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OZET

DAVRANISSAL IKTiSAT PERSPEKTIFIYLE TUKETICI TERCIHI:
KULTUR CERCEVESINDE KARSILASTIRMALI BiR INCELEME

Bu c¢alismanin amaci; davranissal iktisat temelinde tiiketicilerin tercihlerini
belirlemek, 6rneklemlerin kiiltiir agisindan farkliliklarini ortaya koymak, davranigsal
iktisatta kararlar1 bi¢cimlendiren biligssel onyargi ve yanilgilar ¢ercevesinde kiiltiir
farkliliginin tiiketici tercihleriyle iliskisini agiklamaya ¢alismaktir.

Bu amaglar dogrultusunda ii¢ bolimden olusan calismanin ilk boéliimiinde;
davranigsal iktisadin tarihi gelisim siireci, tiiketicilerin kararlarin1 bi¢imlendiren ve
davranigsal iktisatta yer alan bazi biligsel 6n yarg1 ve yanilgilar agiklanmistir. ikinci
boliimde; tiikketim teorileri, tiiketici davranislari, tiiketimi etkileyen faktorlerden
kiiltiir faktorii ve ulusal kiiltiir boyutlart ele alinmistir. Son béliimde; davranissal
iktisatta kararlar1 bicimlendiren bilissel 6n yargi ve yamilgilarin, farkli kiiltiirel
ozelliklere sahip bireylerin tiiketim kararlarindaki etkisini belirleyebilmek amaciyla
Istanbul ve Londra orneklemlerine yapilan anket verilerine yer verilmistir. Bu
boliimde, ankete iliskin veriler SPPS 25 ve AMOS 21 programlarinda faktor analizi,
fark analizi ve bagimsizlik testi yontemleri kullanilarak analiz edilmis ve gelistirilen
hipotezler sinanmaistir.

Analiz sonuglarina gore; Istanbul ve Londra rneklemlerinin belirsizlikten
kacinma, bireycilik-toplulukculuk ve kisa-uzun déneme yonelme boyutlar1 arasinda
fark oldugu belirlenmistir. Ayrica kiiltir farklihig: ile bedava etkisi (hediye ceki)
sorusuna, tuzak etkisi sorularina, yiiksek ¢ipalama etkisi sorularina, sahiplik etkisi
(tirtine kendi sahip olma durumunda) sorusuna, kazan¢ segenekli (bankacilik krizi)
cerceveleme etkisi sorusuna, kayip secenekli (su sikintisi) c¢ergeveleme etkisi
sorusuna ve referans noktast yiiksek zihinsel muhasebe etkisi sorusuna verilen
yanitlar arasinda iliski oldugu sonucuna ulagilmustir.

Anahtar Kelimeler: Davranissal iktisat, Tiiketici Tercihleri, Ulusal Kiiltiir

Boyutlari.



ABSTRACT

THE CONSUMER CHOICE WITHIN BEHAVIORAL ECONOMICS
PERSPECTIVE: A COMPARATIVE ANALYSIS IN CULTURE
FRAMEWORK

In the study, it is aimed to determine the preferences of the consumers from
the perspective of behavioral economics, to reveal the differences of the samples in
terms of culture, to try to explain the relationship between culture difference and
consumer choice within the framework of cognitive biases and errors that shape

decisions in behavioral economics.

In the first part of this study composed of three parts for these purposes; the
historical development process of behavioral economics and some cognitive biases
and errors in behavioral economics that shape consumers' decisions have been
explained. In the second part, consumption theories, consumer behavior, culture
factor, which is among the factors affecting consumption, and national culture
dimensions have been discussed. In the last section, survey data from Istanbul and
London samples have been included in order to determine the effects of cognitive
biases and errors that shape decisions in behavioral economics on the consumption
decisions of individuals with different cultural characteristics. The data related to the
questionnaire have been analyzed using factor analysis, difference analysis and
indepence test methods in SPPS 25 and AMOS 21 programs and the hypotheses have

been tested.

According to the analysis results; It has been determined that there is a
difference between the dimensions of uncertainty avoidance, individualism-
collectivism, and tendency to the short-long term of Istanbul and London samples.
Also, the result has been reached that there is a relationship between having a different
culture and answers given to the free effect (gift voucher) questions, decoy effect
questions, high anchoring effect questions, ownership effect (in case of own
ownership of the product) question, framing effect questions with profit option
(banking crisis), framing effect questions with lost options (water shortage) and the
question of mental accounting effect with a high reference point.

Keywords: Behavioral Economics, Consumer Choice, National Culture Dimensions
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GIRIS

Geleneksel iktisat yaklasimina goére birey; iktisadi davraniglarinda rasyonel
hareket eden, kisisel ¢ikarlar1 pesinde kosan, faydasini en iist seviyeye tasiyacak
secenegi tercih eden bir aktordiir. Fakat iktisadi davraniglarin psikolojik unsurlarla
birlikte ele alinmasi gerektigini savunan davramigsal iktisat, bu durumun gercek
olmadigini ve bireylerin duygu, sezgi, bilingalt1 diirtiileri gibi ¢esitli psikolojik algilara
sahip ve sosyal cevreyle etkilesimde olan normal bir birey oldugunu sdylemektedir.
Davranigsal iktisat alaninin ortaya atmis oldugu argumanlar c¢ergevesinde
irrasyonellik, belirsizlik ve risk altinda karar verme, zihinsel muhasebe etkisi,
¢ipalama etkisi, ¢erceveleme etkisi, tuzak etkisi gibi kavramlara yazinda yer verilmeye
baslanmistir. Karar vermeye dayali olarak gelismekte olan bu alan kamu yonetimi,
hukuk, isletme vb. bir¢ok alan tarafindan benimsendigi gibi iktisat alaninda da kabul
gérmiis ve mevcut iktisadi varsayimlara alternatif olusturmustur.

Bu kapsamda davranigsal iktisat literatlirli hem uluslararast hem de ulusal
diizeyde her gegen giin artmaktadir. Nitekim bu calismada da tiiketici tercihleri
davranigsal iktisat bakis agisiyla ele alinmistir. Fakat bu ¢alisma mevcut literatiir
acisindan degerlendirildiginde, tiiketici tercihlerinin biligsel 6n yargi ve yanilgilar
bakis acistyla incelenmesi ve gesitli kiiltiirlerin karsilastirilmasi bakimindan farklilik
gostermektedir.

Orneklemlerin hangi kiiltiir boyutlarinda farklilastiginin, davranissal iktisatta
kararlar1 bigimlendiren bilissel 6n yargit ve yanilgilar ile demografik degiskenler
arasinda iliski olup olmadiginin ve kiiltiir farklilig1 ile davranissal iktisatta yer alan
biligsel 6n yargi ve yanilgilar arasinda iligkinin bulunup bulunmadiginin belirlenmesi;
tiiketici tercihleriyle, kiiltiir ¢aligmalariyla ya da biligsel 6n yargi ve yanilgilar ile
ilgilenen birimler agisindan bakildigindan arastirilmaya deger bir konudur.

Calismada saglikli bir karsilastirma yapabilmek i¢in modernlik seviyeleri, bir
takim yasam standartlari, kozmopolit, metropol ve cazibe merkezi oluslar1 agisindan
benzerlik gosteren ancak kiiltiirel agidan farkli din, toplumsal gerceklik ve diger sosyal
kodlardan beslenen iki érneklem segilmistir. Calismada iki 6rneklemin ulusal kiiltiir
boyutlarinda (giic mesafesi, bireysellik-toplulukc¢uluk, belirsizlikten kaginma,
maskiilenlik-feminenlik, kisa-uzun doneme yonelme) farklilasip farklilasmadigi,

davranigsal iktisatta kararlar1 bicimlendiren biligsel 6n yargt ve yanilgilarin



demografik degiskenlerle iliskisinin olup olmadig1 ve kiiltiir farkliliginin davranigsal
iktisatta kararlar1 bi¢gimlendiren bilissel 6n yargi ve yanilgilarla iliskisinin bulunup
bulunmadigi incelenmektedir. Béylece hem ilgili yazina katki saglamaya hem de
davranigsal iktisat ve tiiketici tercihleri konusunda yararli bilgiler saglamaya
calisilmaktadir.

Bu dogrultuda kapsamli bir yazin taramasi yapilmis, 6rneklem olarak segilen
Londra’da yasayan Ingiliz tiiketicilerden (grup 1 ve grup 2’den) 800; Istanbul’da
yasayan Turk tiiketicilerden (grup 1 ve grup 2’den) 800 veri toplanmistir. Toplamda
1600 veri analiz edilmistir. Bu analizlerde, SPSS 22 ve AMOS 21 paket
programlarindaki uygun istatistiki yontemler kullanilmistir.

Yapilan bu calisma amaglart dogrultusunda ii¢ béliimden olusmaktadir. ilk
boliimde; davranigsal iktisadin tanimina, tarihsel gelisim siirecine ve iktisadi kararlar1
bigimlendiren bazi biligsel 6n yargi ve yamlgilara yer verilmistir. Ikinci béliimde;
tiiketici tercihleri, tiikketici tercihlerinde etkili dissal faktorlerden kiiltiir faktorii, ulusal
kiiltiir boyutlari, tiiketim teorileri ve tiiketici davranis modelleri ele alinmistir. Son
boliimde ise; Istanbul ve Londra’daki tiiketicilerin tercihleri davranissal iktisattaki
bilissel on yargi ve yanilgilarla incelenmis ve arastirmanin kapsami, amaci,
kisitliliklart, veri toplama araglari, veri analiz yontemleri, bulgulari, hipotezlerin testi
ve bu test sonuglar1 verilmistir.

