug odakli,

kendini kontrol etmede 6z-kontrol sorunu yasamayan, bencil bir varlik degildir.

2.5. Davramssal iktisat Yaklasimlar

Davranis iktisat anlayist c¢ergcevesinde “beklenti teorisi”, “kayiptan kaginma

29 ¢¢ 99 ¢¢ 199 ¢

davranis1”, “sinirl rasyonalite”, “cerceveleme etkisi”, “zihinsel muhasebe”, “sahiplik
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etkisi”, “cipa etkisi”, “bedavanin etkisi”, “izafiyet (gorecelilik)” ve “plasebo etkisi”

yaklasimlarindan bahsedilmistir.

2.5.1. Beklenti Teorisi

Iktisat biliminin ilgilendigi &nemli konular arasinda bireylerin karar verme
davraniglarin1 analiz etmek gelmektedir. Karar verme siireci bireylerin tercih
yapacaklar alternatifleri degerlendirdigi ve bu degerlendirme sonucu kendisine en
uygun olan1 segmeye ¢alistigi bir siirectir. Bireyler 6zellikle gelecege iligkin kararlar
verirken tercih edecekleri se¢eneklerin sonucunu tam olarak bilmeden bir se¢im
yapmak durumunda kalir. Yani bir belirsizlik durumu s6z konusudur. Gelecege iliskin

karar vermenin en biiyiik sikintilari belirsizlik ve risk igermesidir.

Bireylerin risk ve belirsizlik igeren durumlarda nasil karar verdikleri geleneksel iktisat
cercevesinde beklenen fayda kurami ile agiklanir. 18. yiizyilda temelleri Daniel
Bernoulli tarafindan atilan beklenen fayda kurami daha sonra John Von Neuman ve
Oscar Morgenstein tarafindan gelistirilmistir (Aksoy, Sahin, 2015, 7). Beklenen fayda

modeli:
BF= ), Piu(Xi)

esitligiyle agiklanmaktadir. Pi degiskeni i. olayin olasilik degerini ifade ederken u(Xi)
degiskeni i. olayin ger¢eklesmesi halinde saglanan fayda degerini ifade etmektedir.
Daha agik bir ifadeyle her bir olaym faydasi ile olasiliklarinin ¢arpimlarinin toplami
beklenen faydaya esittir (Camerer, 1999, 10575). Geleneksel iktisatgilar bireylerin risk

ve belirsizlik durumlarinda kararlar verirken olaylarin gerceklesme ihtimalini bu



yonteme bagli kalarak hesaplayacaklarini ve buna gore her zaman beklenen faydalarini

maksimize edecek secimlerde bulunacagini savunur.

Davranigsal iktisatgilar ise yaptiklar ¢esitli ¢alismalardan hareketle beklenen fayda
teorisinin gergeklikten uzak ve yetersiz kaldigini belirterek alternatif bir model olarak

beklenti teorisini gelistirmistir.

Davranigsal iktisat alanina yaptiklar1 calismalariyla nobel 6diilii alan Daniel
Kahneman ve Amos Tversky tarafindan ortaya konulan beklenti teorisi davranissal
iktisadin temelini olusturmaktadir. Kahneman ve Tversky’nin belirsizlik ve risk
davranisina iliskin ¢aligmalart kapsaminda yapilan deneylerin ortaya koydugu ¢ok
cesitli bulgular bulunmaktadir. Bu bulgulardan birisi kesinlik etkisidir. Kesinlik etkisi,
bireylerin elde edilmesi kesin olan segeneklere daha fazla deger verdigi durumu ifade
eder. Yani bireyler elde edilmesi kesin olan sonuglari elde edilmesi olasilik dahilinde
gerceklesecek olanlara tercih etmektedir. Bu etkiyi yapmis olduklari deneysel
calismayla su sekilde agiklamaktadirlar: (Kahneman, Tversky, 1979, 265-266)

Birinci durum: Asagidaki se¢eneklerden birisini se¢iniz.

A: (%33 ihtimalle 2.500 TL kazanmak, %66 olasilikla 2.400 TL kazanmak, %1
ihtimalle O TL kazanmak)

B: (Kesin olarak 2.400 TL kazanmak)

N:72 A: [18] B: [82]

Ikinci durum: Asagidaki seceneklerden birisini seginiz.

C: (%33 intimalle 2.500 TL kazanmak, %67 ihtimalle 0 TL kazanmak)
D: (%34 ihtimalle 2.400 TL kazanmak, %66 ihtimalle 0 TL kazanmak)
N=72 C: [83] D: [17]

N arastirmaya katilan kisi sayisini, koseli parantez icindeki degerler ise o secenegi

tercih eden katilimer yilizdesini gostermektedir.

Yapilan bu ¢alismada katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugu birinci durumda B se¢enegini,

ikinci durumda C segenegini tercih etmistir.

Birinci durumda A’nin beklenen faydasi 2409U iken B’nin beklenen faydasi
2400U’dur. Katilimcilarin ¢gogunlugu beklenen faydasi daha diisiik olan B se¢enegini

tercih ederek beklenen fayda yaklasimini ihlal etmistir. Kahneman ve Tversky bu
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durumun bireylerin elde edilmesi kesin olan se¢enegi olasilik dahilinde gergeklesecek

olana gore daha fazla agirliklandirmasindan dolay1 oldugunu belirtmistir.

Birinci durumda B segeneginin A segenegine tercih edilmesi u(2.400) >
0,33u(2.500) + 0,66u(2.400) esitligiyle ifade edilmektedir. Bu esitlik
diizenlendiginde ise 0,34u(2.400) > 0,33u(2.500) durumu elde edilir.

Ikinci durum ise birinci durumda yer alan her iki secenekten %66 olasilikla 2.400
kazang elde etme olasiliginin ¢ikartilmasi ile elde edilmistir. Katilimcilarin biiyiik
cogunlugu C segenegini tercih etmistir. C seceneginin D segenegine tercih edilmesi
033u(2.500) > 0,34u(2.400) esitligiyle ifade edilmektedir. Bu esitlik birinci
durumdaki esitlik ile ¢elismektedir.

Beklenen fayda kurami geregi birinci durumda 0,34u(2.400) > 0,33u(2.500) ile
faydasin1 maksimize edecegini diisiinen katilimcilarin buna uygun olarak ikinci
durumda D segenegini tercih etmesi beklenir. Ancak ¢ogunluk C secenegini tercih

ederek beklenen fayda yaklagiminin ihlal edilmesine neden olmustur.

Kahneman ve Tversky kesinlik etkisinin beklenen fayda yaklasimini ihlal eden tek
bulgu olmadigini belirterek bu yaklasimi ihlal eden baska bir 6rnegi su sekilde
aciklamaktadir: (Kahneman, Tversky, 1979, 267)

Birinci durum: Asagidaki se¢eneklerden birisini se¢iniz.
A: %45 olasilikla 6.000 kazanmak

B: %90 olasilikla 3.000 kazanmak

N=66 A: [14] B: [86]

Ikinci durum: Asagidaki secencklerden birisini seginiz.
C: %0,1 olasilikla 6.000 kazanmak

D: %0,2 olasilikla 3.000 kazanmak

N=66 C: [73] D: [27]

N arastirmaya katilan kisi sayisini, koseli parantez igindeki degerler ise katilimei

yiizdesini gostermektedir.

Yapilan bu ¢alismada katilimcilarin biiylik ¢ogunlugu birinci durumda B segenegini,

ikinci durumda ise C segenegini tercih etmektedir. Her iki durumda da segeneklerin
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beklenen faydalar1 birbirine esit olmasina ragmen kazanma olasilig1 yiiksek olan
durumlarda riskten kaginan, kazanma olasiliginin diisiik oldugu durumlarda risk seven
tavirlar sergilendigi gozlemlenmistir. Goriildiigii tizere beklenen faydalar esit olmasina
ragmen bireylerin algilamalar1 farklihik gOstermistir. Yine beklenen fayda

ongoriilerine ters diisen durumlar yasanmustir.

Ozetle bireyler belirsizlik ve risk igeren durumlarda karar verirken beklenen fayda
teorisinin 6ngordiigii salt rasyonel ve matematiksel denklemlere dayali hesaplamalarin
otesinde psikolojik ve algisal faktorlerin etkisinde kalmaktadir. Kesin olan secenege
daha fazla deger verilmesi veya kazang s6z konusu oldugunda riskten kaginan, kayip
s0z konusu oldugunda risk seven davraniglarda bulunulmasi tamamen psikolojik ve
algisaldir. Buradan hareketle beklenen fayda kuraminin karar alma davraniglarinin

tahmin edilmesi ve agiklanmasinda yetersiz kalacagi soylenebilir.

2.5.2. Kayiptan Ka¢inma Davranisi

Kayiptan kaginma davranist beklenti teorisiyle yakindan iligkili bir kavramdir.
Insanlar yasamlar1 boyunca secimler yaparken bir yandan kazanma firsati diger
yandan kaybetme riski ile kars1 karsiya kalir. Kazang ve kaybetme durumu insanlar
tizerinde farkli psikolojik etkilere sahiptir.

Omegin 200 TL kaybedildiginde baska kazanildiginda baska algilanmaktadir.
Kahneman ve Tversky’nin yaptiklar1 gozlemler bireylerin kaybettikleri 200 TL’yi
kazandiklar1 200 TL’den daha degerli bulduklarini gostermektedir. Nicel anlamda esit
olsalar dahi bireylerin farkli sekilde algilamalarindan 6tiirii kaybetme riski kazanma
sansindan daha 6nemli gelmektedir (Uyar, [03.07.2018]).

Insanlar kayiplara, kazanglara kiyasla daha fazla énem verir. Kaybetmenin verdigi
lizlintii kazanmanin saglayacagi mutluluktan daha biiyiiktiir. Bu sebeple insanlar
genellikle yasamlar1 boyunca kayiptan kaginma egilimi gosterir. Bu durum ayni

zamanda riskten uzak durma anlamina gelir.

Yazi tura atilmasi yoluyla oynanacak kumarda yazi gelirse 100$ kaybedilecegi tura
gelirse 1508 kazanilacagi sOylenmis ve insanlara bdyle bir oyunu oynayip
oynamayacaklar1 sorulmustur. Yapilan gozlemler insanlarin ¢ogunun bu oyunu
oynamay1 kabul etmedigini gostermistir. Potansiyel fayda (150$) potansiyel kayiptan
(100 $) daha iistiin olsa da insanlar i¢in 100$’1 kaybetme korkusu 150$ kazanma
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umudundan daha agir geldigi i¢in insanlarin ¢ogu bu oyunu oynamak istememistir

(Kahneman, 2017, 327).

Kayiptan kaginma davranisinin derecesi herkes ig¢in ayni olmayabilir. Yani bazi
insanlar baskalarina gore kayiptan daha fazla kaginabilir. Kayiptan kaginma orani
yapilan ¢esitli deneylerde oOlgiilmiis ve genellikle 1.5 ile 2.5 araliginda oldugu
gbzlemlenmistir. Yani insanlar ayni seyi kaybettiginde kazandigi zaman hissettigi

mutlulugun ortalama iki kat1 kadar {iziintii duymaktadir (Kahneman, 2017, 328).

Kaybetme duygusu insanlar {izerinde son derece etkili bir duygudur. Iktisada gore
pozitif 200 TL ile negatif 200 TL arasinda herhangi bir fark yoktur ancak gergek
hayatta durum boyle degildir. Kaybetmenin neden olacagi iiziintii kazanmanin

saglayacagi mutluluktan her zaman daha agirdir.

2.5.3. Simirh Rasyonalite

Geleneksel iktisat, bireylerin iktisadi davraniglarini standart bir rasyonalite varsayimi
ile agiklamaya calisir. Ancak bireylerin birbirinden farkli duygu, diisiince ve
aliskanliklara sahip oldugu diisiiniildiigiinde iktisadi kararlar alirken herkesin

davranigini kapsayan, standart bir rasyonalite kavramindan s6z edilebilir mi?

Davranigsal iktisadin elde ettigi bulgular, standart rasyonalite varsayiminin insan
davranislarini tam ve dogru bir bigimde aciklayamadigini gdstermektedir. insanlar her
zaman kendisi i¢in en iyi olanin1 segemeyebilir. Bunun tercih edecegi her alternatifin
detaylarimi yeterli hassasiyetle degerlendirememe, sinirli hafizaya sahip olma gibi
birgok farkli nedeni olabilir. Bu nedenle insanlar kendisi i¢in en iyiyi se¢mek istese de
biligsel ve duygusal yapilarindan dolayr rasyonellikten uzaklasan kararlar alabilir
(Akdere, Biiyiikboyaci, 2015,106). Bu durum Herbert Simon tarafindan 1955 yilinda

ortaya konan sinirli rasyonalite kavramiyla agiklanmaktadir (Kahneman, 2003, 163).

Siirli rasyonalite kavrami, bireylerin se¢im yaparken tercih edecegi alternatifler
hakkinda her zaman bilgiye tam olarak ulasamayacagini veya bilgi asimetrisinin
varlig1 (piyasada alic1 ve saticilarin ayni dlgiide bilgiye sahip olamamasi durumu)
sebebiyle tam rasyonel davranamayacagini, sinirli rasyonel bigimde hareket edecegini
ifade eder (Tekin, 2016, 86). Bireyler tercih edecegi alternatifler hakkinda bilgiye tam
olarak ulasamamakla birlikte bu bilgiyi etkin kullanabilme konusunda da zihinsel

siirliliklara sahiptir.
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Sinirh rasyonalite optimalligin diger bir ifadeyle en iyi olanin se¢ilmesinin reddi olsa
da irrasyonalite anlamina gelmemektedir. Bunun yerine sinirliliklar altinda optimallik
onerilmektedir. Sinirliliklar altinda optimallik “tatmin edici davranis (satisficing)”
kavramiyla agiklanmaktadir. Buna gore birey tercih edecegi alternatifler iginde gorece
kendisini en tatmin edici buldugunu segecektir. Bu durum bireyin “mutlak anlamda en
iyiyi” degil “yeterince iyiyi” yani tatmin edici olanin1 buldugunda karar verecegini
anlatir. Simon “tatmin edici davranis” kavramiyla bireyin sinirliliklar altinda mutlak
iyiyi diger bir ifadeyle maksimum olanin yerine kendisi icin yeterince iyiye
yonelecegini anlatmaktadir (Brown, 2004, 1240-1256’dan aktaran Ozcan, 2011, 305-
306).

Siirli rasyonalite durumlariyla karsilasilabilecek ¢ok sayida ornek verilebilir. Bu
orneklerden birine gore, bir girisimci yatirim yapmadan Once arastirmalar yapmakta
ve bilgiler elde etmektedir. Arastirmalar sonucu elde edecegi bilgiler igin belli bir
maliyete katlanmak durumundadir. Daha fazla arastirma daha fazla maliyet anlamina
gelecegi i¢in yatirimei elde ettigi bilgilerle yetinmeyi tercih ederek daha fazla maliyete
katlanmak istemeyebilir. Bu durum yatirimcinin sinirh rasyonel hareket ettigini
gostermektedir (Altunoz, 2014, 20). Oysa geleneksel iktisadin rasyonel se¢im modeli
bireylerin ne kazanip ne kaybedeceklerine iligskin aragtirmalar yaparak hareket
edeceklerini ve yapacaklar1 arastirmalarin kendilerine herhangi bir maliyet
yiiklemeyecegini savunmaktadir (Akdere, Biiyiikboyaci, 2015, 118). Bu nedenle
yatirimcinin sinirli rasyonel hareket ettigi sdylenir. Tam rasyonalite séz konusu
olsaydi yatirim oncesi yapilan arastirmalarin herhangi bir maliyet yiiklememesi ve

elde edinilen bilgilerle yetinilmemesi gerekirdi.

Ozetle bireyler geleneksel iktisadin savundugu tam rasyonel varliklar degildir. Bunun
bireylerin tercih edecegi alternatifler hakkinda bilgilere ulasabilme ve bu bilgiyi etkin
kullanma konusunda bilissel sinirliliklara sahip olma, duygularinin, inang¢larinin, dis
cevrenin etkisinde kalabilme gibi bir¢ok nedeni olabilir. Bu yiizden karar verirken en
iyi olan1 diger bir ifadeyle maksimum olan1 degil kendisi i¢in gérece en uygun, tatmin

edici olani segerler. Tatmin edici davranig sinirli rasyonalite kavraminin 6ziidir.

2.5.4. Cerceveleme Etkisi

Cergeveleme etkisi bireylerin ayn1 durumlara farkli sunulus sekillerinden dolay: farkl

cevaplar vermesi durumunu anlatmaktadir. Cergeveleme etkisinin anlatildigi sekil
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1’de iki ¢izgi bulunmaktadir. Bu ¢izgilerden hangisi daha uzun diye soruldugunda
genellikle ikinci ¢izginin daha uzun oldugu soylenir. Ikinci ¢izginin birinci ¢izgiden
daha uzun oldugu kanisina varilir. Ancak iki ¢izgi aym uzunluktadir. Ikinci ¢izginin
birinci ¢izgiye gore uclarindaki oklarin disa doniik agilmasi daha uzun olarak
algilanmasina neden olmustur. Yani aymi olan ¢izgilerden biri farkli olarak
sunuldugunda insanlarin  algilamalarinin  degistigi  gozlemlenmistir  (Gazel,
[10.07.2018]).

A
v

Sekil 1: Cerceveleme EtkKisi

Gazel, Siimeyra. [10.07.2018].  Cerceveleme  Etkisi  (Framing  Effect)  Nedir?.
http://davranissalfinans.blogspot.com/2013/07/cerceveleme-etkisi-framing-effect-nedir.html

Kahneman ve Tversky’nin ¢alisma alanlarindan birisini olusturan ¢ergeveleme etkisi

yapilan su ¢alismayla anlatilmaktadir: (Tversky, Kahneman, 1981, 453)

Amerika’da olagandisi bir salgin hastalik sebebiyle 600 kisinin hayatin1 kaybedecegi
bekleniyor. iki gruptan olusan katilimcilara bu hastalikla bas edebilmek adia iki farkl
tedavi yonteminin uUygulanacagi sdyleniyor ve bu yontemlerden birisini segmeleri

isteniyor.
152 kisiden olusan birinci grup i¢in sunulan yontemler soyledir:

e Eger A yontemi uygulanirsa 200 kisi kurtarilacak. (%72)
e Eger B yontemi uygulanirsa 0.33 olasilikla 600 kisinin tamami kurtarilacak.
(%28)
155 kisiden olusan ikinci gruba sunulan yontemler ciimleler su sekilde degistirilerek

gosteriliyor:

e Eger C yontemi uygulanirsa 400 kisi 6lecek. (%22)

e Eger D yontemi uygulanirsa 0.67 olasilikla 600 kisinin tamami dlecek. (%78)
Buna gore ilk gruptaki kisilerin bilyiik bir ¢cogunlugu, %72’si, A yontemini tercih
ederken ikinci gruptaki kisilerin biiylik bir ¢ogunlugu, %78’i, D programini tercih
etmistir. Her iki gruba sunulan yontemlerdeki tedavi sonuglart aynidir. Farkli olan tek

sey kullanilan kelimelerdir. Kelimeler “kurtulmak” ile “6lmek” olarak farklilagmustir.
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Sunulus seklindeki bu degisim ayn1 durumun insanlar {izerinde farkli algilanmasina
yol acarak farkli kararlar alinmasina neden olmustur. Kurtulma kelimesi kazang olarak

oliim kelimesi kayip olarak algilanmustir.

Cerceveleme etkisi ayn1 zamanda beklenti teorisinin “kazang s6z konusu oldugunda
riskten kaginilan kayip s6z konusu oldugunda risk alinan” Ongoriisiinii destekler

niteliktedir.

2.5.5. Zihinsel Muhasebe

Zihinsel muhasebe, insanlarin gelir ve giderlerini g6z oniinde bulundurarak parayi iyi
yonlendirebilmek ve yapacaklar1 harcamalar1 kontrol altinda tutabilmek adina
zihinlerinde olusturduklar parasal hesaplamalari ifade eder. insanlar yaptiklar1 bu tarz
hesaplamalarin disina ¢ikmamaya calisir ve beklenmedik bir para (6rnegin sans
oyunlarindan kazanilan para) elde ettikleri zaman bu paray1 daha farkli algilayabilir,
havadan gelen para seklinde diisiinebilir. Bu ylizden bu parayr normal zamanlarda

yapilan harcamalardan ¢ok daha rahat ve kolay harcayabilir.

Ilk olarak Richard Thaler tarafindan ortaya konulan zihinsel muhasebe kavrami
“bireyler ve hane halki tarafindan finansal olaylar1 sifreleme, kategorize etme ve

degerlendirme amaciyla kullanilan biligsel islemler seti” olarak tanimlanmistir

(Thaler,1999,183).

Richard Thaler’in zihinsel muhasebe kavramini agiklarken verdigi 6rneklerden birisi
su sekildedir: (Thaler, 1985,199)

Balik avlamak amaciyla kuzeybatiya giden bir aile, bir miktar balik tutmus ve
tuttuklar1 bu baliklar1 paketleyip bir havayolu firmasiyla evlerine gondermeyi
istemistir. Ancak baliklar taginma esnasinda kaybolmustur. Aile yasanilan bu
durumdan dolay1 havayolu firmasindan 300$ tazminat almis ve bu parayla giizel bir
restoranda aksam yemegi i¢in 225$ harcamistir. Tazminat olarak kazanilan bu para
beklenmedik bir sekilde var oldugu ve farkli sekilde algilandigr i¢in ailenin aksam
yemegi i¢in normal zamanlarda harcamayacagi miktar1 harcamasina neden olmustur.

Thaler, zihinsel muhasebe kavraminin bu tarz davranislari agikladigini belirtmistir.

Zihinsel muhasebe kavramina iliskin yapilan ¢alismalarindan bir digeri Kahneman ve
Tversky tarafindan yapilmistir. Iki farkli gruba ayrilan katilimcilara yoneltilen
sorularla yapilan ¢alisma su sekildedir: (Tversky, Kahneman, 1981, 457).
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183 kisiden olusan birinci gruba yoneltilen soru su sekildedir:

e “Bilet fiyat1 10$ olan tiyatro oyununa gitmeye karar verdiginizi ve bilet almak
icin gise kuyruguna girdiginizde bilet almak icin ayirdigimiz parayi

kaybettiginizi fark etseniz yeniden 10$’1ik bir bilet satin alir misiniz?”
Evet: [%88] Hayir: [%12]
200 kisiden olusan ikinci gruba yoneltilen soru ise su sekildedir:

e “Tiyatro oyunu icin 10$’a satin aldiginiz bileti gosterim zamani geldiginde

kaybettiginizi fark etseniz yeniden 10$°lik bir bilet satin alir misiniz?”

Evet: [%46] Hayir: [%54]

Iki farkli gruba yoneltilmis iki ayr1 durum séz konusudur. {lk durumda tiyatro bileti
heniiz alinmadan (gise sirasindayken) bilet i¢in ayrilan paranin kayboldugu fark
edilirken ikinci durumda giseden satin alinan biletin gosterim zamani geldiginde
kayboldugu fark ediliyor. Birinci durumda katilimcilarin biiyiik bir kism1 (%88) yeni
bir bilet alacagini belirtirken ikinci durumda sadece yarisina yakini (%46) yeni bilet
alacagim belirtmistir. Iki durumda da kayip 10$ olarak goriilmesi gerekirken durum

boyle olmamustir.

Bu durumun sebebi zihinsel muhasebe kavramiyla agiklanmaktadir. Zihinde yapilan
cesitli parasal hesaplamalardan (zorunlu harcamalar hesabi, eglence hesabi (tiyatro,
sinema vb), gida hesabi, tatil hesabi gibi) otiirii katilimcilar 10$ olarak goriilmesi
gereken kaybi farkli sekillerde algilamustir. ikinci durumda bileti satin alan ancak
kaybedince zihninde yaptig1 hesaplamalardan 6tiirti bu kaybi tiyatro hesab1 hakkindan
kullandigini diisiinenler yeni bir bilet almanin maliyetini bu nedenle 10§ olarak degil
basta kaybedilen bedeli ile beraber 20$ olarak algilamistir. Bu nedenle katilimcilarin
yarisindan fazlasi bileti yeniden almak istememistir. ilk durumda ise bileti almadan
bilet parast degerindeki miktar1 diistirenler bunu nakit para kaybi olarak
diistindiiklerinden tiyatro hesabindan harcama yapmis olarak algilamamistir.
Goriildigli lizere paranin algilanist zihinde yapilan hesaplamalara bagli olarak

degismekte ve bu durum davranislara yansimaktadir.
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2.5.6. Sahiplik Etkisi

Sahiplik etkisi bireylerin sahip olduklar1 seylere olmasi gerekenden fazla deger ve fiyat
bigme durumunu ifade eder. Herhangi bir sey alinirken ve satilirken atfedilen degerler
birbirinden farklilik gosterir. Genellikle ayni sey satin alindiginda ucuz satildiginda

ise daha pahali deger bigme egiliminde olunur.

Sahiplik etkisini anlatan c¢alismalardan birisi Dan Ariely ve Ziv Carmon tarafindan
Duke Universitesi 6grencilerine yapilmistir. Bu ¢alisma su sekildedir: (Ariely, 2017,
141-145)

Onemli bir basketbol magc1 var ve iiniversitenin spor salonu kapasitesi siirli oldugu
icin biletler kura ¢ekilisiyle 6grencilere verilmektedir. Ariely ve Carmon kura cekilisi
sonrasi bilet kazanan ve kazanamayan 6grencilerin listesini elde ederck onlarla telefon
goriismeleri yapmistir. Bu goriismelerde bilet kazananlara almak isteyen olmasi
halinde biletlerini ne kadardan satmaya razi olduklari sorulmus bilet kazanamayanlara
ise bir bilet i¢in ne kadar 6demeye istekli olduklart sorulmustur. Bileti olmayan
ogrenciler bir bilet i¢in ortalama 170$ 6demeye razi olacaklarini bileti olan 6grenciler
ise ortalama 2.400$’dan bileti satmaya razi olacaklarini belirtmistir. Ortalama satis ile
ortalama alis teklifi arasinda yaklasik 14 kat fark oldugu tespit edilmistir. Carpici olan
bu fark insanlarin sahip olduklar1 seylere ne derece biiyiik onem verdikleriyle
aciklanmaktadir. Rasyonel ac¢idan bakildiginda olmasi gereken sey bileti olan veya
olmayan herkesin ayni tutumda olmasidir. Fakat durum bu sekilde olmamistir. Cekilis
Oncesi biitliin 6grenciler mag1 izlemek i¢in biiyiik bir heves i¢inde olurken gekilis
sonrast bilet kazanma veya kazanamama durumlarina gore farkli tutum igerisinde

olmustur.

Sahiplik etkisini anlatan bir diger calisma Daniel Kahneman, Jack Knetsch ve Richard
Thaler tarafindan yapilmigtir. Bu ¢alisma su sekildedir: (Kahneman, 2017, 341-342)

Universite ambleminin oldugu bir kahve kupasi var ve bu kupanin o dénemdeki fiyat:
6$. Kupalar katilimcilarin yarisina rastgele dagitiliyor ve katilimcilar saticilar, alicilar
ve segiciler olarak ti¢ gruba ayriliyor. Kahve kupalarina sahip olabilmek i¢in para
O0demek zorunda olan alicilar grubundan farkli olarak seciciler grubu kahve kupasi
alabilme ya da kupay satarak bir miktar para alabilme veya mali almakla esdeger para
degeri belirleyebilme imkanina sahiptir. Bu ii¢ grup aralarinda aligveris yapacaklari

fiyatlar1 belirliyor. Kahve kupalari i¢in ortalama olarak saticilar 7.12$, alicilar 2.87$
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ve seciciler 3.128 fiyat belirlemistir. Saticilarin kupalara bigtikleri degerin digerlerinin
bictikleri degerin iki katindan biraz daha fazla oldugu goriilmektedir. Saticilar ve
secicilerin kupa alma ya da bu kupay1 satarak para alabilme imkanlar1 var. Tek fark o
anda hissettikleri duygulardir. Saticilarin yliksek fiyat belirlemesi kupadan vazgecme

isteksizliginin segicilerden fazla oldugunu gostermektedir.

Sahiplik duygusunun 6neminin farkinda olan sirketler bunu pazarlama stratejisi olarak
kullanmaktadir. Sirketlerin deneme tanitimlarina bagvurma sebeplerinden birisi budur.
Ornegin sirketler kablolu televizyon kullanan tiiketiciler i¢cin kisa bir siireligine
deneme fiyatindan (daha ucuz fiyata) daha gelismis bir paket (6rnegin sinema, belgesel
gibi ekstra kanallar igeren) sunarlar. Bir 6ncekine gore daha iyi olan paketin daha ucuz
olmasi bu paketin tercih edilmesini cazip kilar. Deneme siiresinin sonunda paket fiyati
yiikselse de tiiketici bu paketin sundugu imkanlara (ekstra sinema, belgesel kanallari
gibi) alistig1 ve extra olan kanallari kaybetmek istemedigi i¢in fiyat artisini cazip
gérmeye baslamaktadir. Bu durum sahiplik etkisinin 6nemini bir kere daha
gostermektedir. Bu durum ayni zamanda tiiketicilerin ig¢ine diistiigii bir tuzaktir.
Sirketler tiiketicilerin sahip olduklar1 ve memnun kalacaklar1 seylere biiyiikk deger

verdigini bildigi i¢in bunu kendi yararlarina kullanmaktadir (Ariely, 2017, 149).

2.5.7. Cipa Etkisi

Insanlarin énceden edindikleri izlenim ve bilgilerin ileriye déniik diisiince ve kararlari
etkilemesi durumudur. Onceden edinilen izlenimlere veya bilgilere olmasi gerekenden
fazla deger verilmesidir. Bir bakima edinilen ilk izlenim, tahmin veya verilerin saplanti

haline getirilmesidir.

Cipa etkisi, giindelik hayatta farkinda olmadan her an karsi karsiya gelinilen bir
durumdur. Ornegin yiiksek ¢oziiniirliikli LCD televizyon almaya karar veren ve
herhangi bir teknolojik iirlinler satan bir magazaya girdiginde bu televizyonun 4.500
TL’den satildigint &grenen bir tiiketici olsun. Tiiketici baska magazalarda bu
televizyonun ne kadar fiyattan satildigini bilmedigi i¢in 4.500 TL gordiigi ilk fiyat
olur. Ne zaman televizyonu bu fiyattan almaya niyetlenirse bu karar o anda satin
almay1 disiindiigii televizyon i¢in ¢ipa etkisi yaratir. Bu yere saplanilan bir kazik
olarak da diisiiniilebilir. Bundan sonraki adimda diger televizyonlar bu fiyata gore
degerlendirilir. Bu baslangig fiyati rastlantisal olsa da zihne bir kez yerlestiginde ¢ipa

etkisi yaratarak bundan sonraki kararlar1 etkilemektedir. Ayn1 zamanda bu fiyatlar
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zihne yerlestiginde sadece bir iriin igin ne kadar 6demeye istekli olundugunu degil
benzer lriinlere ne kadar para 6denebilecegi konusunda yonlendirici olabilmektedir

(Ariely, 2017, 52-53).

Cipa etkisini anlatan c¢alismalardan birisi Dan Ariely, Drazen Prelec ve George
Loewenstein tarafindan MIT Universitesi'nde okuyan 55 yiiksek lisans 6grencisine
yapilmistir. Ogrencilerden sosyal giivenlik rakamlarinin son iki rakamini not etmeleri
ve not ettikleri bu rakam ile Onlerine sunulan iriinler i¢in 6deme yapip

yapmayacaklarini agiklamalari istenmistir.

Caligmada alakasiz gorlinen sosyal giivenlik numarasinin ¢ipa etkisi yaratip
yaratmayacagi ogrenilmek istenmistir. Bu amagla 6grencilere kablosuz iztopu, iki
sarap, kablosuz klavye ve fare, bir tasarim kitabi ile Belgika ¢ikolatasinin listelendigi
bir form kagid1 verilmis ve kagidin en iist kismina sosyal giivenlik numaralarinin son
iki rakamin1 yazmalar1 istenmistir. Sonra bu rakamin listede yer alan iiriinlerin yanina
fiyat olarak yazilmas istenmistir. Ornegin sosyal giivenlik numarasinin son iki hanesi
59 ise iriinlerin yania 59$ yazmalar istenmistir. Listedeki her bir iirliniin yanina
yazdiklar1 bu fiyati verip vermeyeceklerini evet veya hayir olarak belirtmeleri
istenmistir. Cevaplamalar bitince 6grencilerden bu sefer her iiriin i¢in 6demeye razi
olacaklar1 minimum tutar1 yazmalar1 istenmis ve bu islemden sonra kagitlar

toplanmustir.

Yapilan degerlendirmeler sonucunda sosyal giivenlik numaralarinin son iki rakami
yiiksek olan 6grencilerin (80-99’a kadar) iirlinler igin en yiiksek fiyat teklifini son iki
rakami diisiik olan &grencilerin (1-20) ise en diisiik teklifi yaptig1 gozlemlenmistir.
Ogrenciler her ne kadar sosyal giivenlik numaralarinin yaptiklar: fiyat tekliflerini
etkilemedigini sOylese de sosyal gilivenlik numarasinin sorulmasi ¢ipa etkisi
yaratmistir. Sosyal giivenlik numarasindan etkilenerek son iki rakama yakin fiyat
teklifleri yapmiglardir. Yani onceden edindikleri bilgiler veya duyduklar seyler
alakasiz olsa bile daha sonraki kararlarini etkilemistir (Ariely, 2017, 49-52)

Cipa etkisini anlatan bir diger calisma ise Kahneman ve Tversky tarafindan Oregon
Universitesi 6grencilerine yapilmistir. Ogrencilerden 0°dan 100’e kadar olan bir
carkifelegi cevirmeleri ve ¢ark durduktan sonra gelen sayiy1 yazmalari ve sonrasinda
kendilerine yoneltilen iki soruya cevap vermeleri istenmistir. Kahneman ve Tversky

oncesinde carkifelegin ayarlariyla oynayarak carkifelegi yalnizca 10 ve 65 sayilarina
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geldiginde duracak sekilde ayarlamistir. Bu yiizden ¢ark ¢evrildiginde gelen sayilar
sadece 10 veya 65’tir. Katilimcilar bundan habersiz ¢arki gevirerek kendilerine
yoneltilen iki soruyu cevaplamistir. Bu sorulardan ilki BM iiyeleri arasindaki Afrikali
uluslarin ytizdesinin ¢ark durduktan sonra yazdiklari sayidan biiylik veya kiiciik mii
olduguyla alakaliyken diger soru BM’deki Afrikali uluslarin yiizdesi igin yapacaklari
en iyi tahminin ne olduguyla alakalidir. Cark ¢evrildikten sonra 10 gelen katilimcilarin
ortalama tahminleri %25 iken 65 gelenlerin ortalama tahminleri %45 olmustur. Hileli
olsa bile donen carkifelekten ¢ikan sayilar higbir bilgi vermeyen rastgele segilmis
sayillar oldugundan katilimcilarin bunu gérmezden gelmesi gerekirken cark
faktoriinden etkilenilmistir. Dolayisiyla ¢ark dondiikten sonra gelen sayilar ¢ipa etkisi
yaratmistir. Yani katilimcilar ¢ark dondiikten sonra gelen sayi ile sorular arasinda bir
baglanti kurmustur. Bu nedenle diisiik say1 yani 10 gelenler diisiik yanitlar yiiksek say1
yani 65 gelenler yiiksek yanitlar vermistir (Kahneman, 2017,139)

Orneklerden de goriildiigii iizere insanlarin gelecekte bilinmeyen seylere yonelik
tahminlerde bulunurken veya kararlar alirken alakasiz da olsa onceden edindigi

bilgilerin veya izlenimlerin veya duyduklar seylerin etkisinde kalabildigi sdylenebilir.

2.5.8. Bedavanin EtKkisi

Bedava olan seylerin kars1 konulmaz bir etkisi vardir. Cogumuz maliyeti olmayan
bedava seyler karsisinda kendimizi kaybedebiliyoruz. Bir seye bedava sahip olmanin
¢ok giizel bir duygu oldugunun farkindayiz. Ancak bazen hi¢bir zaman almayi
diisiinmedigimiz seyler sirf yaninda bedava baska seyler verdigi i¢in cazip gelebiliyor.
Aligveris yaparken ihtiyacimiz olan sadece bir {riin almak iken 3 al 2 &de
kampanyalarindan (yani {i¢ iiriin alirsan bir tanesi bedava) etkilenerek ikinci {iriiniin
de fiyatim 6deyip ii¢ iirline birden sahip oluyoruz. Yani bedavanin etkisine kapilip

ihtiyacimiz olmayan ekstra iki {irtine daha sahip oluyoruz.

Dan Ariely, bedavanin kars1 konulmaz etkisini yapmis oldugu birgok sosyal deneyle
ortaya koymustur. Cocuklar lizerinde gercgeklestirdigi bu deneylerden birisi su
sekildedir: (Ariely, 2017, 77-79)

Ariely, cadilar bayraminda kapisina gelen 9 yasindaki Joey adindaki ¢ocuga {i¢ tane
Hershey Kiss marka gikolatasi verip aralarindan birini segmesi kaydiyla bir tane H.
Kiss ¢ikolatasi karsiliginda kiiglik Snickers ¢ikolatasi almayr veya iki tane H. Kiss
cikolatas1 karsiliginda biiyiik Snickers ¢ikolatas1 almayi teklif eder.
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Kiiciik Snickers 28 gram, biiyiik Snickers 46 gram iken ¢ocugun elindeki Herskey Kiss
marka cikolatalariin tanesi yaklasik 4,5 gramdir. Cikolatalarin gramlari
diisiiniildiigiinde yapilacak en rasyonel se¢im iki ¢ikolata karsiliginda biiyiik Snickers
almaktir. Joey elindeki iki ¢ikolata karsiliginda biiyiik Snickers almay: tercih ederek
rasyonel davraniyor. Ariely, aymi teklifi diger c¢ocuklara yaptiginda, onlarin da

rasyonel davrandigin1 goézlemliyor.

Ariely, daha sonra kapisina gelen cocuklara segenekleri degistirerek kiigiik Hershey
Kiss marka ¢ikolatalarin biri karsiliginda biiyiik bir Snickers almay: veya Hershey Kiss
marka ¢ikolatalarin hi¢birinden vazgegmeden bedavaya kiigiik Snickers almayi teklif
eder. Cikolatalarin gramlar1 gbz Oniine alindiginda yapilacak en iyi se¢im bedava
kiiciik Snickers (28 gram) tercih etmek yerine Hershey Kiss marka ¢ikolatalarin
birinden vazgecip onun yerine biiyliik Snickers (46 gram) almaktir. Ancak bedava
secenegi ortaya konuldugu anda ¢ocuklarin %70°1 biiylik Snickers almanin daha karl
olacagina atlayip bedava olan se¢enegi tercih etmistir. Cocuklar bedavanin etkisinde
kalarak daha iyi ve karli olan1 gérememistir. Ariely, bu deneyi yas¢a daha biiyiik
cocuklara yaptiginda da sonu¢ degismemistir. Deney sonunda gozlemlenen sey
cocuklarin da bedava karsisinda yetigskinlerden farkli davranmadigi ve iggiidiisel

olarak bedavaya yonelme egiliminde oldugudur.

Bedava ctkisini gosteren bir baska durum online kitap alisverislerinde goriilmektedir.
Yani belli bir fiyat (6rnegin 75 TL gibi) as1ldig1 zaman kargo hizmetinin bedava olmasi
durumudur. Sirf kargo hizmeti bedava olsun diye belirlenen fiyat1 yakalamak adina
belki daha sonra okunmayacak bir veya birden fazla kitap alma egiliminde

olunabiliyor ve bu durum rasyonellikten uzaklasan se¢imler yapilmasina neden oluyor.

2.5.9, izafiyet (Gorecelilik)

Insanlar karar verme asamasinda birgok farkli secenekle karsi karsiya kalir. Soz
konusu bu segeneklerin tam olarak ne kadar edecegine iliskin derinlemesine analiz
yapmak ve diisinmek zihinsel ¢aba ve zaman gerektirecegi icin karar verilirken
birtakim zihinsel kestirme ad1 verilen kisa yollara basvurulur. Bu kisa yollardan birisi
karsilagtirma yapmaktir. Fakat insanlar karsilastirma yaparken de karar vermekte
zorlanabilir. Bu nedenle karsilastirma yaparken mevcut segenekler iginde izafi

(gorece) olarak daha avantajli durumda olana yonelme egiliminde olunur.
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Pazarlamacilar bireylerin karar verme asamasindaki bu tutumlarim bildikleri igin

satmay1 diisiindiikleri tiriinleri buna uygun stratejiler yaparak pazarlamaktadir.

Dan Ariely izafiyetin nasil isledigini daha iyi anlayabilmek i¢in birgok farkli deneysel
calisma yapmistir. Bunlardan birisi Economist’in sitesinde tesadiifen gordiigii okurlara
sunulan dergi aboneligine iliskindir. Gordiigii ilanda okurlara sunulan Economist

dergisi aboneligine iligkin segenekler su sekildedir:
1) 1 yillik online dergi aboneligi: 59 $ [16 kisi]

2) 1 yillik basili dergi aboneligi: 125 $ [0 kisi]

3) 1 yillik hem basili dergi aboneligi hem de online dergi aboneligi: 125 $ [84
kisi]

Dergi aboneligine iliskin sunulan bu segenekleri MIT okulundaki 100 isletme
ogrencisine yonelterek i¢lerinden birisini tercih etmelerini istemistir. 100 6grenciden
84’1 125%’a 1 yillik hem basili hem online dergi aboneligini tercih ederken geriye

kalan 16 6grenci 59%°a 1 yillik online dergi aboneligini tercih etmistir.

Daha sonra tuzak olarak adlandirdigr 125%8’a 1 yillik basili dergi aboneligi secenegini

cikarak geriye kalan iki secenek arasinda tercihte bulunmalarini istemistir.
1) 1 yillik online dergi aboneligi: 59$ [16 kisi] = [68 kisi]

3) 1 yillik hem basili dergi aboneligi hem de online dergi aboneligi: 125$ [84
kisi]> [32 kisi]

Bu durumda 59%°a 1 yillik online dergi aboneligini tercih edenlerin sayis1 16’dan 68’e
yiikselirken,125%’a 1 yillik karma aboneligi tercih edenlerin sayisi 84’ten 32’ye
diismiistiir (Ariely, 2017, 27-32).

Bu durum izafiyet kavram: ile agiklanmaktadir. Ilk durumda ikinci ve iigiincii
secenegin fiyatlarinin ayni fakat sundugu hizmet bakimindan {igiincli se¢enegin
ikinciye gore daha avantajli olmasi iigiincii secenegi tercih edilir hale getirmistir. Bir
bakima ikinci segenegin varligi ligiincii segenegi cazip kilmigtir. Daha sonra tuzak
olarak adlandirilan ikinci segenegin ¢ikarilmasiyla iiclincii secenek eskisi kadar cazip
gelmemeye baslamis ve bu nedenle tercih eden Ogrenci sayisi azalmistir. Yani
ogrencilerin gorece daha avantajli diyebilecegi bir karsilastirma yapma durumu

ortadan kalkmustir.
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2.5.10. Plasebo Etkisi

Plasebo kelimesi latince ‘hosnut etmek’ anlaminda kullanilmaktadir. Bu kelime ayni
zamanda cenazelerde Oliilerin ardindan aglayan ve agit yakan para ile tutulmus kisiler
icin kullanilmistir. Zamanla ise tip diinyasiyla baglantili bir terim haline gelerek “ila¢
yerini tutan yontemler”, “hastay1 iyilestirmekten ¢ok memnun etmeye yarayan tedavi
yontemleri” anlamlarinda kullanilmaya baslanmistir. Plasebo etkisi, viicuda verilen
ilag veya herhangi bir seyin hastaligi tedavi edici etkisi olmamasina ragmen hastalar
tizerinde olumlu yonde etkiler gostermesi ve kendilerini daha iyi hissetmelerini
saglamasidir (Arican, [15.08.2018]).

Bu durum tamamen psikolojik olmakla birlikte hastalarin ilaca yiikledikleri beklenti
ve iyilesmeye dair inanglarindan kaynaklanmaktadir. Beyinde ilacin iyilestirici oldugu
inanci ve bu inancin bedene olumlu yonde yansimasidir. Bir bakima beynin inandigina

bedenin de inanmasi denilebilir.

Plasebo etkisinin giicii birgok farkli etkene bagli olarak degiskenlik gosterebilir.
Ornegin ilaglarin rengi, hangi sekilde paketlendigi veya hangi formda sunuldugu bu
anlamda 6nem tasimaktadir. 1981 yilinda yapilan ¢alismada 835 kadin hastanin bas
agrist tedavisinde asprin ile plasebo etkisinin giicii 6l¢iilmeye c¢alisilmistir. Hastalar
dort gruba ayrilmis ve birinci gruba iizeri yazisiz seker tablet ikinci gruba iizeri yazili
ve dikkat g¢ekici bir ambalaj i¢cinde seker tablet, {igiincli gruba yazisiz asprin ve
dordiincii gruba yazili ve dikkat ¢ekici bir ambalaj i¢inde asprin tabletleri verilmistir.
Uzeri yazili ve dikkat ¢ekici ambalaja sahip tablet alan hastalar kendilerini ayni tableti
yazisiz alanlara gore daha iyi hissettiklerini sdylemistir. Bunun gibi yapilan bir¢ok
calisma ile bir ila¢ ne kadar yeni ve dikkat ¢ekici ambalaja sahipse ve ne kadar son
teknoloji ile tiretilmisse o derece plasebo etkisinin giiciinii yiikselttigi gézlemlenmistir

(Arican, [15.08.2018]).

[laglarin bu 6zelliklerinin yani sira fiyatinin yiiksek olmasi da plasebo etkisinin giiciinii
arttiran bir baska etkendir. Bu durumu davranis iktisat alaninda 6nemli bir isim olan

Dan Ariely yapmis oldugu su deneyle gostermektedir: (Ariely, 2017, 187-190)

Bir ilag brosiiriinde bir kapsiil Veladone-Rx isimli agr1 kesicinin 2.5 $ oldugu ve klinik
calismalarda bu ilaci kullanan hastalarin %92’sinden fazlasinin yaklasik 15 dakika
icinde agrilarinda 6nemli azalma hissettikleri ve agrilarindaki bu azalmanin sekiz saat

boyunca devam edecegi bilgisi yer almaktadir. Bu brosiir dagitilan deneklere bir dizi
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elektro sok verilerek hissettikleri aciy1 Onlerindeki bilgisayara kaydetmeleri
istenmistir. Bu islemden sonra brosiirde gordiikleri agr1 kesici olarak tanitilan
Veladone-Rx isminde bir hap verilerek igmeleri ve 15 dakika beklemeleri istenmistir.
Bu bekleme siiresi sonrasinda deneklere yeniden elektro sok verilerek hissettikleri
actyr yeniden degerlendirerek bilgisayara kaydetmeleri istenmistir. Deneklerin ¢ogu
elektrik soklarinin yaratmis oldugu agrinin agr1 kesici olarak tanitilan Veladone-Rx’i
ictikten sonra azaldigim bildirmistir. Isin ilging olan tarafi ise agr1 kesici olarak
sandiklar1 Veladone-Rx ismindeki haplarin sadece C vitamini olmasidir. Aslinda agr1
kesici bir etkiye sahip olmayan C vitamini, deneklerin ilag brosiiriinde yer alan
bilgilerden etkilenmesi ve agrilarinin azalacaklarina dair beklentiye girmesi sonucu
kendilerini iy1 hissetmelerini saglamistir.

Ancak brosiirdeki fiyat bilgisi 2,5 dolardan 10 sente diisiiriildiigiinde deneklerin
tepkisinin degistigi gozlemlenmistir. Fiyat1 2,5 dolarken deneklerin neredeyse tiimii,
fiyat 10 sente indiginde ise sadece yarisi elektro sokun yaratmis oldugu agrinin
azaldigim1 sdylemistir. Yani fiyat daha yiiksek oldugunda plasebo etkisinin giiciiniin

daha fazla oldugu goézlemlenmistir.

Yapilan ¢alismalardan anlasilacag tizere plasebo etkisinin tamamen psikolojik oldugu
goriilmektedir. Bu durum ayni zamanda insanlarin inan¢ ve beklentilerinin olaylari

algilayisini nasil degistirdigini agik¢a gostermektedir.

2.6. Giiniimiizde Davramssal Iktisat ve Cahsma Alanlar

Giiniimiizde davranigsal iktisadin geleneksel iktisat teorisinin genel kabul goren
varsayimlarint daha gergekgi psikolojik temellere dayandirarak bu iktisat teorilerinin
aciklayict giiciinii arttirdig diistincesi biiylik bir kesim tarafindan kabul gérmektedir.
Bu varsayimlarin ve modellerin psikolojik temellere dayandirilmasi ile ekonomik
analizlerin daha dogru yapilacagina ve daha 1yi iktisat politikalarinin gelistirilecegine
inanilmaktadir. Davranigsal iktisat alaninda yapilan c¢alismalarin artmasi, bu
caligmalart yapan arastirmacilarin nobel 6diiliine layik goriilmesi, ABD ve Avrupa’da
bir¢ok tliniversitede davranigsal iktisatla ilgili aragtirma merkezlerinin var olmasi bu
alanin zamanla daha ¢ok giiclenecegini gostermektedir (Ruben, Dumludag, 20154, 4,
9).
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Davranigsal iktisat standart iktisat teorisi varsayimlarinin yetersizliklerini giinliik
hayat tecriibelerine dayali sosyal deneylerle ortaya koyarak daha gergege uygun
modeller olusturmanin 6tesinde politika tavsiyeleri de iiretmeye baslamistir (Galeotti,

Karakostas, 2010, 8).

Davranigsal iktisadin bulgulari dogrultusunda olusturulan ve yiirtitiilen politikalar,
insanlarin se¢imlerini ve yasam tarzlarimi daha iyi duruma getirecek sekilde
yonlendirmeyi amaglamaktadir. Bu yonlendirme diger bir ifadeyle diirtme islemi
insanlarin se¢gme haklarini diger bir ifadeyle 6zgiirliiklerini kisitlamamaktadir. 2017
yilinda davranigsal iktisat alaninda yapmis oldugu ¢alismalarla nobel iktisat 6diilii alan
Thaler, diirtme stratejileri gelistirenleri se¢cim mimar1 olarak adlandirmistir. Se¢im
mimarlar1 insanlar1 daha iyi bir yasam diizeyine ulastirabilmek adina 6zgiirliikten 6diin
vermeyecek sekilde insan davranislarini bazen tesvik ettirici bazen vazgegtirici sekilde
yonlendirmektedir. Ornegin Volkswagen’in sponsor oldugu Fun Theory isimli bir
ajansin “Yiiriiyen merdiven veya asansor kullanmak yerine merdiven kullanin ve
kendinizi daha iyi hissedin” sloganiyla yaptiklari projede metro istasyonundan disari
cikarken ylirliyen merdiven ve asansor kullanimini azaltmak, merdiven kullanimini
arttirmak amaglanmustir. Bu amaca yonelik merdiven basamaklari tizerine basildiginda
piyano sesleri ¢ikaracak sekilde tasarlanmistir. Bu durum insanlarin dikkatini ¢ekerek
insanlar1 merdiven kullanmaya yonlendirmistir. Yiiriiyen merdiven yerine yliriimeyi
tercih eden insanlar bdylece sagliklari i¢in daha iyi olacak bir duruma tesvik

ettirilmistir (Soyer, 2015, 88-89, 94; Funtheory, [17.08.2018]).

Davranigsal iktisadin ¢alisma alanlar1 genellikle karar verme teorisi yani bireyleri
rasyonel kararlar vermekten alikoyan sebepler (sinirli rasyonalite, beklenti teorisi,
sahiplik etkisi, kayiptan kaginma davranigi gibi) iizerinde yogunlagmakla birlikte
tilketimde israftan kaginilmasi ve tasarruf yapilmasinin 6zendirilmesi, kamu mallar
tiketimi ve kamu mallarina yapilacak katkilar ile {ilke vatandaslarinin
motivasyonlarinin arttirilmasi, daha etkin ihale veya agik arttirma mekanizmalarinin
tasarlanmas1 gibi bir¢ok alanda iyilestirici calismalar yapmaktadir. Ornegin kamu
sektoriinii  1iyilestirme adma kamusal mallardaki bedavacilik problemine
odaklanmaktadir. Bedavacilik sorunu, kamu mallar1 hizmetinin diglanamaz 6zelligine
sahip olmasindan yani finansmanina katilsin veya katilmasin o mali kullanabilme
olanagima sahip olabilmekten kaynaklanir. Bu durum rasyonel diisiinen bireyi

genellikle bedavaci davranmaya iter. Davranigsal iktisat bu konudaki aksamalarin
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hangi yonde oldugunu tespit ederek giidiileyici faktorlerin, kurallarin ve sistemin nasil
olmasi gerektigine odaklanarak iyilestirici caligmalar yapmakta ve kamu politikalarina

iligkin goriis ve onerilerde bulunmaktadir (Urhan, [20.08.2018]).

Deneysel ve davranigsal iktisat ¢alismalarina yonelik kurulmus 6nemli kurumlara
deginmek gerekirse bunlardan birisi 2010 yilinda Ingiltere’de kurulan Davranissal
Analiz Ekibi (Behavioral Insights Team)’dir. Davranis bilimleri uygulamasina
adanmis ilk devlet kurumudur (The Behavioral Insights Team: About Us,
[21.08.2018]). Diger énemli kurum Amerikan Hiikiimeti’ne hizmet eden Sosyal ve
Davranig Bilimleri Ekibi (Social and Behavioral Sciences Team)’ dir. Davranig
biliminin Amerikalilarin hak ettigi hiikiimet modelini tasarlamak i¢in araglar
sagladigim1 belirtirler. Ekip projelerinin ilk sonuglarin1 15 Eyliil 2015 yilinda alan
Bagkan Obama hiikiimet kurumlarina Amerikan halkina daha iyi hizmet edecek
programlar olusturabilmek i¢in davranigsal bilim anlayislarini uygulamaya koyacak
bir yonetici talimati yaymlamistir (Social and Behavioral Sciences Team: About
SBST, [21.08.2018]).

Giintimiizde son derece popiiler olmaya baslayan davranissal iktisat alan1 bir yandan
geleneksel iktisat teorisi yaklasiminin yetersizliklerini ortaya koymaya ¢alisirken diger
yandan yaptig1 deneysel veriler 1s1¢inda giindelik yasamda kolayca uygulamaya
gecirilebilecek yaklasimlar ortaya koymaktadir. Bu yaklagimlar daha iyi iktisat

politikalarinin olusmasina zemin hazirlamaktadir.

27



3. DAVRANISSAL iKTiSAT BAGLAMINDA TUKETICi DAVRANISLARI

3.1. Tiiketim ve Tuketici

Insan ve diger biitiin canlilarin yasamlarin: siirdiirebilmesi igin gerekli ve kaginilmaz
bir eylem olan tiiketim bir siire¢ olarak diisiiniilebilir ve bu siirecin insanlarin
ihtiyaglarini karsilamak veya tatmin etmek tizere mal veya hizmetlerin satin alinmasi,
sahiplenilmesi ve kullanilmasi asamalarmi kapsadigi soylenebilir. Burada dikkat
edilmesi gereken nokta tiiketim siirecini baslatan unsurun ihtiyaglar oldugu ve bu

ihtiyaglarin tatmin edilmesi gerektigidir.

Ana akim iktisatgilar insan ihtiyag¢ ve isteklerinin sinirsiz oldugunu ileri siirmekte ve
iktisat biliminin temel amacinin var olan sinirl kit kaynaklarla sinirsiz kabul edilen bu
ihtiyac ve isteklerin karsilanmasi oldugunu belirtmektedir. Ihtiyag ve istek kavramlar
ekonomi literatiiriinde ayni anlama gelmemekte, farkli kavramlar olarak kabul

gormektedir (Bakirtas, Demirhan, 2015, 78).

Insan ihtiyaclarmin smrsiz ve bu ihtiyaglarin tatmin edilmesini saglayacak
kaynaklarin kisitli olmasi bu kaynaklarin ne miktarda tiretilip ne miktarda tiiketilecegi
konusunda insanlar1 karar vermeye zorlamaktadir. Bu durumda insanlar ihtiyaglarin
karsilanma siddetini goz Oniinde tutarak bu ihtiyaclarin hangisinin daha Once
hangisinin daha sonra Karsilanacagina dair siralama yapma durumunda kalmaktadir
(Yildiz ve dig., 2013, 73).

Ihtiyac ve istek kavramlarinin ayn1 anlama gelmedigi belirtilmisti. Bu noktada ihtiyac
ve istek kavramlarinin ne anlama geldiginden bahsedilmesi aralarindaki farki

gorebilmek adina iyi olacaktir.

Ihtiyac, herhangi bir seyin yoklugunun fark edilmesi olarak tanimlanabilir. Istek
kavrami ise ihtiyacin varligi ile ortaya ¢ikmakta ve ihtiyacin nasil karsilanacagini
belirlemektedir. Diger bir ifadeyle ihtiyaglarin tatmin veya karsilanmasi konusunda
yapilacak secimler istek olarak tanimlanabilir. Ornegin susuzluk ve bu susuzlugun
giderilmesi bir ihtiyag iken susuzlugu giderebilmek i¢in su, ayran, kola veya meyve
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suyu gibi alternatiflerden herhangi birisini tercih etmek istektir. Yani istek, ihtiyacin
nasil tatmin edileceginin belirleyicisidir. Insanlar 6ncelikle ihtiyacin varligini hisseder
sonra bu ihtiya¢ satmn alma arzusuyla istege doniisiir. Istek ise mal veya hizmetlerin
talep edilmesini, talep edilme ise satin almanin gergeklesmesini saglar. Satin almak
icin sadece talep etmez yetmez para gibi satin alim giiciiyle de desteklenmesi gerekir

(Odabasi, 2017, 10).

ABD’li psikolog Abraham Maslow tarafindan ortaya konulan Ihtiyaclar Hiyerarsisi
Kurami’nda insan ihtiyaglari fizyolojik ihtiyaclar, giivenlik ihtiyaci, ait olma ve sevgi
ihtiyaci, saygmlik ihtiyac1 ve kendini gerceklestirme ihtiyact olmak {izere bes
kategoride siiflandirilmis ve bu ihtiyaglarin hiyerarsik bir yapida oldugu belirtilmistir
(Merdoglu, [15.09.2018]). Insan ihtiyaglarin hiyerarsik olarak siralandig1 piramit
seklindeki bu yapr sekil 2°de gosterilmektedir.

/N

Kendini Gergeklestirme Thtiyaci

Sayginlik Thtiyaci

Ait Olma ve Sevgi Ihtiyaci

Giivende Olma Ihtiyaci

Fizyolojik Ihtiyaglar

Sekil 2: Maslow’un Ihtiyaclar Hiyerarsisi

Merdoglu, Ebru. [15.09.2018]. Maslow’un Ihtiyaglar Hiyerarsisi: 5 Temel fhtiyag.
https://www.guncelpsikoloji.net/kisilik-kuramlari/maslowun-ihtiyaclar-hiyerarsisi-5-temel-ihtiyac-
h5577.html.

Piramidin en alt ve ilk basamagim fizyolojik ihtiyaclar olustururken bunu sirasiyla
giivende olma ihtiyaci, ait olma ve sevgi ihtiyaci, saygmlik ihtiyact ve kendini
gergeklestirme ihtiyaci izlemektedir. Ihtiyaclar onceliklerine ve siddetine gore
siralanmaktadir. En alt basamaktan yukar1 basamaklara dogru ihtiyaglarin 6nceligi ve

siddeti azalmaktadir.

Fizyolojik ihtiyaglar; yeme, igme, 1sinma, barinma, giyinme ve uyku gibi insanlarin

hayatta kalabilmesi i¢in tatmin edilmesi gereken en oncelikli ve temel nitelikteki
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ihtiyaclardir. Maslow’a gore insanlar en alt basamakta yer alan fiziksel ihtiyaglarini
tatmin etmeden bir sonraki basamakta yer alan giivenlik ihtiyacina ge¢is yapamaz.
Yani ihtiyaglarin karsilanmasi anlaminda oncelik durumu s6z konusudur. Giivenlik
ihtiyaci ile dis ¢evreden gelecek tehlikelere karsi korunma yani kisisel, ekonomik,
saglik gibi alanlarda giivende olma ihtiyaglar1 kast edilir. Once fizyolojik daha sonra
giivenlik ihtiyacini karsilayan birey ancak bu sekilde piramidin iigiincii basamagina
denk gelen ait olma ve sevgi ihtiyacina yonelebilir. Ait olma ve sevgi ihtiyaci ile
sevme-sevilme ihtiyaci, aile, is, arkadas gibi topluluklara ait hissetme, benimsenme
ihtiyaglar1 kast edilir. Ait olma ve sevgi ihtiyact da karsilandiktan sonra bir diger

basamakta yer alan sayginlik ihtiyacina gegis yapilabilir (Kémiircii, [15.09.2018]).

Saygilik ihtiyaci igin ise dis ¢evreden sayginlik gorme, iin ve itibar kazanma,
taninma, basarili olma, kendine deger verme, 6zgiir hissetme ihtiyaclar kast edilir.
Piramidin en tepesinde yer alan kendini gerceklestirme ihtiyact basamaginda ise
kisinin kendi potansiyelinin fark etmesi ve bunu agiga ¢ikarmak yani ideallerini ve
yeteneklerini gerceklestirmek istemesi, kisisel basari, yaraticilik, kisisel tatmin,
bilimsel buluslar yer almaktadir (Yildirim, 2015, 405).

Tiiketim tarihsel siire¢ igerisinde her donem var olmustur. Her ddnemin kosullar farkli
oldugu i¢in bu durum insanlarin tiiketim anlayislarina da yansimistir. Tiketim
anlayiglarinda yasanan degisimden bahsedilmeden 6nce ge¢misten giiniimiize sdyle

bir dénemlendirme yapilabilir: (Egilmez, [7.10.2018])

1. Insanlarin yalnizca tiiketici oldugu donem (iiretimin olmadig sadece tiiketim

yapilarak yasanan tarim devrimi 6ncesi donem)

2. Insanlarin hem iiretici hem tiiketici oldugu dénem. Bu dénem kendi icinde su

sekilde ayrilabilmektedir:
a. Tiketimin 6n planda oldugu tarimsal devrim sonrasi
b. Uretimin 6n planda oldugu sanayi devrimi sonras:
c. Tiiketimin 6n planda oldugu giinlimiiz kiiresel bilgi teknolojisi donemi

Tarihin erken donemlerinde yani tarim devrimi Oncesi donemde gdcebe olarak
yasayan avci-toplayici insanlar tiretmeksizin sadece tiiketmistir. Bu insanlarin tiikketim
anlayist yeme, igme, 1sinma, barmmma gibi en temel zorunlu ihtiyaglarin

karsilanmasindan ibarettir. Ancak zamanla tarimsal devrim ile birlikte yerlesik hayata
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gecilmesi, sanayilesme ve teknolojik gelismelerin etkisiyle insanlar zorunlu
ihtiyaglarin1 karsilamanin yaninda sevme-sevilme, aidiyet, sayginlik gérme, tin ve
prestij kazanma, benimsenme gibi sosyokiiltiirel ve psikolojik ihtiyaclarini da
karsilamak amaciyla tiiketim yapmaya baslamistir. I¢inde bulunulan kiiresellesen

gliniimiiz diinyasinda da durum bu sekildedir.

Tiiketim giinliimiiz diinyasinin yeni bir ideolojisi haline gelmis ve insanlarin daha fazla
tikkettikce refahlarinin artacagi ve daha fazla mutlu olacaklart diisiincesi egemen
olmaya baslamistir. Glinlimiiz diinyasinda zorunlu ihtiyaglar icin yapilan tiiketimin
yaninda, liikks ve hazci tiiketim, gosteris tiikketimi, kimlik olusturma baglaminda yapilan

sembolik tiiketim gibi pek ¢ok tiiketim tiirii bulunmaktadir (Odabasi, 2017, 7).

Tiiketici kavrami ise fizyolojik, sosyolojik ve psikolojik ihtiyaglarini karsilamak

amaciyla liriin veya hizmetleri satin alan ve kullanan kisiler olarak tanimlanabilir.

Cevreci Tiiketim ve Tiiketici

Sanayilesme ile baslayan ve giliniimiize kadar devam eden siiregte kiiresellesme ve
yasanan teknolojik gelismelerin etkisiyle iiretim ve tiikketim olaganiistii sekilde
artmistir. Artan liretim ve tiiketim ekonomik biiylime ve refah artisi saglasa da dogal
kaynaklarin kontrolsiiz ve asir1 kullanilmasia dolayisiyla birgok ¢evre sorununun
olugsmasina neden olmustur. Hava ve su kirliliginden, ozon tabakasinin delinmesine,
asit yagmurlarindan, kiiresel 1sinmaya kadar bir¢ok ¢evresel sorun giin yiiziine
cikmustir. 1970’lere kadar ¢evre konusunda yeterli hassasiyet gostermeyen insanoglu,
¢evre sorunlarinin giderek siddetlenmesi ve etkisini daha fazla hissettirmesi iizerine
1970’11 yillarin basindan itibaren ¢evre konusunda bilinglenmeye baglamistir (Karalar,
Kiraci, 2011, 63; Okmen, 1996, 4).

1972 yilinda Stockholm’da gelismislik diizeyleri birbirinden farkl iilkeler tarafindan
cevre sorunlarmin giindeme getirilip degerlendirildigi ilk uluslararasi c¢evre ve
kalkinma konferansi yapilmaistir. 1982 yilinda siirdiiriilebilir kalkinma diisiincesi 6nem
kazanmig ve bu kavram Diinya Cevre ve Kalkinma Komisyonu tarafindan yayinlanan
Brundtland Raporu’nda bugiiniin ekonomik ve toplumsal ihtiyaglarin1 gelecek
kusaklarin ihtiyaglarii karsilayabilme olanagini da g6z oniinde tutarak karsilamak
anlaminda kullanilmistir (Agca, [13.10.2018]). Siirdiiriilebilir kalkinma anlayis
ekonomik biiylime ve kalkinmanin g¢evre iizerindeki olasi zararlarint minimuma

indirerek gergeklestirilmesini hedefler.
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Siirdiiriilebilir bir yasamin varligt ve devamliligi ise ¢evre konusunda bilingli
tiketiciler ile bu tiiketicilerin ¢evre dostu uygulamalar ve tiiketim davranislarinda
bulunmalartyla miimkiin olacaktir. Bu noktada ¢evreci tiikketim ve tiiketici

kavramlarindan bahsedilmesi yerinde olacaktir.

Cevreci tiiketim diger bir ifadeyle yesil tiikketim yesil {irlinlerin tercih edilmesi, satin
almip tiiketilmesidir. Yani bir biitiin olarak yesil tirin satin alimi, yesil kullanim
(tasarruf ve geri doniisim gibi) ve toplumu yesil {iriin satin almaya tesvik etme
durumlariyla ilgilidir (Eti, 2017, 96).

Sozii edilen yesil tiriin kavrami ile dogal ¢evreyi kirletmeyen, tiretim siirecinde dogal
kaynaklar1 olabildigince daha az tiiketen, geri doniistliriilmesi miimkiin {iriinler kast
edilmektedir. Yesil tiriin kavrami ayn1 zamanda 4S formiilii ile agiklanmaktadir. Bu
formiilii tatmin (satisfaction), siirdiiriilebilirlik (sustainability), sosyal kabul (social
acceptibility) ve gilivenlik (safety) kavramlari olusturmaktadir. Bu kavramlarin ima
ettigi seye gore yesil iiriin, tiiketici ihtiyac ve isteklerinin tatminini karsilayan, enerji
ve dogal kaynaklarin siirdiiriilebilirligini saglayan, dogaya ve canlilara zarar vermedigi
konusunda toplumda genel kabul goren ve insan sagligini tehdit etmeyen (giivenlik)

tiriindiir (Erbaslar, 2012, 98).

Cevreci tiiketici veya yesil tiiketici ise satin alma siirecinde yesil tirtinleri tercih eden
ve toplumdaki diger insanlar1 yesil tiriinler satin almaya tesvik eden kisiler olarak

tanimlanabilir.

3.2. Tiiketici Davrams Egilimi

Tiiketici davranisi, tiiketicilerin ihtiyag ve isteklerini gidermek amaciyla iiriinleri,
hizmetleri, fikirleri veya deneyimleri se¢me, satin alma, kullanma ve kullanim sonrasi
elden ¢ikarma faaliyetlerini iceren davranislar biitiiniidiir (Solomon ve dig., 2006, 6).
Bir baska tanimlamada ise tiiketicilerin {iriinleri, hizmetleri ve fikirleri arastirma, satin
alma, tiikketme ve tliketim sonrasi elden ¢ikarma esnasinda sergiledikleri davranislar

olarak ifade edilmistir (Schiffman, Kanuk, 2000, 4).
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Tiiketici Davramslar:

/ \

Tiiketici Faaliyetleri Tiiketici Tepkileri
Satin alma Duygusal
« .
Kullanma\Tiiketme Zihinsel
Yok Etme\Elden Cikarma Davranigsal

Sekil 3: Tiiketici Davramislarinin Grafiksel Tanimi

Kardes R. Frank, Maria L. Cronley, Thomas W. Cline. 2011. Consumer Behaviour. South-Western

Cengage Learning.

Tiiketici davraniglari 6nceden sadece tiiketicilerin iriinleri nasil satin almaya karar
verdigiyle ilgili olarak ele alinmakta ve tanimlanmaktaydi. Bu tanimlama dogru olsa
da tiiketicilerin satin alim Oncesi (arastirma), satin alma ve satin alma sonrasi (tiikketme,
elden ¢ikarma) faaliyetlerini igeren siirecin tamamini ele almadigi i¢in Yyetersiz
kalmaktaydi. Giinlimiiz kosullarinda yapilan modern tanimlamalar tiiketici
faaliyetlerinin tiimiinii i¢ine alacak sekilde yapilmaktadir. Sekil 3’te goriildiigi tizere
tiiketici davranislari, liriin ve hizmetlere iligkin tiiketici faaliyetleri ile bu faaliyetleri
gergeklestirirken ortaya ¢ikan duygusal, zihinsel ve davranigsal tiiketici tepkilerini ve
aralarindaki iligkiyi kapsayacak sekilde agiklanmaktadir (Kardes, Cronley, Cline,
2011, 8).

Bu bilgilerden hareketle tiiketici davraniglarinin sadece satin alma esnasindaki
davraniglar ile ilgili olmadig: satin alim Oncesi (lirlinlerle ilgili yapilan arastirmalar
gibi) ve sonrasindaki (iirtinleri kullanma, kullanim sonras1 degerlendirme, kullanilan
liriinlerin elden ¢ikartilmasi gibi) davranislarla da ilgili oldugu sdylenebilir. Ornegin
satin alinan plastik sise suyun icildikten sonra ¢opiiniin ne yapilacagi (geri doniistim
gibi) gibi ¢ok sayida tiikketime iliskin konular tiiketici davraniglar1 baglaminda ele

almmaktadir (Islamoglu, Altumsik, 2017, 8).
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Tiiketici davranigi alaninda yapilan calismalar, tiiketici davranislar1 ve tiiketim
stirecini inceleyerek bu siirecleri etkileyen unsurlara odaklanmakta ve bazi sorulara
cevap aramaya ¢alismaktadir. Cevaplanmaya caligilan bu sorular en genel alt1 temel

baslik altinda sekil 4’te gortildiigi lizere siniflandirilabilir.

Nereden?
e
™~  TUKETICI

G Tt G

Sekil 4: Tiiketici Davranislar1 Baglaminda Cevap Aranan Sorular

Islamoglu, A. Hamdi, Remzi Altunisik. 2017. Tiiketici Davramslar. 5. bs. Istanbul: Beta Basim
Yayim Dagitim A.S.

Sekil 4’e gore piyasada sunulan {irtin ve hizmetleri Kimlerin satin aldigi, ne tiir
iriinlerin satin alindigy, tiriinlerin nereden ve ne zaman alindig1, ne amacla kullanildigi,
ni¢in belirli bir marka veya modeldeki iirlinlerin tercih edildigi ve bu iiriinlerin
O0demesinin nasil yapildigi gibi sorular cevaplanmaya c¢alisilan temel sorular

arasindadir (islamoglu, Altunisik, 2017, 9-10).

Tiketici davraniglar ana akim iktisadi diislince ¢ercevesinde varsayimlar {izerine
kurulu modeller dogrultusunda agiklanmaktadir. Genel kabul goren rasyonalite
varsayimi ile tiiketiciler ekonomik ve rasyonel hareket eden bir varlik olarak
tanimlanmaktadir. Buna gore tiiketiciler ekonomik kararlar verirken sahip olduklari
harcanabilir gelir ile her zaman faydasini maksimize, maliyetini minimize edecek tiriin
ve hizmetler satin almakta, satin alim dncesi tercih edecegi segeneklere iliskin bilgilere
eksiksiz erisebilmekte, eristigi bu bilgileri etkin bir bicimde kullanabilmekte ve
duygularinin, sosyal ¢evrenin etkisinde kalmadan akliyla hareket ederek her zaman

rasyonel davranabilmektedir. Ancak zamanla bu 6zellikler dogrultusunda agiklanmaya
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calisilan iktisadi davranislarin gercek hayatla 6rtiismemesi elestirilere neden olarak bu

alana yonelik yapilan ¢aligmalarin 6niinii agmistir.

Tiiketici davraniglarii agiklamaya ve Ongérmeye yonelik onemli ¢aligmalar yapan
davranigsal iktisat gercevesinde tiiketiciler smirli rasyonel hareket eden, kendini
kontrol etmede 6z-kontrol sorunu yasayan, tercihlerinde her zaman tutarli olamayan
ve ekonomik karar verme agamasinda matematiksel hesaplamalarin aksine ¢ok daha
fazla duygularinin etkisinde kalan ve sosyal gevresinden kolayca etkilenebilen bir
varlik olarak tanimlanmaktadir. Her tiiketicinin birbirinden farkli oldugu dolayisiyla
farkli zevk ve tercihlere sahip oldugu goz oniine alindiginda tiiketicilerin davranigsal
iktisatgilarin modelledigi niteliklere sahip, ihtiyaglarini tatmin etme arzusunda olan ve
bu amagla tiiketim yapan bireyler oldugu sdylenebilir. Tiiketim sadece yeme, igme ve
barima gibi en temel fizyolojik ihtiyaglar1 karsilanmasi amaciyla yapilmamakta iin
ve itibar kazanma, sevme-sevilme ve ait hissetme gibi sosyokiiltiirel ve psikolojik

ihtiyaclarin karsilanmasi amaciyla da yapilmaktadir.