Calismanin  kamuda veya 0Ozel sektdrde hizmet veren kuruluslarin
gelistirecekleri iktisadi karar ve politikalarda, pazarlama, satis veya hizmet stratejileri
konusunda faydali ve yol gosterici nitelikte olacagi diisiiniilmektedir. Diger taraftan,
politika yapicilarinin; yatirim esasli emeklilik planlari, vergi politikalari, toplumsal
tasarruflarin tesviki, para politikas1 uygulamalar1 vb. diizenlemelerde davranigsal
iktisat¢ilarin bulgularini dikkate aldiklar diisiiniildiigiinde elde edilecek ciktilarin;

iktisadi karar ve politika olusturmada katki saglamas1 beklenilmektedir.



BIiRINCI BOLUM
DAVRANISSAL IKTISAT

1.1. Davramssal Iktisat Nedir?

20. yiizyilda neoklasik iktisadin hakim olmasiyla birlikte iktisat bilimi;
sosyoloji, psikoloji, iletisim, siyaset bilimi gibi sosyal disiplinlerden ¢ok matematik
gibi formel disiplinlerle i¢ ice gegmeye baslamis ve iktisat yazininda, matematiksel
modeller iceren calismalarda ciddi anlamda artis goriilmiistiir. Neoklasik iktisat
anlayisina iliskin temel varsayimlardan; kisiler rasyoneldir ve rasyonel olan birey
fayda maksimizasyonu nihai hedefi dogrultusunda faydasini maksimize etmesini
saglayacak mal bilesimlerini seger varsayimi dahi iktisadin matematik gibi formel
disiplinlerle yakinlasmasinin anlagilmasina yardime1 olmaktadir.

Bircok iktisat teorisyenine gore, iktisadin matematikle bu diizeyde i¢ ice
gecmesi evrenin gerceklerini ve karmasik yapisini anlayabilmeyi kisitlamaktadir. Bu
durumu ortadan kaldirabilmek igin farkl kiiltiirlere ve tarihsel ge¢mislere sahip olan
toplumlarin iktisadi davraniglarini incelerken psikoloji, antropoloji, sosyoloji vb.
bilimlerden faydalanmak iktisadi modellemelerden ve formiillestirmelerden kismen de
olsa uzaklastiracak ve iktisadin topluma daha da yakinlagmasini saglayacaktir (Can,
2012: 93).

Iktisat ve psikoloji alanlarma bakildig1 zaman iki temel kavramin her iki alanda
da 6nemli bir yere sahip oldugu goriilmektedir. Bunlardan ilki “azalan marjinal fayda
yasas1” dir. Tiiketime katilan her ilave birim, bir dncekinden daha az fayda saglamakta,
boylelikle belirli bir diizeye kadar toplam fayda artmakta daha sonra azalmaya
baglamaktadir. Bu yoniiyle iktisadin alanina giren azalan marjinal fayda yasasi, insanin
tatmin diizeyi ve smurlariyla ilgili olmasi yoniiyle de psikolojinin ilgi alanina
girmektedir. Her iki alanda 6nemli bir yere sahip olan diger kavram; “firsat maliyeti”
dir. Firsat maliyeti; herhangi bir konuda secenekler arasinda tercih yapilmasi
gerektiginde bir tercih yapilirken vazgegilen diger tercihtir. Sinirsiz ihtiyaglar
karsisinda kaynaklarin kit ve sonlu olusu iktisat i¢in firsat maliyeti kavramini gecerli
kilar. Insanin hayatiyla ilgili karar almasi gerektiginde yapilan her tercih diger
potansiyel tercihlerden vazgegilmesini gerektirir. Yani insanin kendi hayatini1 nasil
kullanacagir konusunda karar verme veya tercih yapma siirecleriyle ilgili olan firsat
maliyeti bu yoniiyle de psikolojinin ilgi alanina girmektedir (Ruben, 2017: 75-76).
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Ayn1 zamanda iktisat ve psikoloji bilimlerinin temelde odak noktasinin insan
oldugu goriilmektedir. iktisat, insanin iktisadi tercihlerine ve segimlerine
odaklanirken, psikoloji insanin goézlenen ve gozlenemeyen zihinsel siireglerine,
davraniglarina ve bu davranislarin nedenlerine odaklanmaktadir (Eser ve Toigonbaeva,
2011: 288). Iktisadin, psikolojinin karar alma siiregleri ile ilgili teori ve bulgularindan
zamanla etkilenmesi iktisada yeni arasgtirma alani olarak “davranigsal iktisat” 1
kazandirmistir.

Cartwright, davranigsal iktisat nedir? sorusunu ii¢ farkli tanimla agiklamakta
ve bu ¢ farkli tanim birlestirildigi zaman daha iyi bir denge kurulabilecegini ifade
etmektedir. ilk taniminda; davramssal iktisadin, bireyin neden bir sosisli sandvig
aldigini, ise gittigini, emeklilik i¢in tasarruf ettigini, sadaka verdigini, at yarisi
oynadigini, sigaray1 birakamadigini vb. durumlar anlamakla ilgili oldugunu ve ayn
zamanda davranigsal iktisadin, insanlarin iyi ya da kotii se¢cim yapip yapmadiklarini
anlamalarina ve daha iyi se¢imler yapabilmelerine yardimeci oldugunu ifade
etmektedir. Diger bir ifadeyle, Cartwright ilk taniminda; davranissal iktisadi, iktisadi
davranist ve sonuclarini anlamak olarak tanimlar. Ikinci taniminda davranissal
iktisadi; standart iktisadi modelin insanlar tizerindeki isleyisini, bu isleyisin ne zaman
calisip ne zaman caligmadigini test etmesi ve modelin daha iyi se¢imler i¢in tekrar
gdzden gegirilip gecirilmeyecegini sorgulamasi olarak agiklar. Sonuncu taniminda ise,
davranigsal iktisadi; iktisatta laboratuvar deneyleri, psikoloji ve diger sosyal bilimlerle
ilgili fikirleri uygulamak olarak tanimlar (Cartwright, 2011: 3-4).

Iktisat bireyin hem karar verme siireglerine hem de bireysel ve toplumsal
davraniglarina odaklandigindan davranigsal iktisadin psikolojik temelli yaklagimu,
iktisadin olaylar1 aydinlatma ve agiklama giiciinii artiracagi diistiniilmektedir.
Davranigsal iktisat, iktisadin temel varsayimlarini reddetmemekte ya da Onemsiz
gormemekte, rasyonel tercih ve denge modellerinin temelini yeni yaklasimlarla
genisletmekte ve desteklemektedir (Akin ve Urhan, 2009:12). iktisadin psikoloji ile
desteklenmesi sonucu ortaya ¢ikan davranissal iktisat, iktisadi analizlerin daha tutarl
olmasina, iktisadi kuramsal anlayislarin nicelik ve nitelik olarak artmasina ve daha iyi
iktisat politikalarinin gelisimine katki saglayacagi diisiiniilmektedir (Camerer ve

Loewenstein, 2004: 3).



1.2. iktisat- Psikoloji iliskisi ve Davramssal Iktisadin Tarihi Gelisim

Siireci

Calismada, davranmigsal iktisadin tarihsel gelisim siirecine ge¢meden Once

klasik ve neoklasik donemde iktisat ve psikoloji iliskisini ele almak yerinde olacaktir.

1.2.1.Klasik iktisatta iktisat- Psikoloji iliskisi

Klasik iktisatcilarin felsefi ve iktisadi psikoloji yaziniyla ilgilenen yazarlarinin
bir¢ogu, giiniimiiz davranigsal iktisatcilarinin iizerine kafa yorduklar1 pek ¢cok konuyu
David Hume ve Adam Smith’in kendi donemlerinde ele aldiklarini belirtmislerdir
(Kamilgelebi, 2019:14). Smith gerek “Ahlaki Duygular Kurami1” eserinde gerekse
“Uluslarin Zenginligi” eserinde insan psikolojisi lizerine goriislerini belirtmisgtir
(Ruben ve Dumludag, 2015b:4). Adam Smith’in “Ahlaki Duygular Kurami1” eserinde
yer alan; bireyler iyi bir durumdan koétii bir duruma geldiklerinde hissettikleri aci
(lizlintli), kot bir durumdan iyi bir duruma geldikleri hazza (mutluluga) kiyasla daha
fazladir (Smith, 2004: 249) ifadesi, hem bireylerin davraniglarindaki psikolojik
temellere deginmekte hem de davranigsal iktisadin kayiptan kaginma yaklasimiyla
ortiismektedir. Bu eserde, Smith’e gore kendiliginden bir diizenin belirleyici davranis
ilkesi olarak ele aldig1 ilke “sempati” dir. Diger bir ifadeyle; bagkalarinin aci ve
sevinglerine ortak olma ve baskalarim1 kendi aci ve sevinglerine ortak etme
egilimleridir. Ayrica bu eserde “kendini sevme” ilkesi de aciklayici bir unsur olarak
yer alir. Smith bu iki ilkeye Ahlaki Duygular Kurami eserindeki ekonomik faaliyetleri
aciklamada da yer verir (Bugra, 2015: 97-98).

Smith’e gore, kisilerin zenginliklerini sergilerken yoksulluklarini saklamalari
insanliin sevince karsi sempati duyma egilimlerindendir. Zengin kisi zenginligiyle
Oviiniir, ¢linkii diinyanin ilgisini lizerine ¢ektigini diisiiniir ve kisilerin hos duygularla
yaninda oldugunu hisseder. Fakir kisi ise, zenginlerin aksine yoksullugundan utanir
¢linkii fakirliginin onu ya insanlarin bakislarindan uzaklastirdigin1 ya da fakirliginin
farkina varilirsa ¢ektigi sefalet ve iizlintii karsisinda insanlarin dostane duygular
besleyemeyeceklerini diistiniir (Smith, 2004: 61-62). Kisaca Smith eserinde,
insanlarin yalnizca kisisel ¢ikarlari ile motive olmadiklari, ayn1 zamanda bagkalarina
dogal bir sempati duyduklar1 ve dogal bir erdem duygusuna sahip olduklarini ifade
eder (Cartwright, 2011: 5).