Davranigsal iktisat anlayisi dogrultusunda yapilan deneysel ¢alismalar tiiketicilerle

ilgili baz1 6nemli davranigsal isleyisleri ortaya ¢ikarmistir:

e Tiiketiciler karar alirken zihinsel ¢aba ve zaman gerektiren analizler yapmak
yerine hizli kararlar alma egilimindedir. Hizl1 kararlar alabilmek adina ise
zihinsel kisa yollara basvurulmaktadir. Hizli kararlar alabilmek adina
basvurulan yaygin kisa yollardan birisi karsilastirma yapmaktir ve tiiketiciler
karsilastirma yaparken mevcut secenekler i¢inde izafi (gorece) olarak daha

avantajli durumda olana yonelme egilimindedir.

o Tiketiciler belirsizlik ve risk igeren gelecege doniik kararlar alirken ise
beklenen fayda teorisinin salt rasyonel ve matematiksel denklemlere dayanan
hesaplamalarin 6tesinde psikolojik ve algisal faktorlerin etkisinde kalmaktadir.
Tiketiciler psikolojik ve algisal faktorlerin etkisinde kalarak kesin olan
seceneklere daha fazla deger vermekte, kazang s6z konusu oldugunda riskten

kac¢inan kayip s6z konusu oldugunda riski seven davranislarda bulunmaktadir.

e Kayiplara kazanclara kiyasla daha fazla 6nem verilmekte ve kayiplarin neden

olacagi lizlintii kazanglarin saglayacagi mutluluktan biiyiik gelmektedir.

o Tiiketiciler, ayn1 durumlara farkli sunulus bigcimlerinden otiirti farkl tepkiler

verebilmektedir. Cergeveleme etkisi olarak adlandirilan bu durum rasyonalite
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ilkesinin tiiketicilerin tercihlerinde tutarli oldugu goriistiniin her zaman gegerli

olamayacagini gostermektedir.

e Tiiketicilerin sahip oldugu seylere olmasi gerekenden fazla deger verdigi
gozlemlenmis ve genelde tiiketiciler herhangi bir seyi satin alirken ucuz, ayn

seyi satacagl zaman ise daha pahali deger bigme egiliminde olmaktadir.

e Tiiketicilerin ileriye doniik bilinmeyen seylere yonelik tahminlerde bulunurken
veya kararlar alirken alakasiz da olsa onceden edindigi bilgilerin veya

izlenimlerin veya duyduklar1 seylerin etkisinde kalabildigi gozlemlenmistir.

e Tiiketicilerin ister para ister {iriin olsun bedava olan seylere Kkarsi
koyamadiklar1 gozlemlenmistir. Bazen hi¢bir zaman alinmayacagi diisiiniilen
uriinler sirf yaninda baska bedava seyler verdigi icin insanlara cazip gelmekte

ve rasyonellikten uzak israfa neden olan satin alimlar gergeklesmektedir.

Cevre Dostu Tiiketici Davranig Egilimi

1980’11 yillarda ¢evresel konular diinyaya egemen olmaya baslamistir. Artan iiretim
ve tiiketimin etkisiyle ortaya ¢ikan ¢evre sorunlarinin artmasi ve etkisini daha fazla
hissettirmesi tizerine tiiketiciler bu sorunlari fark etmeye ve bilinglenmeye baslamistir.
1980’lerden itibaren artan ve Onem kazanan ¢evre bilinci tiiketicilerin ¢evre
sorunlarina yonelik duyarliliklarini arttirmis ve bu durum satin alma davraniglarina
yanstyarak ¢evre dostu iiriin talebinin artmasini saglamistir (Cabuk, Nakiboglu, 2003,
39). Tiiketiciler bir {iriiniin ¢evre dostu olup olmadigini {iriiniin iizerinde bulunan eko-
etiketler araciligiyla anlar. Cevresel gosterge niteliginde olan eko-etiketler iiriiniin
nerede, ne zaman, hangi kosullar altinda, hangi hammaddelerle iiretildigine ek iiriiniin
ambalajlanmasindan lojistigine, kullanim siirecinden elden ¢ikarilmasina kadar

uzanan siirecler hakkinda da bilgiler verir (Skdturkiye, 2014,10).

Bu bilgilerden hareketle ¢evre dostu tiiketicilerin satin alacagi iiriinlerde sadece fiyat
ve kaliteyi dikkate almayacagini, eko-etiketler araciligiyla iriinlerin hangi kosullar
altinda, hangi hammaddeler kullanilarak {iretilip paketlendigine ek {irtiniin kullanim
sonrasi geri doniisiim asamasina kadar birgok bilgiyi dikkate alacagi soylenebilir. Bu

durum ayni1 zamanda g¢evre dostu tiiketicilerin davranig egilimini yansitmaktadir.
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Cevresel Bilgi

Cevresel Farkindalik Cevreci Tiiketici

Cevresel Biling — Tutumlart

Cevresel Inang

Cevresel Kaygi

!

Satin Alma Niyeti |—»

Cevre Dostu Satin

Alma Davranisi

Sekil 5: Cevre Dostu Satin Alma Davranisi

Sarumathi, S. 2014. Green Purchase Behavior—-A Conceptual Framework of Socially Conscious

Consumer Behavior. Global Journal of Finance and Management. c. 6. s. 8: 780.

Sekil 5’te tiiketicilerin ¢evre dostu satin alma davraniglarinin arka plani
gosterilmektedir. Cevre dostu tliketiciler ¢evre sorunlarinin farkinda olan ve bu konuda
kaygi duyan, bilgili, bilingli ve inangli tutumlar sergileyen kisilerdir. Bu durum
tiiketicilerin davranislarina yansiyarak cevre sorunlarina yonelik duyarliliklarin
arttirmaktadir. Cevresel duyarliliga sahip tliketiciler ¢evre dostu iiriinler satin alma

niyetinde olan ve tercihini bu yonde yapan kisilerdir.

Tiiketicilerin ¢evreci davraniglarina 6rnek olarak organik yollarla {iretilen, kaynak
tasarrufu saglayan, geri doniistliriilmesi miimkiin iirlinlerin tercih edilmesi 6rnek
verilebilir. Bu davranislarda bulunmak 6rnegin organik tiriinleri tercih etmek dolayh
yoldan su kaynaklarinin ve biyolojik ¢esitliligin korunmasina yardimci olmak
demektir. Ciinkii organik tarimsal iiretimde suni giibre veya pestisit gibi bitkilere zarar
veren organizmalar1 yok edici kimyasal maddeler kullanilmadig: i¢cin bu maddeler
topraga karigmaz boylelikle yeralti su kaynaklari ve biyogesitlilik korunmus olur. Yine
tek kullanimlik {iriinler yerine uzun 6miirliik iiriinleri tercih etmek daha fazla {iriin
tiretilmesini engelleyerek dogal kaynaklarin israf edilmesini 6nler (Karalar, Kiraci,
2011, 74). Buna benzer daha bir¢ok 6rnek verilebilir. Bu davranislarda bulunarak
cevresel sorunlarin oniine gegebilmek gelecek kusaklar igin daha yasanabilir bir diinya

birakmak miimkiin olabilir.
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3.3. Tiiketici Davramislarim Aciklayan Modeller

Tiiketici davraniglarini agiklamaya c¢alisan ¢esitli modeller bulunmaktadir. Bu
modellerden biri olan ve psikolog Kurt Lewin tarafindan 6ne siiriilen kara kutu modeli,
tilkketici davranislarin1 agiklayan en temel model olarak bilinir ve diger modellere

onciiliik etmesi agisindan biiyiik 6nem tasir (Islamoglu, Altunisik, 2017, 23).

Etki :
— Kara Kutu —) Tepki
(Uyaric)

Sekil 6: Kara Kutu Modeli

Islamoglu, A. Hamdi, Remzi Altumsik. 2017. Tiiketici Davramslari. 5. bs. Istanbul: Beta Basim
Yayim Dagitim A.S.
Bu model sekil 6’daki gorsel yardimiyla agiklanmaktadir. Etki (uyaricilar) ile {iriin,
fiyat, dagitim ve iletisim olarak ifade edilen pazarlama uyaranlari ile tiiketicinin i¢inde
bulundugu ekonomik, teknolojik, sosyal ve kiiltiirel gevreden gelen diger uyaranlar kast
edilmektedir. Tiiketiciler disaridan gelen bu uyaricilart kendi karakteristik yapisi
dogrultusunda algilayip (ki bu algilama kara kutu denilen noktada gerceklesir) buna

bagli olarak tepki (kararlar) verir.

Tiiketicilerin verdikleri tepkiler satin alma tutumlari ile hangi tirtinii ne zaman, nereden

ne kadar fiyata aldigina iliskindir (Kotler, Armstrong, 2011, 134-135).

Tiiketici davraniglarini agiklayan diger modeller ise kendi i¢inde klasik (agiklayici) ve
modern (tanimlayici) modeller olmak iizere iki gruba ayrilir. Klasik modeller, tiiketicCi
davranislarindan ziyade insan davranislarini agiklamaya yonelik gelistirilmis modeller
olup sonrasinda tiiketici davraniglart modellerine uyarlanmistir. Yaygin olarak bilinen
klasik tiiketici davranisi modelleri iktisadi giidiileri esas alan Ekonomik Model,
ogrenme teorisine dayanan Pavlov Modeli, psikolojik faktorleri esas alan Freud

Modeli ve sosyal psikolojiyi esas alan Veblen Modeli’dir.

Bu modellerin ortak noktasi tiiketici davramiglarini tek bir faktdre bagl kalarak
aciklamaya calismalaridir. Ornegin tiiketici davramislari  ekonomik modelde

tiiketicilerin rasyonel davranisina, Freud modelinde bilingaltina, Veblen modelinde
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tiiketicilerin i¢inde bulundugu sosyal grup ile kiiltiire ve Pavlov modelinde 6grenme

gibi tek bir faktore bagl kalinarak agiklanmaya caligilir.

Modern modeller ise tliketici davraniglarin1 sadece igsel ve digsal uyaranlara verilen
bir tepki olarak ele almamakta baska faktorlerin de yer aldig1 bir siire¢ olarak anlamaya
calismaktadir. Yaygin olarak bilinen modern tiiketici davranis1 modelleri Nicosia
Modeli, Howard Sheth Modeli ve Engel-Kollat-Blackwell (EKB) Modeli’dir. Bu
modeller tiiketicilerin satin alma siireclerine odaklanarak satin alma davranisini bir
sorun ¢6zme siireci olarak ele almaktadir. Satin alma siireci her modelde farkl

yapilarda incelenmistir (Eroglu, 2012, 10-11).

Klasik ve modern modellerin net bir sekilde ortaya konulabilmesi ve anlasilabilmesi

icin bu modeller ayr1 ayri ele alinmistir.

3.3.1. Klasik (Ac¢iklayic1) Modeller

Klasik modeller tiiketici davranislarinin nasil gergeklestiginden ziyade davranislari
harekete gegiren faktorler ve bu faktorlerin tiiketiciler tizerinde biraktigi etkilere

odaklanmakta ve bu ikisi arasinda baglanti kurmaya ¢alismaktadir.

3.3.1.1. Ekonomik Model

Bu modele gore tiiketici davranislari, geleneksel iktisatgilarin 6ngordiigi ekonomik ve
rasyonel hareket eden insan yapisi dogrultusunda sekillenir. Buna gore tiiketiciler satin
alma kararlarini rasyonel ve ekonomik hesaplamalara dayali olarak verir. Sahip olunan
biitce ile ihtiyaclar karsilanmaya calisilirken en yiiksek tatmin veya fayda elde etmek
amaglanir. Iki {irlin arasinda tercih yapilirken rasyonel davranmanin geregi en diisiik
fiyath olan iiriin se¢ilir, iki iirliniin fiyatinin ayni olmasi durumunda ise tiiketiciler
kararsiz kalmaktadir. Marshall, bu durumun her zaman bu sekilde slirmeyecegini
belirterek rasyonalite yaklasimina marjinal fayda boyutunu kazandirmistir. Buna goére
tiikketici iki tirlin arasinda tercih yaparken bu iirlinlerden elde edecegi faydayr da
dikkate alarak se¢im yapar. Yani geleneksel modelin aksine iki {iriiniin fiyatinin ayni
olmast durumunda tiiketici kararsiz kalmaz iirlinlerin faydalarini dikkate alarak

kendisine daha fazla fayda saglayacak olan1 seger (Islamoglu, Altunisik, 2017, 25).

Fayda kavramu tiiketicilerin bir tiriinii tiiketmesi sonrasinda sagladiklar: tatmin olarak
ifade edilebilir. Dolayisiyla tiiketilen {iriin miktar1 arttik¢a tiiketicilerin toplam faydasi

belli bir noktaya kadar (ki bu nokta tiiketici tatmininin maksimum oldugu noktadir)
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buna paralel sekilde artacaktir. Marjinal fayda kavramui ise tiiketilen her ek iriin
miktarinin daha Once tiiketilen iiriinlerden elde edilen toplam fayda i¢inde yarattig
degisim olarak ifade edilir. Kisaca son tiiketilen iiriin miktarindan saglanan faydadir.
Bir tirtinden tiiketilen miktar artik¢a ihtiyaglarin karsilanma siddeti azalmaya basladigi

i¢in o iiriinden saglanacak tatmin diger bir ifadeyle fayda azalacaktir.

Satin alma davraniglarinin arkasindaki psikolojik faktorlere 6nem veren davranissal
iktisat¢ilarin yapmis oldugu birgok ¢alismadan hareketle, tiiketicilerin mantiga dayali
yapilan ekonomik hesaplamalarindan daha ¢ok duygularinin etkisinde kalarak kararlar
aldigr daha once de belirtilmisti. Bu nedenle bu modelin tiiketici davranislarinin

aciklanmasinda tek basina yeterli ve basarili oldugu sdylenemez.

3.3.1.2. Pavlov Modeli

Bu model Rus fizyolog Pavlov’un kopekler tizerinde yaptigi deneysel ¢alisma sonrasi
ortaya koydugu “Sartlandirilmis Ogrenme” kuramu ile agiklanmaktadir. Bahsedilen
deneyde kopeklere belirli zamanlarda zil sesi ile birlikte yemek verilir. Bu olayin
siirekli olarak tekrarlanmasiyla kopeklere zil sesi gibi bir uyaricinin etkisiyle salya
akitmalart 6gretilmis olur. Bu nedenle zilin ¢alinip yemek verilmedigi bir sonraki
durumda bile kopekler salya akitmaya baslar. Pavlov daha sonra bu deneyi firtinal
bir giinde kopekleri nehre atarak yapmistir. Nehre atilan kopekler biiyiik bir miicadele
sonrasinda nehirden kurtulmay1 basarip nehirden ¢ikmiglardir. Nehirden ¢iktiklarinda
zil calinir ancak bu sefer salyalarinin akmadigi gézlemlenir. Bu durum 6grenmenin
daha giiclii uyaricilarin etkisiyle unutuldugunu gostermektedir (islamoglu, Altunisik,
2017, 32).

Pavlov’un deneysel bulgularindan hareketle gelistirilen bu model bireylerin birgok
davranisinin  sartlandirma yoluyla olusabilecegini yani sartlandirma yoluyla
O0grenmenin saglanacagini ve Ogrenmenin pekismesiyle davranisa yonelme ve
tekrarlarin olabilecegini, yeniden Ogrenme ve pekismelerle de davraniglarin
degisebilecegini anlatmaktadir. Yani tiiketicileri belli uyaricilarla sartlandirmanin
miimkiin oldugu, bu uyaricilarla uyarilan tiiketicilerde belli isteklerin olusabilecegi,
uyaricilara verilen karsiliklar (tepkiler) ile bu isteklerin giderilebilecegi ve bu
tepkilerin tekrari s6z konusu oldugunda tiiketicinin gostermis oldugu davranigin

pekistirilmis oldugu (6grenildigi) sdylenebilir (Zengin, [15.10.2018]).
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Ornegin herhangi bir yerde karsilasilan bir ¢ikolata reklami uyaric niteliginde olabilir
ve bu reklami gorenlerde cikolata yeme istegi uyandirabilir. Bu istegin etkisiyle
reklamdaki ¢ikolatanin satin alinmasi tiiketicilerin uyaricilara gosterdigi bir karsilik
diger bir ifadeyle tepkidir. Eger cikolata tiiketicinin hosuna gitmisse ve tekrardan satin
alma egiliminde olunmussa satin alma davramisinin pekistirilmis oldugunu
soyleyebiliriz. Uriinle ilgili daha sonradan Kalitesi veya tadiyla ilgili herhangi bir
hosnutsuzluk s6z konusu oldugunda ise tiiketicinin tepkisinin degisecegi ve bu tepki

degisiminin baska marka {irlinlerin tercih edilmesi yoluyla olacag: soylenebilir.

3.3.1.3. Freud Psiko-Analitik (Benlik) Modeli

Freud’un psiko-analitik modeli, birey tutum ve davraniglarina yon veren Kkisilik
kavramina odaklanarak tiiketici davraniglarin1 agiklamaya c¢alismaktadir. Kisiligin ise
bilingaltt kismina vurgu yaparak, id (ilkel benlik), ego (benlik) ve siiper-ego (iist
benlik) olmak {izere {i¢ degisik yapidan olustugunu ve bu ii¢ yapinin birbiri ile
etkilesiminin tiiketici davraniglarin1 yonlendirdigini savunmaktadir (Muthisbilim,
[18.10.2018]).

Id (ilkel benlik); insanlarin ¢ocuklugundan beri tatmin edemedigi duygularinin ve
icgiidiisel diirtiilerinin bulundugu yerdir. Id yonelimli tiiketiciler kendi istek ve
diirtiilerine 6nem vererek ve haz duyma ilkesiyle hareket ederek mantikli olsun veya
olmasin bu diirtii ve isteklerinin aninda yerine getirilmesini ister. Siiper-ego (iist
benlik) toplumsal ahlak ve vicdani degerlerin bulundugu yerdir, kisiligin ahlaki
yoniinii olusturur. ilkel benligi denetlemekte, toplumun beklenti ve kurallarina uygun
olmayan davraniglarin dniine gegmeye c¢alismaktadir. Siiper-ego yonelimli tiiketiciler
icin toplumsal degerler biiyiik 6nem tasir. Ego (benlik) ise id ve siiper-ego arasinda
dengeyi saglayamaya c¢alisir. Id yonelimli tiiketicilerin yapmak istedigi diirtii ve
isteklere karsi bu diirtii ve istekleri ger¢ege uygun sekilde yerine getirmeyi amaglar.
Ego yonelimli tiiketicilerin bu nedenle gercekei, hosgoriili ve uzlastirict oldugu
soylenebilir (Akin, [18.10.2018]).

Freud bu modeli ile davraniglara yon veren kisiligin bu ii¢ yapidan olustugunu ve
bunlarin  kendi i¢indeki etkilesiminin tiiketici davraniglarina  yansidigini
belirtmektedir. Ayn1 zamanda kisiligin bilingalt1 kismina vurgu yaparak bilingaltinda
saklanan tatmin edilmemis duygularin psikolojik olarak davranislari etkiledigini

savunmaktadir.
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Bu nedenle bu model ayn1 zamanda tiiketicilerin yaptiklar1 satin almalarin {irtinlerin
ekonomik ve islevsel Ozelliklerinin yaninda psikolojik olarak tasidiklari ve
yansittiklart sembolik anlamlar dolayisiyla olabilecegini de vurgulamaktadir. Ornegin
bir parfiim islevsel 6zelliginin (giizel koku vermesi) yaninda baskalarini etkileme veya
ayricalikli hissetme diisiincesiyle alinabilir. (Papatya, 2005, 224) Bu ve buna benzer
satin almalarin ilkel benlikte sakli olan psikolojik tatminsizliklerden kaynakli

olabilecegi sdylenebilir.

3.3.1.4. Veblen Modeli

Veblen iktisadin psikoloji bilimiyle olan iliskisine dikkat c¢eken ve tiiketici
davraniglarinin incelenirken psikolojik faktérlerin goz ardi edilmemesi gerektigini
savunan bir iktisat¢idir. Tiiketim kavramini tiriin ve hizmetlerin ihtiyaglar1 karsilamak
amaciyla satin alindig ticari bir olay olarak degil toplumda kendini ifade etme ve
sosyal statii kazanmak amaciyla yapilan sosyal bir olay olarak ele almistir. Ana akim
iktisat¢ilarin bireylerin faydalarini arttirma amagh tiiketim faaliyetinde bulundugu
goriistiniin aksine bireylerin gosteris amagh tiikketim yaptigimi gézlemlemistir (Turan
ve dig., 2015, 184-186). Gosterisgi tiiketim hiyerarsinin oldugu bir toplumda bireylerin
kendilerinden daha iist sosyal siniflarda olma ve bu siniflara benzeme amactyla yaptigi

aligverisler olarak tanimlanir. (Giileg, 2015, 79-80).

3.3.2. Modern (Tanmimlayici) Modeller

Tanimlayicit modeller olarak da bilinen modern modeller klasik modellerin aksine
tilkketici davraniglarinin  6zellikle de satin alma davraniginin nasil gergeklestigi
tizerinde durmaktadir. Bu grupta yer alan modeller satin alma siireglerini farkl
bigimlerde ele alsa da hepsinin amac1 tiiketici davranisini bir siire¢ olarak inceleyip
satin alma ve tiiketim olgusunun nasil gelistigini anlamak ve tanimlamaya ¢aligsmaktir.

(Islamoglu, Altunisik, 2017, 30-31)
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3.3.2.1. Nicosia Modeli

1966 yilinda tiiketici davranis uzmani Francesco Nicosia tarafindan gelistirilen bu
model, iretici firmalar ile tiiketiciler arasinda kurulan iliskiyi inceleyerek
tiiketicilerin satin alma karar siirecini agiklamaya ¢alismaktadir. Model, tiiketicinin
tirtin veya hizmete yonelik egiliminde ilk 6nce firmadan gelen mesajlarin (reklamlar
gibi) etkili oldugunu 6ne siirmektedir. Bu etki, ilgili tiriiniin arastirilmasina ve iiriin
ozelliklerinin tiiketici tarafindan degerlendirilmesine neden olabilir. Tiiketici bu
asama sonrasinda lirinii begenmisse iirlinii satin almaya karar verebilir veya aksi
durumda satin almayabilir. Model, tiiketicilerin satin alma kararina iliskin siireci sekil
7’de gorildiigii lizere 4 temel alanda agiklamaya calismaktadir. Birinci alan,
tiikketicilerin ozellikleri ve firmalarin 6zellikleri olarak iki alt alandan olusmaktadir.
Firmalar, ¢esitli iletisim araglarii (reklam gibi) kullanarak iiriin ve hizmetlere
yonelik tiiketicilere mesajlar gonderir. Mesaja maruz kalan tiiketiciler, kisilik veya
yasam tarzi gibi ozelliklerine gére mesaja bir karsilik verir. Firmalar ile tiiketiciler
arasindaki bu iletisim eger basar ile gergeklesirse yani tiiketicilerin reklami yapilan
tiriine yonelik tutumlar1 olumlu olursa ikinci alana gecilmis olur. Reklami yapilan
tiriin i¢in olumlu bir tutum iginde olan tiiketici tiriin ve alternatifleri hakkinda daha
fazla bilgi edinmek icin harekete geger. ikinci alan, reklami yapilan iiriiniin
arastirilmasi ve diger alternatif iirlinlerle degerlendirilmesi ile ilgilidir. Eger tiiketici
tirtinle ilgili arastirma ve degerlendirmeleri sonucunda {irlinden memnun kalirsa
iriinii satin almaya motive olur ve iglincli alanda satin almayi gergeklestirir.
Doérdiincii ve son alan ise satin alinan iiriiniin kullanimi1 ve bu kullanim sonrasi
tiiketicinin geri bildirimde bulunmasiyla ilgilidir. Bu geri bildirimlerden bir tanesi
satis hareketleri yoluyla firmalara ulagmaktadir. Digeri ise tiiketicinin tirtinii kullanim

sonrast kendisine deneyim olarak donmektedir (Jisane, 2014, 41).
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1. Alan
Altalan:1 i Alt alan:2
—> Mesaja —» . 1,
Firmanin maruz kalma Tiiketicinin
ozellikleri ozellikleri
T Arastirma ve (2. Alan
degerlendirme
Deneyim
Geri Besleme (4. Alan) T Giidiilenme
TUKETIM l
T Karar (eylem)
Satin Alma Davranis1 (3. A|an)<7‘

Sekil 7: Nicosia Tiiketici Karar Verme Modeli

Jisane, T. K. 2014. Consumer Behaviour Models An Overview. Sai Om Journal of Commerce
& Management. c. 1. s. 5: 41.

3.3.2.2. Howard-Sheth Modeli

Bu model, tiiketici satin alma karar siirecinin karmasik bir siire¢ oldugunu ve bu siireg
icerisinde Ogrenme, algilama ve tutum gibi kavramlarin tiiketici davraniglarini
etkiledigini 6ne stirmektedir. Model; girdi, algilama ve 6grenme yapisi, ¢ikti ve dissal
degiskenler olmak iizere dort temel degiskenden olusmaktadir (Khan, 2006, 178).
Modele gore tiiketici karar verme davranisinin yapist sekil 8’de genel hatlariyla

gosterilmektedir.

Modelde goriilen kesikli ¢izgiler geri bildirim etkisini diiz ¢izgiler ise bilgi akisini

gostermektedir (Khan, 2006, 180).

Modeli olusturan girdi degiskenleri belirleyici, sembolik ve sosyal olmak iizere ii¢
farkl1 uyaricidan olusmaktadir. Belirleyici uyaricilar iirliniin  kalitesi, fiyati,
ulagilabilirligi, diger {irlinlerden ayirt ediciligi ve lirline iligkin sunulan hizmetler
olmak tiizere tiriintin fiziki 6zelliklerini igerir. Sembolik uyaricilar iirtinlerin fiziki

ozelliklerini icermekle birlikte tiiketicinin bu 6zelliklere yonelik algisal yani fiyatin

44



diistik veya ytiksek olusu, lirlinilin diger iiriinlerden farklilastig1 noktalar, {iriiniin hangi
hizmetleri verecegi ve iriiniin en hizli veya kolay nereden elde edilecegi gibi
durumlari igerir. Sosyal uyaricilar ise aile, arkadas, sosyal grup ve sosyal sinif gibi
tilketicinin sosyal ¢evresinden gelen etkilerdir. Bu uyaricilar karar verme siirecinin
girdisi olarak goriilmekte ve tiiketiciler bu uyaricilarin etkisinde kalarak herhangi bir
irtinii alma veya almaya karar1 vermektedir. Algilama ve 6grenme yapilart modelin
psikolojik degiskenlerini olusturmaktadir. Satin alma niyetinde olan tiiketici
disaridan gelen uyaricilardan algiladiklarini ve ogrendiklerini degerlendirerek
yorumlar. Bu yorumu algilanan unsurlarin (uyaricilarin) belirsizligi ve algisal onyargi
gibi durumlar etkilemektedir. Uyarici belirsizligi tiiketicinin disaridan gelen
uyaricilarin anlamin1 yorumlayamadigi veya tam olarak anlayamadigi ve nasil
karsilik verecegini bilemedigi zamanlarda ortaya cikarken algisal Onyargi ise
tiiketicilerin uyaricilardan gelen bilgileri kendi ihtiyag ve deneyimlerine gore

sekillendirdiginde ortaya ¢ikmaktadir (Khan, 2006, 178).

Cikt1 degiskeniyle tiiketicinin satin alma karart ima edilir. Bu degisken tiiketicinin
satin alma, niyet, tutum, markay:1 idrak ve dikkat durumlarim igerir. Satin alma
sonrast tiiketici satin aldig: tiriinle ilgili ya tatmin (memnun) olur ya da tatmin olmaz
(memnuniyetsizlik). Son olarak dissal veya harici degiskenler ise modelde yer
almamakla birlikte tiiketici karar siirecini dogrudan etkilememektedir. Tiiketiciyi
dolayli olarak etkilemekte ve bir tiiketiciden baska bir tiiketiciye farklilik
gostermektedir. Bu dissal degiskenleri tiiketicinin kendi kisisel 6zellikleri, sosyal

sinifi, satin alim ve finansal durumunun énemi olusturmaktadir (Khan, 2006, 180).

Bu model ayn1 zamanda tiiketici satin alma kararlarinin {i¢ farkl tiirde olabilecegini
soylemektedir. Bunlar otomatik satin alma, sinirli sorun ¢d6zme ve sinirsiz sorun
¢O0zme davramis1 olarak bilinmektedir. Otomatik satin alma davranisi, tiiketicinin
herhangi bir {irlin veya hizmeti satin alirken fazla bilgiye ihtiya¢c duymadigi ve
ihtiyacini kisa siirede giderme amacinda oldugu durumu ifade etmektedir. Bu tiirde
bir satin alma durumunda iriinlere iligkin marka bagliligi yiiksek olmakla birlikte
tiiketicinin ge¢miste edindigi bilgi ve tecriibeler yeterli gelmektedir. Bu nedenle de
satin alma kararlar fazla bilgiye ihtiya¢ duyulmadan alinir. Sinirli ¢6zme davranisi
ise satin alma ihtiyacinin acil olmadigi durumlarda goriilmektedir. Tiiketicinin tercih
ettigi belli bir markas1 vardir ve bu markay1 degistirme ihtimali diistiktlir ancak buna

ragmen baska markalar hakkinda da bilgi edinmeyi istemektedir. Sinirsiz (yogun)
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sorun ¢6zme davraniginda da tiiketicinin satin alma ihtiyaci acil degildir. Bu tiirde bir
satin alma davranisi riski yiiksek pahali satin alma durumlarinda s6z konusu olmakta
ve bu nedenle de bilgiye yiiksek ihtiya¢ duyulmaktadir (Islamoglu, Altumsik, 2017,
33).
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Khan, Matin. 2006. Consumer Behaviour and Advertising Management. 1. Edition. New Age International.
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3.3.2.3. Engel-Kollat-Blackwell Modeli

Tiiketicileri anlamaya yonelik psikolojik varsayimlar tizerine kurulu bu model tiiketici
kararlarinin nasil ve hangi kosullarda alindigin1 anlamaya calisir (Tan, 2010, 2910).
Tiiketici karar verme yapisinin ¢esitli bilesenlerini ve bu bilesenlerin kendi arasindaki
iligki ve etkilesimini gdsteren kapsamli bir modeldir. Model, tiiketici karar verme
yapisini sekil 9’da da goriildiigii iizere dort asama ile agiklamaya ¢alisir. Bahsedilen
bu dort asamayi ise tiiketici karar siireci, bilgi girdisi, bilgi siireci ve karar siirecini
etkileyen degiskenler olusturmaktadir. Karar slirecinde model beg temel karar stireci
asamasina odaklanir: problemin (ihtiyacin) tanimlanmasi, alternatiflerin aragtirilmasi,
alternatiflerin degerlendirilmesi, satin alma ve sonug (satin alim sonrasi tatmin olma
veya olmama) (Prasad, Jha, 2014, 341). Bilgi girdisi asamasi tiiketicinin pazarlama
(reklam, tamitim ve kisisel satis gibi) ve pazarlama dis1 (aile, arkadas gibi)
kaynaklardan gelen her tiirlii uyaran1 icermektedir. Bu uyaranlar tiiketiciye karar
verme asamasinda bilgi vermekte ve bu bilgilerin etkisinde tiiketiciler karar
vermektedir. Bilgi siireci asamasi ise tiiketicinin pazarlama ve pazarlama disi
kaynaklardan gelen bilgilere maruz kalma, dikkat, algilama\anlama, kabul etme ve
disardan gelen bilgileri akilda tutma durumlarini igermektedir (Sahney, [22.10.2018])
Modelin son asamasini ise karar siirecinin bes asamasini etkileyen bireysel ve cevresel
degiskenler olusturmaktadir. Karar siirecini etkileyen bireysel degiskenler arasinda
motive olma (giidii), degerler, yasam tarz1 ve kisilik yapisi varken sosyal degiskenler
arasinda kiiltiir, referans grubu ve aile yer almaktadir. Ayrica tiiketicinin finansal
durumu gibi durumsal etkiler de karar siirecini etkilemektedir. (Prasad, Jha, 2014,
343).
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Engel. F. James, Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard. 1995. Consumer Behavior. 8. Edition. New York: The Dryden Press (Aktaran: Prasad, J. Kam, Jha, K. Manoj.
2014. Consumer Buying Decisions Models: A Descriptive Study. International Journal of Innovation and Applied Studies. c. 6. s. 3: 342).
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3.4. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Iktisat biliminin ilgilendigi &nemli konularin basinda tiiketicilerin karar verme
stirecleri gelmektedir. Karar verme stireci tiiketicilerin tercih yapacaklar alternatifleri
degerlendirdigi ve bu degerlendirme sonucu kendisine en uygun olani se¢meye

calistig1 bir siirectir.

Her tiiketici ihtiyag ve isteklerini karsilamak amaciyla ¢esitli {iriin veya hizmetlere
yonelik satin alma karar1 vermek durumundadir. Bu kararlar satin alinmasi diisiiniilen
tirtin veya hizmete gore farklilik gostermektedir. Yani bazi kararlarin (ekmek, siit veya
dis macunu satin alma karar1 gibi) verilmesi daha kolay ve daha az ¢aba gerektirirken
bazi kararlarin (televizyon, araba veya ev satin alma karar1 gibi) verilmesi daha fazla
zaman ve caba gerektirmektedir (Burger ve dig., 2011, 20). Bununla birlikte karar
vermedeki en onemli nokta kararin verildiginde bu kararin sonuglarindan emin
olunmamasidir. Ornegin satin alman evde tesisat sorunu olabilir veya igilen siitiin
bozuk olmasi nedeniyle zehirlenme yasanabilir. Karar vermeyi 6nemli kilan nokta da

tam olarak budur (Odabasi, Baris, 2017, 331).

Ana akim iktisat, tiiketicilerin rasyonel olarak nasil karar verdikleriyle ilgilenirken
davranigsal iktisat tiiketicilerin rasyonel olarak nasil karar verdikleriyle degil
psikolojik olarak nasil karar verdikleri ile ilgilenir (Cil, [29.10.2018]). Bireylerin
psikolojik ve biligsel o6zelliklerinin verdikleri kararlarda nasil etkili oldugunu
anlamaya c¢alisir. Davranigsal iktisat anlayisi dogrultusunda yapilan deneysel
caligmalar genellikle karar verme teorisi yani tiiketicileri rasyonel kararlar vermekten
alikoyan sebepler (cerceveleme etkisi, bedavanin etkisi, sahiplik etkisi, kayiptan
kaginma, ¢ipa etkisi gibi) lizerinde yogunlagmaktadir. Birinci bélimde yer alan
davranigsal iktisat yaklagimlar ¢er¢evesinde anlatilan biitliin deneysel ¢aligmalar ayni
zamanda tiiketicilerin rasyonellikten uzaklasan kararlar almasinin ardindaki nedenleri

gostermektedir.

Tiiketiciler karar verme asamasinda tercih edecekleri iiriin veya hizmetlere yonelik
bir¢ok farkl alternatif ile kars1 karsiya kalmaktadir. Bu alternatifler icerisinde gorece
en uygun olan1 segmeye calismak zor ve karmasik olmakla birlikte zihinsel ¢aba ve
zaman gerektirmektedir. Tiiketiciler karar verme siirecinde zihinsel ¢aba ve zaman
gerektiren bu karmagik durumlarin iistesinden gelebilmek adina tiim alternatifleri

derinlemesine analiz etmek yerine hizli kararlar verme egiliminde olmaktadir. Hizli
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kararlar verebilmek adina ise zihinsel kisa yollara (sezgilere) bagvurulmaktadir. Karar
verme siirecinde bagka insanlarin tercih ettigi seylere yonelmek veya gegmiste yapilan

secimleri tekrarlamak basvurulan kisa yollardan olabilir.

Psikologlar karar verme siirecinde kullanilan bu kisa yollara horistik (heuristic) adini
vermektedir. Kisa yollar tiiketicilerin daha hizli kararlar almasina yardimci olurken
rasyonel kararlar vermekten alikoyan kotii segimler yapilmasina neden olabilir (Filiz,

[01.11.2018]; Liberalizm.tv, [01.11.2018]).

Tiiketici satin alma karar siireci sorunun\ihtiyacin belirlenmesi veya fark edilmesi,
alternatiflerin (seceneklerin) belirlenmesi, alternatiflerin degerlendirilmesi, satin alma
karar1 ve satin alma sonrasi degerlendirme olmak iizere bes asamada agiklanmaya

¢alisilir (Munthiu, 2009, 27).

3.4.1. Sorunun/ihtiyacin Belirlenmesi veya Fark Edilmesi

Satin alma Kkarar siireci ihtiyacin (sorunun) fark edilmesi\belirlenmesi ile baslar.
Tiiketici mevcut (simdiki) durumu ile olmasini arzu ettigi durumu arasinda bir farklilik
hissettigi durumda ihtiyacinin farkina varir (Altumisik, Calli, 2004, 233). ihtiyacin
farkina varilmas1 her zaman bu ihtiyacin karsilanacagi anlamina gelmeyebilir. Ornegin
bir tliketici mobilyalarinin eskidigini, yenilenmesi gerektigini fark edebilir ancak daha
oncelikli bagka ihtiyaglari oldugu igin bunu bir sorun olarak gérmeyebilir. Bu nedenle
ihtiyacinin farkina varan bir tiiketici i¢in iki durumun ortaya c¢ikabilecegini
soylenebilir. Birinci durumda tiiketici mevcut durumu ile arzu ettigi durum arasindaki
farki 6nemsiz olarak algilayabilir, baska ihtiyaclari daha oncelikli gorebilir ve bu

nedenle ortaya ¢ikan ihtiya¢ sorununu sorun olarak tanimlamayabilir.

Ikinci durumda ise tiiketici ortaya ¢ikan farki bilyiik olarak algilayabilir ve bu nedenle
ihtiya¢ sorununu sorun olarak tanimlar ve bu sorunu ¢oziime kavusturmak i¢in karar

siirecinin diger asamalarina geger (Islamoglu, Altunisik, 2017, 38).