Smith, “Uluslarin Zenginligi” eserinde “Ahlaki Duygular Kurami1” eserinde ele
aldig1 sempati olgusundan s6z etmez ve bu eserinde birlestirici, agiklayici ilke hem
kisisel ¢ikar arayisi hem de mal degisimi ve miibadele egilimidir. Smith insanin,
sadece bireysel menfaat diirtiisiiyle hareket eden bir varlik olmadigini, ayn1 zamanda,
diger insanlarla miibadele ederek istedigini elde eden bir varlik oldugunu ifade eder
(Bugra, 2015: 100-101).

David Hume, iktisadi analizlerinin temeline insan dogasmin ilkelerini
yerlestirmis, ekonomide psikolojik ve tarihsel unsurlara 6nem vermis ve biitiin
calismalarinda iki unsurun yer aldigini belirtmistir. Bu iki unsur, Hume un felsefik ve
ekonomik disiincesi arasindaki iligskiyi vermektedir (Rotwein, 1970: xvi-xvii). En
nihayetinde bilimlerin insan dogasina bagli oldugunu ifade eden Hume, insan
davraniglarinin temelinde yer alan ortak prensipleri; insan dogasinin ilkeleri veya insan
bilimi olarak adlandirmis ve bu ilkeleri gergek hayat tecriibelerine uygulayarak
davranig kanunlarini elde etmistir (Rotwein, 1970: XX-XXi).

Iktisat bilimine fayda kavramini kazandirmasiyla bilinen Jeremy Bentham,
tiikketici psikolojisinin altinda yatan etmenlere deginmistir (Wilkinson ve Klaes, 2012:
13). Geleneksel iktisadin 6nemli konularindan biri olan “faydaci felsefe” nin temelinde
psikolojik hedonizm (hazcilik) yer almaktadir. 18. yiizyilin sonlarinda Jeremy
Bentham hazcilig, normatif bir ahlak kurami ve giidiilenim kurami olarak
bi¢cimlendirmis ve psikolojik hazciligin, tim giidiilenimin mevcut veya olas1 haz
umuduna dayandigini iddia etmistir (Ulas, 2002: 647-648).

Klasik iktisadi analizlerde psikolojiye 6nem verilmis ve 6zellikle psikoloji,
Viktoryan iktisatcilari (Kralige Viktorya’nin hiikiim siirdiigii dénemde yasayan Ingiliz
iktisatcilar) daha fazla etkilemistir. Hatta Margaret Schabas, Viktoryan iktisatgisi
olabilmenin tek sartinin insan duygusu ve motivasyonuyla ilgilenmek diger ifadeyle,
psikoloji ve insan akliyla ilgilenmek oldugunu belirtmistir. Bu iktisat¢ilarin iktisat ve
psikolojiyi bir araya getirme ¢alismalarina, iinlii psikolog Alexander Bain 6nemli

derecede katki saglamistir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 290).

1.2.2.Neoklasik iktisatta Iktisat-Psikoloji iliskisi

Neoklasik dénem iktisat ve psikoloji iligskisi bakimindan; erken neoklasik

donem ve savas sonrasi Neoklasik donem olmak {izere iki donemde incelenebilir.



1.2.2.1. Erken Neoklasik Donemde iktisat-Psikoloji iliskisi

Neoklasik iktisadi, klasik iktisattan ayiran ve erken neoklasik iktisadin en
onemli bulgusu olan “marjinal fayda” kavraminin temeli, iki Alman psikolog Ernst
Weber ve Gustav Fechner’in goriislerine dayanmaktadir. Bu goriis literatiirde
psikofizigin temel yasasi, bir bagka adiyla Weber-Fechner yasasi olarak yer
almaktadir. Bu kuram alg1 diizeyi ile duyular tizerinde etkili olan uyaranlar arasindaki
iliskiyi vermektedir (Zafirovski, 2001: 437).

Erken neoklasik iktisatta da klasik iktisatta oldugu gibi psikolojik faktorlere
onem verilmistir. Jevons, “The Theory of Political Economy” eserinde haz ve elem
teorilerinden bahsetmektedir. Bu teorilerden bahsederken J. Bentham’in faydaci
goriislerini biitiinliyle benimsedigini, haz ve elemin iktisadi matematigin nihai
nesneleri oldugundan siiphe duymadigini, hazzi maksimize etmenin iktisadin konusu
oldugunu, bundan dolayr da dikkatleri fiziksel objelerden ziyade haz ve eleme
kaydirmanin uygun olacagini ifade eder. Ayn1 zamanda Jevons emek-deger teorisine,
degerin yalnizca nihai diizeydeki faydaya bagli oldugunu ileri stirerek itiraz eder
(Demir, 2012: 107).

Deger teorisini gelistiren Carl Menger, bu teorinin temel taslarini fayda
kavrami lizerine insa etmistir. Menger degerin Olclilmesinin kisiden kisiye
degisecegini ifade etmistir. Bundan dolayr bir malin degerinde iiretim maliyeti
belirleyici degildir. Kisacast hem deger kavraminin 6zii hem de degerin olgiilmesi
kisiden kisiye degismektedir. Ayrica Menger psikolojik faktorleri géz Oniinde
bulundurarak tiiketici talebinin 6nemi iizerinde yogunlasmistir (Bocutoglu, 2012:
146).

Edgeworth’un “Mathematical Psychics” adli eserinin basligindan da
psikolojiye ilgisi oldugu goriilmektedir. Bu durum Edgeworth tarafindan ortaya atilan
ve basit bir sosyal hizmet modelini i¢eren iinlii “Edgeworth Box” semasinda da
goriilmektedir (Wilkinson ve Klaes, 2012: 13). Edgeworth Box, tiiketicinin iki farkli
maldan sagladig1 faydayi, farkli gelir diizeylerine goére maksimize eden noktalarin
gosterildigi sema olarak tanimlanmaktadir. Edgeworth, gilinlimiiziinkine en yakin
kayitsizlik egrileri ve s6zlesme egrileri ile fayda teorisine katki saglamistir (Demir,
2012: 109). “Haz ol¢iilebilir ve biitiin hazlar orantilidir” aksiyomunu ortaya atan
Edgeworth, hazzin oransalligini 6lgmek i¢in Fechnerian yontemini kullanarak,

insanlarin kararlar1 sonucu sagladigi faydayr O6l¢meye calismistir. Edgeworth,
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uyaranlara kars1 azalan hassasiyetin iki ayr1 mekanizmasi oldugunu onermektedir.
Birincisi, standart neoklasik konsept ile ortiisen tiikketimin azalan marjinal faydasi,
ikincisi ise modern davranissal iktisatgilarin referans bagimliligina karsilik gelen
intibak kanunudur (Bruni ve Sugden, 2007: 151-152).

Mikro ekonomik teorinin kurucu isimlerinden Alfred Marshall da Hume’un
“biitiin bilimler insan dogas1 ¢alismasina donecektir” ifadesinde oldugu gibi psikoloji
odakl1 ¢alismalar yapmistir. Marshall, “Principles of Economics” adl1 eserinde iktisat
bilimini, bir yandan serveti ele alan bir bilim, diger yandan insani ele alan bir bilim
olarak gostermektedir. Marshall’in iktisat {lizerine yapti§1 caligmalarinda psikoloji
calismalarinin etkisi oldugu goriilmektedir. Ayn1 zamanda Marshall’in psikoloji ve
iktisat teorisi ¢aligmalar1 arasinda iliski bulunmaktadir. Psikoloji odakli ¢alismalar
“insan karakteri” iizerineyken iktisat teorisi odakli ¢alismalari “insan dogas1”
tizerinedir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 291).

Thaler, neoklasik iktisadin Onciilerinden Irving Fisher’t modern davranigsal
iktisadin Onciisii olarak nitelendirmis ve modern davranigsal iktisadin {i¢ 6zelliginden
bahsetmistir. Bu Ozelliklerden ilki, iktisadi karar alma ve piyasa dengesi ig¢in
gelistirilen teorilerin baslangi¢ noktasi olarak rasyonel se¢cimin kullaniliyor olmasidir.
Ikincisi, gercek bireysel davranislarin farkli veri toplama ydntemleriyle analiz ediliyor
olmasidir. Son 0Ozellik ise insan davranislarinin gozlemlenmesi ve diger sosyal
bilimlerden o6zellikle de psikoloji gibi bilimlerin katkilari ile rasyonel teorilerin
yasadigimiz diinyay1 aciklamadaki basarisizliginin nedeninin ortaya konulmasi ve
aciklanmasidir. Fisher’in para yanilgis1 ve zaman tercihi konulari modern davranissal
iktisada katkilarin1 6rneklemektedir (Thaler, 1997: 439).

Erken donem iktisat¢ilar calismalarinda; duygu, diirtii, uyaran, ahlak vb.
konulara ¢ok agirlik vermis ve c¢aligmalarimi desteklemek ve gelistirmek igin
psikologlarin ¢alismalarma siklikla basvurmuslardir. Fakat yirminci yiizyilin
baslarinda, iktisat psikolojiden uzaklasmaya baglamigtir (Cartwright, 2011: 5).

Erken neoklasik donemdeki iktisat¢ilar kusagi igin iktisadin Onemli bir
boliimiinii duygu psikolojisi olusturmustur. Psikolojiyle iktisadin biitlinlestirildigi bu

ekonomik donem, 1930’lara kadar devam etmistir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 292).



1.2.2.2. Savas Sonrasi1 Dénemde Neoklasik Iktisatta iktisat-Psikoloji Iliskisi

Bu donemde psikolojinin iktisattan uzaklasmasi yavas yavas gergeklesmistir.
Yirminci yiizyilin baslarinda, Irving Fisher ve Vilfredo Pareto gibi iktisatcilarin
caligmalari, insanlarin iktisadi davraniglariyla ilgili nasil hissettikleri ve diisiindiikleri
hakkinda genis c¢apta spekiilasyonlar icermekteydi. John Maynard Keynes
caligmalarinda psikolojik faktorlerin roliine sik sik deginmis, ancak yirminci yiizyilin
ortalarina dogru psikoloji tartigmalar1 Onemli Olglide azalmistir (Camerer ve
Loewenstein, 2004: 6).