3.4.2. Alternatiflerin (Seceneklerin) Belirlenmesi

Ihtiyacinin farkina varan tiiketici eger simdiki durumu ile arzu ettigi durumu arasinda
onemli bir farklilik hissederse karar verme siirecinin ikinci asamasina geger. Bu
asamada tiiketici ihtiyacini karsilayabilecek cesitli iirlin ve hizmetler hakkinda bilgi

edinmeye baslar. Edinilen bilgiler 1s1¢1nda ise alternatifler belirlenir.
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Filiz,

Alternatiflerin  belirlenmesi asamasinda edinilmesi gereken bilgiler ¢esitli
kaynaklardan saglanir. Bu kaynaklar i¢sel ve dissal olarak siniflandirilabilir. Igsel
bilgi kaynaklari tiiketicinin gegmis satin alma ve tiiketim deneyimleriyle iliskilidir.
Deneyimler sonrasinda tiiketicinin hafizasinda iiriinlerle ilgili iyi veya kotii izlenimler
kalmakta ve boylece birgok iiriin hakkinda bir dereceye kadar bilgi sahibi olmaktadir
(Solomon ve dig, 2006, 266). I¢sel bilgi kaynaginin yeterliligi ise satin almanimn
alisilmis veya karmasik olusuna baghdir (Islamoglu, Altunisik, 2017, 38). Alisilmis
satin alma davranist siirekli olarak satin alinan (ekmek, su, tuz veya sampuan gibi)
markalar arasi farkliliklarin gorece az oldugu ve genellikle fiyat1 diisiik tiriinler ig¢in
s0z konusudur. Bu tiir satin alimlar i¢in ge¢mis satin alma deneyimleri yani i¢ bilgi
kaynaklar1 yeterli goriilebilir. Karmagsik satin alma davranisi ise siklikla satin
alimmayan, genellikle fiyat1 ve riski yiiksek tiriinler (ev, araba gibi) i¢in s6z konusudur.
Bu tiirden satin alimlarda detayl: bilgi toplama ihtiyact ortaya ¢ikabilir ve bu nedenle
i¢ bilgi kaynaklari yeterli ve giivenilir gelmeyebilir (Ustaahmetoglu, 2013, 5-6). Boyle
bir durumda da dissal bilgi kaynaklarina bagvurulur. Digsal bilgi kaynaklarimi
tiketicinin dis ¢evresinden elde edindigi bilgiler olusturur ve bu kaynaklar kendi
icinde kisisel, ticari, halka acik ve deneyimsel kaynaklar olarak dort gruba ayrilir.
Kisisel; aile, arkadas veya akraba gevresinden edinilen bilgiler, ticari; reklam, web
siteleri, satis temsilcileri, bayiler veya sergiler araciligiyla edinilen bilgiler, halka agik;
kitle iletisim araglar1 ve tiiketici derecelendirme kuruluslarindan edinilen bilgiler ve
deneyimsel kaynaklar1 ise tiriiniin incelenmesi, dokunulmasi yoluyla edinilen bilgiler

olusturmaktadir (Munthu, 2009, 29).

3.4.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Ihtiyag ve bu ihtiyact karsilayabilecek iiriin veya hizmetlere iliskin alternatifler

belirlendikten sonra bu alternatiflerin degerlendirilme agamasina gegilir.

Piyasada ¢ok sayida tiriin\hizmet ve bunlara iliskin ¢ok sayida marka bulunmaktadir.
Bu nedenle tiiketici degerlendirme asamasinda birgok farkli alternatif ile kars1 karsiya
kalmakta ve bu alternatifler arasinda fiyat, kalite ve diger Ozellikler bakimindan
karsilastirma yaparak kendisine en uygun olani segmeye ¢alismaktadir. Ancak bir¢ok

farkli alternatif arasinda se¢im yapmak sanildig1 kadar kolay olmamaktadir.

Tiiketiciler alternatifleri degerlendirirken bir¢ok kriteri g6z oniinde bulundurur. Bu

kriterler arzulanan yararlar, kullanim o6zellikleri, ihtiyac1 karsilama durumu gibi
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ozellikler olabilir. Ancak bu 6zelliklerin hepsi her tiiketici i¢in ayn1 derecede 6neme
sahip olmayabilir. Tiiketici bir tirin veya hizmette bulunmasin istedigi 6zellikleri
(beklentilerini) onem sirasina koyar ve degerlendirmesini buna gore yaparak bu
alternatiflerden birisini seger (Islamoglu, Altumsik, 2017, 43). Kullanilan
degerlendirme kriterlerinin sayisi ise iiriine, tliketiciye ve i¢inde bulunulan duruma
gore farklilik gosterebilir. Siirekli olarak satin alinan tiriinler (gida tirtinleri gibi) igin
g0z Oniine alinan kriter sayis1 daha az iken stirekli olarak satin alinmayan gorece fiyati
ve riski yiiksek iirlinler i¢in (ev, araba, televizyon veya buzdolabi gibi) daha fazla

degerlendirme kriterleri goz oniine alinir (MEB, 2014, 5).

Davranigsal iktisat¢ilarin yaptiklar: ¢alismalardan hareketle tiiketicilerin alternatifleri
degerlendirme asamasinda rasyonel karar modelinin Ongordiigii matematiksel
hesaplamalara dayali derinlemesine analizler yapmak yerine psikolojik ve algisal
faktorlerin (yliksek fiyatl {irtinlerin kaliteli algilanmasi gibi) etkisinde kalarak hizli

kararlar alma egiliminde olduklar1 sdylenebilir.

3.4.4. Satin Alma Karar Asamasi

Ihtiyag duyulan iiriin veya hizmetlere yonelik bilgi arayisi sonrasinda belirlenen
alternatifler ve bu alternatiflerin degerlendirilmesi sonrasinda satin alma karar
asamasina ge¢ilir. Bu asamada tiiketici ihtiya¢ duydugu {iriin veya hizmetlere iligkin

satin alma veya almama karar1 vermektedir.

Her tiiketici ihtiyacini en yiiksek oranda tatmin edecek iiriin veya hizmetleri satin
almak ve bu yonde dogru kararlar vermek ister. Ancak kararlarin dogurdugu
sonuglarin belirsiz olmasi ve istenilen sonuglarin yaninda istenmeyen sonuglarin
gergeklesme ihtimali tiiketicilerin tirtin\hizmetlere yonelik degisik riskler algilamasina

neden olur (Yiice, 2014, 230).

Bir¢ok arastirmaci tiiketiciler tarafindan algilanan bu riskleri belirlemek amaciyla
cesitli aragtirmalar yapmustir. Yapilan bu aragtirmalarda algilanan riskler performans,
finansal, sosyal, psikolojik, zaman ve fiziksel risk olmak {izere alt1 boyutta ele
alinmistir (Ercis, Deniz, 2008, 306).

Performans Riski: Satin alinan driinlerin istenilen sekilde ¢alismama veya
kullanilabilirlik konusunda istenilen Omre sahip olmama ihtimali ile ilgilidir.
Algilanan riskin bu boyutu iiriinlerin fonksiyonel 6zellikleriyle ilgilidir (Lim, 2003,

219). Tiiketicinin satin almak istedigi bilgisayarin sessiz veya istenilen hizda ¢alisip
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caligmama konusunda karar agamasinda yasadigi belirsizlik durumu bu risk tiirii i¢in

ornek verilebilir.

Finansal Risk: Satin alinan iirtinlerin istenilen performansi gostermedigi durumlarda
iirtin i¢in hak edilenden daha fazla 6deme yapilma ihtimali ile ilgilidir (Kim ve dig.,
2009, 206). Tiiketicinin satin almak istedigi pantolonun yikama sonrasi rengini verme

ihtimali bu risk tiirii i¢in 6rnek verilebilir.

Sosyal Risk: Satin alinan {irliniin tiiketicinin aile veya arkadas ortami gibi sosyal
¢evresinde olumsuz diisiincelere neden olma ihtimali ile ilgilidir (Chen, He, 2003,
680). Orijinal olmayan saat veya c¢anta satin almak isteyen bir tiiketicinin sosyal
cevresindekilerin bunu fark etme ihtimalini diisiinerek onlarin géziinde sayginligini

yitirme diisiincesine kapilmasi bu risk tiirii i¢in 6rnek verilebilir.

Psikolojik Risk: Satin alinan iriiniin tiiketicinin benligine uymama ihtimali sonucu
ortaya ¢cikmaktadir (Odabasi, Baris, 2017, 154). Baska bir ifadeyle tiiketicinin iiriinii
kullanmaktan hosnut kalmama durumuyla ilgili endiseleridir (Demir, 2011, 268).
Tiiketicinin satin aldig1 elbiseyi giyerken kendini rahat hissetmeme gibi bir hisse

kapilmasi bu risk tiirii i¢in 6rnek verilebilir (Kogoglu, 2016, 249).

Zaman Riski: satin alinan firiiniin beklenilen performansi saglayamamasindan
kaynakl1 tiiketicinin uygun triinii bulmak, elindekini tamir ettirmek veya degistirmek
i¢in harcadig1 zaman kaybi olarak ifade edilir (Roselius, 1971, 58). Online aligveris
yapan bir tiiketici tiriin eline ulastiginda bu iriinden memnun kalmayabilir ve bu
nedenle iiriinii degistirmek isteyebilir. Uriinii degistirmek igin harcanan zaman

(kargoya tekrar verme gibi) bu risk tiirii i¢in 6rnek gosterilebilir.

Fiziksel Risk: satin alinan bir iiriiniin kullanim veya kullanim sonrasinda tiiketicinin
sagligina veya fiziksel goriiniimiine kars1 tehdit icerme\zarar verme ihtimali ile ilgilidir
(Mitchell, 1998, 172). Tiiketicinin satin aldig1 zayiflama ¢ayimnin yan etkisinin olma
ihtimali bu risk tiirti i¢in 6rnek verilebilir (Odabasi, Baris, 2017, 153).

Tiiketicilerin karar asamasinda algiladiklar1 bu riskler, {iriiniin ilk defa satin alindigi,
irtin veya markalar hakkinda yeterli bilgi ve deneyime sahip olunmadigi, markalar
arasi kalite farklarinin oldugu ve satin almanin karmasik (siklikla satin alinmayan ve
fiyat1 yiiksek tirtinler) oldugu durumlarda artma egilimi gosterir (Odabasi, Baris, 2017,
154).
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3.4.5. Satin Alma Sonrasi Degerlendirme Asamasi

Satin alma karar1 veren tiiketici, satin aldigi {iriin veya hizmetin kullanim siirecinde
sagladigi performansi beklentilerini tatmin etme ve etmeme durumuna gore
degerlendirir. Satin alma sonrasinda olumlu veya olumsuz olarak yapilan bu

degerlendirmeler satin alma siirecinin son asamasini olusturur.

Sozii edilen tiiketici tatmin ve tatminsizligi tirtin veya hizmetten beklenilen performans
ile tiiketim sonrasinda elde edilen performans arasindaki iliskiye baglhidir. Uriin veya
hizmete iliskin kisisel beklentiler ile tiiketim sonrasinda elde edilen performans
arasinda uyum varsa tiiketici tatmini\memnuniyeti s6z konusudur. Tiiketici
tatminsizligi\memnuniyetsizligi ise tiikketim sonrasinda elde edilen performansin
beklentilerin altinda kaldigi durumda s6z konusu olur. Tatmin olma veya olmama
durumu gelecek satin alma davranislarinin sekillenmesinde etkili olmaktadir. Tatmin
olunmussa gelecek satin alimlar i¢in yeniden ayni marka veya iiriiniin tercih edilme
olasilig1 yiiksektir. Tatmin olunmamissa hayal kirikligi, yeniden ayni marka veya
iirlinii tercih etmeme ve isletmelere karsi sikayet¢i davraniglar sergileme egiliminde

olunabilir (Kavas ve dig., 1995, 58’den aktaran Usta, 2002, 104).

3.5. Tiiketici Satin Alma Davramsim Etkileyen Faktorler

Davranissal iktisatgilar tiiketicilerin satin alma davraniglarinda basta psikolojik
faktorler olmak {izere bircok faktoriin etkisinde kalarak Kkararlar verdigini
savunmaktadir. Bu boliimde tiiketicilerin satin alma davranigini etkileyen bu faktorlere
deginilmistir. Satin alma davraniglarini etkileyen bu faktorler genel olarak sekil 10°da

goriildiigii tizere kiiltiirel, sosyal, kisisel ve psikolojik faktorler olarak ele alinmstir.

Kiiltiirel Sosyal Kisisel Psikolojik
Kiltir Aile Yas ve Yasam Donemi Tutum ve
Alt Kiiltiir Referans Meslek Inang
Sosyal Gruplar Ekonomik durum I\/.I.otivasyon
sinif Rol ve Statii Yagam Tarzi Ogrenme
Kisilik ve Benlik Algilama

Sekil 10: Tiiketici Satin Alma Davramsimi Etkileyen Faktorler

Kotler, Philips, Gary Armstrong. 2011. Principles of Marketing. 14. Edition. Prentice Hall.
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3.5.1. Kiiltiirel Faktorler

Bu baglik altinda kiiltiir, alt kiiltiir ve sosyal sinif faktorlerinin satin alma davranisi

tizerindeki etkileri incelenmistir.

3.5.1.1. Kiiltiir

Kiiltiir, bir toplum tarafindan benimsenen maddi ve manevi degerlerdir. Bu degerleri
toplumun diisiince ve inang yapisi, ahlaki ve hukuki kurallari, sanat anlayisi, bilgi

diizeyi, gelenek ve gorenekleri gibi unsurlar olusturmaktadir (Aktan, Tutar, 2007, 10).

Ulke veya toplumlar arasinda farkhilik gosteren kiiltiirel yapi insanlarin yasama
bi¢imini dolayisiyla davramslarim etkilemektedir (Islamoglu, Altumsik, 2017, 177).
Bu etki biitiin davraniglarda oldugu gibi satin alma karar ve davraniglarinda da

kendisini gostermektedir.

Ornegin Islam Kkiiltiiriinde domuz eti ve iiriinlerinin yenmesi dini kurallara
aykiri/naram olarak kabul edildiginden Islam kiiltiiriine sahip iilkelerde bu iiriinlerin
tilketilme dolayisiyla satin alinma olasihigi diisiiktiir (Odabasi, Baris, 2017, 316). Yine
Japonya’da dort ve dordiin katlar1 ugursuz olarak kabul edildiginden birgok {iriin besli
gruplar halinde satilir (Keller, 1996, 151°den aktaran Saydan, Kanibir, 2007, 81).
Ormnekler cogaltilabilir ancak kisaca kiiltiir ve kiiltiirel farklilagsmalarin tiiketim
aliskanliklar1 ve tercihlerini etkiledigi ve bunun da satin alma davranislari {izerinde

etkisi oldugu soylenebilir.

3.5.1.2. Alt kiiltiir

Toplumda dinsel, 1rksal, ulusal ve cografik kosullar gibi (kirsal-kentsel, dogu-bati)
yonlerden benzerlik gosteren gruplar alt kiiltiirii olusturur (Tek, 1991, 132).

Ornegin cografik ve iklimsel 6zellikler bakimindan iilkemizin yedi farkli bolgeye
sahip olmasi mutfak kiiltiirii agisindan alt kiiltiirlerin olusmasina zemin hazirlamustir.
Her bolge insan1 bulunduklar1 yorenin yetismesine olanak verdigi tirlinleri daha fazla
tilketme egilimindedir. Karadeniz bolgesinde balik yemekleri daha fazla tiiketilirken

Ege bolgesinde zeytinyagl ve sebzeli yemekler daha fazla tiiketilir.

Belirli bir alt kiiltiirtin Giyeleri toplumun baskin kiiltiirel inanglarina, degerlerine ve
davranis kaliplarina bagli kalmakla birlikte kendilerini diger toplum iiyelerinden

ayiran inanglara, degerlere ve geleneklere sahiptir (Sciffman, Kanuk, 1997, 440).
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3.5.1.3. Sosyal Simif

Sosyal sinif, bireylerin ¢esitli faktorler goz oniline alinarak toplum igindeki yerlerinin
belirlendigi (siiflandirildigi) hiyerarsik bir yapi olarak diisiiniilebilir. Siniflandirma
genellikle sahip olunan servet, gelir, meslek, egitim, oturulan semt ve evin yapisi
(apartman, villa gibi), sosyal iliskiler, aile ge¢misi gibi faktdrler dikkate alinarak
yapilir ve bu faktorler agisindan benzerlik gosteren bireyler ayni soSyal sinifin {iyesi
kabul edilir. (Noel, 2009, 67). Siniflandirma genellikle alt, orta ve iist siniflar olmak
tizere tige ayrilir (Tek, 1991, 133). Yapilan bu siniflandirmaya karsin siniflar arasinda
kesin smurlar yoktur; bireylerin iist sinifa gecebilme veya alt sinifa diisebilme

durumlart olabilir (Mucuk, 2014, 77).

Her sosyal sinifin zevkleri, yasam bigimleri ve satin alma davramislar farklilik
gostermekte olup siniflar arasi farklilagma satin alma davranislart agisindan; marka ve
tirtin tercihlerinde de farklilasmaya neden olur. Bu farklilagsma giyim, ev esyalar1 gibi
bircok alanda etkisini gosterir. Ornegin giyim ve mobilya konusunda alt smiftaki
tiikketiciler list ve orta siniftaki tiiketicilere gore iirlinlerde stil ve modadan ziyade rahat
kullanim, saglamlik gibi fonksiyonel 6zelliklere dikkat eder (Islamoglu, Altunisik,
2017, 199). Bunlarin yaninda kredi karti kullanimi ve tasarruflari degerlendirme
konusunda da farkliliklar goriilmektedir. Kredi karti iist simiftakiler i¢in nakite
alternatif bir 6deme bigimi olup alt siniftakiler i¢in alim gii¢lerinin yeterli olmadig
seyleri satin alma konusunda simdi al sonra 6de mantig1 ile kullanilan bir arag¢ olma
niteligindedir. Tasarruflar1 degerlendirme konusunda ise {iist smif tiiketicileri
tasarruflarini hisse senedi ve tahvil gibi alanlara aktarirken orta ve alt siniftakiler banka

ve gayrimenkul yatirimlarini tercih etmektedir (Odabasi, Barig, 2017, 307).

3.5.2. Sosyal Faktorler

Bu baglik altinda aile, referans gruplari, rol ve statii faktorlerinin satin alma davranisi

tizerindeki etkileri incelenmistir.

3.5.2.1. Aile

Aile, iki veya daha fazla kisinin kan bagi, evlilik veya evlat edinme yoluyla bir araya

geldigi toplumsal bir birliktir.

Aile konusunda en genel ve yaygin olarak yapilan siniflandirma, aile i¢i fert sayisinin

Olciit olarak alindig1 genis (geleneksel) ve ¢ekirdek (modern) aile seklinde olmaktadir
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(Aile Kurumu, [10.12.2018]). Genis aile, aile i¢i birey sayisinin fazla oldugu, akrabalik
baglar1 kuvvetli, erkeklerin karar almada 6n planda oldugu, geleneklere bagli ve
genellikle kirsal alanda tarimla ge¢imini saglayan toplumlarda goriilen aile tipidir. Bu
aile tipinde anne-baba, gocuklar, biiyiikk anne-baba, hala, amca gibi kisiler ayni ¢ati
altinda oturur. Cekirdek aile: aile i¢i birey sayisinin az ve sinirli oldugu, kentsel alanda
sanayi, ticaret veya hizmet sektoriinde calisan, akrabalik baglar1 gorece zayif, karar
alma mekanizmasimin aile Uyelerince paylasildigi geleneksel yasam tarzindan
uzaklagilan aile tipidir. Bu aile tipinde anne, baba ve ¢ocuklar ayni1 ¢at1 altinda oturur
(Gokee, [10.12.2018]). 20. yiizyilin ortalarindan itibaren toplumsal yasamda meydana
gelen degismelerin de etkisiyle genis aile tipi yerini ¢ekirdek aile tipine birakmistir
(Durmaz, 2011, 47). Aile i¢inde satin alma davraniglart hem bireysel hem de ortak
ihtiyaglar dogrultusunda yapilir. Ailenin satin alma davraniglar tizerindeki etkisi ise
aile tipi (genis veya cekirdek) veya kadinin ¢alisip calismamasi gibi faktorlere bagl
olarak degisim gosterebilir (Mucuk, 2014,78).

Genis aile tipinden ¢ekirdek aile tipine gec¢is veya kadinin ¢alisma hayatina katilmasi
ile ekonomik oOzgiirliigiine kavusmasi satin alma kararlarinda aile i¢i rollerin
degismesine neden olmustur. Bu degisimle eskiden erkek egemen verilen satin alma

kararlar1 bugiin aile liyeleri arasinda paylasilir duruma gelmistir.

Ailedeki eslerin satin alma kararlarina etkisini arastiran bir ¢alismada gida, giyim ve
mobilya satin alimlarinda kadinin, otomobil ve beyaz esya satin alimlarinda ise
erkegin baskin oldugu ev ve tatil satin alimlarinda ise ortak satin alma Karar1 verildigi
gozlemlenmistir. Bu durum aile iiyelerinin her birinin kendi alanlarinda daha bilgili ve
etkin olmastyla agiklanmistir. Ornegin giyim konusundaki satin alimlarda kadimlarin
erkeklerden baskin olmasi kadinlarin erkeklere kiyasla daha titiz daha zevkli ve estetik
bakis agisina sahip olmalariyla agiklanmigken otomobil konusunda erkeklerin
kadinlardan daha baskin olmasi ise erkeklerin bu konuda daha takintili ve bilgili olmas1

gibi nedenlerle agiklanmistir (Cengiz, 2009, 226).

3.5.2.2. Referans (Danisma) Gruplar:

Referans gruplari, kisinin diisiincelerini, deger yargilarini ve davranislarini etkileme
giicline sahip insan gruplaridir. Bu insan gruplart aile ve yakin g¢evre (arkadaslar,
komsular, is arkadaslari, kurum ve kuruluslar gibi) ile dogrudan iliski halinde

olunmayan kisilerden (sanatgilar, sarkicilar, sporcular gibi) olusur (Tek, 1991, 137-
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138). Referans gruplarmin tiiketici davraniglari {izerinde ¢ Onemli etkisi

bulunmaktadir. Bu etkiler su sekilde agiklanmaktadir: (Odabasi, Baris, 2017, 236-238)

% Bilgilendirici Etki: kisinin grup tiyeleriyle olan giinliik konugmalarindan ve
iligkilerinden cesitli bilgiler edinmesi sonucu olusan etki cesididir. Hangi
tiriinlerin segilecegi, hangi markalarin iyi veya kotii olduguyla ilgili bilgilerin
edinilmesi satin alma kararlarinda etkili olmaktadir.

% Normlandiric1 Etki: grup iyelerinin kisiden grubun kabul ettigi normlara
uygun davranislar gostermesini bekledigi etki c¢esididir. Hayvan severler
dernegine iiye olan birisinden hayvanlar iizerinde test edilen triinleri satin
almamasinin beklenmesi bu etkiye érnek verilebilir.

« Kimliklendirici Etki: kisinin sosyal benligini olusturmak ve gelistirmek
amagli grup tyeleriyle iliski kurmasi sonucu olusan etki cesididir. Ciinkii
benlik kavrami kisinin sadece kendini nasil goérdiigiiyle alakali olmayip
toplumun kisiyi nasil gordiigii ve toplum iginde kisinin nasil roller
iistlendigiyle alakali bir kavramdir. Bu nedenle gruplar sosyal benligi yansitici

(kimliklendirici) ortamlar olarak goriiliir.

Ornegin belli bir parfiim markasi onlar1 kullanan gruplara iliskin 6zenilen bir anlam
ve kimlik katiyorsa kendini bu ¢er¢evede gormek isteyen kisiler bu diirtiiyle satin alma

davranisinda bulunabilir.

Tiiketicilerin ihtiya¢ duyduklar iriin veya markalar hakkinda yeterli bilgi birikimine
sahip olmadigi durumlarda s6z konusu tiriinleri daha 6nce kullanip deneyimleyen aile,
arkadas veya diger referans gruplarinin fikirlerine basvurma ve etkilenme dereceleri

yiiksek olacaktir.

3.5.2.3. Rol ve Statii

Bireyin toplum igindeki yeri veya konumu statii, bireyin statiisiine uygun olarak
toplumda gostermesi beklenen davranislar ise rol kavramlariyla agiklanmaktadir.
Bireyin toplumdaki statiisii servet, soy, gelir seviyesi, meslek, egitim, din ve cinsiyet
gibi Olgiitler dikkate alinarak belirlenir. Kadin veya erkek olma, zengin bir ailenin
tiyesi olma veya bir millete ait olma gibi statiiler dogustan gelirken meslek sahibi olma,
anne veya baba olma gibi statiiler bireyin ¢abasi sonrasi kazanilir (Aslan,
[12.12.2018]). Birey toplumda ayni anda birden fazla statiiye sahip olabilir. Bu ayn1

zamanda toplumda bu statiilere uygun davranmasini gerektirecek farkli rollere sahip
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olacagi anlamina gelir. Yani bir kisi ayn1 anda hem anne hem doktor hem de bir
dernekte baskan statiisiinde olabilir ve toplumda bu statiilere uygun rollerde bulunmasi

gerekir (Dag, [13.12.2018]).

Bireyin ayni anda birden fazla statii ve buna bagli olarak farkli rollere sahip olmasi
satin alma davrams1 iizerinde farklilasmaya neden olur. Ornegin evli bir kadin
isyerinde yoOnetici, evinde anne ve es, anne ve babasinin yaninda evlat veya bir
yardimlagsma derneginde baskan statiisiinde olabilir ve buna bagli olarak birbirinden
farkli rolleri bir arada yiiriitmek durumunda kalabilir. Sahip oldugu bu roller i¢in farkli
satin alma davranislar1 gosterebilir. Ornegin kiyafet ihtiyaci ev kadini rolii igin daha
giindelik ve rahat kullanima yonelik olabilirken is kadini rolii i¢in daha resmi ve

gOsterisi One ¢ikaracak yonde tirlinlerin satin alinmasini gerektirebilir.

3.5.3. Kisisel Faktorler

Bu baslik altinda yas ve yasam donemi, meslek, ekonomik durum, yasam tarzi, kisilik
ve benlik gibi kisisel faktorlerinin satin alma davramisi tizerindeki etkileri

incelenmistir.

3.5.3.1. Yas ve Yasam Donemi

Bireylerin hayatlarinda degisen yas (bebeklik, cocukluk, yetigkinlik ve yaslilik) ve
yasam donemleri (bekarlik, evlilik, okula baglama, is hayatina atilma veya emekli olma

gibi) satin alma karar ve davranislarini etkileyen onemli faktorlerdendir.

Her yas ve yasam donemine gore zevkler, beklentiler ve ihtiyaglar farklilik
gostermekte ve bu durum satin alinmak istenen iiriin veya hizmetlerin tiiriini ve

miktarini etkilemektedir.

Ornegin kiiciik bir cocuk ile emekli olmus yash bir kimsenin gereksinim ve ilgi
duydugu iiriinler birbirinden farklidir. Cocuklar aileleri araciligiyla dolayli yoldan
satin alma davraniglarini etkilemekte ve daha gok seker, ¢ikolata, oyuncak vb tirtinleri

tercih etmektedir.

Yaglhilarin satin alma davranislar1 ise daha cok tatil, saglik, sigorta gibi hizmet
sektoriine iliskin olmaktadir. Satin alma siirecinde aldatilmaya karsit kendilerini
korumasiz hissettiklerinden daha onceki tiiketim aliskanliklarini siirdiirme ve buna

bagli olarak bildikleri iirin ve markalar1 alma egilimde olmaktadirlar (Késeoglu, 2002,
99).
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3.5.3.2. Meslek

Bireyin meslegi hem gelir hem de sosyal sinifin 6nemli bir belirleyicisi oldugundan
satin alma davranislarini bliyiik olgiide etkiler. Meslekler arasi farklilasma bireyin
toplum igerisindeki statiisiiniin, gelir durumunun ve c¢alisma kosullarinin
farklilasmasina ve buna bagli olarak satin alma davraniglarinin farklilasmasina neden

olur.

Ornegin bir isci ile isverenin statiisii, gelir durumlari ve ¢alisma kosullar1 ayn1 degildir.
Isverenin daha yiiksek statii ve gelir durumuna bagli olarak iiriin veya hizmetleri
fonksiyonelliginden daha cok gii¢ ve prestij saglama gibi sembolik o&zellikleri
nedeniyle tercih etme ve buna bagli olarak liiks tiiketim davranisinda bulunma

olasiliklar1 daha ytiksektir.

Calisma kosullarindaki farklilagma ise bireyin tatil yapma ihtiyact buna bagli olarak
hizmet sektoriindeki secimlerinde daha agik gériilmektedir. Ornegin biitiin sene yogun
ve yorucu iste calisan bir bireyin dinlenebilecegi sakin ve huzurlu bir tatili, masa
basinda ¢alisan ve pasif bir meslege sahip olan bir bireyin ise bol aktiviteli olan tatili
tercih etme olasiliklar1 daha yiiksektir (Demir, Kozak, 2013, 83).

3.5.3.3. Ekonomik Durum

Bireyin harcanabilir gelir diizeyi, istikrarhilig1 ve ele gecis zamani, tasarruflari, likit
olan ve olmayan aktif degerleri ve borglarima bagli olarak tanimlanan ekonomik

durumu irtin ve marka se¢imlerini 6nemli 6l¢iide etkiler (Tek, 1991, 139).

Ornegin uygun 6deme kosullar1 sonucunda otomobil alan ve bu otomobilin kredisini
maaginin biiyiik bir kismin1 kullanarak 6deyen bir tiiketicinin kredisi bitene kadar
harcamalarinda daha dikkatli olmasi ve gereksiz satin alma davranisindan kaginmasi

olasidir (Yiikselen, 2003, 100).
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3.5.3.4. Yasam Tarz1

Yasam tarzi bireyin giindelik zamanlarinda neler yaptigini (faaliyetleri), ¢evresinde
nelere oncelik verdigini (ilgi alanlar1) yansitan bir kavramdir (Islamoglu, Altunisik,

2017, 167).

Her tiiketicinin iirlin, hizmet ve bos zamanlarin1 degerlendirme tercihleri degiskenlik
gosterir. Bu durum yasam tarzlarimin farkli olmasindan ileri gelir. Tiiketiciler kendi
yasam tarzlarina uygun {iriin ve hizmetleri satin alir (Calik, 2004, 63). Ornegin saglikli
yasam tarzini benimseyen tiiketiciler gida aligveriglerinde daha ¢ok sebze ve meyveye
yer verebilir. Spor salonuna yazilip bos zamanlarim spor yaparak gegirebilir. Spor
ayakkabis1 veya kiyafeti satin alarak daha fazla mutlu olabilir. Beslenme ve spor
tizerine gesitli kitaplar satin alarak kendini bu konuda daha fazla gelistirebilir. Daha
muhafazakar yasam tarzini benimseyen tiiketicilerin gida iirtinlerini helal ve haram
olgusuna dikkat ederek satin almasi baska bir &rnek olarak verilebilir. Uriinlerin
domuz eti veya alkol icermeyenlerini satin alirlar. Kendi yasam tarzlarini uyan kafe,

restoran veya tatil yerlerine giderler.

Bu agidan bakildiginda yasam tarzinin tiiketicilerin tiiketim ve tercihlerine yon verdigi

ve bu nedenle satin alma davranislari iizerinde 6nemli bir etkisinin oldugu sdylenebilir.

3.5.3.5. Kisilik ve Benlik

Kisilik, bireyi baskalarindan ayirt eden duygu, diisiince ve davranis 6zellikleri olarak
tanimlanir. Bu ayirt edici 6zellikler ise kisinin aliskanliklari, algilamalari, davranis
tarzlari, olaylara ve ¢evreye bakis agilar1 olarak ifade edilir (Durmaz, 2011, 56-7).
Kisilikle iliski olan benlik kavrami ise bireyin kendini algilayis bi¢imi olarak
tanimlanmakta ve kisinin kendisini nasil gordiigii (gergek benlik) ve nasil gormek
istedigine (ideal benlik) bagl olarak iki boyutta ele alinmaktadir (Odabasi, Baris,
2017, 204).

Kisilik tipleri disa doniik-sosyal olma, ice doniik-¢ekingen olma, muhafazakar olma,
diiriist olma, kendine giivenme, girisken olma, umursamaz olma, neseli veya asabi

olma gibi ¢esitli yonlerden siniflandirilabilir.

Kisilik tipleri dogru olarak smiflandirilabilir ve belirli kisilik tipleri ile {iriin veya
markalar arasinda dogrudan bir iliski oldugu anlasilabilirse tiiketici davranislarinin

analiz edilmesinde faydali bir degisken olabilecegi savunulur (Demir, Kozak, 2013,
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21). Ciinkii tiiketiciler genellikle satin aldiklar1 ve kullandiklari {irin veya markalarin
toplumda kisiliklerini ve benliklerini yansitict bir ara¢ olarak goérme egilimindedir

(Islamoglu, Altunisik, 2017, 153).

Ornegin Yalman ve dig (2012, 95)’nin Blackberry ve Iphone kullanicilar1 ile yaptiklar:
caligmada tiiketicilerin bu iki iirlinii birbirinden tamamen farkl kisiliklerle tanimladigi
sonucuna ulagilmistir. Blackberry’in ‘kurumsal, diiriist, erkeksi, giiven uyandiran
kisilik 6zelliklerini, Iphone’ un ise cezbedici, neseli, canli, bagimsiz, yaratici kisilik
ozelliklerini yansittig1 ve boylece farkli kisilik 6zelliklerine sahip tiiketicilerin farkl

telefon markalarini satin aldigi anlagilmistir.

Bu nedenle iiriin, marka veya magaza segimlerinin tiiketicilerin kisiliklerini ve
imajlarini1 yansitan sozsiiz iletisim unsurlar1 oldugu ve bunlari tiiketicilerin kendilerini

ifade etmelerinin ve sosyal rollerine uygun davranmalarinin bir pargasi olarak

gordiikleri soylenebilir (Deniz, 2011, 252).

3.5.4. Psikolojik Faktorler

Bu baslik altinda tutum ve inang, motivasyon, 6grenme ve algilama gibi psikolojik

faktorlerin satin alma davranisi tizerindeki etkileri incelenmistir.

3.5.4.1. Tutum ve Inanc

Tutum, bireyin bir fikir veya nesneye yonelik olumlu veya olumsuz degerlendirmeleri,

tavirlar1 ve egilimleri olarak ifade edilmektedir (Kotler, Armstrong, 2011,150).

Tiiketiciler satin alma sonrasinda kullandiklar iirtinlerin ihtiyaglarini tatmin etme veya
etmeme durumuna gore o triinle ilgili olumlu veya olumsuz tutum igerisine girer ve
bu durum bir sonraki satin alma davranislarini alma veya almama yoniinde etkiler.

Dogal olarak tutumlar satin alma kararlarinin sekillenmesinde 6nemli bir yere sahiptir.

Tutum kelimesiyle es anlamli olarak kullanilan inang kavrami ise bir nesne veya olayin
nitelikleri hakkindaki bilgilerin dogruluguna, bireyin vermis oldugu olasilik olarak
ifade edilir (Odabasi, Baris, 2017, 158). Kisisel deneyime veya dis kaynaklara dayanan
(dogru veya yanlis) bilgileri, goriisleri ve diisiinceleri kapsar (Mucuk, 2014, 80). Uriin
ve hizmetlere iliskin inanglar satin alma davranisini etkileyen {iriin ve marka imaj
olusturur (Tek, 1991, 147). Uriin ve marka imaj1 tiiketicinin zihninde iiriin ve

markalarla ilgili olusan genel kani ve izlenimler biitiiniidiir. Biiyiik 6lgilide tiiketicinin
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yorumlamasiyla olusan siibjektif ve algisal bir olgudur (Oziipek, Diker, 2013, 103).

Algilamalar olumlu yonde oldugunda ise tiiketici satin alma yoniinde giidiilenecektir.

3.5.4.2. Motivasyon (Giidii)

Her bireyin yasamini siirdiirebilmesi i¢in karsilamasi gereken ihtiyaglari vardir. Bu
ihtiyaglar tiiketicinin fizyolojik (yeme, i¢me, barinma gibi) ve psikolojik
gereksinimlerine (toplumda kabul gérme, basarili olma, sevilme, saygi gorme, kendini
ispatlama ve begenilme gibi) dayali bir gerilim yaratan ve bu gerilimi doyuma

ulastirmak i¢in harekete geciren motive edici uyaricilar diger bir ifadeyle giidiilerdir.

Ihtiyacin giderilmeye yonelik yarattigi bu gerilim diirtii, gerilimi ortadan kaldirmaya
yonelik harekete gegme (satin alma davranisinda bulunma) motivasyon veya
gidiilenme siireci olarak ifade edilir (Yiice, [15.12.2018]). Sekil 11 motivasyon

(glidiilenme) siirecini temsil etmektedir.

{ Ogrenme J
4 N SR

Tatmin

l Amacin ve
edilmemis | Gerilim > Diirtii J T{ Davranig ’_' ihtiyaclarm

ihtiyaclar, istek .
yas tatmini

ve arzular

T

[ Bilissel siirec ’ \ )

Sekil 11: Giidiilenme (Motivasyon) Siireci Modeli

‘ Gerilimin azalmas1

Schiffman, G. Leon, Leslie L. Konuk. 1997. Consumer Behaviour. 6. Edition. Prentice Hall.

Sekil 11°e gore tatmin edilmemis ihtiyaglar gerilim yaratmakta ve bu gerilim diirtii ile
satin alma davranisina doniismektedir. Bu davranisin sekillenmesinde 68renme ve
biligsel siire¢ sonrasi edinilen bilgiler etkili olmakta ve satin almayla birlikte ihtiyag
tatmini saglanarak gerilim azalmaktadir. Bu dongii o ihtiyacin tekrardan tiiketici
izerinde gerilime neden olacagi zamana kadar bu sekilde devam etmektedir.

(Schiffman, Kanuk, 1997, 83).
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Tiiketicilerin satin alma davraniglarini etkileyen bu siirecte rasyonel veya duygusal
tiirde giidiiler etkin olabilir. Rasyonel satin alma giidiileri performans, saglamlik ve
kalite gibi iiriiniin fonksiyonel 6zelliklerini hedef alirken duygusal satin alma giidiileri
cevresindekileri etkileme, begenilme ve farkli olma gibi duygusal egolarin tatminini
hedef alir. Nihai satin alma karar1 ise bu giidiilerden herhangi birisinin agir basmasiyla

verilir (Islamoglu, Altunisik, 2017, 78-9).