Iktisadin psikolojiden git gide uzaklastigi bu dsnemde, psikoloji biliminin yeni
doguyor olmasinin dezavantajlar1 konusulmustur. Donemin iktisatcilari, iktisat
biliminin doga bilimleri gibi olmasini isterken heniiz o dénemde dogmakta olan
psikolojiye karst bilimsel olmadigindan dolay1 kuskuyla yaklasmislardir (Ruben ve
Dumludag, 2015b: 6). Dolayisiyla, yirminci yiizyilin ortalarina dogru bazi iktisatcilar
iktisat ve psikoloji is birligini kabul etmemistir. Bu durumun ana sebebi; iktisadin,
mantiksal pozitivizmin etkisiyle gozlenebilir, somut olgulara dayandirilmasi,
matematiksel hal almasi ve diger bilimlerden uzaklasarak saf iktisadi analizlere
yogunlasmasidir (Ruben ve Dumludag, 2015a: 39). Iktisat¢ilarin psikolojiye mesafeli
olmalarmin bir diger nedeni, disiplinin temellerinin gili¢lii olmamasinin yan1 sira
Bentham’in hazza yonelik varsayimlarinin yeni kusak iktisat¢ilar tarafindan hos
karsilanmamasidir (Ruben ve Dumludag, 2015b: 6). Bu durum, on dokuzuncu yiizyil
ortalarinda “siyasal iktisat (iktisat dig1 unsurlara ekonomik davranislarin analizinde yer
verilirken)” bilim dalinin adinin “iktisat (psikolojik, siyasal, tarihsel gibi iktisat dis
unsurlara analizlerde yer verilmemis)” a doniismesinde de etkilidir (Ruben ve
Dumludag, 2015a: 39).

Savas sonrasinda teknolojinin gelisimiyle bilgisayarlar, daha iyi hesaplama
yontemlerinin gelisimini destekleyerek hem pazarin hem de ekonomik sistemin
matematiksel modellerini olusturmay1 ve iktisadi parametreleri tahmin etmeyi
miimkiin hale getirmistir (Wilkinson ve Klaes, 2012: 13). Bu durum iktisatta
psikolojinin  Onemini azaltan ve iktisat alanindan psikolojiyi uzaklagtiran
gerekcelerdendir. Bir diger sebep psikolojik faktorlerin belirsiz oldugu inanci ve
Olgiilebilir olmadigi yoniindeki elestirilerdir. Bu goriisler modern psikolojinin

gelismesiyle birlikte agirliklarini kaybetmistir (Katona, 1947: 453).



II. Diinya Savasi'ndan sonra, bir¢ok iktisat¢i, erken neoklasik donemde teori
ortaya koyma konusunda tahminlerinin zayif ve yetersiz olmasindan dolayr hayal
kirikligina ugramis ve bu nedenle i¢ gézlemin ise yaradigindan siiphelenmistir. Savas
sonrasi neoklasik iktisat¢ilar, neyin yasanmasi gerektiginden ziyade kamuya agik
olarak neyin gozlenebilecegine odaklanarak teorilerinin tahmin giiclinii gelistirmeyi
amagclamiglardir. Temelinde “zevk ve act” nin oldugu bir teori almak yerine, “tercih
teorisini” almislardir. Buradaki temel fark, insanlarin zevk ve aci duygularinin
gozlenemezken tercihlerinin dogrudan gézlemlenebilmesidir. Savas sonrasi neoklasik
iktisatcilar, tercih teorisini temel alarak, ekonominin psikolojiyle olan baglarini-
hedonik ve bagka sekilde- tamamen ortadan kaldirmayi istemislerdir (Angner, 2016:
6).

Savas sonrasi neoklasik iktisatcilar, kavram olarak “fayda” yerine “tercih” i
kullanarak, ekonominin psikolojik teoriyle baglarinin kopmasin1 amaglamiglardir.
Robbins, neoklasik iktisat teorisinin mutlak hedonist olmayan ifadelerle ortaya
konulabilecegini ve savunulabilecegini fakat bu durumun psikolojik hedonizmle ve
psikoloji biliminin herhangi bir alaniyla 6nemli bir baglantis1 olmadigina isaret

etmistir (Angner ve Loewenstein, 2012: 648).

1.2.3. Davramssal iktisadin Tarihi Gelisim Siireci

Davranigsal iktisadin tarihi gelisim siireci, eski ve yeni donem davranigsal

iktisat olmak tizere iki donemde ele alinmaktadir.

1.2.3.1. Eski Donem Davramssal iktisat

Tarihsel olarak, iktisat ve psikoloji bir¢ok baga sahipken, iktisat teorisini
basitlestirmek ve yapilandirmak i¢in matematiksel araglar kullanildigindan ve hem
tercihlerde hem de karar almada sayisal yontemlere odaklamildigindan iktisat,
psikolojik analizlerden uzaklagmis ve iktisatcilar igin psikolojiye ilgiyi cekmek kolay
olmamistir. Dolayisiyla iktisat, 1980-1990’larda davranigsal ve psikolojik iktisat
giicleninceye kadar, diger sosyal bilimlere ait temel goriislerden yararlanilmadigi,
davranigsal karanlik bir ¢cagdan gegmistir (Baddeley, 2019: 2).

Eski donem davranigsal iktisada katkida bulunanlar dort grupta ele alinmistir.

Bunlardan ilk ve en belirgin olani, Carnegie'de sinirli rasyonellik, tatmin etme ve
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simiilasyonlara odaklanan Richard Cyert, James March ve Herbert Simon gibi bilim
adamlarindan olusan bir grup aragtirmacidir. Richard Nelson ve Sidney Winter bu
odaklanilan goriisleri daha sonra Yale Universitesi'nde genisletmistir (Sent, 2004:
740).

Herbert Simon, iktisadin psikolojiden tamamen kopuk olusunu 6nemli diizeyde
sakincalt bulmus ve rasyonalite kavraminin birkag tanim1 oldugunu fakat iktisatc¢ilarin
yalnizca bir tanimi kabul ettiklerini ifade etmistir. Simon iktisat¢ilarin kullandiklari
rasyonalite kavraminin, 6zsel rasyonalite (bir amaca ulasma agisindan bir davranisin
tutarli olup olmamasiyla iliskili bir kavram) ile sinirli oldugunu oysaki psikolojinin
yaygin olarak kullandig1 ve farkli arastirmalara destek olacak rasyonalite kavraminin
yontemsel rasyonalite (diislinerek, ayrintilar1 géz Oniinde bulundurarak girisilen
davraniglart belirlemek amaciyla kullanilir ve bireysel karar, amacg-ara¢ iligkisi
cergevesinde degil bireyin ve ortamin belirledigi gesitli faktorlerin karmasik bir
stirecidir) kavrami oldugunu ifade etmistir. Ayrica Simon, standart mikro iktisadin
coziimlemeleri sinirsiz rasyonalite ve tam bilgi varsayimi cercevesinde ele alinist
tizerinde durarak bilgi eksikligine de dikkat ¢ekmistir (Bugra, 2015: 297-298). Simon
1955 yilindaki “A Behavioral Model of Rational Choice” baslikli ¢aligmasinda
davranigsal neoklasik iktisadin temel ogretilerinden homo economicus insan tipini
elestirerek, kokli bir diizeltme gerekliliginden bahsetmistir (Kii¢liksucu vd., 2017:
268). Ayrica Simon 1956 yilindaki “Rational Choice and The Structure of The
Environment” adli calismasiyla “sinirli rasyonellik” kavraminmi ortaya atmis ve
rasyonel karar vermenin psikolojiyle de ilgili oldugunu ve insanlarin karar vermede
birtakim bulugsal kisa yollardan yararlandiklarini, “siirli rasyonel” davrandiklarini
ifade etmistir (Duman Kurt, 2011: 10). Insanlarin son derece karmasik problemleri
cozerek rasyonel davranigin gerekliligini yerine getirecegi diisiincesine karsilik, Simon
“sinirlt rasyonellik” kavramiyla, karmagsik problemlerin formiile edilmesi ve
¢oziilmesinde insanlarin zihinsel yoniiniin sinirlt olduguna dikkat ¢ekmistir. Simon
tatmin edici davranigi; optimizasyonun imkéansiz oldugu ya da optimizasyon
hesaplamas1 yapmak istemeyen karar alicilarin, optimal olan1 se¢mek yerine,
kendilerine en fazla tatmini saglayan alternatifi tercih etmeleri durumu olarak ifade
etmektedir (Onder, 2004: 56). Diger bir ifadeyle, insanlar i¢in her zaman “en iyi” olan
degil bazen de sadece “iyi” olan da yeterli gelmektedir. Bu durum klasik iktisadin

rasyonel secim teorisiyle uyusmamaktadir. Ciinkii klasik iktisada goére insanlar,
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faydalarin1 maksimize zararlarin1 da minimize etmeyi amaglamaktadir (Duman Kurt,
2011: 10-11).

Eski donem davranigsal iktisadin ortaya ¢ikisinda ve yiikselisinde siiphesiz
onemli role sahip olan Simon’un bir¢ok alanda yaptigi calismalarla davranigsal
iktisadin bulustugu ortak payda, karar almanin merkezde yer aliyor olmasidir. Simon
kurumsal iktisada yonelik ¢aligmalarinda, organizasyonlarda karar alma siirecinde
belirsizlik ve smirli rasyonellik kavramlarinin roliine vurgu yapan isimlerdendir.
Ilerleyen donemde “simirli rasyonellik” davranissal iktisadin ana temalarindan biri
haline gelmistir. Simon’1n tiim ¢abalarina ragmen 1960°lara kadar davranissal iktisat
bir disiplin olarak iktisat yazininda kendisine yer bulamasa da karar almayla ilgili
yaptig1 ¢aligmalar Simon’a, 1978 yilinda iktisat alaninda Nobel Odiilii kazandirmistir
(Ruben ve Dumludag, 2015b: 7).

Eski donem davranigsal iktisada katkida bulunan ikinci grup; Michigan’da,
Carnegie ve George Katona liderligindeki bir grup arastirmacidir. Bu arastirmacilar,
tutum arastirmasi ve psikolojik ekonomiye olan ilgisiyle tanintyordu. Carnegie grubu
cogunlukla firma davranisina odaklanirken, Katona’nin grubu tiiketici davranisi ve
makroekonomik konularla ilgilenmistir (Sent, 2004: 741).

Simon gibi birgok alanla ilgilenen ve davranigsal iktisada onciiliik yapan bir
diger iktisatgr George Katona’dir. Doktora derecesi deneysel psikoloji alani olan
Katona, 1922-1923 Alman hiperenflasyonuyla ilgili enflasyonun kitlesel histerinin bir
tezahiirii oldugunu yazmistir. Katona, fiyat kontroliine verilen ticari tepkiler {izerine
bir arastirma yapmis ve is adamlarinin anketlerini veri kaynagi olarak kullanmustir.
1946°da baslayan ve tiiketici tutumlari, finans, harcama ve tasarruf dahil olmak {izere
ekonomi ile ilgili konularda beklentileri ve tutumlar1 anket ¢alismasiyla University of
Michigan’s Survey Research Center’ da ele almigtir (Frantz, 2013: 9). University of
Michigan’s Survey Research Center baskaniyken Katona, tiiketici tutumlari ile kitle
tilketici davranis1 arasindaki iliskinin anlagilmasimna biliyiik katki saglamis ve
sonrasinda da davranigsal bakis acistyla ¢alisacak iktisat¢ilar i¢in yazmaya devam
etmistir. Katona, 1951 yilinda ekonomideki psikolojik goriisii ortaya koyan
“Psychological Economics” adli kitabin1 yaymlamistir (Hattwick, 1989: 141-142).

Eski donem davranigsal iktisada katkida bulunan iiglincii grup; P. W. S.
Andrews, D.M. Lamberton, H. Malmgren, J. Marschak, G.B. Richardson ve G.L.S. S.

Shackle’in katilimiyla yapilan c¢alismalarda vaka c¢aligmalari, belirsizlik ve
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koordinasyonun énemini vurgulayan Oxford grubudur. Son grup ise, Stirling’deki bir
dizi arastirmacidir. Bu arastirmacilar, Neil Kay, Brian Loasby, Richard Shaw, John
Sutton, Andrew Tylecote ve Peter Earl, eklektizm ve entegrasyon konulara agirlik
vermistir (Sent, 2004: 741).

S6z konusu okullarla birlikte Tibor Scitovsky, James Duesenberry, Harvey
Leibenstein ve Richard Easterlin gibi iktisatcilar da iktisadi ¢aligmalarini psikolojik
temellere oturtmuglardir. Tibor Scitovsky ve Richard A. Easterlin 1970’lerde iktisat
ve mutluluk {lizerine yapilan ¢alismalar1 tekrar vurgulamaya ve giindeme getirmeye
baglamistir (Eser ve Toigonbaeva, 2011:297). Richard Easterlin’in 1974 yilindaki
“Does Economic Growth Improve The Human Lot? Some Empirical Evidence”
baslikli makalesi 1946°dan 1970’e kadar siiren ve 19 iilkeyi kapsayan bir ¢alismadir.
Bu makalede, mutluluk ve gelir arasinda pozitif bir iligkinin oldugunu ve diisiik statiiye
sahip gruplara kiyasla yiiksek statiiye sahip gruplarin ortalama mutluluklarinin daha
yiiksek oldugunu fakat iilkeler arasi karsilastirma da mutluluk ve gelir arasindaki
iliskinin zayif oldugu sonucuna ulagilmistir (Easterlin, 1974: 118-119).

Tibor Scitovsky, “The Joyless Economy: The Psychology of Human
Satisfaction” adli kitabinda, temel iki amag tlizerine yogunlasmistir. Bunlardan ilki;
ekonominin agiklayici giiclinii artirmak i¢in gercekei psikolojik temeller iizerine
yogunlasilmas: gerekliligi, ikincisi; tliketici tercihlerinin sistematik olarak Onyargili
olabilecegini, yani tiiketicilerin sonuglart kendileri i¢in en iyi olmayan secenekleri
segme egiliminde olabilecegidir. Her iki amactan da anlasildig1 gibi rasyonel se¢im
teorisine karsi ¢ikmaktadir. Ancak Scitovsky ve davramigsal iktisadin arastirma
perspektifleri oldukga farklidir. Davranigsal iktisat, anomalileri ve rasyonel
davranigtan sapmalart ele alirken, Scitovsky, refah ekonomisinde yeni bir arastirma
alan1 agmis, insanlarin tercihlerinde zevk ve belirsizlik bi¢ciminin kaynagi olarak
yeniligi ele almistir. Kahneman’in davranigsal ekonomi alanindaki sistem Onerisine,
“diistince ve yargimin ikili sistemleri”, Scitovsky’nin bakis agisinin énemli katkilar
olabilir (Pugno, 2014:1).

Davranigsal iktisadin Onciilerinden Harvey Leibenstein, Friedman’in ortaya
attiktan sonra onemli olmadigimi diisiinerek iizerinde durmadigi rasyonel olmayan
davranig konusuna yogunlasarak 1966 yilinda ortaya yeni bir kuram atmistir: X-
etkinligi kurami. Leibenstein, etkin kaynak dagilimina yol acan davraniglarin, firma

yoneticisi davraniglar igerisinde 6zel bir durum olusturdugu fikrini 6ne siirmiis ve
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davraniglarin maksimizasyona yonelik olmadigr durumlarda etkinlikten saplamalar
gerceklesebilecegini ifade etmistir. X- etkinlikten sapmalar ya da X-etkinsizligi,
giidiilere yonelik faktorlerle iliskilidir. Bu yiizden giidiileri belirleyen ve giidiilerin
ortaya ¢1kt1g1 ortamin incelenmesi gerekir (Bugra, 2015: 293). Isgiiciiniin ve yonetimin
yeterli diizeyde motive edilememesinden dolay1 iiretimin maksimum diizeyin altinda
gerceklesmesi durumu olan X-etkinsizligi (Can, 2012: 94), firma diizeyinde kisilerin
gerceklestirdigi  karar alma siireglerinde meydana gelebilecek etkinsizliklerin,
ekonomi i¢in Onemli sorunlara sebebiyet verecegi lizerine yogunlagmaktadir. Bu
yilizden iktisadi etkinlikte ana belirleyici, firma degil birey olmalidir (Cetin, 2010:
184). Leibenstein’in analizinde yer alan birey, rasyonel olmayan ve sosyal
yikiimliilik, sozlesme, is birligine iliskin tutumlarla sinirlandirilmis sosyal bir
insandir (Tomer, 2007: 472).

Eski davranissal iktisat¢ilarin s6z konusu okullarindaki bazi farkliliklara
ragmen, bulustuklar1 ortak nokta, ana akimin kar ve fayda maksimizasyonunu ve
dengeye odaklanigini reddetmesidir. Bu gruplarin disinda bazi davranigsal iktisatcilar;
makroekonomiye (6rnegin, James Morgan, Thomas Juster ve Michigan Sosyal
Arastirma Enstitlisii), mikroekonomiye (6rnegin, John Tomer ve Randall Filer),
finansa (6rnegin, Richard Thaler, Stanley, Schachter ve Columbia Universitesi'ndeki
psikologlar), firma teorisine (6rnegin, Richard Cyert, James March, Richard Nelson
ve Sidney Winter), ¢alisma ekonomisine (6rnegin, Amyra Grossbard-Shechtman) ve
kamu maliyesine (6rnegin, Howard Kunreuther ve The Wharton grubu) katki
saglamistir (Sent, 2004: 741).

Richard Nelson ve Sidney Winter, firma teorisine katki saglayan davranissal
iktisat¢ilardandir. Nelson ve Winter’in, erken donem diger davranigsal iktisat¢ilariyla
ortak en az ii¢ temel diisiincesi bulunmaktadir. {lki, firmanin “kara kutusunun”
incelenmesi gerektigidir. Ciinkii, bireylerin karar verme islemleri ve firma igerisinde
olup bitenler ekonominin konusunu olusturmaktadir. Ikincisi, iiretim siirecinin bir dizi
miihendislik plani ile ayni olmadig1r ve son olarak, insanlarin homo economicus
olmadigidir (Frantz, 2013: 24).

Karar vermenin altinda yatan psikolojik ve davranigsal motivasyonlara biiyiik
ilgisi olan Hayek (1952), “The Sensory Order” baslikli ¢alismasinda, zihnin dogasini
analiz etmis ve insanlarin nesneleri dogal ve fiziksel olarak ayirdig: iki ayr1 diizenden

bahsetmistir. Bunlardan ilki; Hayek’in “cografi” diizen olarak adlandirdig1 nesnel ve
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bilimsel diizen, ikincisi; Hayek’in cografi diizenine kars1 “6znel, duygusal ve algisal
diizen”. Hayek, ayrica ¢evremizdeki olaylarin fiziksel diizenini yansitan bir zihin
kurami1 olusturmak i¢in sinir sisteminin biyolojik yonlerini ve 6zelliklerini ayrintili
olarak analiz etmistir (Baddeley, 2019: 6).