Ornegin araba almak isteyen tiiketici hayatin1 kolaylastirmak adina rasyonel satin alma
giidiisiiyle hareket etmek isterse orta sinif bir araba modelini almaya karar verebilir.
Eger satin alacagi arabanin fonksiyonel 6zelliklerinin 6tesinde kendisini toplumda
daha saygin gostermesi adina duygusal satin alma giidiisiiyle hareket ederse Mercedes
ve Audi gibi daha liikks araba modelini almaya karar verebilir. Bu giidiilerden hangisi

tiiketici i¢in agir basarsa tercihler o yonde olacaktir.

3.5.4.3. Ogrenme

Ogrenme, bireyin edindigi bilgi ve yasadig1 tecriibeler sonucunda davramislarinda

meydana gelen degisiklikler olarak tanimlanir (Mucuk, 2014, 80).

Zihinsel olarak bilgilerin elde edilmesi veya depolanmasi durumu ile bireyin yasantisi
boyunca davraniglarinda meydana gelen kalici degisiklikler 6grenme olarak kabul

edilir (Islamoglu, Altumsik, 2017, 114).

Tiketici davraniglar1 agisindan 6grenme, tiiketicilerin bir iriin hakkinda bilgi
edindikten veya iirlinii kullandiktan sonra davranislarinda goriilen degisim olarak ifade
edilir. Tiiketicinin sadece satin alacag tirlinii degil, bu iiriinii nasil ve nereden alacagini
etkiler. Bir iirlin veya marka hakkinda deneyimi olmayan tiiketiciler, {iriinii veya
markay1 daha once kullanmis tiiketicilere gore daha fazla bilgi ve 6grenmeye ihtiyag
duyar. Bu nedenle firmalar marka ve iriinlerinin tiiketiciler izerindeki bilinirligini
arttirmak icin farkli yontemler denerler. Ornegin otomobil saticilari test siiriisii
imkanlar1 sunarken, ila¢ firmalar lizerlerinde ilaglarin isimleri ve logolar1 yazili olan
kalem, bardak veya magnet gibi iriinler dagitirlar (Saylor.org, [15.12.2018]). Gida
firmalarinin marketlerde stand kurdurtarak {iriin tattirimi yaptirmalar da bir bagka
ornek olarak verilebilir. Bu gibi yontemler tiiketicileri bilgilendirerek iiriinlerin
Ogrenilmesini saglar. Tiiketici boylesi bir 6grenme etkisiyle eger satin aldig tiriinden

memnun kalirsa, ayni {irline tekrar ihtiya¢ duydugunda tekrardan satin alma olasilig1
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artacaktir. Bu nedenle 6grenme olgusunun tiiketicilerin satin alma davranislarini

yonlendirmede 6nemli bir etkisi oldugu sdylenebilir.

3.5.4.4. Algilama

Algilama, bireyin bes duyu organinin ve sezgilerinin yardimiyla g¢evreden gelen

uyaricilar fark etme, yorumlama ve anlamlandirma siireci olarak tanimlanir.

Uyaricilar, duyulara gelen girdiler olarak ifade edilir. Cevreden gelen fiziksel
uyaricilar (goriintiiler, sesler, tatlar, koku, dokunmalar) ve kisisel uyaricilar
(beklentiler, giidiiler, deneyimler gibi) olmak tizere iki tiir uyaricinin varligindan s6z

edilir (Odabasti, Baris, 2017, 129). Sekil 12 tipik bir algilama siirecini gostermektedir.

Uyaricilar || Duyu Organlan [=>| Dikkat |=| Yorum |=| Tepki

Sekil 12: Algilama Siireci

Odabasi, Yavuz, Giilfidan Baris. 2017. Tiiketici Davramisi. 17. bs. Istanbul: Kapital Medya
Hizmetleri A.S.

Cevreden gelen uyaricilar veya kisisel uyaricilar duyu organlarini (géz, kulak, burun,
ag1z, deri) etkiler. Tiiketiciler agisindan iriinlerin tasarim ve yapisi, markalar,
ambalajin sekli ve rengi, reklamlar, magaza dizaynlar1 birer uyarici niteligindedir

(Demir, Kozak, 2013, 37).

Uyaricilarin duyu organlarinca dikkat edilmesi (farkina varilmasi) sonucunda birey bu
uyaricilart zihninde yorumlar ve anlamlandirir. Yorumlama ve anlamlandirma
stirecinde tiiketicinin beklentileri, deneyimleri ve giidiileri gibi kisisel o6zellikleri
belirleyici olur. Tiiketici ¢evreden gelen uyaricilart yorumlayip anlamlandirdiktan
sonra buna bagli olarak satin alma veya almama seklinde davranigsal tepki gosterir

(Islamoglu, Altunisik, 2017, 96-97). Bdylece algilama siireci gergeklesmis olur.

Algilama, uyaricilarin duyu organlariyla algilandigi duyusal bir siire¢ olmakla birlikte
simgesel ve duygusal siireclerle de ilgilidir. Simgesel siire¢ler uyaricilarin tiiketicinin
zihninde imaj yaratmasiyla alakalidir. Ornegin marketlerdeki iiriinlerin ambalaj veya
paketleri dikkat ceken 6nemli unsurlardan birisidir. Ambalaji1 kaliteli ve giizel goriinen
tiriinlerin tiiketicinin zihninde yarattigi izlenimler (imaj) satin alinmasi yoniinde

olumlu etki birakabilir. Duygusal siiregler ise uyaricilar ile ilgili hoslanma diizeyini
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belirler. Ornegin bir reklamin goriintiisii, sesi ve slogan tiiketicinin iiriinden hoglanma

veya hoslanmama durumunu etkileyebilir (Yiikselen, 2003, 103).

Cevresel ve kisisel faktorlerin etkisinde olusan algilama siirecinin satin alma
davraniglar1 lizerinde Onemli etkiler yarattigini sdylenebilir. Bunun farkinda olan
firmalar, {riin tasarimi, marka, reklam, magaza dizayn1 gibi yontemlerle ile
tiiketicilerin algisin1 olumlu yonde etkilemeye calisir. Ornegin firmalar iiriinlerinin
tanitimi i¢in reklamlarda tiiketicilerin hayrani olduklari iinlii kisileri ¢ikarirlar. Bunun
nedeni olarak tiiketicilerin sevdigi ve begendigi tinliileri reklamda gdérmesinin
tiiketicilerin algilama siirecinde iirtinlerin satin alinmasi yoniinde olumlu izlenimler

yaratacagini diigiinmeleri gosterilebilir.
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4. DAVRANISSAL iKTiSAT BAGLAMINDA CEVRE DOSTU TUKETIM
ORNEGI: iISTANBUL/BESIKTAS BOLGESI ANKET CALISMASI

Caligmanin bu boliimiinde arastirmanin amaci, kapsami, kisitlari, arastirma modelinin
yapist, anket formunun hazirlanmasi ve verilerin toplanmasi, 6rneklem biiyiikliigliniin
saptanmasina iliskin bilgilere yer verilmistir. Bunlarin yaninda elde edilen verilerin

analiz sonuglarina yer verilerek elde edilen bulgular degerlendirilmistir.

4.1. Arastirmanin Amaci

20. ylizyilin ikinci yarisinda ortaya c¢ikan davranigsal iktisat tiiketicilerin her zaman
rasyonel kararlar veremeyecegi ve tiiketicilerin kararlarinda ancak sinirli rasyonel
olabilecekleri 6ngoriisiiyle iktisat bilimine yeni ve gergekei bir boyut kazandiran yeni
bir alandir. Ekonomik analizleri psikolojik temellere dayandiran ve bu analizleri
deneysel ve giinliik hayat tecriibelerine dayali veriler dogrultusunda yapan davranigsal
iktisat, tiiketicileri rasyonel kararlar vermekten alikoyan nedenler iizerinde durarak

daha iyi kararlar alinmasi adina ¢6ziim 6nerilerinde bulunmaktadir.

Bu baglamda bu arastirma Oncelikle tiiketicilerin ¢evresel anlayis, farkindalik ile
duyarhilik diizeylerini 6l¢gmek ve ¢evre dostu iiriin satin alma konusundaki egilimleri
belirlemek amaciyla yapilmistir. Elde edilen bulgular davranissal iktisat ¢cergevesi de

g0z Oniine alinarak yorumlanmastir.

4.2. Arastirmanin Kapsam

2018 yilmmn Eyliil, Ekim ve Kasim aylarinda yapilan bu ¢alisma Istanbul ilinin
Besiktas ilcesine bagli Abbasaga, Akatlar, Arnavutkdy, Balmumcu, Bebek,
Cihanniima, Dikilitas, Etiler, Gayrettepe, Konaklar, Kurugesme, Kiiltiir, Levazim,
Levent, Mecidiye, Muradiye, Nispetiye, Ortakdy, Sinanpasa, Tiirkali, Ulus, Vignezade

ve Yildiz mahallerinde yasayan tiiketicileri kapsamaktadir.
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4.3. Arastirmanmn Kisitlari

Arastirma sadece Istanbul ili Besiktas ilgesinde yasayan tiiketiciler iizerinde

uygulanmustir. Bu nedenle Istanbul geneli i¢in yorum yapilmaktan ka¢inilmustir.

Bir diger 6nemli kisit ise tliketicilerin ¢evreci tutum ve davraniglarina iligkin yanl
cevaplar verebilme durumudur. Yani ¢evreyi korumak adina aslinda yaptiklar1 degil
de yapilmasini gerekli gordiikleri davranislar1 yansitma egiliminde olarak sorular

cevaplama durumudur.

4.4. Arastirma Modelinin Yapisi

Arastirma modeli sekil 13’te gosterildigi gibidir. Arastirmada c¢evre dostu anlayzs,
cevresel farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici davranisi, ¢evre dostu iiriin satin alma
davranis1 ve demografik degiskenlerin birbiri {izerindeki etkisi incelenmistir. Bu
dogrultuda 6nce tiiketicilerin demografik 6zellikleri (cinsiyet, medeni durum, egitim,
yas, meslek ve gelir) ile ¢evre dostu anlayis, ¢evresel bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli
tiikketici davranisi ve ¢evre dostu liriin satin alma degiskenleri arasindaki iligkiler, sonra
da ¢evre dostu anlayis, ¢evresel bilgi\farkindalik, ¢cevre bilingli tiikketici davranisi ve
¢evre dostu tiriin satin alma degiskenlerinin birbirleri arasindaki iliskiler (hem genel
hem de 6zele indirgenerek) incelenmeye ve istatistiksel agidan anlamli bir baglanti

olup olmadig1 belirlenmeye ¢alisiimistir.

Cevresel
Farkindalik
Demografik .
. ’ __ Cevre Bilingli Cevre Dostu
Ozellikler o ) Al
Tiiketici Davranist yi$

Y P

Cevre Dostu Satin

Alma Davranisi

Sekil 13: Arastirma Modeli
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4.5. Anket Formunun Olusturulmasi ve Veri Toplama Yoéntemi

Arastirma i¢in gerekli olan veriler yiiz yiize anket yontemi kullanilarak toplanmastir.
Anket formu, anketin amacini agiklayan bir giris metni ile baglamakta ve 6 boliimden
olusmaktadir. Birinci boliimde, tiiketicilerin demografik 6zelliklerini belirlemek
amaciyla cinsiyet, yas, medeni durum, egitim durumu, meslek, hanede yasayan ve
calisan kisi sayist ve aylik ortalama gelir diizeylerine iliskin sorulara yer verilmistir.

Bu boliimdeki sorular hem ilgili kutucugu isaretleme hem de agik uglu soru tiiriindedir.

Ikinci boliimde, tiiketicilerin ¢evre dostu {iriin denildiginde ne anladiklarina, bu
triinleri satin alip almadiklarina, satin alma (ma) ve kullanma (ma) nedenlerine,
yasadiklar1 bolgedeki ¢evre sorun veya sorunlarinin ne olduguna iliskin sorulara yer

verilmistir. Bu boliimdeki sorular evet\hayir ve ¢oktan segmeli soru tiirlindedir.

Uciincii  boliimde ¢evre dostu anlayisa iliskin, dordiincii boliimde g¢evresel
bilgi\farkindaliga iliskin, besinci bolimde ¢evre bilinci\duyarliligina iliskin sorulara
yer verilmistir. Bu boliimlerde yer alan sorulara 5°li Likert (1: Kesinlikle katiliyorum,
2: Katiliyorum 3: Kararsizim 4: Katilmiyorum 5: Kesinlikle katilmiyorum) dlcegi
tiiriinde cevaplar verilmesi istenmistir. Altinci boliimde ise ¢cevre dostu iiriin satin alma
davranigina iligskin sorulara yer verilmis ve davranis sikhigimi ifade eden daima,

siklikla, ara sira, nadiren ve asla tiiriinde cevaplar verilmesi istenmistir.

Anket formundaki sorularin bir kism1 yerli ve yabanci literatiir taramasi yapilarak
derlenmis bir kismi da konuyla ilgili arastirmalar neticesinde arastirmaci ve tez

danigmani tarafindan gelistirilmistir.

Literatiir taramasi sonucu 2. boliimde yer alan sorular Karaca (2003, 103-104) ve 2013

yilinda yapilan Yesil Tiiketim Arastirmasi’ndan yararlanilarak olusturulmustur.

3. boliimde yer alan sorular tablo 1°de goriildiigii gibidir. ilk ii¢ soru konuyla ilgili
arastirmalar neticesinde aragtirmact ve tez danigsmani tarafindan gelistirilmistir. Bu
boliimde yer alan 4. soru ise Kim ve Choi (2005, 595)’nin ¢alismasindan yararlanilarak

anket formuna uyarlanmistir.
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Tablo 1: Cevre Dostu Anlayisin Olgiilmesine iliskin Sorular

3. Cevre Dostu Anlayisin Olgiilmesine iliskin Sorular

3.1 Dogal malzemelerden iiretilen organik tiriinler daha saglikli
ve dogada daha kolay ¢6ziinebildigi i¢in tercih edilmesi gerekir.

3.2 Geri doniigiim ve yeniden kullanima 6nem vererek dogada
bulunan kit kaynaklarin daha az tiiketilmesini saglayabilirim.

3.3 Enerji ve su kullaniminda tasarruflu olarak ¢evre ve dogal
kaynaklarin korunmasina yardimci olabilirim.

3.4 Cevre dostu iiriinler satin alarak ¢evreyi koruyabilecegime
inantyorum.

4. boliimde yer alan sorular tablo 2’de goriildiigii gibidir. Sorular Mostafa (2007, 472)

tarafindan yapilan ¢alismadan yararlanilarak anket formuna uyarlanmistir.

Tablo 2: Cevresel Bilgi\Farkindaligin Olgiilmesine iliskin Sorular

4. Cevresel Bilgi/Farkindahgin Ol¢iilmesine iliskin Sorular

4.1 Geri dontisiim hakkinda yeterince bilgili oldugumu
diisiiniiyorum.

4.2 Dogada fazla atik olusturan {iriin ve ambalajlarini nasil ayirt
edecegimi biliyorum.

4.3 Bir Uirlint satin alirken ambalaj veya etiketi lizerindeki
bilgilerden ¢evreye zarar vermedigini anlayabilirim.

5. boliimde yer alan sorular tablo 3’de goriildiigli gibidir. Bu boliimde yer alan 1. ve
11. soru Robert ve Straughan (1999, 572); 2. ve 6. soru Kaiser ve dig (2003, 15); 3.
soru, 4. soru, 5. soru ve 7. soru Paco ve Lavrador (2017, 389); 8. ve 10. soru Kuduz
(2011, 370) tarafindan yapilan ¢aligmalardan yararlanilarak anket formuna
uyarlanmustir. 9. soru ise konuyla ilgili arastirmalar neticesinde arastirmaci ve tez

danismani tarafindan gelistirilmistir.
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Tablo 3: Cevre Bilingli Tiiketici Davramisinin Olciilmesine iliskin Sorular

5. Cevre Bilingli Tiiketici Davramsimin Olgiilmesine iliskin Sorular

5.1 Evimde kullandi@im iiriin ambalajlarin1 (plastik, cam, kagit, metal
veya pil gibi) yeniden degerlendirilmeleri i¢in uygun geri doniisiim
kutularina atarim.

5.2 Aligveris yaparken tek kullanimlik plastik posetler yerine file veya
bez torba gibi daha uzun 6miirlii tiriinler kullanirim.

5.3 Tek kullanimlik piller yerine sarj edilebilir olanlarini tercih ederim.
5.4 Kullanilmayan elektrikli cihazlari ve isiklart kapatmaya 6zen
gosteririm.

5.5 Elektronik aletleri kullanmadigim zaman figlerinden ¢ekerim.

5.6 Camasir ve bulasik makinasini tam doldurmadan ¢alistirmam.

5.7 Kisa mesafeli yerlerde arabaya binmek yerine yliriimeyi veya toplu
tagima araglarina binmeyi tercih ederim.

5.8 Ellerimi yikarken veya dislerimi fircalarken suyun bosa akmamasi
i¢cin 6zen gosteririm.

5.9 Kullanmadigim eski esyalarim (mobilya) ve giysilerimi depolamak
veya ¢Ope atmak yerine bir yakinmima veya bir yardim kurulusuna
bagislarim.

5.10 Ormanlarimiz1 korumak adina gereksiz yere kagit kullanmamaya
dikkat ederim.

5.11 Aile bireylerimi ve arkadaslarimi ¢evreye zarar veren trtinleri satin
almamalar1 konusunda uyaririm.

6. boliimde yer alan sorular tablo 4’te goriildiigii gibidir. 2.soru, 4. soru, 5.soru, 7.soru,
8. soru ve 9. soru Robert ve Straughan (1999, 572-573); 1. ve 6. soru Kaiser ve dig
(2003, 15); 3.soru Kim ve Choi (2005, 595) tarafindan yapilan g¢aligmalardan

yararlanilarak anket formuna uyarlanmistir.

Tablo 4: Cevre Dostu Uriin Satin Alma Davramsinin Olgiilmesine iliskin Sorular

6. Cevre Dostu Uriin Satin Alma Davramsinin Olciilmesine iliskin
Sorular

6.1 Organik olarak iiretilen gida tiriinleri (sebze, meyve ve bakliyat
gibi) satin alirim.

6.2 Elektrikli ev esyasi (buzdolabu, iitli, camasir makinasi, bulagik
makinasi, televizyon vb) satin alirken enerji tasarruflu olanini tercih
ederim.

6.3 Deterjan ve diger temizlik {riinlerinden ¢evreye daha az zarar
verenlerini satin alirim.
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Tablo 4 — devam

6.4 Kisisel bakim ve kozmetik iirlinlerinden ¢evreye daha az zarar
verenlerini satin alirim.

6.5 Ozon tabakasina zarar verici maddeler i¢eren sprey ve deodorant
tiirii tirtinler satin almam.

6.6 Dogal malzemeler (pamuk, yiin, ipek, keten gibi) kullanilarak
iiretilen (organik) kiyafetler satin alirim.

6.7 Geri doniistiiriilebilir ambalaja sahip (kagit, plastik, cam, ve
metal gibi) triinler satin alirim.

6.8 Geri doniisiimlii olarak iiretilen kagit tirtinleri (kagit mendil, kagit
havlu gibi) satin alirim.

6.9 Malin hacmine uygun olmayan gereginden fazla ambalajlanmis
riinleri satin almam.

Anket formundaki sorularin yeterince agik ve anlasilir nitelikte olup olmadigini
anlamak amaciyla 30 kisiyi kapsayan bir pilot ¢alisma yapilmistir. Bu ¢alisma sonrasi
gerekli diizenlemeler yapilmig ve sonrasinda anketin yazi, bi¢im ve sunum 6zellikleri
belirlenerek anket formu hazir hale getirilmistir. Anket formu, fazla kagit israfi

yapilmamasi adina A4 kagidinin 6n ve arka yiizleri kullanilarak hazirlanmastir.

4.6. Evren ve Orneklem Biiyiikliigiiniin Saptanmasi

Evren, aragtirmacinin gergekte inceledigi ve arastirdigi olguyu en iyi yansitacagini
diistindiigii veya hakkinda bilgi almak istedigi insan topluluklari veya sosyal gruplardir
(Baltaci, 2018, 234). Diger bir ifadeyle arastirma sonuglarinin genellenmek istendigi
gruptur. Ancak zaman, maliyet ve erisim gibi ¢esitli nedenlerden otiirli arastirmalar
cok genis gruplar tizerinde yapilamamaktadir. Bu noktada evreni temsil edecegi
diisiiniilen ve evrenin i¢inde yer alan 6zel yontemlerle belirlenen 6rneklem adi verilen
kiiciik gruplar {lizerinde arastirma yapilir. Evren iizerinden belirli yOntemlerle
orneklem segme yoluna gidilerek yapilan arastirmalar az ya da ¢ok evrenden farkli
olma anlaminda hata pay1 barindirsa da arastirmanin geneli hakkinda yorum yapma

olanag verir (Akyildiz, [20.01.2019]).

Calismanin evrenini Besiktas bolgesinde yasayan hane halklari (mahalle bazinda)
olusturmaktadir. Hane halki kavrami ayni1 konutta veya ayni konutun bir bdliimiinde

yasayan, temel ihtiyaglar1 birlikte karsilayan ve aralarinda akrabalik bagi olan veya
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olmayan bir veya daha fazla kisinin olusturdugu topluluk olarak tanimlanmaktadir

(Egilmez, [20.01.2019]).

31 Aralik 2017 tarihli adrese dayali TUIK niifus kayit sistemi sonuglarina gore
Besiktas bolgesi hane halki sayis1 70.232 kisiden olusmaktadir. Bu say1 Besiktas
bolgesi mahallelerine oransal olarak dagitilarak her mahallede yapilmasi gereken hane

halklar1 belirlenmistir.

Aragtirmanin amacina uygun evreni temsil edecek kabul edilebilir orneklem
biiyiikliigiiniin belirlenmesinde bazi istatistiksel faktorlerden anlamlhilik diizeyi (o),
giiven aralig1 (1- o), hata pay1 (d), incelenen olayin gerceklesme (p) ve gerceklesmeme
olasiligr (1-p) bahsetmek gerekir. Bunlardan birisi kabul edilen anlamlilik diizeyidir
(o). Kullanilacak anlamlilik diizeyi degerleri teoride sonsuz olsa da bilimsel amagli

caligmalarda genellikle 0=0.01 veya 0=0.05 degerleri tercih edilir (Bas, 2013, 43).

Calismada a=0,05 olarak kabul edilmistir. Anlamlilik diizeyi 0.05 kabul edildiginde
giiven araligl 1- a = 0,95 olur. Hata pay1 i¢in de genellikle +0.03, +0.05 ve +0.10
degerleri g6z 6nilinde bulundurulur. Hata pay1 ile 6rneklem sayisinin biliytikligi ters
orantilidir. Yani minimum hata pay1 hedeflendiginde rneklem biiytikliigiinii arttirmak
gereklidir. Calismada hata payr 0,05 olarak belirlenmistir. Anketi cevaplayacak
kisilerin %50 olasilikla dogru veya yanlis cevap verebilecekleri diisiiniilerek p degeri

0,5 ve buna bagli olarak q degeri de 0,5 (1-p) olarak g6z 6niine alinmistir.

Gerekli 6rneklem sayist hesabinda aragtirmacilara kolaylik saglamasi agisindan o=
0.05ve +0.03, £ 0.05ve + 0.10 hata paylar1 g6z oniine alindiginda evreni temsil
edecegi diisiiniilen kabul edilebilir 6rneklem biiytikliikleri icin tablo 5’teki degerler
hesaplanmistir (Yazicioglu ve Erdogan, 2004, 49-50).
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Tablo 5: o= 0.05 i¢cin Orneklem Biiyiikliikleri

+ 0.03 6rnekleme +0.05 6rnekleme hatas1 | +0.10 6rnekleme hatasi
Evren hatasi (d) (d) (d)

Biiyiikligi | p=0.5 | p=0.8 | p=0.3 | p=0.5 | p=0.8 | p=0.3 | p=0.5 | p=0.8 | p=0.3

g=0.5|0g=0.2| g=0.7 | g=0.5 | g=0.2 | g=0.7 | g=0.5 | g=0.2 | g=0.7
100 92 87 90 80 71 77 49 38 45
500 341 289 321 217 165 196 81 55 70
750 441 358 409 254 185 226 85 57 73
1000 516 406 473 278 198 244 88 58 75
2500 748 537 660 333 224 286 93 60 78
5000 880 601 760 357 234 303 94 61 79
10000 964 639 823 370 240 313 95 61 80
25000 1023 665 865 378 244 319 96 61 80
50000 1045 674 881 381 245 321 96 61 81
100000 1056 678 888 383 245 322 96 61 81
1000000 1066 682 896 384 246 323 96 61 81
100 milyon | 1067 683 896 384 245 323 96 61 81

Bu veriler 1s1g8inda mevcut ¢alisma igin asgari 6rneklem sayisi tablo 5’ten  goriilecegi

tizere 381 ile 383 araliginda olmalidir.

Bu bilgiler dogrultusunda 6rneklem sayis1 385 olan bir anket g¢alismasi yapilmistir.

Belirlenen 385 kisinin Besiktas bolgesine bagli mahalleler bazinda dagilimi tablo 6°da

gosterilmistir.

Tablo 6: Orneklem Sayisimin Mahalli Bazda Hane Halki Dagilim

Mabhalle 2017 Hane | Toplam Hane | Yapilmas1 Gereken
Halki Sayis1 | Halki I¢indeki | Hane Halki Sayisi
Pay1
Abbasaga 2.165 %3 12
Akat 5.869 %8 31
Arrnavutkdy 1.613 %?2 8
Balmumcu 1.131 %2 8
Bebek 2.262 %3 12
Cihanniima 1.777 %3 12
Dikilitas 6.278 %9 35
Etiler 4.327 %6 23
Gayrettepe 5.192 %7 27
Konaklar 5.191 %7 27
Kurucesme 1.149 %2 8
Kiiltiir 1.933 %3 12
Levazim 2.344 %3 12
Levent 1.125 %2 8
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Tablo 6- devam

Mecidiye 3.990 %6 23
Muradiye 2.342 %3 12
Nispetiye 4.932 %7 27
Ortakoy 3.613 %5 19
Sinanpasa 1.043 %1 4
Tirkali 4.323 %6 23
Ulus 2.501 %4 15
Visnezade 2.829 %4 15
Yildiz 2.303 %3 12

Tablo 6’da yer alan hane halki sayist:

Ilgili mahallenin hane halki sayis1 L .
X kabul edilen 6rneklem hacmi

Toplam hane halki sayisi

formiilii ile hesaplanmistir.

4.7. Arastirma ile Elde Edilen Verilerin Analizi ve Bulgular

Arastirma kapsaminda elde edilen veriler SPSS (Statistical Package For The Social
Sciences\ Sosyal Bilimler Igin Istatistik Paket Programi) 24.0 versiyonu kullanilarak
analiz edilmistir. Bu baglamda bu boliimde arastirma Ornekleminin demografik
ozelliklerine, frekans (siklik) analizine, ortalama ve standart sapmalara, giivenilirlik
ve faktor analizi Sonuglarina yer verilmistir. Bunlara ek olarak Mann Whitney-U
testine, Kruskal Wallis testine, Spearman korelasyon analizine ve ¢oklu regresyon

analizine yer verilmistir.

4.7.1. Aragtirma Ornekleminin Demografik Ozellikleri

Bu kisimda ankete katilan tiiketicilerin (cinsiyet, yas, medeni durum, egitim durumu,
meslek, hanede yasayan ile c¢alisan kisi sayisi ve aylik ortalama gelir diizeyi)
demografik o6zelliklerine iliskin bilgilerin analizlerinden elde edilen sonuglara yer

verilmistir.
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4.7.1.1. Cinsiyet Dagilim

Ankete Kkatilan tiiketicilerin cinsiyet durumlarima gore dagilimlar1 tablo 7°de

gosterilmistir.
Tablo 7: Tiiketicilerin Cinsiyete Gore Dagilim

Cinsiyet Kisi Sayis1 = Yiizde (%)

Kadin 205 53,2
Erkek 180 46,8
Toplam 385 100

Tablo 7’de goriildiigii tizere ankete katilan tiiketicilerin %53,2’sini kadinlar %46,8’ini
ise erkekler olusturmaktadir. Buna gore kadin ve erkek sayilarinin 6rneklem ig¢indeki

dagiliminin birbirine yakin oldugu séylenebilir.
4.7.1.2. Yas Dagilinm
Ankete katilan tiiketicilerin yas gruplarina gore dagilimlari tablo 8’de gosterilmistir.

Tablo 8: Tiiketicilerin Yasa Gore Dagilim

Yas Kisi Sayisi Yiizde (%)
18-25 72 18,7
26-33 110 28,6
34-41 73 19
42-49 63 16,4
50-57 48 12,5

58 ve iizeri 19 49
Toplam 385 100

Tablo 8’de goriildiigii izere ankete katilan tiiketicilerin %18,7’si 18-25, %28,6’s1 26-
33, %19°u 34-41, %16,41 42-49, %12,5’1 50-57 ve %4,9’u ise 58 ve lizeri yas
araligindadir. Buna gore ankete katilan tiiketicilerin ¢ogunlugunu geng kesimin

olusturdugu sdylenebilir.
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4.7.1.3. Medeni Durum Dagilimm

Ankete Kkatilan tiiketicilerin medeni durumlarina goére dagilimlart tablo 9’da

gosterilmistir.

Tablo 9: Tiiketicilerin Medeni Duruma Gére Dagilim

Medeni Durum = Kisi Sayis1 = Yiizde (%)

Bekar 167 43,4
Evli 218 56,6
Toplam 385 100

Tablo 9’da goriildiigii lizere ankete katilan tiiketicilerin %43,4’linii bekar kesim
%56,6’s1n1 ise evli kesim olusturmaktadir. Buna gore bekar ve evli kesimin 6rneklem
icindeki dagiliminin birbirine yakin oldugu sdylenebilir.

4.7.1.4. Egitim Durumu Dagilim

Ankete katilan tiiketicilerin egitim durumlarina gore dagilimlar1 tablo 10°da

gosterilmistir.

Tablo 10: Tiiketicilerin Egitim Durumuna Gore Dagilinm

Egitim Durumu Kisi Sayis1 = Yiizde (%)
Okur yazar 2 0,5
Ilkogretim 28 7,3
Lise 87 22,6
Universite 216 56,1
Yiiksek Lisans-Doktora 52 13,5
Toplam 385 100

Tablo 10°da gorildigi tizere ankete katilan tiiketicilerin %56,1’ini {iniversite
mezunlari, %22,6’si1 lise mezunlari, %13,5’ini yiiksek lisans-doktora mezunlari,
%7,3’inti  ilkogretim mezunlart ve %0,5’ini ise sadece okur-yazar kesim
olusturmaktadir. Buna gore ankete katilan tiiketicilerin ¢ogunlugunu {iniversite

mezunlariin olusturdugu soylenebilir.
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4.7.1.5. Meslek Dagilim

Ankete katilan tiiketicilerin meslek gruplarina gére dagilimlar1 tablo 11°de

gosterilmistir.

Tablo 11: Tiiketicilerin Mesleki Duruma Goére Dagilim

Mesleki Durum Kisi Sayis1 Yiizde (%)
Ogrenci 38 9,9
Ev Hanimm 41 10,6
Memur 57 14,8
Serbest Meslek Mensubu 40 10,4
Emekli 24 6,2
Ozel Sektor Calisam 151 39,2
Issiz 8 2.1
Esnaf 22 57
Diger 4 1
Toplam 385 100

Tablo 11°de goriildiigii lizere ankete katilanlarin en biiyiikk kismint %39,2 ile 6zel
sektor calisanlart olusturmaktadir. Ikinci sirada %14,8 ile memurlar, iigiincii sirada
%10,6 ile ev hanimlari, dérdiincii sirada %10,4 ile serbest meslek mensuplari, besinci
sirada %6,2 ile dgrenciler yer alirken altinc1 siray1 %6,2 ile emekliler, yedinci siray1
%S35,7 ile esnaflar, sekizinci siray1 %2,1 ile igsizler ve dokuzuncu siray1 bunlarin disinda

oldugunu belirten %1°lik kesim takip etmektedir.

4.7.1.6. Hane I¢i Yasayan ve Cahsan Kisilerin Dagilin

Hane i¢i yasayan ve g¢alisan kisilerin dagilimlari sirasiyla tablo 12 ve tablo 13’te

gosterilmistir.

Tablo 12: Hane ici Yasayan Kisilerin Dagilim
Hane Ici Yasayan Kisi Sayisi Yiizde (%)

1 18 4,7
2 80 20,8
3 109 28,3
4 116 30,1
5) 45 11,7
6 13 3,4
7 3 0,8
9 1 0,3
Toplam 385 100
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Tablo 12°de goriildigii lizere ankete katilanlarin biiyiik cogunlugunu ti¢ ve dort kisiden
olusan haneler olusturmaktadir. Bunu sirasiyla iki, bes, bir, alt1, yedi ve dokuz kisiden

olusan haneler takip etmektedir.

Tablo 13: Hane I¢i Cahsan Kisilerin Dagilin

Hane i¢i Cahsan Kisi Sayisi Yiizde (%)

0 2 0,5
1 91 23,6
2 220 57,1
3 61 15,8
4 10 2,6
5 1 0,3
Toplam 385 100

Tablo 13’te goriildiigii lizere ankete katilanlarin biiyiik ¢ogunlugunu hane iginde iki
kisinin ¢alistigi kesim olusturmaktadir. Bunu sirasiyla bir, ii¢, dort ve bes kisinin
calistig1 kesim takip etmektedir. Hanede galisan sayisinin sifir oldugunu belirten iki
Kisi hane i¢i gelirini sahip oldugu baska evlerin kiras1 ve emekli maasi ile sagladigin

belirtmistir.

4.7.1.7. Aylik Ortalama Hane Gelirine Gore Dagilim

Ankete katilan tiiketicilerin aylik ortalama hane gelirine gére dagilimlar1 tablo 14°te

gosterilmistir.

Tablo 14: Tiiketicilerin Aylik Ortalama Hane Gelirine Gore Dagilinm

Ayhk Hane Geliri Kisi Sayis1 Yiizde (%)
Asgari iicret-3000 TL 9 2,3
3001-4500 TL 41 10,6
4501-6000 TL 62 16,1
6001-7500 TL 68 17,7
7501-9000 TL 46 11,9
9001-10500 TL 51 13,2
10501-12000 TL 33 8,6
12001-13500 TL 19 4,9
13501-15000 TL 9 2,3
15001 TL ve iizeri 47 12,4
Toplam 385 100
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Tablo 14’te goriildiigii tizere ankete katilanlar arasinda en biiyiik kesimi %17,7 ile
6001-7500 TL, ikinci biiyiik kism1 %16,1 ile 4501-6000 TL hane gelirine sahip kesim
olusturmaktadir. En diisiik hane geliri %2,3, en yiiksek hane geliri ise %12,4 oraninda

gortinmektedir.

4.7.2. Tiiketicilerin Cevre Dostu Uriinlerle Tlgili Diisiincelerini ve Bu Uriinleri

Satin Alma veya Almama Nedenlerini Belirlemeye Yonelik Bilgiler

Bu kisimda ankete katilan tiiketicilerin ¢evre dostu iirlin kavramiyla ne anladiklari ve
bu iirlinleri satin alma veya almama durumlarina iliskin bulgulara ve yasadiklari
bolgedeki ¢evre sorun veya sorunlarinin ne olduguna iliskin diisiincelerine yer
verilmistir.

Tablo 15: Yesil veya Cevre Dostu Uriin Denildiginde Ne\Neleri Anhyorsunuz?
Sorusuna Verilen Cevap Dagilim

Yesil veya Cevre Dostu Uriin Cevap Sayis1 = Yiizde (%)
Denildiginde Ne\Neleri Anliyorsunuz?
Geri dontistimlii olan 237 29,7
Cevreye zarar vermeyen liretim yontem 240 30,1
ve teknolojileriyle iiretilen
Saglikl1 ve kaliteli olan (zehirli kimyasal 190 23,8
maddeler icermeyen)
Enerji ve su tasarrufu saglayan 131 16,4
Toplam 798 100

Oncelikle bu soruya birden fazla cevap verilebilmesi durumundan dolay kisi sayisina
gore degil cevap sayisina gore hesaplama yapildigi ve bu nedenle toplamda verilen

cevap sayisinin orneklem hacmini (385) astigini belirtmek gerekir.

Tiiketicilerin ¢evre dostu iirlin kavramiyla ne veya neleri anladiklarina baktigimizda
birinci sirada %30,1 ile gevreye zarar vermeyen iiretim yontem ve teknolojileriyle
iretilen seceneginin ikinci sirada %29,7 ile geri doniisiimlii olan segeneginin yer aldigi
goriilmektedir. Bunlar %23,8 ile saglikli ve kaliteli olan ve %16,4 ile enerji ve su

tasarrufu saglayan segenekleri takip etmektedir.
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Sekil 14: Cevre Dostu Uriinler Satin Aliyor Musunuz? Sorusuna Verilen Cevap
Dagilim

Sekil 14’ten goriildiigi tizere ankete katilan 385 kisiden 326°s1 ¢evre dostu lriinler

satin aldigin1 geriye kalan 59°u ise ¢evre dostu iirlinler satin almadigini belirtmistir.

Tablo 16: Cevre Dostu Uriin Satin Alma ve Kullanma Neden veya
Nedenleriniz? Sorusuna Verilen Cevap Dagilim

Cevre Dostu Uriin Satin Ahlnma ve = Cevap Sayis1  Yiizde (%)
Kullanilma Nedenleri

Saglikli olmasi 254 38,8
Cevreyi korumak 250 38,2
Kalite 108 16,5
Prestij 25 3,8
Marka 17 2,6
Toplam 654 100

Oncelikle bu soru sadece cevre dostu iiriin satin aldigini belirten tiiketicilere
sorulmustur. Yine bu soruya birden fazla cevap verilebilmesi durumundan dolayi kisi
sayisina gore degil cevap sayisina gore hesaplama yapilmis ve bu nedenle toplamda

verilen cevap sayist 6rneklem hacmini (385) agmustir.