Eski donem davranigsal iktisada yapilan bu katkilar, ana akim iktisat ile ilgili
bir memnuniyetsizlik ve (bilissel) psikolojiden alinan 6ngdriilerle alternatif gelistirme
amaciyla gergeklestirilmistir. Ana akim iktisatgilar belirli bir fayda fonksiyonundan
yola ¢ikarken, eski donem davranigsal iktisat¢ilar davranislart miimkiin olabildigince
dogru tanimlayabilen ampirik kurallar1 bulmaya calismislardir. Neoklasik iktisat
rasyonalite ve fayda ya da kar maksimizasyonu arasinda siki bir bag kurarken, eski
donem davranigsal iktisat gercek davranmiglarin neoklasik iktisat varsayimlarindan
uzaklasmasinin etkilerini dikkatlice incelemistir. Ana akim iktisat bilinen sonuclara ve
belirli alternatiflere; eski donem davranigsal iktisat fayda fonksiyonun igerigi ve sekli
hakkindaki ampirik bulgulara dayanarak yola ¢ikmistir (Sent, 2004: 742).

1.2.3.2. Yeni Donem Davramssal iktisat

Yeni donem davranigsal iktisadin temeli, 1970’lere ve 6zellikle Amos Tversky
ve Daniel Kahneman'in, ayn1 zamanda Baruch Fischoff, Paul Slovic'in ve digerlerinin
caligmalarina dayanmaktadir (Sent, 2004: 742). 1960’larda baz1 psikologlarin bilissel
davraniglar ve zihin iligkisine, problem ¢6zme ve karar alma siireclerine ilgisi artarken,
1970’lerde Kahneman, Tversky vd. psikologlar geleneksel iktisat teorisini referans
almis ve bu yonleri onlar1 daha dnceki psikologlardan farkli kilmustir. Iktisat teorisini
referans alma durumu, ilerleyen donemlerde davranissal iktisatta eski ve yeni ayrimina
yol agmus, kendisine ana akimin i¢inde yer edinen “yeni davramigsal iktisat™ gitgide
giiclenmistir. 1990’lar ise yeni davranigsal iktisadin olduk¢a gli¢lendigi donemlerdir
(Ruben ve Dumludag, 2015b: 8).

Yeni davranigsal iktisatin dogusunda 6zellikle iki makale ¢ok etkili olmustur.
Bunlardan ilki, psikolog olan Daniel Kahneman ve Amos Tversky tarafindan 1979’da
yazilan ve prestijli bir ekonomi dergisi olan Econometrica’da yaymlanan “Prospect
Theory: An Analysis of Decision Under Risk” adli makaledir (Wilkinson ve Klaes,
2012: 14). Ayrica, Kahneman ve Tversky, 1973 ve 1974 teki ¢caligsmalarinda belirsizlik
altinda karar almada etkili olan hevristikler ve bilissel yanhliklarini, 1979 ve 1992

yillarinda beklenen fayda teorisindeki yetersizliklerini ele alan beklenti teorisini, 1981
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ve 1986 yillarinda problemin sunulus bi¢giminin insanin se¢imini nasil etkiledigini yani
cergeveleme etkisini ele almigtir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 299). Hem Kahneman
hem de Tversky, hevristik karar vermeyle ilgili literatiire kazandirdiklarinin yani sira
beklenti teorisi ile ilgili yeni ve temel birka¢ kavrami da literatiire kazandirmistir;
referans noktasi, kayiptan kaginma, fayda Sl¢limii ve 6znel olasilik yargilari. Yeni
davranigsal iktisadin dogusunda etkili olan ikinci makale ise ekonomist Richard Thaler
tarafindan 1980 yilinda yayinlanan “Toward A Positive Theory of Consumer Choice”
adli makaledir. Thaler bu makalede, Kahneman ve Tversky’in gelistirdigi kavramlarla
yakindan ilgisi olan “zihinsel muhasebe” kavramini ortaya koymustur (Wilkinson ve
Klaes, 2012: 14).

2002 yilinda psikoloji arastirmalarini, 6zelliklede belirsizlik altinda karar
vermeye yonelik arastirmalar1 ve bu arastirmalar: iktisat alanina entegresiyle Nobel
Ekonomi Odiilii’nii kazanan Daniel Kahneman (Ruben ve Dumludag, 2015a: 47),
2003 yilinda yaymladigr “A Psychological Perspective on Economics” isimli
calismasinda, 1970’lerin baslarinda Bruno Frey’e ait bir raporu okudugunda, raporun
baslangi¢ climlelerinde gegen (ekonomik ajaninin rasyonel ve bencil oldugunu ayni
zamanda zevklerinin degismedigi) ifadeleri psikolog olarak fiirkiitiicii buldugunu
belirtmistir. Kahneman’a gore, ekonomiye ait bu varsayimlar bazi ekonomik
analizlerde mevcutken ekonomide bu varsayimlara ¢ok énem vermeyen davranigsal
yaklagimlar da mevcuttur (Kahneman, 2003: 162).

Richard Thaler, Andrei Shleifer, Colin Camerer, Goerge Loewenstein,
Matthew Rabin vd. arastirmacilar, tiiketici tercihlerinden tasarruf modellerine, karar
almadan finans alanina kadar pek ¢ok alanda ve konuda davranigsal iktisada katki
saglamigtir. Shleifer’in, menkul kiymetler borsasinin isleyisi ve ekonomik biiylimeye
yonelik hiikliimetin piyasalar1 diizenlemesini ele aldigi ¢aligmasinda etkin piyasa
hipotezinin varsayimlarini elestirerek davranigsal finansa sagladigi katki ile Shleifer,
1999 yilinda Amerikan ekonomi kurumu tarafindan verilen John Bates Clark 6diiliinii
almistir. 2001 yilinda bu &diilii Rabin’e, insan davraniglarina yonelik psikolojik
bulgular1 entegresiyle teoriye sagladigi katki kazandirmistir (Ruben ve Dumludag,
2015a: 45-46).

Yeni donemde davranissal iktisat alaninda katkida bulunan bir diger ekonomist
George Akerlof” tur. Akerlof, 1970 yilinda yayinladigr “The Market For Lemons:
Quality, Uncertainty and The Market Mechanism” adli makalesinde, asimetrik bilgi
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kavramini literatiire kazandirmis ve asimetrik bilginin; ters se¢im, ahlaki tehlike ve
temsilcilik sorunu vb. sorunlara neden oldugunu ileri siirmiistiir. Ayrica 2000 yilinda
Kranton ile birlikte yayinladig1 “Economics and Identity” makalesi Akerlof” a 2001
yilinda Nobel Odiilii’'nii kazandirmistir (Yigit, 2018: 176-77). Akerlof ve Kranton,
2010 yilinda ayni basliga sahip kitapta, “kimlikleri, normlart ve toplumsal
kategorileri” iktisat bilimine dahil ettigini ve kimliklerin insanlarin kim olduklarini-
toplumsal kategorilerini- ifade ettiklerini belirtmistir. Ayrica, farkli davranis normlari
farkli toplumsal kategorilerle iligkili oldugundan kimliklerin insanlarin kararlarini
etkiledigi ve insanlarin kimlikleri, onlarn iktisadi yasamlarin1 etkileyen Onemli
faktorlerden biri oldugu ifade edilmistir (Akerlof ve Kranton, 2016). Ayrica Akerlof,
goniilsiiz igsizlik durumunda etkin iicret teorisinin gelistirilmesine, dogruluk ve
karsilikli fedakarliga dayanan psikolojik agiklamalarla ve ampirik uygulamalarla etkin
ticret teorisine katki saglamistir. Akerlofun hediye degisimi teorisi, goniilsiiz igsizlik
durumunda ve karsilikli fedakarlik ve dogruluk prensibi gerg¢evesinde, bazi firmalarin
piyasanin denge licretinden fazla {icret ddeyerek iscilerin motivasyonunu artirarak
daha fazla gayret edecekleri yoniindeki beklentiyi agiklamaktadir. Boylece psikolojik
faktorler, igglicii piyasasinda licret ve istihdami etkileyecektir. Yeni donem davranigsal
iktisada katkis1 olan bir diger ekonomist Matthew Rabin’dir. Rabin 6zellikle karsilikli
fedakarlik, temsil edilebilirlik ve bununla iligkili olan kii¢iik sayilar kanunu ve
hiikiim/yarg1 yanliligi konularinda alana katkida bulunmustur (Eser ve Toigonbaeva,
2011: 300).

Son yillarda davranigsal iktisadin gelisiminde etkili olan ve 2017 yilindan
Nobel Ekonomi Odiilii alan Richard Thaler, alana hem kavramsal hem de ampirik
katkilar saglamistir. Psikoloji alanindaki analizleri ekonomik analizlere entegre ederek
ekonomistlerin insan davraniglarini anlamalarina ve tahminlerine yardimci olmus ve
cok sayida arastirmaciya bicimsel teoriler ve deneysel testler gelistirmeleri i¢in ilham
vermistir. Journal of Economic Perspectives’deki “Anomalies” baglikli ¢aligmasinda
ve bircok makalede, yorumda ve kitapta, psikolojinin ekonomik kararlarinin; biligsel
siirlamalar (veya sinirli rasyonellik), 6z kontrol problemi ve sosyal tercihler agisindan
nasil etkilendigini ortaya koymaya ¢alismistir. Thaler sinirli rasyonellikle, rasyonel
davranigtan sapmalarin ekonomik kararlar1 nasil sekillendirdigi konusu iizerinde
durarak, statiiko Onyargisi ve donatim etkisi ve bu donatim etkisinin beklenti

teorisindeki kayiptan kacinma ile nasil iligkili oldugunu goéstermistir. Daha sonraki
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calismalarinda, bireylerin ekonomik faaliyetleri organize etme ve degerlendirmede
kullandiklar1 biligsel islemleri anlamak i¢in zihinsel muhasebe teorisini (teori,
bireylerin ekonomik durumlar1 basitlestirerek bilissel sinirlamalarin listesinden nasil
gelebilecegi ve 6z kontrol sorunlariyla ilgilidir) gelistirmistir. Thaler, sosyal tercihlerin
ekonomik karar vermede nasil gerekli oldugunu gostermis ve sosyal tercihleri 6lgmek
icin diktator oyunu gibi son derece etkili laboratuvar deneyleri tasarlamis ve
uygulamistir. Ayrica Thaler, bircok ekonomik ajanin pazarlarda birlikte etkilesime
girmesiyle bireysel psikolojik Ozelliklerin ortadan kalkmadigii gosteren ampirik
caligmalar yapmistir (The Royal Swedish Academy of Sciences, 2017: 1-2).