Tablo 16’da goriildigii iizere tiiketicilerin ¢evre dostu {irlin satin alma ve kullanma
neden\nedenlerine bakildiginda ilk sirada %38,8 ile gevre dostu iirlinlerin saglikli
olmasi yer alirken ikinci sirada %38,2 ile ¢evreyi korumak, ti¢iincii sirada %16,5 ile
kalite, dordiincii sirada %3,8 ile prestij, besinci sirada %2,6 ile marka secenegi yer
almaktadir. Bu bilgilerden hareketle tiiketicilerin sagliklarina dnem verdigi ve ¢evreyi
koruma duyarliligina sahip oldugu séylenebilir. Bunlara ek prestij ve marka etkisinin

¢evre dostu tiriin satin alma davraniglari tizerinde zayif oldugu sdylenebilir.
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Tablo 17: Cevre Dostu Uriin Satin Al (a)mama ve Kullan (a)mama Neden veya

Nedenleriniz? Sorusuna Verilen Cevap Dagilim

Cevre dostu iiriin satin alinmama Cevap Sayis1 = Yiizde (%)

kullanilmama nedenleri

Uriin fiyatlarmin yiiksek olmas1 38 36,2

Erisim\bulunabilirlik sorunu 21 20,0

Reklam\tanitim azlig1 (yeterli 24 22,9
bilgilendirme olmamasi)

Yeterli ¢esit olmamasi 9 8,6

Kalitesinin diisiik oldugunu diigiinme 13 12,4

Toplam 105 100

Oncelikle bu soru sadece cevre dostu iiriin satin almadigini belirten tiiketicilere
sorulmustur. Yine bu soruya birden fazla cevap verilebilmesi durumundan dolay: kisi
sayisina gore degil cevap sayisina gore hesaplama yapilmistir.

Tablo 17°de gortldiigi tizere tiiketicilerin ¢evre dostu iirlinler satin al(a)mama ve
kullan(a)mama neden\nedenlerine bakildiginda ilk sirada % 36,2 ile ¢evre dostu tiriin
fiyatlariin yiiksek olmasi yer alirken ikinci sirada %22,9 ile reklam\tanitim azligi,
ticlincii sirada %20 ile erisim\bulunabilirlik sorunu, dordiincii sirada %12,4 ile ¢evre
dostu tirtinlerin kalitesiz oldugunu diistinme ve besinci sirada ise %8,6 ile yeterli ¢esit
olmamasi segenegi yer almaktadir. Bu sonuglara bakilarak ¢evre dostu iiriinlerin tercih
edilmeme nedenlerinde yiiksek fiyat faktoriiniin 6nemli rol oynadigi soylenebilir.

Tablo 18: Yasadigimz Bolgedeki En Onemli Cevre Sorunun Ne\Neler Oldugunu
Diisiiniiyorsunuz? Sorusuna Verilen Cevap Dagilim

Yasadiginiz Bolgedeki En Biiyiik
Cevre Sorununun Ne Oldugunu Cevap Sayis1 | Yiizde (%)

Diisiiniiyorsunuz?
Hava Kirliligi 186 294
Su Kirliligi 75 11,9
Endiistriyel Kirlilik 97 15,3
Toprak Kirliligi 37 5,9
Carpik Kentlesme 218 34,5
Diger 19 3,0
Toplam 632 100

Bu soruya birden fazla cevap verilebilmesi durumundan dolay1 kisi sayisina gore degil

cevap sayisina gore hesaplama yapilmistir.
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Tablo 18’de goriildiigi tizere tiiketicilerin yasadiklari bolgede en 6nemli ve en fazla
oldugunu diistindiikleri ¢evre sorunlari sirastyla %34,5 ile ¢arpik kentlesme ve %29,4
ile hava kirliligi olmaktadir. Bunu sirasiyla %15,3 ile endiistriyel kirlilik, 11,9 ile su

kirliligi, %5,9 ile toprak kirliligi ve %3 ile diger se¢enegi takip etmektedir.
4.7.3. Tiiketicilerin 3. 4. 5. ve 6. Boliimde Yer Alan Her Bir Soruya Verdikleri
Cevaplarin Frekans (Siklik) Analizi, Ortalama ve Standart Sapmalari

Tablo 19: Cevre Dostu Anlayisa Iliskin ifadeler: Frekans, Ortalama ve

Standart Sapma Degerleri

£ =
3. Cevre Dostu Anlayisa g| E = g =
iliskin ifadeler $EE (5§ |& |28 |¢&

£z Z |§ |£ |EE|f EE
n S| = = - n = = o
O RS < < O R | 8 g
X 2| N N X % | O NN

3.1 Dogal malzemelerden Frekans| 290 | 90 4 1 0

tiretilen organik iiriinler daha

saglikli ve dogada daha kolay Yizde | 7531234 | 10 | 03 0 1,26 | 0,48

¢oziinebildigi igin tercih ' ’ ’ :

edilmesi gerekir.

3.2 Geri doniistim ve yeniden |Frekans| 231 | 118 | 31 4 1

kullanima 6nem vererek 151 | o071

dogada bulunan kit Yizde | 600[306| 81 | 10 | 03 | |~

kaynaklarin daha az

tiiketilmesini saglayabilirim.

3.3 Enerji ve su kullaniminda | Frekans | 234 | 131 | 17 2 1

tasarruflu olarak ¢evre ve

dogal kaynaklarin korunmasina | yiizde | 60,8 | 34,0 44 | 05 | 0,3 1451063

yardimet olabilirim.

3.4 Cevre dostu Uriinler satin | Frekans | 213 | 138 | 26 6 2

alarak cevreyi

koruyabilecegime inaniyorum. |yiizde | 553|358 6,8 | 1,6 | 0,5 1,56 | 0,73

Tablo 19°da goriildigii lizere, “Dogal malzemelerden iiretilen organik tiriinler daha
saglikli ve dogada daha kolay ¢oziinebildigi i¢in tercih edilmesi gerekir” ifadesine en
fazla katilim %75,3 ile kesinlikle katiliyorum, “Geri doniisiim ve yeniden kullanima
onem vererek dogada bulunan kit kaynaklarin daha az tiiketilmesini saglayabilirim”
ifadesine en fazla katilim %60 ile kesinlikle katiltyorum, “Enerji ve su kullaniminda

tasarruflu olarak c¢evre ve dogal kaynaklarin korunmasina yardimei olabilirim”
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ifadesine en fazla katilim %60,8 ile kesinlikle katiliyorum ve “Cevre dostu tiriinler
satin alarak cevreyi koruyabilecegime inantyorum” ifadesine en fazla katilim %355,3

ile kesinlikle katiliyorum seklinde olmustur.

Bu bilgiler, arastirmaya katilan tiiketicilerin genel olarak organik iiriinlerin saglikli ve
dogada daha kolay ¢6ziinebilir oldugu i¢in tercih edilmesinden yana olduklarini, geri
doniisiim ve yeniden kullanima 6nem vererek, enerji ve su kullanimina dikkat ederek
ve cevre dostu iiriinler satin alarak ¢evreyi ve dogal kaynaklar1 koruyabileceklerine

inandiklarin1 gostermektedir.

Tablo 20: Cevresel Bilgi\Farkindalik: Frekans, Ortalama ve Standart

Sapma Degerleri
©
o E E £ E @ 5 | =
4, Cevresel ~ B = S s X 5 E| 8
Bilgi\Farkindahk =3 = | €| B | 2| S| ¢
D = - s g = S [oo]
CEl E| S| E | $2| 5] B
CE 2 %) g Tz s
n
4.1 Geri doniisiim hakkinda | Frekans 95 195 | 85 10 0
y?te:rlr'l'ce bilgili oldugumu - 203| 076
diigiiniiyorum. Yizde 247 | 506 |221| 2,6 0
4.2 Dogada fazla atik Frekans | 126 | 179 | 66 9 5
olu]ittirglrl uriin Ve1 1,93 | 0,84
ambalajlarini nastl ayirt Yiizde | 32,7 | 465 [17,1| 23 1,3
edecegimi biliyorum.
4.3 Bir trlinii satin alirken | Frekans | 117 | 165 | 85 12 6
ambala] veya etk 2,03| 0,89
uzenndexi bilgilerden = yyjzde | 304 | 429 (221| 31 1,6
cevreye zarar vermedigini
anlayabilirim.

Tablo 20°de goriildiigi tizere, “Geri doniisiim hakkinda yeterince bilgili oldugumu
diistinliyorum” ifadesine en fazla katilim %50,6 ile katiliyorum, “Dogada fazla atik
olusturan {irlin ve ambalajlarin1 nasil ayirt edecegimi biliyorum” ifadesine en fazla
katilm %46,5 ile katiliyorum ve “Bir {riinii satin alirken ambalaj veya etiketi
tizerindeki bilgilerden cevreye zarar vermedigini anlayabilirim” ifadesine en fazla

katilim %42,9 ile katiliyorum seklinde olmustur.
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Tablo 21: Cevre Bilingli Tiiketici Davramsi: Frekans, Ortalama ve Standart

«
£ S
. = E Q.
5. Cevre Bilingli Tiiketici oEl E| g| & Y S
Davranisi ~ g 5 S 2 = S 8 e
=5 2| £| E | £g| = S
c =5 = = = =2 ® 2
23S &§| 5| § S E | S
X 4 M| M| X X 2| O n
5.1 Evimde kullandigim iirtin | Frekans | 137 | 181 | 43 22 2
ambalajlarini (plastik, cam,
kagit, metal veya pil gibi)
yeniden R 1,89 | 0,86
degerlendirilebilmeleri i¢in Yizde | 356 460|112 57 0.5
uygun geri doniigiim
kutularina atarim.
5.2 Aligveris yaparken tek Frekans | 58 70 | 79 | 119 59
kul!anm_lhk plastik posetler_ . 313 | 1,30
yerine file veya bez torba gibi
daha uzun Omiirlii tiriinler Yiizde | 15,1 |18,2|20,5| 30,9 | 15,3
kullanirim.
5.3 Tek kullanimlik piller Frekans| 79 |150 |66 |66 24
yerine sarj edilebilir olanlarim 250 | 1.18
tercih edegiig Yiizde | 205 390|171 | 17,1 | 6.2
5.4 Kullanilmayan elektrikli | Frekans | 236 | 123 | 19 6 1
cihazlar1 ve 1siklar 148 | 069
kapatmaya 6zen gosteririm. Yiizde | 61,3 |{319] 49 | 16 0,3 ’ ’
5.5 Elektronik aletleri Frekans | 187 | 110 | 59 | 19 10
kullanmadigim zaman 184 | 102
fislerinden ¢ekerim. Yiizde | 48,6 | 28,6153 | 4,9 2,6 ' '
5.6 Camasir ve bulasik Frekans | 195 | 112 | 59 13 6 1,76 | 0,93
makinasini tam doldurmadan
calistirmam. Yizde | 506 [29,1|15,3| 3,6 1,6
5.7 Kisa mesafeli yerlerde Frekans| 156 | 87 | 63 | 48 31
a[at.).aya plnmek yerine 225 1,32
ylirimeyi veya toplu tagima i
araglarmi kullanmayi tercih Yiizde | 40,5 | 226|164 | 125 | 81
ederim.
5.8 Ellerimi yikarken veya Frekans | 248 | 117 | 14 4 2
dislerimi fir¢alarken suyun 143 | 067
bosa akmamas i¢in dzen Yiizde | 64,4 [304| 3,6 | 1,0 0,5 ’ '

gosteririm.
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Tablo 21 - devam

5.9 Kullanmadigim eski Frekans| 263 |93 |22 |5 2

esyalarim (mobilya) ve 142 | 071
giysilerimi depolamak veya ’ ’
¢pe atmak yerine bir Yiizde | 683 (24,2 | 57 | 1,3 | 05

yakinima veya bir yardim
kurulusuna bagiglarim.

5.10 Ormanlarimizi korumak | Frekans | 207 | 142 | 27 7 2
Folarevarmaye ik derim 158 | 075
" | Yiizde | 53,8 {369 7,0 | 1,8 0,5

5.11 Aile bireylerimi ve Frekans | 127 | 131 | 77 35 15
arkadausl.e‘lrlml'gevreye zarar 217 | 1,10
veren lriinleri satin

almamalar1 konusunda Yiizde | 33,0 {34,0]20,0| 91 3,9

uyaririm.

Tablo 21°de goriildiigii lizere, “Evimde kullandigim iiriin ambalajlarini (plastik, cam,
kagit, metal veya pil gibi) yeniden degerlendirilebilmeleri i¢in uygun geri doniisiim
kutularina atarim” ifadesine en fazla katilim %46 ile katiliyorum, “Aligveris yaparken
tek kullanimlik plastik posetler yerine file veya bez torba gibi daha uzun omiirli
triinler kullanirim” ifadesine en fazla katilim %30,9 ile katilmiyorum, “Tek
kullanimlik piller yerine sarj edilebilir olanlarini tercih ederim” ifadesine en fazla
katilim %39 ile katiliyorum, “Kullanilmayan elektrikli cihazlari ve 1siklari kapatmaya
O0zen gosteririm” ifadesine en fazla katilim %61,3 ile kesinlikle katiliyorum,
“Elektronik aletleri kullanmadigim zaman fislerinden ¢ekerim” ifadesine en fazla
katilim %48,6 ile kesinlikle katiliyorum, “Camasir ve bulasik makinasini tam
doldurmadan ¢alistirmam” ifadesine en fazla katilim %50,6 ile kesinlikle katiliyorum,
“Kisa mesafeli yerlerde arabaya binmek yerine yiiriimeyi veya toplu tagsima araglarini
kullanmayi tercih ederim” ifadesine en fazla katilim %40,5 ile kesinlikle katiliyorum,
“Ellerimi yikarken veya dislerimi fir¢alarken suyun bosa akmamasi i¢in 6zen
gosteririm”  ifadesine en fazla katilm %64,4 ile kesinlikle Kkatiliyorum,
“Kullanmadigim eski esyalarim (mobilya) ve giysilerimi depolamak veya ¢ope atmak
yerine bir yakinima veya bir yardim kurulusuna bagislarim” ifadesine en fazla katilim
%68,3 ile kesinlikle katiliyorum, “Ormanlarimizi korumak adina gereksiz yere kagit

kullanmamaya dikkat ederim” ifadesine en fazla katilim %353,8 ile kesinlikle
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katiliyorum ve “Aile bireylerimi ve arkadaslarimi ¢evreye zarar veren {irlinleri satin

almamalar1 konusunda uyaririm” ifadesine en fazla katilim %34 ile katiliyorum

seklinde olmustur.

Tablo 22: Cevre Dostu Uriin Satin Alma Davramsi: Frekans, Ortalama ve

Standart Sapma Degerleri

6. Cevre Dostu Uriin Satin © -
Alma Davranisi < ] § & % S
E |2 |% |5 |= |8 |E§
< < < < X7 = S
e 7 < z < O n N
6.1 Organik olarak iiretilen Frekans | 73 156 | 113 36 7
gida driinleri (sebze, meyve
ve bakliyat gibi) satin alirrm. | yiizde | 19 | 405 | 294 | 94 | 1.8 235 10,9
6.2 Elektrikli ev egyasi Frekans | 171 | 165 32 15 2
(buzdolabu, iitii, camagir
makinasi, bulagik makinasi ve 1,73 | 081
televizyon gibi) satin alirken
enerji tasarruflu olanimi tercih | viizde 444 | 429 | 83 39 | 05
ederim.
6.3 Deterjan ve diger temizlik | Frekans | 77 142 | 117 | 41 8
iiriinlerinden ¢evreye daha az
zarar verenlerini satin alirim. i 2,38 1099
Yiizde | 20,0 | 36,9 | 304 | 106 | 2,1
6.4 Kisisel bakim ve Frekans | 87 131 | 109 | 47 11
kozmetik iiriinlerinden
cevreye daha az zarar Yiizde | 22,6 | 34,0 | 283 | 122 | 29 2,39 | 1,05
verenlerini satin alirim.
6.5 Ozon tabakasina zarar Frekans | 81 83 123 57 41
verici maddeler igeren sprey
ve deodorant tiirii iirlinler - 2,12 11,25
Yiizde 21 216 | 319 | 14,8 | 10,6
satin almam. ' ' ’ ’
6.6 Dogal malzemeler Frekans 69 97 9 80 45
(pamuk, yiin, ipek, keten gibi)
kullanilarak iiretilen (organik) | Yiizde 179 | 2522 | 24,4 | 20,8 | 11,7 2,83 | 1,27
kiyafetler satin alirim.
6.7 Geri doniistiiriilebilir Frekans | 94 171 | 91 26 3
ambalaja sahip (kagit, plastik, 215 | 0.90
cam ve metal gibi) lirlinler Yiizde 244 | 444 | 236 | 6,8 0,8 ' '
satin alirim.
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Tablo 22 — devam

6.8 Geri doniisiimlii olarak Frekans | 103 175 74 27 6

iiretilen kagit iiriinleri (kagit

mendil, kagit havlu gibi) satin | Yiizde 268 | 455 | 192 | 7,0 1,6 2,11 | 0,93
alirim.

6.9 Malin hacmine uygun Frekans 88 103 107 65 22

olmayan gereginden fazla

ambalajlanmis {irlinleri satin Yiizde 229 | 268 | 278 | 169 | 57 2,96 | 1,19
almam.

Tablo 22’de goriildiigi tizere, “Organik olarak iiretilen gida tiriinleri (sebze, meyve ve
bakliyat gibi) satin alirim” ifadesine en fazla katilim %40,5 ile siklikla, “Elektrikli ev
esyast (buzdolabu, {itli, camasir makinasi, bulasik makinasi ve televizyon gibi) satin
alirken enerji tasarruflu olanini tercih ederim” ifadesine en fazla katilim %44,4 ile
daima, “Deterjan ve diger temizlik {irlinlerinden ¢evreye daha az zarar verenlerini satin
alinm” ifadesine en fazla katilim %36,9 ile siklikla, “Kisisel bakim ve kozmetik
tiriinlerinden ¢evreye daha az zarar verenlerini satin alirim” ifadesine en fazla katilim
%34 ile siklikla, “Ozon tabakasina zarar verici maddeler iceren sprey ve deodorant
tiird Urtinler satin almam” ifadesine en fazla katilim %31,9 ile nadiren, “Dogal
malzemeler (pamuk, yiin, ipek, keten gibi) kullanilarak iiretilen (organik) kiyafetler
satin alinm” ifadesine en fazla katilim %25,2 ile siklikla, “Geri doniistiiriilebilir
ambalaja sahip (kagit, plastik, cam ve metal gibi) lriinler satin alirrm” ifadesine en
fazla katilim %44,4 ile siklikla, “Geri doniigiimlii olarak tiretilen kagit tiriinleri (kagit
mendil, kagit havlu gibi) satin alirnm” ifadesine en fazla katilim %45,2 ile siklikla ve
“Malin hacmine uygun olmayan gereginden fazla ambalajlanmis iriinleri satin

almam” ifadesine en fazla katilim %27,8 ile nadiren seklinde olmustur.

4.7.4. Guvenilirlik Analizi

Gtvenilirlik, test, anket gibi ¢ok cesitli 6lgme araclarinda yer alan sorulara verilen
cevaplarin tutarliligini ifade eder. Tutarliliktan kasit bir 6l¢gme aracinin tekrarlanan
Olclimlerde yani benzer sartlarda tekrar uygulandiginda da benzer sonuglar vermesi

durumudur (Altunisik ve dig, 2002, 106).

Giivenilirligi analiz etmek i¢in pek ¢ok yontem kullanilmakla birlikte bunlar arasinda
en popiiler olan1 Cronbach Alpha yontemidir. Bu yontem ile hesaplanan Cronbach
Alfa katsayisina (o) bagl olarak 6l¢egin giivenilirligi asagidaki gibi yorumlanmaktir
(Kalayct, 2010, 405):
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e 0.00< o <0.40 oldugu durumda 6l¢ek giivenilir degil,

e 0.40 <0 <0.60 oldugu durumda 6l¢egin giivenilirligi diistk,

e (.60 <0<0.80 oldugu durumda 6l¢ek giivenilir,

e 0.80 <a<1.00 oldugu durumda 6l¢ek yiiksek derecede giivenilirdir.

Ankette yer alan sorularin giivenilirlik test sonuglarina ve alfa katsayilarina tablo 23°te

yer verilmistir.

Tablo 23: Degiskenlere Ait Alfa Katsayilar:

Degiskenler Soru Alfa Giivenilirlik
Sayisi Katsayis1 | Diizeyi
Cevre Dostu Anlayis 4 0.714 Giivenilir
Cevresel Bilgi\Farkindalik 3 0.680 Giivenilir
Cevresel Biling 11 0.672 Giivenilir
Cevre Dostu Satin Alma 9 0.749 Gtlivenilir

Tablo 23’ten hareketle 4 sorudan olusan ve tiiketicilerin ¢evre dostu anlayislarini 6lgen
boliim igin a=0.714, 3 sorudan olusan ve gevresel bilgi\farkindalig1 6lgen boliim igin
0=0.680, 11 sorudan olusan ve ¢evre bilincini 6l¢en boliim i¢in a=0.672 ve 9 sorudan
olusan ve ¢evre dostu satin alma davranisini 6l¢en boliim igin ise 0=0.749 olarak sonug

vermistir. Bu verilerden hareketle kullanilan 6lgeklerin giivenilir oldugu sdylenebilir.
4.7.5. Faktor Analizi ve Sonuclar:

Faktor analizinde aralarinda yiiksek korelasyon olan degiskenler bir araya getirilerek
daha az sayida faktor (genel degisken) elde edilir ve bu sayede degisken sayisinin da

azalmasiyla yani boyut indirgemesi ile verinin yorumlanmasi kolaylasir.

Bu béliimde veri setinde yer alan ¢evre dostu anlayis, ¢evresel bilgi\farkindalik, ¢evre
bilingli tiiketici davranisi ve ¢evre dostu satin alma davranisi olarak ayrilan boliimler

ayr1 ayr faktor analizine tabi tutulmustur.
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Faktor analizi uygulanmadan 6nce iizerinde galigilan verinin bu yontem igin uygun
olup olmadig1 Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) katsayis1 ve Barlett Sphericity testi ile
irdelenir (Biiyiikoztiirk, 2004, 120).

Barlett testi korelasyon matrisinde degiskenlerin bir kismi arasinda yiiksek oranli

korelasyonlar olma olasiligini test eder (Hair ve dig., 1998, 374).

KMO, gozlenen korelasyon katsayilar biiylikliigii ile kism1 korelasyon katsayilarinin
biyiikliigiinii karsilastiran bir indeks olup bu degerin 0.5’in {izerinde olmas1 gerekir.
Ote yandan bu oran ne kadar yiiksek ise veri seti faktor analizi yapmak icin o kadar
uygundur denilebilir. KMO indeksinin deger ve yorumlari tablo 24’te yer almaktadir
(Sharma, 1996, 116).

Tablo 24: KMO Degerleri ve Yorumlari

KMO Degeri Yorum

0,90 Mikemmel
0,80 Cok iyi

0,70 Iyi

0,60 Orta

0,50 Zayif

0,50’nin alt1 Kabul Edilemez

Tablo 25: Cevre Dostu Anlayisa iliskin ifadeler-Faktor Analizi

Faktor Aciklanan KMO Sig.
Yiikleri Varyans %

1.Dogal malzemelerden iiretilen organik 450
iirlinler daha saglikli ve dogada daha kolay
¢oOziinebildigi icin tercih edilmesi gerekir.
54,392 , 742 ,000

2.Geri doniisiim ve yeniden kullanima ,557
onem vererek dogada bulunan kit

kaynaklarin daha az tiiketilmesini

saglayabilirim.
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Tablo — 25 devam

3.Enerji ve su kullaniminda tasarruflu ,624
olarak ¢evre ve dogal kaynaklarin
korunmasina yardimci olabilirim.

4. Cevre dostu iriinler satin alarak ¢evreyi ,545
koruyabilecegime inaniyorum.

Tablo 25’de goriildiigil iizere KMO ve Barlett’s testinin degeri 0,742, anlamlilik degeri
ise 0,00 olarak saptanmistir. Bu durum verilerin faktor analizi yapmaya uygun
oldugunu géstermektedir. KMO degeri 0,60’1n tizerinde kabul edilmektedir (P<0,05).

Faktor analizi sonucu olusan agiklanan toplam varyans yiizdesi degerlerine
bakildiginda, faktorler varyansin %54,392’sini agiklamaktadir. Yani 6l¢iilmek istenen

olgunun %54,39 oraninda tanimlandig1 goriilmektedir.

Tabloda yer alan faktor yiikleri ifadelerin giigliiliik degerlerini gostermektedir. Buna
gore ¢evre dostu anlayis i¢in tanimlanan 4 ifadeden birincisi 0,450, ikincisi 0,557,
ticiinciisti 0,624 ve sonuncusu 0,545 olarak deger almistir. Bu degerler ayn1 zamanda
4 ifade i¢in ilgili boyutun algilanma degerini gostermektedir. Bu baglamda gevre dostu
anlayigina iligkin ifadeler boyutunu en iyi agiklayan ifadenin 0,624 degeri ile 3. ifade

oldugu soylenebilir.

Tablo 26: Cevresel Bilgi/Farkindahga fliskin ifadeler- Faktor Analizi

Faktor =~ Aciklanan | KMO | Sig.
Yiikleri = Varyans %

1.Geri doniistim hakkinda yeterince 961

bilgili oldugumu diistiniiyorum.

2.Dogaqa fazla atik olusturan lfmn ve ,696 61,152 642 000
ambalajlarini nasil ayirt edecegimi

biliyorum.

3.Bir iiriinii satin alirken ambalaj veya 578

etiketi tizerindeki bilgilerden gevreye
zarar vermedigini anlayabilirim.
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Tablo 26’da KMO ve Barlett’s testinin degeri 0,642, anlamlilik degeri ise 0,00 olarak
saptanmistir. Bu durum verilerin faktér analizi yapmaya uygun oldugunu
gostermektedir. Faktor analizi sonucu olusan aciklanan toplam varyans yiizdesi
degerlerine bakildiginda, faktorler varyansin %61,152’sini agiklamaktadir. Yani
oOl¢lilmek istenen olgunun %61,15 oraninda tanimlandig1 goriilmektedir. Tabloda yer
alan 3 ifadeden ¢evresel bilgi/farkindalik boyutunu en gii¢lii ve en iyi tanimlayan
ifadenin 0,696 degeri ile 2. ifade oldugu soylenebilir.

Tablo 27: Cevre Bilingli Tiiketici Davramsina Iliskin ifadeler-Faktor Analizi

Faktor Agiklanan KMO | Sig.
Yiikleri Varyans %

1.Evimde kullandigim tiriin ambalajlarini 434
(plastik, cam, kagit, metal veya pil gibi)

yeniden degerlendirilmeleri i¢in uygun geri

doniisiim kutularina atarim.

2.Algveris yaparken tek kullanimlik plastik ,536
posetler yerine file veya bez torba gibi daha
uzun Omiirlii tiriinler kullanirim.

3.Tek kullanimlik piller yerine sarj 544
edilebilir olanlarini tercih ederim.

4.Kullanilmayan elektrikli cihazlar ve 712
1s1klar1 kapatmaya 6zen gosteririm.
59,331 ,733 ,000
5.Elektronik aletleri kullanmadigim zaman ,684
fislerinden ¢ekerim.

6.Camasir ve bulasik makinasini tam ,641
doldurmadan ¢alistirmam.

7.Kisa mesafeli yerlerde arabaya binmek ,758
yerine yiiriimeyi veya toplu tagima
araglarina binmeyi tercih ederim.

8.Ellerimi yikarken veya dislerimi ,498

firgalarken suyun bosa akmamasi i¢in 6zen
gosteririm.
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Tablo 27- devam

9.Kullanmadigim eski esyalarim (mobilya) 531
ve giysilerimi depolamak veya ¢ope atmak

yerine bir yakinima veya bir yardim

kurulusuna bagislarim.

10.0rmanlarimizi korumak adina gereksiz ,641
yere kagit kullanmamaya dikkat ederim.

11.Aile bireylerimi ve arkadaslarimi 547
gevreye zarar veren iriinleri satin
almamalar1 konusunda uyaririm.

Tablo 27’de KMO ve Barlett’s testinin degeri 0,733, anlamlilik degeri ise 0,00 olarak
saptanmistir. Bu durum verilerin faktor analizi yapmaya uygun oldugunu
gostermektedir. Faktor analizi sonucu olusan aciklanan toplam varyans yiizdesi
degerlerine bakildiginda, faktorler varyansin %59,331’ini agiklamaktadir. Yani
olgiilmek istenen olgunun %59,33 oraninda tanimlandigi goriilmektedir. Tabloda yer
alan 11 ifadeden gevre bilingli tiiketici davranisi boyutunu en giiglii ve en iyi

tanimlayan ifadenin 0,758 degeri ile 7. ifade oldugu soylenebilir.

Tablo 28: Cevre Dostu Uriin Satin Alma Davramsina iliskin ifadeler-Faktor
Analizi

Faktor Aciklanan KMO | Sig.
Yiikleri Varyans %

1.0rganik olarak tiretilen gida tirtinleri ,394
(sebze, meyve ve bakliyat gibi) satin alirim.

2.Elektrikli ev esyasi (buzdolabu, iitii,

¢amasir makinasi, bulasik makinasi, 537

televizyon vb) satin alirken enerji tasarruflu '

olanini tercih ederim. 61,231 0,748 ,000
3.Deterjan ve diger temizlik {iriinlerinden ,692

¢evreye daha az zarar verenlerini satin alirim.

4 Kisisel bakim ve kozmetik iiriinlerinden ,644
cevreye daha az zarar verenlerini satin alirim.
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Tablo 28 — devam

5.0zon tabakasina zarar verici maddeler
iceren sprey ve deodorant tiirii tiriinler satin
almam.

6.Dogal malzemeler (pamuk, yiin, ipek, keten
gibi) kullanilarak iiretilen (organik) kiyafetler
satin alirim.

7.Geri doniistiiriilebilir ambalaja sahip (kagit,
plastik, cam, ve metal gibi) liriinler satin
alirim.

8.Geri doniistimlii olarak iiretilen kagit
iiriinleri (kagit mendil, kagit havlu gibi) satin
alirim.

9.Malin hacmine uygun olmayan gereginden
fazla ambalajlanmis tirtinleri satin almam.

347

,600

,806

,807

,682

Tablo 28’de KMO ve Barlett’s testinin degeri 0,748, anlamlilik degeri ise 0,00 olarak
saptanmistir.  Bu durum verilerin faktdr analizi yapmaya uygun oldugunu
gostermektedir. Faktor analizi sonucu olusan agiklanan toplam varyans ylizdesi
degerlerine bakildiginda, faktorler varyansin %61,231’ini agiklamaktadir. Yani

Ol¢iilmek istenen olgunun %61,23 oraninda tanimlandig goriilmektedir.

Tabloda yer alan 9 ifadeden c¢evre dostu satin alma boyutunu en giiglii ve en iyi

tanimlayan ifadenin 0,807 degeri ile 8. ifade oldugunu sdylenebilir.
4.7.6. Mann Whitney- U Testi ve Kruskal Wallis Testi Sonuglari

Bu béliimde demografik degiskenlerin gevre dostu anlayis, ¢evresel bilgi\farkindalik,
cevre bilingli tiiketici davranisi ve ¢evre dostu {iriin satin alma degiskenleri tizerindeki
etkisi Mann Whitney-U ve Kruskal Wallis testleri ile irdelenmistir. Incelenen veri

setinin non-parametrik olmasindan 6tiirii bu 2 testin yapilmasi uygun gériilmiistiir.

Mann Whitney-U testi iki bagimsiz grup, Kruskal Wallis testi ise ii¢ veya daha fazla
bagimsiz grup arasindaki farkliliklarin belirlenmesinde kullanilmaktadir. Bu baglamda
cinsiyet (kadin/erkek) ve medeni durum (bekar, evli) degiskenleri igin Mann Whitney-
U testi; egitim, yas, gelir durumu ve meslek degiskenleri igin Kruskal Wallis testi

yapilmistir.

95



= Cinsiyet - Mann Whitney-U Testi

Cinsiyet degiskeni ile ¢evre dostu anlayis, gevresel bilgi\farkindalik, ¢evre bilingli
tiikketici davranigi ve ¢evre dostu liriin satin alma degiskenleri arasindaki iligkiler Mann
Whitney-U testi ile incelenmis ve istatistiksel ag¢idan anlamli bir baglanti olup

olmadig tablo 29°daki bulgular dogrultusunda yorumlanmastir.

Tablo 29: Cinsiyet-Mann Whitney U-Testi

Cinsiyet N Sira Siralar Onemlilik
Ortalamasi Toplam Testi
Cevre Dostu Kadin 205 195,69 40115,50 Z=-523
Anlayisi -
Erkek 180 = 189,94 34189,50 p=,601
Cevresel Kadin 205 202,19 4144950 Z=-1,757
Bilgi/Farkindahk — 079
Erkek 180 182,53 32855,50 P=,
Bilincli Tiiketici Kadin 205 193,73 39714,50 Z=-137
Davranisi _
Erkek 180 192,17 3459050 P78
Cevre Dostu Uriin  Kadm 205 190,27 39005,50 Z=-514
Satin Alma — 607
Erkek 180 196,11 35299,50 P=.

Cinsiyet degiskenine gore kadin ve erkeklerin ¢evre dostu anlayis, c¢evresel
bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici davranisi ve ¢evre dostu iirlin satin alma
degiskenlerine ait sira ortalamalari farklilik gostermektedir. Sira ortalamasi
katilmcilarin her bir soruya verdiklerin cevaplarin aritmetik ortalamasi anlamina
gelmektedir. Bu farkliligin istatistiksel agidan anlamli bir etki yaratip yaratmadigini
belirlemek amaciyla tabloda yer alan p degerlerine bakilmistir. Buna gore ¢evre dostu
anlayis, ¢evresel bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici davranisi ve ¢evre dostu iiriin
satin alma degiskenleri icin 0,05 6nem diizeyinde ortalamalar arasi goézlemlenen
matematiksel farklar sirasiyla (0,601), (0,079), (0,891) ve (0,607) oldugundan
istatistiksel olarak anlamli farklilik bulunmamustir. (Sig. degerleri > 0,05) Yani
katilimcilarin ~ cinsiyet degiskenine gore ¢evre dostu anlayis ve c¢evresel
bilgi/farkindalik diizeyleri ile ¢evre bilingli davranislar1 ve ¢evre dostu {iriin satin alma

davraniglar1 farklilik géstermemistir.
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=  Medeni Durum - Mann Whitney-U Testi

Medeni durum degiskeni ile ¢evre dostu anlayis, ¢evresel bilgi\farkindalik, ¢evre
bilingli tiiketici davranis1 ve g¢evre dostu {riin satin alma degiskenleri arasindaki
iligkiler Mann Whitney-U testi ile incelenmis ve istatistiksel a¢idan anlamli bir

baglant1 olup olmadig1 tablo 30°daki bulgular dogrultusunda yorumlanmastir.

Tablo 30: Medeni Durum-Mann Whitney U-Testi

Medeni N Sira Siralar Onemlilik

Durum Ortalamasi Toplam Testi
Cevre Dostu Bekar 167 187,67 31341,00 Z=-775
Anlayisi _

Evli 218 19622 4257900 = P=439
Cevresel Bekar 167 193,63 32336,00 Z=-,178
Bilgi/Farkindahk - 859

Evli 218 191,63 41584,00 P=,
Bilingli Tiiketici Bekar 167 191,63 41584,00 Z=-1,210
Davranisi —

Evi 218 18470 3084500 @ P=:226
Cevre Dostu Uriin  Bekar 167 190,95 31889,00 Z=-,240

Satin Alma - 810
Evli 218 193,69 42031,00 P=,

Medeni durum degiskenine gore bekar veya evli olanlarin ¢evre dostu anlayis,
cevresel bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici davranisi ve ¢evre dostu iiriin satin
alma degiskenlerine ait sira ortalamalan farklilik gostermektedir. Bu farkliligin
istatistiksel agidan anlamli bir etki yaratip yaratmadigini belirlemek amaciyla tabloda
yer alan p degerlerine bakilmistir. Buna gore cevre dostu anlayis, cevresel
bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici davranist ve ¢evre dostu iirlin satin alma
degiskenleri i¢in 0,05 6nem diizeyinde ortalamalar aras1 gézlemlenen matematiksel
farklar sirasiyla (0,439), (0,859), (0,226) ve (0,810) oldugundan istatistiksel olarak
anlaml bir farklilik bulunmamustir. (Sig. degerleri > 0,05) Yani katilimcilarin medeni
durum degiskenine gore ¢evre dostu anlayis ve ¢evresel bilgi/farkindalik diizeyleri ile
gevre bilin¢li davraniglari ve g¢evre dostu {iriin satin alma davramiglar1 farklilik

gostermemistir.
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= Egitim Diizeyi — Kruskal Wallis Testi

Egitim diizeyleri ile gevre dostu anlayis, ¢evresel bilgi\farkindalik, ¢evre bilingli

tiikketici davranist ve c¢evre dostu iiriin satin alma degiskenleri arasindaki iliskiler

Kruskal Wallis testi ile incelenmis ve istatistiksel agidan anlamli bir baglanti olup

olmadig1 tablo 31°deki bulgular dogrultusunda yorumlanmastir.