Thaler ve Sunstein’in “Nudge” baslikl1 kitabi, diirtiilerle davranigsal iktisadin
politika yapiminda etkisini ortaya koyan énemli bir ¢calismadir. Bu kitapta yazarlar, iki
onemli noktaya dikkat ¢ekmislerdir. Bunlardan ilki, fark etmesekte diirtiiler her
yerdedir ve kiigiik ya da dnemsiz goriinen konularda dahi insanlarin davranislarini
etkiler. Ikincisi, serbestci ataerkilin bir oksimoron olmadigidir. Kitapta; tasarruflar,
kredi piyasalari, sosyal giivenlik, cevre, saglik, enerji, evlilik vb. konular ele alinmis
ve politika yapicilarin bu alanlarda hedefledikleri davraniglara ulagsmalarina ve bu
davraniglarin gelistirilmesine yonelik pratik araglar 6rneklerle sunulmustur (Thaler ve
Sunstein, 2017).

Akildisiliga duydugu teorik ve uygulamalr ilgi psikolog Ariely’i davranigsal
iktisat alanina yonlendirmis ve akildis1 tuhafliklari insan davraniglarinin temel unsuru
olarak ele almistir. Davranissal iktisat yazinina énemli ¢aligmalar kazandiran Ariely,
insanlarin akildis1 davrandigin1 ve akildisi bu davraniglarin da bir sistematik i¢inde
tekrarlandigi ana temasinin islendigi “Akildist Ama Ongoriilebilir” adli kitabinda,
neden insanlar bedava olan bir seye asir1 heyecanlanir, karar almada duygularin rolii
nedir, erteleme olgusu insanlarla nasil oyun oynar, neden bir sey yapmak insanlari
mutlu eder de onlart yapmalar1 i¢in para ddendiginde mutlu olmazlar, insanlar
dogrulugunu kanitlayan bilgilere sahip olmalarina ragmen neden yanlis inancglara

sarilir vb. sorulara davranissal iktisat bakis agisiyla deneyler yaparak cevap aramistir

(Ariely, 2017).
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1.3. Davramssal Iktisat Perspektifiyle Kararlar1 Bicimlendiren Bilissel

6nyargllar ve Yanilgilar

Insanlar bilgilerini degerlendirirken onlarin dogru karar vermelerini
engelleyerek yanlis ¢ikarimlar yapmalarina neden olan bazi bilissel 6n yargi ve
yanilgilar bulunmaktadir. Davranigsal iktisat alaninda da yer alan bu bilissel 6nyargilar

ve yanilgilardan bazilar1 asagida agiklanmaktadir.

1.3.1. Kayiptan Kacinma (Loss Aversion)

X TL’lik bir kaybin X TL’lik bir kazangtan daha itici oldugu anlayigini ifade
eden kayiptan kaginma, insanlarin esit bahisler i¢in iddiaya girmekteki isteksizliklerini
ifade etmektedir. Bir grup 6grencinin olusturdugu 6rneklemde yanitlayanlarin biiyiik
bir kism1 30 dolardan az kazanacaklar1 bir yaz1 turada 10 dolarlarini riske etmek
istememeleri bu duruma &rnektir (Kahneman, 2017: 507).

Beklenti teorisine gore, insanlar kazanmaktansa ellerindeki kaybetmemeyi
Oonemser, kayip ve kazancin esdeger oldugu durumda ise kayiptan kaginma yolunu
tercih ederler. Risk ve belirsizlik altindayken insanlar irrasyonel davranarak beklenen
faydayr maksimum yapmak yerine kayiptan kag¢inma egilimindedir (Aktan, 2018:
350).

Varliklardaki kayiplar kazangtan ¢ok daha fazla olarak algilandigindan,
beklenti teorisinin temelini olusturan deger fonksiyonu, kayiplar alaninda dis biikey,
kazanclar alaninda i¢ biikeydir. Deger fonksiyonu S bicimindedir ve kayiplar
kazanglara gore daha dik sekildedir, bu durum kayiptan kaginma egiliminde
olundugunu gostermektedir (Kahneman ve Tversky, 1979: 279).

Insanlar kaybetmeye karsidir, insan bir seyi kaybettiginde kazancinda yasadig1
mutlulugun iki kat1 iiziiliir ve hatta kaybetmekten nefret eder. Tura gelirse X kadar
dolar kazanilacagi, yaz1 gelirse 100 dolar kaybedilecegi bir bahis oyunu oynandig:
varsayllmis. Insanlara X olarak belirtilen tutarin ka¢ dolar olmasmi istedikleri
soruldugunda, insanlarin ¢ogunun cevabi 200 dolar seklinde olmustur. Bu durum 200
dolar kazanildiginda yasanan sevincin, 100 dolar kaybedildiginde yasanan {iziintiiye

es deger oldugunu gostermektedir (Thaler ve Sunstein, 2017: 52).
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1.3.2. Sahiplik (Miilkiyet) Etkisi (Endowment Effect)

Insanlar genellikle sahip olduklar1 ya da kendilerine ait bir nesneyi satarken, o
nesneye bagkasinin sahip olmasi durumunda nesneyi satin almak i¢in 6demeye istekli
olduklarindan fazlasi isterler. Bu durum sahiplik etkisi olarak adlandirilmaktadir.
Sahiplik etkisine yonelik ilk bulgular Knetsch ve Sinden (1984) tarafindan ortaya
konulmustur. Yaptiklar1 ¢alismada Knetsch ve Sinden katilimcilara ya bir piyango
bileti ya da 2,00 $ sunmuslardir. Daha sonrasinda piyango biletini parayla takas etme
veya tam tersi durum teklif edilmistir. Ancak ¢ok az katilimci elindekini degistirmeyi
kabul etmistir. Piyango bileti verilen katilimcilar para verilenlerden ¢ok daha fazla
sevinmistir (Kahneman vd., 1991: 194).

Sahiplik etkisi Ariely tarafindan yapilan bir ¢alismada su sekilde ele alinmistir:
basketbol magina gitmeyi isteyen kamptaki bir grup 6grenci icin kura c¢ekilmis ve
bazilar1 bilet kazanmistir. Kura sonucu kazanan ve kazanamayanlar ile iletisime
gecilerek kazananlarin bileti ne kadara satacagi, kazanamayanlara ise bu bileti almak
icin ne kadar 6demeye razi olduklar1 sorulmustur. Sonugta bileti olmayan 6grenciler
bir bilet i¢in yaklasik 170 $ 6demeye raziyken bileti olanlar yaklasik 2400 $ talep
etmistir. Magin sanin1 diisiinenler ile bilet fiyati ile daha neler alabilecegini diistinenler
arasinda duygusal bir ugurum olusmustur (Ariely, 2017: 143-45).

Kisisel degerlerden ulusal degerlere kadar birgok alanda sahiplik etkisi
goriilmektedir. Mezun olunan okul, sahip oluna ev, sahip oldugunuz arabanin markasi,
tutulan takim digerlerine gore daha degerli goriiliir (Demir, 2013: 88).

Kisinin sahip oldugu seylere daha fazla deger yiikleyerek olusturdugu sahiplik
etkisi, sadece kar soz konusu olan metalarda gegerli degildir, kar amaci giitmeyen
kurumlar tarafindan da amacglarina ulagsmak icin kullanilmaktadir. Kéar amaci
giitmeyen kurumlardan birisi de miizelerdir ve miizelerde de yer yer sahiplik etkisine
bagvurulmaktadir. Soyleki miizedeki her tablonun, milli miras ve toplumun
sahipliginde olduguna vurgu yapilarak s6z konusu tabloya deger yiiklenmektedir.
Boylelikle, olas1 bir borg yliziinden miizeden ayrilmasi gereken bir tablo s6z konusu
oldugunda kanunen satilmasin1 engelleyerek ya da satin almak i¢in para toplanmasina
toplumu ikna ederek tablonun miizeden ayrilmasi Onlenebilmektedir. Ayrica
politikacilarda sahiplik etkisinden yararlanmakta gayet mabhirlerdir. 1983 yilinda
Bayan Thatcher siyasi Kkariyerini korumak, secimleri kazanmak igin Falkland’1
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Britanya’nin ulusal pargasi haline getirmis ve milli hisleri harekete gecirip secimlerde
basarili olmus, yeniden segilmistir (Frey, 2001:26-27).

Ayrica X TL deneme fiyati, kullanin vazgecerseniz iade edin vb. satis
politikalarinda da sahiplik etkisinden faydalanilmaktadir. Ciinkii insanlar bir seye
sahip olduklarinda ondan vazge¢meleri bir hayli zordur, vazgegme kaybetme duygusu

yaratir ve kaybetme nefreti ¢ok giiclii, istenmeyen bir duygudur (Kaynas, 2012: 64).

1.3.3. Plasebo Etkisi (Placebo Effect)

Plasebo kelimesi, latince “memnun edecegim” kelimesinden gelmektedir. Bu
terim 14. ylizyllda cenazelerde ficretle tutulan sahte agit yakan kisiler igin
kullanilmaktadir (Ariely, 2017:184).

Plasebo etkisi, tibbi olarak etkisi olmayan ilacin telkinle kiside olumlu etki
olusturmas1 durumuna verilen addir. Aslinda etkisiz madde olan ilag, hastalig1 tedavi
edecek farmakolojik 6zellige sahip olmamasina ragmen, kisilerin kendini daha iyi
hissetmesini ve sikayetlerinin azalmasini saglar. Burada kisi kendini kandirarak ve
pozitif diigiince etkisiyle birlikte etkisiz maddenin kendisine iyi geldigine inanir
(Aktan, 2018: 353).