Egitim Diizeyi

Okur-yazar
ko gretim
Lise
Universite

Yiksek Lisans-
Doktora

Egitim Diizeyi

Okur-yazar
ko gretim
Lise
Universite

Yiiksek Lisans-
Doktora

28
87
216
52

28
87
216
52

Tablo 31: Egitim Diizeyi- Kruskal Wallis Testi

Cevre Dostu Anlayis Cevresel
Bilgi/Farkindahk
Sira Ort.  Onemlilik testi = Sira Ort. | Onemlilik testi
332,50 174,75
KW= 15,556 KW= 12,784
207,41 p=,035 209,88 p=,041
203,57 192,98
Farkhhk: Farkhhk:
186,65  Okur-yazar 191,63 Okur-yazar
188,56 190,35
Bilingli Tiiketici Cevre Dostu Uriin Satin
Davranmsi Alma
Sira Ort.  Onemlilik testi =~ Sira Ort. | Onemlilik testi
126,75 221,75
KW= 12,726 KW= 16,851
148,75 0= ,048 240,86 p= 014
190,24 198,77
Farkhhk: Farkhhk:
193,51 Okur-yazar 187,39 Okur-yazar
221,88 179,78

Egitim diizeylerine gore ¢evre dostu anlayis, cevresel bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli

tiikketici davranisi ve ¢evre dostu iiriin satin alma degiskenlerine ait sira ortalamalari

farklilik gostermektedir. Bu farkliligin istatistiksel agidan anlamli bir etki yaratip

yaratmadigini belirlemek amaciyla tabloda yer alan p degerlerine bakilmistir. Buna

gore cevre dostu anlayis, cevresel bilgi/farkindalik, ¢cevre bilingli tiiketici davranist ve

cevre dostu {iriin satin alma degiskenleri i¢cin 0,05 6nem diizeyinde ortalamalar arasi
gozlemlenen matematiksel farklar sirasiyla (0,035), (0,041), (0,048) ve (0,014)
oldugundan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmustur. [Sig. (anlamlilik)



degerleri < 0,05] Yani katilimcilarin egitim diizeylerine gore ¢evre dostu anlayis ve
cevresel bilgi/farkindalik diizeyleri ile ¢evre bilingli davraniglar1 ve ¢evre dostu iiriin
satin alma davraniglari farklilik gostermistir. Bu farkliligin nereden kaynaklandigini
anlamak i¢in ise Games Howell testi yapilmistir. Bu testin sonuglarina gore farklilik
en ¢ok okur-yazar katilimcilardan dolayr olmus ve egitim diizeyi arttik¢a incelenen 4
degisken i¢in katilimcilarin ¢evre dostu anlayis ve ¢evresel bilgi/farkindalik diizeyleri
ile gevre dostu uygulamalarda ve satin alma davraniglarinda bulunma duyarhiliklarinin

arttig1 gozlemlenmistir.
= Yas - Kruskal Wallis Testi

Yas gruplar ile ¢evre dostu anlayis, ¢evresel bilgi\farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici
davranis1 ve ¢evre dostu iirlin satin alma degiskenleri arasindaki iliskiler Kruskal
Wallis testi ile incelenmis ve istatistiksel agidan anlamli bir baglanti olup olmadigi

tablo 32’deki bulgular dogrultusunda yorumlanmustir.

Tablo 32: Yas - Kruskal Wallis Testi

Cevre Dostu Anlayis Cevresel

Yas Gruplan N Bilgi/Farkindalik

Sira Ort. | Onemlilik testi = Sira Ort. = Onemlilik testi
18- 25 72 198,68 188,58
26 - 33 110 192,54 196,15
34-41 73 182,42 KW= 2,402 188,87 KW= 1,536
42 - 49 63 192,46 P=791 186,72 p=909
50 - 57 48 190,51 197,27
58 ve tlizeri 19 222,84 217,42

Bilincli Tiiketici Davramisi ~ Cevre Dostu Uriin Satin
Yas Gruplari N Alma

Sira Ort. | Onemlilik testi =~ Sira Ort.  Onemlilik testi
18 - 25 72 197,32 189,57
26 - 33 110 212,77 KW= 7.152 209,45 KW= 6797
34 -41 73 185,49 p=,210 190,88 p=,236
42 - 49 63 186,57 164,94
50 - 57 48 173,68 201,28
58 ve lizeri 19 161,11 191,08
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Tablo 32’den hareketle yas gruplarina gore ¢evre dostu anlayls, cevresel
bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici davranist ve c¢evre dostu {iriin satin alma
degiskenlerine ait sira ortalamalan farklilik gostermektedir. Bu farkliligin istatistiksel
acidan anlamli bir etki yaratip yaratmadigini belirlemek amaciyla tabloda yer alan p
degerlerine bakilmistir. Buna gore c¢evre dostu anlayis, ¢evresel bilgi/farkindalik,
cevre bilingli tiikketici davranis1 ve ¢evre dostu {iriin satin alma degiskenleri i¢in 0,05
onem diizeyinde ortalamalar arasi gozlemlenen matematiksel farklar sirasiyla (0,791),
(0,909), (0,210) ve (0,236) oldugundan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
bulunmamustir (Sig. degerleri > 0,05). Yani katilimcilarin yag durumlarina gore ¢evre
dostu anlayis ve cevresel bilgi/farkindalik diizeyleri ile ¢evre bilingli davraniglar1 ve

cevre dostu iiriin satin alma davraniglari farklilik géstermemistir.
= Meslek — Kruskal Wallis Testi

Meslek gruplari ile gevre dostu anlayis, cevresel bilgi\farkindalik, ¢evre bilingli
tiikketici davranis1 ve c¢evre dostu iirlin satin alma degiskenleri arasindaki iliskiler
Kruskal Wallis testi ile incelenmis ve istatistiksel acidan anlamli bir baglant1 olup

olmadig tablo 33’teki bulgular dogrultusunda yorumlanmustir.

Tablo 33: Meslek - Kruskal Wallis Testi

Cevre Dostu Anlayis Cevresel Bilgi/Farkindahk
Meslek N = =
Sira Ort. | Onemlilik testi | Sira Ort. Onemlilik testi
Ogrenci 38 189,91 193,63
Ev Hanimi 41 211,54 201,04
Memur 57 192,71 181,68
Serbest Meslek 40 194,44 KW=2,048 188,89 KW=2,422
Mensubu p=,980 p=,965
Emekli 24 191,90 190,13
Ozel Sektor Calisant 151 = 186,59 197,15
Esnaf 8 200,25 152,50
Issiz 22 202,59 199,50
Diger 4 203,50 212,88
Bilingli Tiiketici Davramisi = Cevre Dostu Uriin Satin Alma
Meslek

Sira Ort. | Onemlilik testi Sira Ort. | Onemlilik testi
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Tablo 33 - devam

Ogrenci 38 213,37 194,16

Ev Hanimi 41 191,57 216,45

Memur 57 191,20 176,11

Serbest Meslek 40 197,49 KW=5,341 200,74 KW= 7,052
Mensubu p=,721 p=,531
Emekli 24 157,44 164,98

Ozel Sektor Calisan 151 194,25 189,24

Esnaf 8 202,44 224,75

Issiz 22 174,57 220,41

Diger 4 243,75 200,63

Meslek gruplarina gore ¢evre dostu anlayis, cevresel bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli
tiikketici davranisi ve gevre dostu iiriin satin alma degiskenlerine ait sira ortalamalari
farklilik gostermektedir. Bu farkliligin istatistiksel agidan anlamli bir etki yaratip
yaratmadigini belirlemek amaciyla tabloda yer alan p degerlerine bakilmistir. Buna
gore ¢evre dostu anlayis, cevresel bilgi/farkindalik, ¢cevre bilingli tiiketici davranist ve
cevre dostu tirlin satin alma degiskenleri i¢in 0,05 6nem diizeyinde ortalamalar arasi
gbzlemlenen matematiksel farklar sirasiyla (0,980), (0,965), (0,721) ve (0,531)
oldugundan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmamistir (Sig. degerleri >
0,05). Yani katilimcilarin meslek gruplarina gére ¢evre dostu anlayis ve ¢evresel
bilgi/farkindalik diizeyleri ile ¢evre bilingli davraniglari ve ¢evre dostu iiriin satin alma

davraniglar1 farklilik géstermemistir.
»= Gelir Durumu - Kruskal Wallis Testi

Gelir durumu ile ¢evre dostu anlayis, ¢evresel bilgi\farkindalik, ¢cevre bilingli tiiketici
davranisi ve cevre dostu liriin satin alma degiskenleri arasindaki iliskiler Kruskal
Wallis testi ile incelenmis ve istatistiksel agidan anlamli bir baglant1 olup olmadig:

tablo 34’teki bulgular dogrultusunda yorumlanmustir.
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Tablo 34: Gelir Durumu-Kruskal Wallis Testi

Cevre Dostu Anlayis Cevresel Bilgi/Farkindahk
Aylik Gelir Durumu N
Sira Ort. = Onemlilik testi | Sira Ort. Onemlilik testi
Asgari ticret — 3.000TL 9 163,72 239,89
3.001TL —4.500TL 41 171,51 185,91
4501TL —6.000TL 62 219,75 211,88
6.001TL — 7.500TL 68 208,49 219,10
KW= 10,461 KW= 17,631
7.501TL —9.000TL 46 188,80 p=,314 155,80 p=,040
9.001TL —10.500TL 51 197,92 199,97 Farkhhk:
10.501TL — 12.000TL 33 = 189,95 190,12 7.501-9.000 TL
12.001TL — 13.500TL 19 170,58 167,63
13.501TL — 15.000TL 9 170,39 130,11
15.001TL ve iizeri 47 163,72 180,70

Bilincli Tiiketici Davramisi = Cevre Dostu Uriin Satin Alma
Aylik Gelir Durumu N

Sira Ort. | Onemlilik testi | Sira Ort. Onemlilik testi
Asgari ticret — 3.000TL 9 107,00 146,00
3.001TL —4.500TL 41 165,87 192,09
4.501TL —6.000TL 62 187,86 200,66
6.001TL — 7.500TL 68 194,19 210,00
KW=10,515 KW= 8,037

7.501TL —9.000TL 46 207,01 p=,310 203,37 p=,530
9.001TL —10.500TL 51 212,22 203,56
10.501TL —12.000TL 33 193,76 173,71
12.001TL —13.500TL 19 198,11 165,84
13.501TL — 15.000TL 9 205,50 174,89
15.001 TL ve lizeri 47 | 198,64 174,48

Gelir durumlarina gore ¢evre dostu anlayis, ¢evresel bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli
tiikketici davranisi ve ¢evre dostu iiriin satin alma degiskenlerine ait sira ortalamalari
farklilik gostermektedir. Bu farkliligin istatistiksel agidan anlamli bir etki yaratip

yaratmadigini belirlemek amaciyla tabloda yer alan p degerlerine bakilmistir. Buna
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gore cevre dostu anlayis, bilingli tiiketici davranisi ve ¢evre dostu liriin satin alma
degiskenleri i¢in 0,05 6nem diizeyinde ortalamalar arasi gozlemlenen matematiksel
farklar sirasiyla (0,314), (0,310) ve (0,530) oldugundan istatistiksel olarak anlamli bir
farklilik bulunmamustir (Sig. degerleri > 0,05). Yani her gelir grubundan katilimcilarin
cevre dostu anlayis algilari ile ¢evre bilingli davranislari ve ¢evre dostu iiriin satin alma
davranislari farklilik gostermemistir. Buna karsin ¢evresel bilgi/farkindalik degiskeni
igin 0,05 6nem diizeyinde ortalamalar arasi gézlemlenen matematiksel fark 0,040
oldugundan istatistiksel olarak anlamli bir farklilik bulunmustur. (Sig.=0,04 < 0,05)
Bu farkliligin nereden kaynaklandigini anlamak igin ise Games Howell testi
yapilmustir. Aylik gelir ile gevresel bilgi\farkindalik 6lgegi arasindaki farklilik en ¢ok
7501-9000 TL arasinda aylik gelire sahip olan katilimcilardan dolay1r olusmustur.
Aylik gelir durumu 7.501-9.000 TL arasinda olan katilimcilarin g¢evrenin korunmasi
adina diger aylik gelir durumu degiskeninde bulunan katilimcilara gore daha az

cevresel bilgi veya farkindaliga sahip oldugu gézlemlenmistir.

Literatiirde demografik degiskenler ile ¢evre dostu tutum, farkindalik, biling ve satin
alma davraniglari arasindaki iliskilerin arastirildigi ¢ok sayida ¢alisma bulunmaktadir.
Alsmadi (2007, 344) tarafindan ABD’de yapilan ¢aligmada egitim diizeyi ile ¢evre
bilinci arasinda anlamli bir iligki oldugu yani egitim diizeyi arttikga ¢evre bilincinin de
arttigr saptanmustir. Straughan&Roberts (1999, 567) tarafindan ABD’de iiniversite
ogrencileri tizerinde yapilan ¢aligmada kadinlarin erkeklerden ¢evresel konularda daha
ilgili olduklar1 gozlemlenmis ve egitim diizeyi ile ¢evresel tutum ve davraniglar
arasinda pozitif yonlii anlamli bir iliski saptanmistir. Samdahl&Robertson (1989, 71)
tarafindan yapilan calismada ¢evre dostu davranislar ile egitim diizeyi arasinda negatif
yonlii anlamli bir iligki saptanirken yas ve gelir durumu arasinda anlamli olmayan bir
iligki saptanmistir. Karaca (2013, 109) tarafindan Sivas’ta yapilan ¢alismada ¢evre
dostu satin alma davranisi ile cinsiyet, yas, medeni durum, egitim diizeyi ve meslek
gruplari arasinda anlamli bir iligki saptanirken gelir durumu arasinda anlamli olmayan
bir iliski saptanmustir. Ay&Ecevit (2005, 255) tarafindan Manisa’da yapilan ¢alismada
cevre bilingli tiiketici davranisi ile yas arasinda pozitif yonlii, gelir ve egitim diizeyi
arasinda negatif yonlii anlamli bir iliski goézlemlenirken cinsiyet arasinda anlaml

olmayan bir iliski gézlemlenmistir.

Yapilan arastirma sonucunda egitim diizeyi ile ¢evre bilinci arasinda gézlemlenen

pozitif yonlii anlamli bir iliski Alsmadi (2007, 344), egitim diizeyi ile gevresel tutum
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ve davraniglar arasinda goézlemlenen anlamli iliski Straughan&Roberts (1999, 567),
egitim diizeyi ile ¢evre dostu satin alma davranisi arasinda gézlemlenen anlamli iligki
Karaca (2013, 109) ¢alismalariyla ortiisiirken ¢evre dostu davraniglar ile yas arasinda
gozlemlenen anlamli olmayan iliski Samdahl & Robertson (1989, 71)’un ¢alismasiyla
ortlismektedir. Yine gelir durumu ile g¢evre dostu davranislar arasinda gézlemlenen
anlamli olmayan iligski Samdahl & Robertson (1989, 71)’un ¢alismasiyla, gelir durumu
ile gevre dostu satin alma davranisi arasinda gozlemlenen anlamli olmayan iligki
Karaca (2013, 109)’nin ¢alismasiyla, cinsiyet ile ¢evre bilingli tiiketici davranigi
arasinda gozlemlenen anlamli olmayan iligki ise Ay & Ecevit (2005, 255)’in

calismastyla ortiismektedir.

4.7.7. Spearman Korelasyon Analizi ve Sonuglari
Bu boliimde ¢evre dostu anlayis, cevresel bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici
davranisi ve gevre dostu iirlin satin alma degiskenlerinin birbirleri arasindaki iligkiler
(hem genel hem de 6zele indirgenerek) spearman korelasyon analizi ile incelenmis ve
istatistiksel agidan anlaml1 bir baglant1 olup olmadigi belirlenmeye ¢alisilmistir.
Korelasyon analizi, iki degisken arasindaki dogrusal iliskiyi veya bir degiskenin iki
veya daha fazla degisken ile olan iligkisini test etmek, varsa bu iliskinin derecesini
dlgmek icin kullanilan bir yontemdir. liski derecesi, korelasyon katsayisi yardimiyla
hesaplanir. Bu katsayr “r” ile gosterilmektedir ve -1 ile +1 arasinda degerler
almaktadir. r > 0 oldugu durumlarda pozitif yonlii bir iliski oldugu, r < 0 olmasi
durumunda da negatif yonlii bir iliskinin oldugu anlasilir. iliskinin pozitif yonlii
olmasi, incelenen degigkenlerin birinin artmast durumunda digerinin de artiyor
olmasiyla veya birinin azalmas1 durumunda digerinin de azaliyor olmasi ile agiklani-
r. Negatif yonlii bir iliskide de degiskenlerin birinin artmasi durumunda digerinin
azalmasi veya birinin azalmasi durumunda digerinin artmasi ile agiklanir. Bahsedilen
bu katsay1 i¢in yapilan yorumlamalar tablo 35’te gosterilmektedir (Kalayct, 2010, 115-
116).

Tablo 35: Korelasyon Katsayisi (r) Yorumlari

Korelasyon Katsayis1 | Iliski Derecesi

0,00 -0,25 Cok Zayif
0,26 — 0,49 Zayif
0,50 - 0,69 Orta
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Tablo 35 - devam

0,70-0,89

Yiiksek

0,90 - 1,00

Cok Yiiksek

Cevre dostu anlayis, ¢evresel bilgi/farkindalik, cevre bilingli tiiketici davranisi ve

cevre dostu iriin satin alma degiskenleri arasindaki iliskilerin genel anlamda

incelendigi bulgular tablo 36’da gdsterilmektedir.

Tablo 36: Spearman Korelasyon Test Sonuglar:

Cevre Dostu
Cevre Cevresel Cevre Bilingli | Uriin Satin
Dostu Bilgi\Farkind Tiiketici Alma
Anlayis alik Davranisi Davranisi
Korelasyon 1,000 ,244™ ,199™ ,228™
Cevre Dostu Anlayis ]
Sig. ,000 ,000 ,000
Cevresel Korelasyon 244 1,000 241" ,248™
Bilgi\Farkindahk Sig, 000 000 000
Cevre Bilingli Korelasyon ,199** ,241** 1,000 ,433**
Tiiketici Davranisi Sig. 000 ,000 ,000
Cevre Dostu Uriin Korelasyon ,228™ ,248™ 433" 1,000
Satin Alma )
Davranist Sig. ,000 ,000 ,000

Cevre dostu anlayis ile gevresel bilgi\farkindalik degiskenleri arasinda (r=,244")
pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli ¢ok diisiik bir iligski saptanmistir (p=,000
<0,01). Buna gore ¢evre dostu anlayisa sahip olma algisi artik¢a ¢evresel durumlarla
ilgili bilgili ya da farkinda olma durumu da ayni oranda olmasa da diisiik bir sekilde

artig gostermektedir.

Cevre dostu anlayzs ile gevre bilingli tiiketici davranis degiskenleri arasinda (r=,199")
pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli ¢ok diisiik bir iligki saptanmistir (p=,000<
0,01). Buna gore ¢evre dostu anlayisina sahip olma algisi artikga gevre bilingli tiiketici

davranis egilimi de ayni oranda olmasa da diisiik bir sekilde artis gostermektedir.

Cevre dostu anlayis ile ¢evre dostu iiriin satin alma davranmis degiskenleri arasinda
(r=,228"") pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli ¢ok diisiik bir iliski saptanmistir
(p=,000<0,01). Buna gore ¢evre dostu anlayisa sahip olma algisi artik¢a ¢evre dostu

iriin satin alma egilimi de aymi oranda olmasa da diisiik bir sekilde artis
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gostermektedir. Cevresel bilgi\farkindalik ile ¢evre bilingli tiiketici davranis
degiskenleri arasinda (r=,241"") pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli ¢ok diisiik bir
iligki saptanmistir (p=,000<0,01). Buna gore g¢evresel durumlarla ilgili bilgi veya
farkindalik durumu artik¢a g¢evre bilingli tiiketici davranig egilimi de ayni oranda

olmasa da diisiik bir sekilde artis géstermektedir.

Cevresel bilgi\farkindalik ile gevre dostu iriin satin alma davranis degiskenleri
arasinda (r=,248"") pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli ¢ok diisiik bir iliski
saptanmistir (p=,000<0,01). Buna gore ¢evresel durumlarla ilgili bilgi veya farkindalik
durumu artikga ¢evre dostu iiriin satin alma egilimi de ayn1 oranda olmasa da diisiik

bir sekilde artis gostermektedir.

Cevre bilingli tiiketici davranisi ile ¢cevre dostu {iriin satin alma davranis degiskenleri
arasinda (r=,433") pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli diisik bir iliski
saptanmistir (p=,000<0,01). Buna gore ¢evre bilingli tiiketici davranis egilimi artik¢a
¢evre dostu iiriin satin alma egilimi de ayni oranda olmasa da diisiik bir sekilde artig

gostermektedir.

Cevre dostu anlayis, ¢evresel bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici davranisi ve
¢evre dostu tiriin satin alma degiskenleri arasindaki iligkiler igin genel anlamda bunlar
soylenebilir. Degiskenler arasi iligkilerin daha 6zel anlamda incelendigi bes ayri

gruptan olusan bulgulardan bahsedilmek istendiginde ise sunlar s6ylenebilir:

1. “Organik iirlinlerin daha saglikli ve dogada daha kolay ¢6zlinebilir oldugu igin
tercih edilmesi gerektigi” diisiincesi ile “organik gida ve kiyafet {iriinleri satin
alma” iligkisi

Tablo 37: Organik Uriin Satin Alma Diisiince ve Davramsi-Spearman
Korelasyon Testi

Organik iirlinlerin daha saglikli ve
dogada daha kolay ¢6ziinebilir
oldugu i¢in tercih edilmesi gerektigi

S S —

Organik gida 179" ,000
triinleri satin alma

Organik kiyafetler 157 ,002
satin alma
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Organik triinlerin daha saglikli ve dogada daha kolay ¢6ziinebilir oldugu igin tercih
edilmesi gerektigi diistincesi ile organik gida ve kiyafet iiriinleri satin alma arasindaki
iligkiyi gosteren bulgular tablo 37°de gosterilmektedir. Buna gore organik iirlinlerin
daha saglikli ve dogada daha kolay ¢6ziinebilir oldugu i¢in tercih edilmesi gerektigini
diisiinen tiiketiciler ile organik gida iiriinleri satin alma [(r=,179"); (p=,000<0,01)] ve
organik kiyafet iiriinleri satm alma [(r=,157""); (p=,002<0,01)] davranislar1 arasinda
pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli ¢ok diisiik bir iligki saptanmistir. Bu
bulgulardan hareketle organik tiriinlerin saglik ve dogal ¢evre agisindan tercih edilmesi
gerektigi diistinen tiiketicilerin bu diisiinceyi organik gida ve kiyafet tiriinleri satin

alma davranigina ¢ok diisiik bir oranla dahi olsa yansittiklar1 s6ylenebilir.

2. “Geri doniisim ve yeniden kullanima 6nem vererek dogada bulunan kit
kaynaklarin daha az tiiketilmesini saglayabilirim” diisiincesi ile “{riin
ambalajlarin1 uygun geri doniisiim kutulara atma, geri doniistiiriilebilir kagit
tiriinleri tercih etme, plastik posetler yerine file veya bez torba kullanma, tek
kullanimlik piller yerine sarj edilebilir olanlarini tercih etme, kullanilmayan

eski esya veya mobilyalar1 ihtiyaci olan kisilere verme” aliskanliklar1 arasindaki

iliski

Tablo 38: Geri Doniisiim ve Yeniden Kullamim Diisiince ve Davramisi-
Spearman Korelasyon Testi

Geri dontigiim ve yeniden kullanima 6nem vererek
dogal kaynaklarin korunmasini saglayabilirim.

Uriin ambalajlarini
uygun geri dontistim 2747 ,000
kutularina atma

Geri doniisiimlii
malzemeden yapilan
kagit tirtinlerini tercih
etme

,076 ,076

File veya bez torba gibi
daha uzun omiirli ,055 277
driinler kullanma

Sarj edilebilir pil tercih

,037 472
etme
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Tablo 38 - devam

Eski esyalar1 ve giysileri
yakinlarina veya yardim ,065 ,203
kuruluslarina bagiglama

“Geri doniisiim ve yeniden kullanima 6nem vererek dogada bulunan kit kaynaklarin
daha az tliketilmesini saglayabilirim” diislincesi ile “liriin ambalajlarin1 uygun geri
doniligim kutularina atma, geri doniistiriilebilir kagit Girtinleri tercih etme, plastik
posetler yerine file veya bez torba kullanma, tek kullanimlik piller yerine sarj edilebilir
olanlarini tercih etme, kullanilmayan eski esya veya mobilyalar1 ihtiyaci olan kisilere
verme” aligkanliklart  arasindaki iligkiyi gosteren bulgular tablo 38’de
gosterilmektedir. Buna gore geri doniisiim ve yeniden kullanimin dogal kaynaklarin
korunmasi agisindan 6nemli oldugunu diistinen tiiketiciler ile tirtin ambalajlarini uygun
geri doniisim kutularina atma ahskanliklar1 arasinda [(r=,274"");(p=,000<0,01)]
pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli diisiik bir iliski saptamirken geri
doniistiiriilebilir  malzemeden  {iretilen  kagit  {irlinlerini  tercih  etme
[(r=,076);(p=0,76>0,05)], plastik posetler yerine file veya bez torba kullanma
[(1=,055);(p=,277>0,05)], tek kullanimlik piller yerine sarj edilebilir olanlar1 tercih
etme [(r=,037);(p=,472>0,05)] ve kullanilmayan eski esya veya mobilyalar1 ihtiyact
olan kisilere verme [(r=,065);(p=,203>0,05)] aliskanliklar1 arasinda pozitif yonlii
istatistiksel olarak anlamli olmayan bir iliski saptanmistir. Bu bulgulardan hareketle
geri doniisiim ve yeniden kullanimin dogal kaynaklarin korunmasi agisindan 6nemli
oldugunu diisiinen tiiketicilerin evlerinde kullandiklar1 {iriin ambalajlarin1 uygun geri
doniistim kutularina atma konusunda biraz daha duyarli yaklasim gosterdikleri
soylenebilirken geri doniistiiriilebilir malzemeden iiretilen kagit tirlinlerini tercih etme,
plastik posetler yerine file veya bez torba kullanma, tek kullanimlik piller yerine sarj
edilebilir olanlari tercih etme ve kullanilmayan eski esya veya mobilyalari ihtiyaci olan

kisilere verme aligkanliklarinin olmadigi sdylenebilir.

3. “Enerji ve su kullaniminda tasarruflu olarak c¢evre ve dogal kaynaklarin
korunmasina yardimei1 olabilirim™ diistincesi ile “kullanilmayan elektrikli cihaz
ve 1siklar kapatma, elektronik aletleri kullanilmayan zamanlarda fislerinden
cekme, ¢amasir veya bulagik makinalarini tam doldurmadan calistirmama,

yakin mesafelerde toplu tasima araglarini veya ylirlimeyi tercih etme, kisisel
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bakim esnasinda suyun bosa akmamasina 6zen gosterme ve enerji tasarruflu ev

tiriinleri satin alma” aliskanliklar1 arasindaki iliski

Tablo 39: Enerji ve Su Kullaniminda Tasarruflu Olma Diisiince ve Davranisi -
Spearman Korelasyon Testi

Enerji ve su kullaniminda tasarruflu olarak ¢evre ve dogal
kaynaklarin korunmasina yardimeci olabilirim.

r p
Kullanilmayan elektrikli -
cihazlar1 ve 1siklar kapatma 224 000
Elektronik aletleri
kullanilmayan zamanlarda ,097 ,058

fislerinden ¢ekme

Camasir veya bulagik
makinelerini tam 121" ,017
doldurmadan ¢alistirmama

Yiirlimeyi veya toplu tagima
ara¢larini kullanmayi tercih ,049 ,340
etme

Kisisel bakim esnasinda
suyun boga akmamasina 6zen ,230™ ,000
gosterme

Enerji tasarruflu ev esyalari

256" ,000
satin alma

“Enerji ve su kullaniminda tasarruflu olarak ¢evre ve dogal kaynaklarin korunmasina
yardimci olabilirim” diisiincesi ile “kullanilmayan elektrikli cihaz ve 1siklar1 kapatma,
elektronik aletleri kullanilmayan zamanlarda fislerinden ¢gekme, camagir veya bulasik
makinalarini tam doldurmadan ¢alistirmama, yakin mesafelerde toplu tasima araglarini
veya yliriimeyi tercih etme, kisisel bakim esnasinda suyun bosa akmamasina 6zen
gbsterme ve enerji tasarruflu ev Uriinleri satin alma” aligkanliklar1 arasindaki iligkiyi
gosteren bulgular tablo 39°da gosterilmektedir. Buna goére enerji ve su kullaniminda
tasarruflu olarak ¢evre ve dogal kaynaklarin korunmasina yardimci olunabilecegini
diigiinen tiketiciler ile kullanilmayan elektrikli cihaz ve 1siklart kapatma
[(r=,224""):(p=,000<0,01], ¢amasir veya bulasik makinelerini tam doldurmadan
calistrmama [(r=,121"); (p=,017<0,05)], kisisel bakim esnasinda suyun bosa
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akmamasina dzen gosterme [(r=,230"); (p=,000<0,01)] ve enerji tasarruflu ev esyalari
satin alma [(r=,256"); (p=,000<0,01)] davranislar1 arasinda pozitif yonlii istatistiksel
olarak anlamli ¢ok diisiik bir iliski saptanirken elektronik aletleri kullanilmayan
zamanlarda fislerinden ¢ekme [(r=,097); (p=,058>0,05)] ve yakin mesafelerde toplu
tagima araglarini veya yiiriimeyi tercih etme [(r=,049); (p=,340>0,05)] aliskanliklar1
arasinda pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli olmayan bir iligki saptanmustir.

4. “Cevre dostu iiriinler satin alarak ¢evreyi koruyabilirim” diisiincesi ile “cevre
dostu temizlik ve kozmetik iiriinleri satin alma” iliskisi

Tablo 40: Cevre Dostu Uriin Satin Alma Diisiince ve Davramsi - Spearman
Korelasyon Testi

Cevre dostu iiriinler satin alarak ¢evreyi
koruyabilecegini diisiinme

r p
Deterjan ve diger
temizlik urtinlerinden 163" 001
¢evreye daha az zarar
verenlerini satin alma
Kisisel bakim ve
kozmetik trtinlerinden 136" 008

cevreye daha az zarar
verenlerini satin alma

“Cevre dostu lriinler satin alarak ¢evreyi koruyabilirim” diisiincesi ile “gevre dostu
temizlik ve kozmetik iriinleri satin alma” iliskisini gosteren bulgular tablo 40’da
gosterilmektedir. Buna gore ¢evre dostu {iriinler satin alarak ¢evreyi koruyabilecegini
diisiinen tiiketiciler ile deterjan ve diger temizlik iiriinleri [(r=,163");(p=,001<0,01)]
ve kisisel bakim ve kozmetik iiriinlerinden [(r=,136"");(p=,008<0,01)] ¢evreye daha az
zarar verenlerini satin alma aligkanliklart arasinda pozitif yonlii istatistiksel olarak
anlamli ¢ok diisiik bir iligki saptanmustir. Bu bulgulardan hareketle ¢evre dostu tirtinler
satin alarak g¢evreyi koruyabilecegini diisiinen tiiketicilerin temizlik ve kozmetik
tiriinlerinden ¢evreye daha az zarar verenlerini satin alma konusunda biraz daha

duyarl bir yaklagim gosterdikleri sdylenebilir.
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5. “Ormanlarn korumak adina gereksiz kagit kullaniminda bulunmama” diisiincesi
ile “gereginden fazla ambalajlanmais tirtinleri satin almama” iliskisi

Tablo 41: Ormanlar1 Koruma Diisiince ve Davramsi - Spearman Korelasyon
Testi

Ormanlar1 korumak adina gereksiz
kagit kullanmamaya dikkat etme.

r p
Gereginden fazla
?n}balaj‘ lanmig 179" 000
tiriinleri satin
almama

“Ormanlar1 korumak adina gereksiz kagit kullaniminda bulunmama” diistincesi ile
“gereginden fazla ambalajlanmis {riinleri satin almama” arasindaki iliskiyi gosteren
bulgular tablo 41°de gosterilmektedir. Buna gore ormanlar: korumak adina gereksiz
kagit kullanmamaya dikkat eden tiiketiciler ile gereginden fazla ambalajlanmis
{iriinleri satn almamalar1 arasinda (1=,179"") pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli

cok diisiik bir iliski saptanmistir (p=,000<0,01).
4.7.8. Coklu Regresyon Analizi ve Sonuglari

Coklu regresyon analizi, aralarinda iliski olan iki ya da daha fazla degiskenden birinin
bagimli degisken, digerlerinin bagimsiz degisken olarak kabul edildigi ve degiskenler
arasindaki bu iligkinin matematiksel bir esitlik seklinde ifade edildigi yontemlerden
birisidir.

Bu baglamda arastirma kapsaminda bagimli degiskenin ¢evre dostu anlayis bagimsiz
degiskenlerin ise ¢evresel bilgi/farkindalik, ¢cevre bilingli tiiketici davranisi ve ¢evre
dostu {irlin satin alma davranisi olarak kabul edildigi ve ¢evre dostu anlayisa sahip
olma durumunun, diger ¢evresel durumlar tizerinde anlamli bir etkisinin olup olmadig1
¢oklu regresyon analiziyle incelenmistir. Bu incelemeye iliskin bulgular tablo 42, 43

ve 44°te gosterilmis ve agiklanmistir.
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Tablo 42: Model Ozeti

Model R R? | Diizeltilmis Standart Sig.
R? Hatalar
Tahmini

1 ,3042 ,093 ,085 ,45398 ,000

Tablo 42 ve 43’ten hareketle ¢evre dostu anlayis degiskeninin, g¢evresel
bilgi\farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici davranisi ve ¢evre dostu iiriin satin alma
davranis1 tizerinde tahmin edilen ¢oklu regresyon modeli 0,01 6nem diizeyinde
istatistiksel olarak anlamli bulunmustur (F=12,958 Sig.=0,000<0,010). Yani ¢evre
dostu anlayisa sahip olma durumunun diger ¢evresel durumlar {izerinde anlamli bir

etkisi bulunmaktadir.

Tablo 43: Anova Degerleri

Kareler | Diferansiyel Kareler F Sig.
Toplamm Ortalamasi
Regresyon 8,011 3 2,670 12,958 ,000°
Artan 78,522 381 ,206
Toplam 86,533 384

Cevre dostu anlayis degiskeni ¢evresel bilgi/farkindalik, c¢evre bilingli tiiketici
davranis1 ve ¢evre dostu satin alma davranisinin %9,3’linii tanimlayabilmektedir
(R?=,093). Tablo 44’te agiklanan regresyon degerleri sonuglarina gére gevre dostu
anlayis degiskenini en yliksek tanimlayan faktoriin ¢evre dostu iiriin satin alma
davranisi oldugu en diisiik tanimlayan faktoriin ise ¢evre bilingli tiiketici davranist

oldugu saptanmuistir.
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Tablo 44: Katsay1 Degerleri

Standardize Standardize
Edilememis Edilmis t Sig
Katsayilar Katsayilar '
B Standart Beta
Hata

Sabit 129 ,120 6,067 ,000
Cevresel ,107 ,037 147 2,879 ,004
Bilgi\Farkindalk
Cevre Bilingli ,092 ,054 ,093 1,704 ,009
Tiiketici Davranisi
Cevre Dostu (Yesil) ,137 ,043 ,175 3,230 ,001
Uriin Satin Alma
Davranisi

Tablo 44°den hareketle modelin tahmini sonucu:

Cevre dostu anlayis=0,729+0,107(Cevresel bilgi\farkindalik)+0,092(Cevre bilingli

tilketici davranigi)+0,137(Cevre dostu tiriin satin alma davranisi)

olarak formiilize edilebilir. Bu formiile gére ¢evre dostu anlayis degiskeni 1 birim
arttiginda g¢evresel bilgi\farkindalik 0,107 birim artmakta (p=,107), ¢evre bilingli
tiketici davranist 0,092 birim artmakta (f=,092) ve ¢evre dostu iirlin satin alma
davranisi ise 0,137 artmaktadir (f=,137).

4.7.9. Arastirma Bulgularimin Degerlendirilmesi

Ankete katilan katilimcilarin demografik 6zellikleri dikkate alindiginda 6rneklemin
%>53,2’sini kadmlar, %46,8’ini ise erkekler olugturmaktadir. Dolayisiyla kadin ve

erkek sayilarinin 6rneklem i¢indeki dagiliminin birbirine yakin oldugunu sdylenebilir.

Medeni durum agisindan 6rneklemin %56,6’sin1 evliler geri kalan %43,4’tinii ise
bekarlar olusturmaktadir. Katilimcilarin %47,3’tnti 33 yas ve alti gen¢ kesim

olusturmaktadir.

Egitim diizeyleri baz alindiginda 6rneklemin %69,6’simnin iiniversite ve yiiksek

lisans/doktora seviyesinde oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin meslek gruplan
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icindeki dagilimina bakildiginda en biiyiik kesimin %39,2 ile 6zel sektor ¢alisanlar

oldugunu soylenebilir.

Aylik hane gelir dagilimi agisindan bakildiginda ise en biiyiik kesimi %17,7 ile 6.001-
7.500 TL, ikinci biyiikk kism1 %16,1 ile 4.501-6.000 TL hane gelirine sahip kesim
olusturmaktadir. En diisiik hane geliri asgari iicret- 3.000 TL olan kesim érneklemin
%2,3’inii olustururken en yiiksek hane geliri olarak belirlenen 15.001 TL ve iizeri olan
kesim 6rneklemin %12,2’sini olusturmaktadir. Hane bazli yasayan ve ¢alisan kesimin
dagilimmna bakildiginda ise ankete katilan hanelerin biiyliik ¢cogunlugunun 3 ve 4
kisiden olustugu ve hane i¢i ¢alisan kisi sayisinin da %80,7 gibi ¢ok biiyiik oranla 1
veya 2 oldugu soylenebilir.

Katilimcilarin ¢evre dostu iirlin denildiginde ilk akla gelen se¢eneklerin “cevreye zarar
vermeyen iiretim yontem ve teknolojileriyle iiretilen” ve “geri doniistimli” oldugu

soylenebilir.

Katilimcilarin %84,7’si ¢evre dostu iirlin satin aldigini, geriye kalan %15,3’1 ise ¢evre

dostu iiriin satin almadigin1 belirtmistir.

Cevre dostu triinleri satin aldigini belirten kesimin satin alma ve kullanma sebepleri
g0z Oniine alindiginda ilk sirada %38,8 ile ¢evre dostu iirlinlerin saglikli olmasi yer
alirken ikinci sirada %38,2 ile ¢evreyi korumak, tgilincii sirada %16,5 ile kalite,
dordiincii sirada 9%3,8 ile prestij, besinci sirada %2,6 ile marka segenegi yer
almaktadir. Bu bilgilere gore katilimcilarin sagliklarina 6nem verdikleri ve g¢evreyi
koruma duyarliligina sahip olduklart goriillmektedir. Bunlara ek prestij ve marka
etkisinin ¢evre dostu iiriin satin alma davranislari izerinde zayif oldugu goriilmektedir.
Buradan hareketle kisilerin satin alma kararlarinin arkasinda sadece fayda-maliyet
odakli tercihlerin olmadigi sosyal (cevre dostu {iriinleri satin alarak dogayi
koruyacagina inanma diisiincesi) ve psikolojik (¢evre dostu iiriinlerin daha saglikli ve
kaliteli oldugu diislincesi, marka ve prestij etkileri) faktorlerin de etkisinde kalarak

ekonomik kararlar aldig sdylenebilir.

Cevre dostu tiriinleri satin almadigini belirten kesimin satin almama ve kullanmama
sebeplerine bakildiginda ise ilk sirada %36,2 ile ¢evre dostu {iriin fiyatlarinin yiiksek
olmasi yer alirken ikinci sirada %22,9 ile reklam/tanitim azlig1, tiglincii sirada %20 ile
erisim/bulunabilirlik sorunu, dordiincii sirada %12,4 ile ¢cevre dostu liriinlerin kalitesiz

oldugunu diisiinme ve besinci sirada ise %8,6 ile yeterli ¢esit olmamasi segenegi yer
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almaktadir. Bu bilgiler dogrultusunda g¢evre dostu iriinlerin tercih edilmeme

nedenlerinde yiiksek fiyat faktoriiniin Gnemli rol oynadigini sdylenebilir.

Arastirma kapsaminda Besiktas bolgesinde katilimcilarin en 6nemli ve en fazla
oldugunu diistindiikleri ¢evre sorunlari sirastyla %34,5 ile ¢carpik kentlesme ve %29,4
ile hava kirliligi olmaktadir. Bunu sirasiyla %15,3 ile endiistriyel kirlilik, 11,9 ile su

kirliligi, %S5,9 ile toprak kirliligi ve %3 ile diger se¢enegi takip etmektedir.

Katilimcilarin gevre dostu anlayislara (organik tiiketim, geri doniisiim-yeniden
kullanim, enerji- su kullaniminda tasarruflu olma gibi) yonelik tutumlar: igin genel
olarak, organik iiriinlerin tercih edilmesinden yana olduklari, geri doniigiim ve yeniden
kullanima 6nem vererek, enerji ve su kullanimina dikkat ederek ve ¢evre dostu iirtinler

satin alarak ¢evreyi ve dogal kaynaklar1 koruyabileceklerine inandiklar sdylenebilir.

Katilimeilarin cinsiyet, medeni durum, yas, meslek durumlarina gore gevre dostu
anlayis, ¢evresel bilgi/farkindalik, ¢evre bilingli tiiketici davranisi ve ¢evre dostu {iriin
satin alma davranig degiskenleri arasinda anlamli bir farklilik bulunamamaktadir. Yani
bahsi gegen demografik degiskenlerin bu 4 degisken iizerinde kayda deger bir etkisi
oldugu séylenememektedir. Egitim durumu igin ise bu dort degisken arasinda anlaml
bir farklilik bulunmaktadir. Buna gore katilimcilarin egitim diizeyleri arttikga daha
cevreci bir yaklagim sergiledikleri sdylenebilir. Buna ek olarak aylik hane geliri kistasi
g6z oniine bulunduruldugunda ise ¢evre dostu anlayis, ¢cevre bilingli tiiketici davranisi
ve ¢evre dostu {irlin satin alma degiskenleri arasinda anlamli bir farklilik
bulunmamisken gevresel bilgi/farkindalik degiskeni arasinda anlamli bir farklilik
bulunmustur. Buna gore aylik hane geliri 7.501 TL ile 9.000 TL arasinda olan kisilerin
diger aylik gelir durumu degiskeninde bulunan kisilere gore ¢evreyi koruma adina

daha az bilgi ve farkindaliga sahip oldugu gézlemlenmistir.

Organik triinlerin daha saglikli oldugu ve dogada daha kolay ¢6ziinebildigi i¢in tercih
edilmesi gerektigini diisinen katilimcilar ile organik gida driinleri ve organik
kiyafetler satin almay1 tercih eden katilimcilar arasinda pozitif yonlii istatistiksel
olarak anlamli ¢ok diisiik bir iligski saptanmistir. Yani bu diisiincedeki katilimcilarin
organik gida iiriinleri ve organik kiyafet satin alimlarina biraz daha duyarli yaklagim

gosterdikleri soylenebilir.

Geri doniigiim ve yeniden kullanimin dogal kaynaklarin korunmasi agisindan 6nemli

oldugunu diisiinen katilimcilar ile evlerinde kullandiklar {iriin ambalajlarin1 uygun
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geri doniisiim kutularina atmalar1 arasinda pozitif yonlii istatistiksel olarak anlamli cok
disiik bir iligki saptanmistir. Yani geri doniisiim ve yeniden kullannmin dogal
kaynaklarin korunmasi agisindan oOnemli oldugunu diigiinen katilimcilarin ayni
zamanda evlerinde kullandiklar1 iiriin ambalajlarin1 uygun geri doniisiim kutularina

atma konusunda biraz daha duyarli bir yaklagim gosterdikleri soylenebilir,

Geri doniisiim ve yeniden kullanimin dogal kaynaklarin korunmasi agisindan 6nemli
oldugunu diisiinen katilimcilar ile geri donisiimli malzemeden yapilan kagit
tirtinlerini tercih etme, aligveris yaparken tek kullanimlik plastik posetler yerine file
veya bez torba gibi daha uzun Omiirlii tirinler kullanma, tek kullanimlik piller yerine
sarj edilebilir olanlari tercih etme, kullanilmayan eski esyalar1 ve giysileri yakinlara
verme veya yardim kuruluslarina bagislama arasinda pozitif yonlii istatistiksel olarak
anlamli olmayan bir iliski saptanmistir. Bu bulgulardan hareketle geri doniisim ve
yeniden kullanimin dogal kaynaklarin korunmasi a¢isindan énemli oldugunu diisiinen
katilimcilarin geri doniisiimlii malzemeden yapilan kagit triinlerini tercih etme,
aligveris yaparken tek kullanimlik plastik posetler yerine file veya bez torba gibi daha
uzun Omirld driinler kullanma, tek kullanimlik piller yerine sarj edilebilir olanlart
tercih etme, kullanilmayan eski esyalar1 ve giysileri yakinlara verme veya yardim

kuruluslarina bagislama gibi aliskanliklarimin olmadigi sdylenebilir.

Ormanlar1 korumak adina gereksiz kagit kullanmamaya dikkat eden katilimcilar ile
gereginden fazla ambalajlanmig iirlinleri satin almamalar1 arasinda pozitif yonli
istatistiksel olarak anlamli ¢ok diisiik bir iliski saptanmistir. Yani ormanlart korumak
adina gereksiz kagit kullanmamaya dikkat eden tiiketicilerin ayn1 zamanda gereginden
fazla ambalajlanmis iriinleri satin almamaya ¢ok diisiik bir oranla dahi olsa dikkat
ettiklerini dolayisiyla da bu konuda biraz daha duyarli yaklasim gosterdikleri

soylenebilir.

Enerji ve su kullaniminda tasarruflu olunarak ¢evre ve dogal kaynaklarin korunmasina
yardimci olunabilecegini diisiinen katilimcilar ile kullanilmayan elektrikli cihazlari ve
1siklar1  kapatmaya Ozen gosterme, c¢amasir veya bulasik makinelerini tam
doldurmadan ¢alistirmama, kisisel bakim (el yikama, dis firgalama gibi) esnasinda
suyun bosa akmamasina 6zen gosterme ve enerji tasarruflu ev esyalari satin alma
davraniglar1 arasinda pozitif yonli istatistiksel olarak anlaml ¢ok diisiik bir iliski
saptanirken, elektronik aletleri kullanilmayan zamanlarda fislerinden ¢ekme ve yakin

mesafelerde arabaya binmek yerine yiiriimeyi veya toplu tasima araglarini kullanmay1
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tercih etme aligkanlar1 arasinda ise pozitif yonlil istatistiksel olarak anlamli olmayan
iliski saptanmuistir. Bu bulgulardan hareketle enerji ve su kullaniminda tasarruflu
olunarak ¢evre ve dogal kaynaklarin korunmasina yardimei olunabilecegini diisiinen
katilimcilarin kullanilmayan elektrikli cihazlari ve 1siklart kapatmaya 6zen gosterme,
camasir veya bulasik makinelerini tam doldurmadan calistirmama, kisisel bakim (el
yikama, dis firgalama gibi) esnasinda suyun bosa akmamasina 6zen gosterme ve enerji
tasarruflu ev esyalar1 satin almaya ¢ok diisiik bir oranla dahi olsa dikkat ettikleri
dolayisiyla bu tiir konularda biraz daha duyarli yaklagim gosterdikleri sdylenebilirken
elektronik aletleri kullanilmayan zamanlarda fislerinden ¢ekme ve yakin mesafelerde
arabaya binmek yerine yiirlimeyi veya toplu tasima araglarini kullanma aligkanlarinin

olmadig1 sdylenebilir.

Cevre dostu liriinler satin alarak cevreyi koruyabilecegini diisiinen katilimcilar ile
deterjan ve diger temizlik tirtinleri ile kigisel bakim ve kozmetik {iriinlerinden gevreye
daha az zarar verenlerini satin alma davranislar1 arasinda pozitif yonlii istatistiksel
olarak anlamli ¢ok diisiik bir iliski saptanmistir. Yani ¢evre dostu iiriinler satin alarak
cevreyi koruyabilecegini diistinen katilimcilarin deterjan ve diger temizlik tiriinleri ile
kisisel bakim ve kozmetik iiriinlerinden ¢evreye daha az zarar verenlerini satin almaya
biraz daha dikkat ettikleri dolayisiyla bu tiir tirtinleri satin alma konusunda biraz daha

duyarl bir yaklasim gosterdikleri soylenebilir.

Aragtirmanin geneli i¢in organik iriinlerin daha saglikli ve dogada daha kolay
¢oOzlinebildigi i¢in tercih edilmesi gerektigini bilen, geri doniisiim ve yeniden
kullanima 6nem vererek, enerji ve su kullanimina dikkat ederek ve ¢evre dostu iiriinler
satin alarak cevreyi ve dogal kaynaklar1 koruyabilecekleri algist ve inancina sahip
katilimcilarin bu alg1 ve inang oraninda ¢evre dostu uygulamalarda ve satin alma
davraniglarinda bulunmadigi soylenebilir. Yine geri doniisim hakkinda yeterince
bilgili oldugunu diisiinen, dogada atik olusturan iirlin ve ambalajlarin1 nasil ayirt
edecegini bilen ve bir {irlinli satin alirken ambalaj veya etiketi tizerindeki bilgilerden
gevreye zarar vermediginin bilgisinde ve farkinda olan katilimecilarin bu bilgi ve
farkindalik oraninda cevre dostu uygulamalarda ve satin alma davramislarinda

bulunmadig soylenebilir.

Ozetle katilimcilarin gevre dostu anlayisa sahip olma durumlarinin diger gevresel
durumlar tizerinde etkisi oldugu saptanmakta ancak bu etkinin disik kaldigi

gozlemlenmektedir. Yani ¢evreyi korumaya iliskin tutumlarin davraniglara yansima
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konusunda zayif kaldig1 sdylenebilir. Calismadan elde edilen bu sonug literatiirde yer
alan bazi ¢alismalarla benzerlik géstermektedir. Bu g¢alismalardan Autio ve Heinonen
(2004, 152-153) tarafindan Finlandiya’da geng kisiler iizerinde yapilan ¢alismada,
geng kisilerin geri doniisiim ve ¢evreye duyarli {irlinler satin alma konusunda bilingli
olmasma ragmen bu bilinci davraniglara yansitma konusunda zayif kaldig
gbézlemlenmistir. Mostafa (2007, 445) tarafindan yapilan ¢alismada kisilerin ¢evre
dostu uygulamalar ve satin alma davranislariyla ¢evrenin korunmasina katki saglama
niyetinde olduklarini belirtmelerine ragmen bu endise ve niyet dogrultusunda gevre

dostu davranislar sergilemedikleri tespit edilmistir.
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5. SONUC

Hizl niifus artig1, sanayilesme ve gelisen teknoloji ile artan tiretim ve tiikketim, her ne
kadar ekonomik biiyiime ve kalkinma saglasa da dogal kaynaklarin asir1 ve yanlis
kullanilmasina neden olmus, hava ve su Kkirliliginden, toprak kirliligine, orman
tahribatindan kiiresel 1sinmaya, ozon tabakasmin delinmesinden asit yagmurlarina
kadar pek ¢ok g¢evresel sorunun ortaya ¢ikmasina neden olmustur. Bu durum g¢evre
sorunlarmin ¢6ziimiine yonelik politikalarin belirlenmesi ve gelistirilmesi ihtiyacini

ortaya ¢ikarmistir.

Ana akim iktisad1 artan tiretim ve tiiketim siirecinin ¢evreye verdigi zararlardan ¢ok
iktisadi olarak karli olup olmamasina odaklandigindan ¢oziime yonelik politikalarin
olusturulmast ve gelistirilmesi konusunda yetersiz kalmaktadir. Ornegin cevre
sorunlarina karsi uygulanacak vergi politikalarinin temelini olusturan “kirleten d6der”
ilkesi sorunlara sadece ekonomik temelli yaklagsmaktadir. Havay: kirletici sekillerde
iiretim yapan bir tesis yerlesik iktisadi diisiinceye gore eger karli ise ¢evreye verdigi
zarar1 ek vergiler ddeyerek siirdiirebilmektedir. Burada tiretim yapan firmanin dncelik
verdigi cevresel zarardan ¢ok isin ekonomik boyutudur. Cevre vergilerinin yanisira
cevre harglari, cevresel siibvansiyonlar, depozito-geri 6deme sistemleri bu sorunlarin
¢oziimil icin kullanilan ekonomik ve mali araclardandir. Oncelikli olarak cevresel
faktorleri benimsemeyen bu tip yaklasimlar sonucunda gergeklestirilen iktisadi
faaliyetlerin olusturdugu ¢evresel zararlar diinyanin gelecegini tehdit etmektedir. Ana
akim disinda ortaya ¢ikan davranissal iktisat, cevresel iktisat gibi yeni arastirma
alanlar1 ise iktisadi siiregten kaynaklanan ve ¢evreye zarar veren durumlarin ortadan

kaldirilmasi veya minimize edilmesi hedefine odaklanmaktadir.

Cevreye ve diinyaya zarar veren iktisadi siirecler sadece c¢evre ve diinyaya zarar
vermekle kalmayip insanlarin gilinlik hayatinda ¢esitli digsalliklar yoluyla yasam
kalitesini diisiiriicii ve refahi azaltic1 etkilere sahiptir. Ozellikle biiyiik sehirlerde
yasayan niifusun genel niifusa oraninin artmasi bu tip insan yasamini etkileyen

cevresel negatif digsalliklarin etkisini arttirmaktadir. Ornegin gida giivenligi agisindan
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cevresel kirlilige yol acan faktorler altinda tiretim yapilmasi tiiketicinin saglia zararl
veya organizmasi de8ismis gida mallari tiiketmesine neden olarak saglik
problemlerinin artmasina neden olmaktadir. Yine iktisadi hayata katilan her birey i¢in
iktisadi siireclerin ¢evre iizerinde olusturdugu etki siibjektif refah agisindan olumsuz
bir etki yaratmaktadir. Refah iktisadinin arastirma alaninin nicel biiytikliiklerden ¢ok
insan hayatin1 etkileyen yasam kalitesi ve benzeri nitel biiyiikliiklere odaklanmasi
sayilan gevresel problemlerin goz Oniine alinmasi ve uygulanabilir ¢6ziim 6nerilerinin
ortaya koyulabilmesi agisindan 6nemlidir. Bireysel veya iilke bazinda alinan ¢evresel
onlemler yeterli ve etkili olmamaktadir. Ornegin Giiney Asya iilkelerinde yapilan
plastik tiiketiminin okyanuslardaki baliklar {izerinde olusturdugu etki, gevresel
duyarlilig1 yiiksek olan Norveg gibi tilkelerde de hissedilmektedir. Ayrica hava kirliligi
ve karbon saliniminin atmosfer lizerinde olusturdugu etki sadece bir bolgeyi degil tim

diinyay1 etkilemektedir.

Cevrenin herkesin kiiresel ortak kamusal varligi oldugu diisiiniiliirse ¢evrenin
korunmasi i¢in uluslararasi diizeyde dnlemlerin alinmasi sarttir. Birlesmis Milletler,
Avrupa Birligi, Diinya Ticaret Orgiitii gibi uluslararasi kuruluslarin yaninda ulusal
seviyede devletler, yerel seviyedeyse yerel yonetimler g¢esitli iktisadi siiregleri ve
davraniglarin ¢evreye verdigi zarari azaltmak ve engellemek i¢in farkli politikalar

gelistirmekte ve uygulamaktadir.

Tiim bu ¢evresel sorunlarin etkilerinden yola ¢ikarak cevreye zarar vermeyen veya
zarar1 olast en diisiik seviyede olan bir ekonomik hayati dizayn edebilmek igin
oncelikle bireylerin ¢evre dostu anlayisina iligskin alg1 ve farkindalik diizeylerinin

tespit edilmesi gerekir.

Bu baglamda Besiktas bolgesinin 23 farkli mahallesinde 385 katilime1 {izerinden yiiz
yiize anket yontemi tercih edilerek yapilan bu ¢aligma oncelikle bireylerin ¢evresel
anlayis, farkindalik ile duyarlilik diizeylerini 6l¢gmek ve ¢evre dostu {iirlin satin alma
konusundaki egilimleri belirlemek amaciyla yapilmigs ve elde edilen bulgular
davranigsal iktisat cergcevesi de gz Oniine alinarak ¢evre sorunlarinin ¢oziimlenmesine

yonelik uygulamalardan bahsedilmistir.

Elde edilen bulgulara gore organik iiriinlerin daha saglikli ve dogada daha kolay
¢cozlinebildigi icin tercih edilmesi gerektigini bilen, geri doniisim ve yeniden

kullanima 6nem vererek, enerji ve su kullanimina dikkat ederek ve ¢evre dostu iirlinler
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satin alarak cevreyi ve dogal kaynaklar1 koruyabilecekleri algis1 ve inancina sahip
katilimcilarin bu algi ve inang oraninda g¢evre dostu uygulamalarda ve satin alma

davranislarinda bulunmadigi goriilmektedir.

Yine geri doniisiim hakkinda yeterince bilgili oldugunu diisiinen, dogada atik olusturan
liriin ve ambalajlarini nasil ayirt edecegini bilen ve bir liriinii satin alirken ambalaj veya
etiketi tizerindeki bilgilerden gevreye zarar vermediginin bilgisinde ve farkinda olan
katilimcilarin bu bilgi ve farkindalik oraninda ¢evre dostu uygulamalarda ve satin alma

davraniglarinda bulunmadig1 gézlemlenmistir.

Kisacast ¢evre sorunlarinin ¢oziimiine yonelik algi ve farkindaliklara sahip
katilimeilarin bunlar1 davraniglara yansitma konusunda zayif kaldigi gozlemlenmistir.
Kisilerin gegmisten gelen aliskanlarin1 degistirme konusunda ¢aba gostermemesi bu

sonucu etkileyen dnemli olgulardan birisidir.

Davranigsal iktisadin gelisiminde etkili olan beklenti teorisi, sinirli rasyonellik gibi
teoriler iktisadi bireyin davranislarini rasyonalite ilkesinden saptigi veya uzaklastigi
durum ve olaylart aciklar. Bu kapsamda riskten kacinma, kayiptan kaginma,

cerceveleme, yanlilik, kisayollar gibi ¢esitli davranigsal konseptler gelistirilmistir.

Arastirma kapsaminda ¢evre dostu iriinlerin piyasada konvansiyonel yontemlerle
tiretilen tirlinlere gére daha pahali olmasina ragmen bu iiriinlerin yine de belli 6l¢iilerde
talep ediliyor olmasi ana akim iktisadin tam rasyonalite varsayimiyla gelismekte
davranigsal iktisat yaklasimlar1 ¢ergevesinde yer alan sinirli rasyonellik kavramiyla
aciklanabilmektedir. Ciinkli tam rasyonalite varsayimi tiiketicilerin sahip olduklar
harcanabilir gelir ile her zaman faydasini maksimize, maliyetini minimize edecek satin
alma kararlar1 verdigini ve bu kararlar1 verirken psikolojik ve sosyal faktorlerin
etkisinde kalmadigini savunur. Oysa elde edilen bulgular ¢evre dostu satin alma
kararlarinin arkasinda sadece fayda-maliyet odakli tercihlerin olmadigini sosyal (¢evre
dostu {irtinleri satin alarak dogay1 koruyacagina inanma diisiincesi) ve psikolojik
(cevre dostu iirlinlerin daha saglikli ve kaliteli oldugu diisiincesi, marka ve prestij
etkileri) faktorlerin de etkili oldugunu gostermektedir. Bu bakimdan ekonomik
kararlar alirken tiiketicilerin sadece akilc1 davranmayacagi pek ¢ok sosyal, kiiltiirel ve
psikolojik etkiler altinda kararlar vereceklerini dngéren davranissal iktisat anlayisiyla

yakindan ilgili oldugu séylenebilir.
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Bireylerin kararlarini dolayli yonden etkileyen kisi veya kurumlar1 “se¢im mimar1”
olarak niteleyen ve bu se¢cim mimarlarinin bireylerin tercihleri {izerinde herhangi bir
kisitlama yapmadan daha iyi kararlarin alinmasi yoniinde diirtii etkisi yaratacak
politikalar gelistirebilecegini savunan davranigsal iktisat anlayisi dogrultusunda
ankete katilan kisilerin ¢cevre dostu davranis gosterme egilimlerini giiclendirmek adina

calismalarin yapilabilecegi soylenebilir.

Ornegin giincel olarak uygulamada olan plastik alisveris posetlerinin iicretlendirilmesi
uygulamasi davranissal konseptlerden diirtme konseptine 6rnek olarak verilebilir. Bu
uygulamayla iicret karsiliginda plastik poset alimina imkan verildiginden kisilerin
aligveriglerinde plastik posetleri tercih etmeleri {izerinde herhangi bir kisitlama s6z
konusu degildir. Posetlerin ticretsiz iken ticretli hale getirilmesi insanlar1 ¢evre adina
daha iyi kararlar almasi yoniinde tesvik edici bir gii¢ olustursa da insanlarin gegmisten
gelen yerlesik davraniglart ve poset ticretinin dislayici etki yaratacak seviyede
olmamasi gibi nedenlerle diirtme politikasi yiizde yiiz basarili olmayabilir. Bu noktada
demografik, sosyal, politik, dini ve benzeri insan davranisini etkileyen faktorler géz
Ontine alinarak ve sadece ek parasal bir yaptirim igermeyen daha uygulanabilir diirtme

politikalar gelistirilebilecegini belirtmek gerekir.

Yine heniiz yaygin olarak uygulanmasa da pilot bolge olarak segilen ITU Ayazaga
duragina yerlestirilen akilli geri doniisiim konteynerlar1 ile pet sise ve aliiminyum kutu
karsiliginda kisilerin sahip oldugu ulasim kartlarina belli miktarlarda para yiiklenmesi,

daha yesil bir ¢evre i¢in diirtii etkisi yaratabilecek bir baska uygulamadir.

Temelde sirketlerin alim-satim islemlerinin dolayisiyla kurumlarin 6demeleri gereken
vergilerin denetlenmesi hedefiyle yapilan e-fatura uygulamasi kagit israfini 6nemli
Olctide indirgeyecek nitelikte oldugundan dolayli olarak daha yesil bir ¢evre i¢in diirtii
etkisi yaratan olduk¢a Onemli baska bir uygulamadir. Kagida basili faturanin
hazirlanma, basim ve gonderim maliyeti diislirmesi, faturalarin arsivinin gerektirdigi
yer ve giivenlik sorununu da ortadan kaldirmas: gibi avantajlar kurumlar i¢in diirtii
etkisi yaratabilecek niteliktedir. Ote yandan devletin bu uygulamay1 ¢esitli zaman
araliklarinda ciro biyiikliiklerine gore kurumlara zorunlu hale getirmesi,
uygulanmamasi durumunda ise kurumlari birtakim cezai yaptirimlara tabii tutmasi da

yine diirtii etkisi yaratir (Ozelentegratér, [02.03.2019]).
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Cevre ve Sehircilik Bakanligi’nin Atik Elektrikli ve Elektronik Egya Yonetmeligi ile
Sifir Atik projesi kapsaminda cesitli elektronik firmalarinin belirli zamanlarda
uyguladigi geri doniisiim kampanyalart da insanlar1 ¢evre dostu kararlar almasi
yoniinde tesvik etmektedir. Bu kampanyalar ile yenilecek beyaz esya iiriinlerinde

cazip indirimler uygulanmasi bu amag i¢in diirtii etkisi yaratmaktadir.

Tirkiye’nin Onemli rezervlerinden olan bor madeninden {iretilen detarjanlarin
piyasadaki alternatiflerine gore ¢ok daha cazip fiyatlarda olmasi, yerli teknoloji ile
tiretilmesi, reklamlar ile tanmirliginin arttirtlmasi tiiketicileri bu iiriinleri satin alma

yoniinde 6nemli 6l¢iide etkilemektedir.

Uzun siire kullanilmayan cihazlarin figlerinin ¢ekilmemesinin tiiketicilerin faturalarin
hangi oranda etkiledigini vurgulayan TC. Enerji ve Tabii Kaynaklar Bakanligi’nin da
hazirladigi kamu spotlarinin televizyonlarda yayinlanma sikliginin arttirilmasi bu
konudaki aligkanlari iyilestirecek yonde bir diirtii etkisi yaratabilir. (Enerji Verimliligi
Kamu Spotu, [03.03.2019])

Hane igerisinde hem c¢ocuk egitimi hem de hane i¢i tiiketim kararlarinin
belirlenmesinde 6nemli bir role sahip olan kadinlarin ve gelecegin sekillenmesinde
onemli rol oynayan ¢ocuklarin ¢evreyi koruma bilincinin artmasi ve yayginlagtirilmasi
konusunda en énemli hedef Kitleyi olusturdugunu séyleyebiliriz. Bu noktada kadinlara

ve ¢ocuklara yonelik verilecek egitimler ile diirtii etkisi olusturulabilir.

Nitekim Hakkari’de gerceklestirilen “Organik Sakli Sehirler” projesi kapsaminda
kadin ¢ift¢i ve ailelerine siirdiiriilebilir dogal kaynaklarin korunmasina ve organik
tarrmin 6nemine yonelik ISKUR, TZOB destekli egitimlerin verilmesi de bunu

destekleyici bir calismadir (Habertiirk, [03.03.2019]).

Yine Cevre ve Sehircilik Bakanligi, Milli Egitim Bakanligi ve TEMA vakfi isbirligi
ile okullarda baslatilan “Sifir Atik Egitim” projesi ile artan tilketimin dogal varliklar
tizerindeki olumsuz etkilerinin minimize edilmesi amaglanmis, ¢ocuklara 5D (1-
Diistin ve Gerekli Degilse Tiiketme, 2- Daha Az Tiiket, 3- Degerlendir ve Yeniden
Kullan, 4- Degistir ve Farkli Amagla Kullan, 5- Déniistiir ve Dogaya Geri Kazandir)
felsefesi ile ¢esitli egitimler verilmistir (Tema, [03.03.2019]).

Bahsi gecen uygulamalari ¢esitlendirmek miimkiindiir. Bu uygulamalarin planlanmasi
ve ¢esitlendirilmesi dolayisiyla da insanlart daha ¢evreci kararlara yonlendirmesi

bakimindan davranigsal iktisat¢ilarin 6nemi yadsinamaz.
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EKLER

Ek 1. Anket Formu

Degerli katilimcz;

Bu anket tiiketicilerin gevresel bilgi diizeyini, ¢evre bilingli tiikketim davranigini ve
cevre dostu iirlin satin alma davramisini 6lgmek amaciyla hazirlanmistir. Anket
sonuglar1, Y1ldiz Teknik Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Iktisat Yiiksek Lisans
programi kapsaminda hazirlanan “Davranissal Iktisat ve Tiiketici Davranisi iliskisi ve
Bu Baglamda Cevre Dostu Tiiketim Davranisinin Analiz Edilmesi” konulu yiiksek

lisans tez ¢alismasinda kullanilacaktir.

Aragtirmada elde edilecek verilerin giivenilirligi acisindan sorulari yanitlarken

gereken 0zeni gostermeniz ve gergege uygun yanitlar vermeniz dnemle rica olunur.
Gosterdiginiz ilgi ve katilim i¢in tesekkiir ederiz.

Danisman: Prof. Dr. Meral Uzunoz Arastirmaci: Seda Erman

Sosyo-Demografik Bilgi Formu

1. Cinsiyetiniz: Kadin ( ) Erkek ( )

2. Yasmz:

3. Medeni durumunuz: Bekar ( ) Evli ()

4. Egitim durumunuz:

Okur-yazar () Ilkogretim ( ) Lise ( ) Universite ( ) Yiiksek lisans-Doktora ()
5. Mesleginiz:

Ogrenci () Ev hanimi ( ) Memur () Serbest Meslek Erbab1 ( ) Emekli ( ) Ozel
Sektor Calisant () Issiz () Esnaf () Diger ise belirtiniz:

6. Oturdugunuz semt\mahalle:
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Abbasaga () Akat () Arnavutkdy ( ) Balmumcu ( ) Bebek () Cihanniima ( )
Dikilitas ( ) Etiler ( ) Gayrettepe ( ) Konaklar ( ) Kurugesme ( ) Kiiltiir ( ) Levazim
( ) Levent () Mecidiye ( ) Muradiye ( ) Nisbetiye ( ) Ortakdy ( ) Sinanpasa ( )
Tiirkali ( ) Ulus ( ) Visnezade ( ) Yildiz ()

7. Siz dahil hanenizde kag kisi yasamaktadir?
8. Hanenizde c¢alisan kisi sayist:

9. Aylik ortalama hane geliriniz: (siz ve hanenizde yasayan diger kisilerin toplam
geliri):

Asgari iicret-3.000TL ( ) 3.001-4.500TL ( ) 4.501-6.000TL ( ) 6.001-7.500TL ( )
7.501-9.000TL ( ) 9.001-10.500TL ( ) 10.501-12.000TL ( ) 12.001-13.500TL ()

13.501-15.000TL ( ) 15.001TL ve iizeri ( )

Cevre Dostu Anlayis, Cevresel Bilgi/Farkindalik, Cevresel Biling ve Cevresel

Satin Alma Davranisim (")l(;meye Yonelik Anket Sorulari
Yonerge: Asagidaki sorular verilen alanlara uygun sekilde cevaplayiniz.

1. Yesil veya cevre dostu iiriin denildiginde ne\neleri anliyorsunuz (ilk aklimza

gelen veya gelenler)?

() Geri doniisiimlii olan

( ) Cevreye zarar vermeyen tretim yontem ve teknolojileriyle tiretilen
( ) Saglikl ve kaliteli olan (zehirli kimyasal maddeler icermeyen

( ) Enerji ve su tasarrufu saglayan

2. Yesil veya cevre dostu iiriin satin aliyor musunuz?

Evet ( ) Hayir ()

3. Cevre dostu iiriin satin alma ve kullanma nedenleriniz? (2. Soruya cevabiniz

evet ise bu soruyu cevaplandirimiz)
() Saglikli olmasi
( ) Cevreyi korumak

() Kalite

134



() Prestij

( ) Marka

4. Cevre dostu iiriin satin al(a)mama ve kullan(a)mama nedenleriniz? (2. Soruya

cevabmmiz hayir ise bu soruyu cevaplandiriniz)

() Uriin ve hizmet fiyatlarmin yiiksek olmas1

() Erisim\bulunabilirlik sorunu

( ) Reklam\tanitim azlig1 (yeterli bilgilendirme olmamasi)
() Yeterli ¢esit olmamast

( ) Kalitesinin diisiikk oldugunu diisiinme

5. Yasadigimz bolgedeki en bilyiik c¢evre sorununun
diisiiniiyorsunuz?

() Hava kirliligi

() Sukirliligi

( ) Endustriyel kirlilik
( ) Toprak kirliligi

( ) Carpik kentlesme
( ) Diger
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Yonerge: Asagidaki Onermeleri  “kesinlikle  katiliyorum”, “katiliyorum”,
“kararsizim”, “katilmiyorum”, “kesinlikle katilmiyorum” se¢eneklerinden size uygun

oldugunu diislindiigiiniizii secerek yanitlaymiz.

o E|| E g § ) 5
S x gl B S| = x 5
Cevre Dostu Anlayisa lliskin Ifadeler = g S z % = =
= £ £ g £
¥ §l| 3 E Y £
s IEN s 3
Dogal malzemelerden iiretilen organik iiriinler daha saglikli
ve dogada daha kolay ¢oziinebildigi i¢in tercih edilmesi
gerekir.
Geri doniisim ve yeniden kullanima 6nem vererek dogada
bulunan kit kaynaklarin daha az tiiketilmesini
saglayabilirim.
Enerji ve su kullaniminda tasarruflu olarak ¢evre ve dogal
kaynaklarin korunmasina yardimeci olabilirim.
Cevre dostu iiriinler satin alarak ¢evreyi koruyabilecegime
inantyorum.
o E 5 £ E @ 5
= E|| § S s ||Zs
Cevresel Bilgi\Farkindalik == IS z 2 =z
22| [[E [ £ ||3E
v =l = S = Y £
i) J ~ S s
Geri doniisim hakkinda yeterince bilgili oldugumu
diisiiniiyorum.
Dogada fazla atik olusturan {iriin ve ambalajlarini nasil ayirt
edecegimi biliyorum.
Bir irlinii satin alirken ambalaj veya etiketi iizerindeki
bilgilerden ¢evreye zarar vermedigini anlayabilirim.
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Yonerge: Asagidaki Onermeleri  “kesinlikle  katiliyorum”,  “katiliyorum”,
“kararsizim”, “katilmiyorum”, “kesinlikle katilmiyorum” se¢eneklerinden size uygun

oldugunu diislindiigliniizii secerek yanitlayiniz.

Cevre Bilingli Tiiketici Davranigi

Katiiyorum
Kararsizim
Kesinlikle
katilmiyorum

Kesinlikle
katiliyorum
Katilmiyorum

Evimde kullandigim iiriin ambalajlarinmi (plastik, cam, kagit,
metal veya pil gibi) yeniden degerlendirilebilmeleri i¢in uygun
geri doniigiim kutularina atarim.

Alisveris yaparken tek kullanimlik plastik posetler yerine file
veya bez torba gibi daha uzun émiirla drinler kullanirim.

Tek kullanimlik piller yerine sarj edilebilir olanlarini tercih
ederim.

Kullanilmayan elektrikli cihazlari ve 1siklar1 kapatmaya 6zen
gosteririm.

‘Elektronik aletleri kullanmadigim zaman figlerinden ¢ekerim. ” ” ” | ‘ ” |

‘Camaslr ve bulasik makinasimi1 tam doldurmadan ¢alistirmam. | ‘ | ‘ | ‘ | ‘ | ’ |

Kisa mesafeli yerlerde arabaya binmek yerine yiirimeyi veya
toplu tasima araglarim kullanmay1 tercih ederim.

Ellerimi yikarken veya dislerimi fircalarken suyun bosa
akmamasi i¢in 6zen gosteririm.

Kullanmadigim eski esyalarim (mobilya) ve giysilerimi
depolamak veya ¢ope atmak yerine bir yakinima veya bir
yardim kurulusuna bagislarim.

Ormanlarimizi korumak adina gereksiz yere kagit
kullanmamaya dikkat ederim.

Alle bireylerimi ve arkadaslarimi ¢evreye zarar veren triinleri
satin almamalar1 konusunda uyaririm.
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Yonerge: Asagidaki onermeleri “daima”, “siklikla”, “ara sira”, “nadiren”, “asla”

se¢ceneklerinden size uygun oldugunu diisiindiigiiniizii se¢erek yanitlayiniz.

Cevre Dostu (Yesil) Uriin Satin Alma
Davranigi

Daima
Sikhikla
Ara Sira
Nadiren
Asla

Organik olarak iiretilen gida tiriinleri (sebze, meyve ve
bakliyat gibi) satin alirim.

Elektrikli ev esyasi (buzdolabu, iitli, gamasir makinasi,
bulasik makinasi ve televizyon gibi) satin alirken enetji
tasarruflu olanini tercih ederim.

Deterjan ve diger temizlik tirlinlerinden ¢evreye daha az
zarar verenlerini satin alirm.

Kisisel bakim ve kozmetik {iriinlerinden gevreye daha az
zarar verenlerini satin alirim.

Ozon tabakasina zarar verici maddeler i¢eren sprey ve
deodorant tiirii tiriinler satin almam.

Dogal malzemeler (pamuk, yiin, ipek, keten gibi)
kullanilarak iiretilen (organik) kiyafetler satin alirim.

Geri doniistiiriilebilir ambalaja sahip (kagit, plastik, cam
ve metal gibi) lirliinler satin alirim.

Geri doniisiimlii olarak iiretilen kagit tirtinleri (kagit
mendil, kagit havlu gibi) satin alirim.

Malin hacmine uygun olmayan gereginden fazla
ambalajlanmis {irtinleri satin almam.
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