Telkin giiciiyle calisan plasebolara kisiler inandiklar i¢in plasebolar kisiler
tizerinde etkilidir. Plasebolara iki mekanizma sekil verir; inanmak ve kosullanmak

(Ariely, 2017: 185-86).

1.3.4. Yanhs Konsensiis Etkisi (The False Consensus Effect)

Yanlis konsensiis etkisi, herhangi bir konuda baskalarinin ne diisiindiigiinii ne
hissettigini onlara sormadan anlamanin yollarindan biri, baskalarin1 kendi gibi
diisiinerek ¢ikarimda bulunmaktir. Bu kavram, “kisi kisiyi kendi gibi bilir” soziiyle de
ifade edilebilir. Kisiler bagkalarinin yerine kendini koymak yerine, onlarin da kendileri
gibi diigiindiiklerine ve goriislerinin de yaygin bicimde paylasildigina inanir (Demir,
2013: 101).

Yanlis konsensiis etkisini George Wu, 6grencilerine sordugu su soruyla ele
almistir: Cep telefonunuz var mi1? Sinifin yiizde kaginin cep telefonu var? Sabit
telefona sahip olanlar smifin sadece ylizde 40’inin sahip oldugunu diisiiniirken, cep

telefonuna sahip olanlar siifin yilizde 65'inin cep telefonu oldugunu diistinmiistiir
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(Thaler, 2000:133). Yanlis konsenstis etkisi, belirli alan ve olaylarin sinirlariyla ilgili
bazi belirsizlikler olmasina ragmen, bir¢ok kisisel davranis, duygu, diisiince ve 6zellik

tiirli i¢in de gegerlidir (Ross vd., 1977: 288).

1.3.5. Geri Bakis Yamlgis1 (Hindsight Bias)

Geri bakis yanilgisi, bir olayin sonucu ya da bir seyin dogru ¢6ziimii hakkinda
bilgilendirildiginde insanlar “dogru” olana daha yakin olmak i¢in dnceki cevaplarini
dogru cevapla uyumlu hale getirmeye calismalaridir (H61zl vd., 2002: 437). Diger bir
tanimla geri bakis yanilgisi; kisiler su an gecmise yonelik iyi tahminler yaptiklarina
inanirlar oysaki ge¢misteki tahminleri 0yle olmayabilir. Burada ge¢miste yasanilanlar
yeni 6grenilenlere uydurulmustur (Kamilgelebi, 2019: 71)

Arastirmacilar geri bakis yanilgisi i¢in dort strateji tanimlamiglardir. Bunlarin
ilki; eski diisiincenin hatirlanmasi, ikincisi; mevcut inanca veya diisiinceye ¢ipalanma,
liglinciisii; yeniden diistinme ve sonuncusu, motive edilerek diizeltilmis yanittir
(Hawkins ve Hastie, 1990).

Bu yanilg: iki dnemli sebepten ortaya cikar; ilki bireylerin, daha 6nceden
gerceklesmesine ihtimal vermedikleri hatta akillarina dahi gelmeyen secenekler
gerceklestiginde, dnceden tahmin etmis gibi davranmayi “tercih” ettiklerinde, ikincisi
ise bireyler, belirsizlik ve riskleri gbz ardi ederek, diinyanin oldugundan daha tahmin
edilebilir oldugu riskine distiiklerinde. Bu durum da olaylarin gergeklesme
ihtimallerinin gerektigi gibi degerlendirilememesine yol agar (Demir, 2013:115-116).

Bireyler bazen sadece gelecegi tahmin etmez gegmisi de yeniden tahmin
edebilirler. Bunu genellikle farkinda olmadan yaparlar (Demir, 2013: 114). Thaler,
dersin ilk giliniinde (Ocak aymin sonlarinda) sinifindaki 6grencilerden gelecek iki ay
icin borsanin seyri hakkinda tahminlerde bulunmalarini istemistir. Ogrenciler, genel
olarak borsanm diisiis egiliminde olacagi yoniinde tahminlerde bulunmuslar. ki ay
sonra Ogrencilerden oOnceki tahminlerini hatirlamaya c¢alismalarin1  istemistir.
Ogrenciler bu defa yiikselis egilimi yoniinde tahminde bulunduk seklinde
hatirlamiglar. Elbette ki borsa, bu iki aylik donemde hizli bir sekilde yiikselmistir
(Thaler, 2000: 138).
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1.3.6. Asir1 Giiven Yamlgisi (Overconfidence Bias)

Asirt giiven, insanlarin gozlemlenebilir gercekleri gercekte oldugundan daha
iyi bildiklerine ikna olmalar1 durumudur (Frey, 2001: 21). Asir1 giiven, insanlarin sahip
olduklar1 bilgilere fazla giivenmelerine, olaylar tizerindeki becerilerini abartmalarina
ve riskleri diisiik tahmin etmelerine yol agarak yanilgiya diismelerine neden olur. Asiri
giliven yanilgisina, tahminlerde sik rastlanir ve asir1 giiven insanlar1 daha ¢ok riske
yonlendirir (Demir, 2013: 96).

Biligsel psikolojiye yonelik ¢alismalar, insanlarin genellikle kendi bilgilerinin
dogrulugu konusunda asir1 giivene sahip olduklarini ortaya koymaktadir. Yapilan bir
arastirma, stirticiilerin biiyiik bir kisminin (%80), kendi siiriis becerilerini ortalamadan
daha iyi bulduklarin1 gostermektedir. (Dom, 2003: 61). insanlar, kendi yeteneklerini
Olgerken diger insanlarla karsilastirarak bir degerlendirme yapar ve kendini “ortanin
tistli” olarak gortir. Ortanin iistii etkisi olarak adlandirilan bu durum, insanlarin kendine
olan giiveninin yansimasi olarak kabul edilebilir (Thaler ve Sunstein, 2017: 49).

Insanlar yalnizca siiriis becerisi konusunda degil, menkul kiymetler segimi gibi
farkli birgok konuda da kendilerine asir1 giiven duymaktadirlar. Asir1 gliven iizerinde
etkili lic etmenden bahsetmek miimkiindiir: (i) insanlarin iyi sonuglar1 kendine kotii
sonuglar1 baskalarma ya da digsal faktorlere yilikleme durumu olan “yiikleme
Onyargist”, (i1) insanlarin fazla bilgi edinmelerinin tahminlerinin dogrulugunu
artiracagina inanmasi durumu olan “bilgi yanilsamas1”, (ii1) insanlarin, sansa ya da
tesadiife dayali olaylarin sonuglarin1 kontrol edebilecegine inanmasi durumu olan

“kontrol yanilsamasi1” (Dom, 2003: 62-65).

1.3.7. Dunning-Kruger Etkisi (Dunning-Kruger Effect)

Kisilerin bir olay/durum karsisinda yeterli olmamasina ragmen, bunu kabul
etmemeleri ve kendi yeteneklerini oldugundan fazla olarak diisiinmeleri ve diger
kisilere kiyasla daha yeterli olduklarimi diistinmeleri durumu Dunning-Kruger etkisi
olarak adlandirilmaktadir (Kruger ve Dunning, 1999). Dunning-Kruger tarafindan
yapilan calisma, bilgisiz kisilerin gelecege dair Onsezilerinin yanlis analiz
yeteneklerinden dolay1 zayif oldugunu ve bu durumu anlayabilecek kapasitede
olmadiklarini ortaya koyarken bilgili ve kendi sinirlarinin farkinda olan kisilerin de

gelecege dair dogru yargilama ve analiz yapabildigini ortaya koymustur. Yapilan
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calismada, bilgisizligin veya cehaletin, 6zgiliveni ve cesareti bilgiden daha ¢ok
arttirdig1 ortaya konulmustur (Savas, 2016: 4).

Davranissal yanilgilardan biri olan Dunning-Kruger etkisi, piyasalarda uzman
olmayan, tecriibesi olmayan kisilerin gergeklikle ilgili yanlis ya da eksik yonlendirme
yapmasina, durumun ya da olaylarin ¢arpitilmasina yol agar. Bu durumda piyasalarin
agresiflesmesine, ekonomiye giivensizlige, piyasaya yonelik olumlu beklentilerin

azalmasina, ticari iliskilerde diisiik performansa vb. olgulara sebep olabilir.

1.3.8. Kor Nokta Onyargisi (Bias Blind Spot)

Insanlar, yarg1 ve davranislarinda akranlarindan daha az 6nyargili olduklarina
inanma egilimi gdsterirler. Pronin ve arkadaslarinin yapmis olduklar1 ¢calismaya gore,
seminerdeki Ogrencilerin simmif arkadaslarindan daha az Onyargili olduklarina
inandiklari, havayolu yolcularinin diger yolculardan daha az onyargili olduklarina
inandiklar1 ve Amerikalilarin da ortalama Amerika vatandaslarindan daha az 6nyargili
olduklarma inandiklar1 gozlemlenmistir (Pronin vd.,2002: 369). Fakat ¢cogu insan,
akranlarindan daha az Onyargili olamadigi icin, bu olguya kor nokta Onyargisi
denilmektedir. Insanlarin kendi yargilarinin, digerlerinden daha az 6nyargiya egilimli
olduklarina inanmalari, kismen kendilerindeki onyargida iggiidiisellige, kismen de
diger insanlara ait onyargiy1 degerlendirme konusunda eksik/ya da yanlis bilgilere
giivenmeye meyilli olmalarindan kaynaklanmaktadir (Ehrlinger vd., 2005: 680).
Ayrica baska insanlara ait 6n yargilarn fark etmek, kendimize ait onyargilar1 fark
etmekten daha kolaydir. Tiiketicinin karar alma siirecindeki kor nokta Onyargisi,

tiikketiciyi daha az onyargiya sahip olduguna inandirarak kararlarini etkileyecektir.

1.3.9. Bilissel Uyumsuzluk (Cognitive Dissonance)

Biligsel uyumsuzluk kavrami, ¢elisen tutum, davranis ve inanci i¢eren durum
olarak tanimlanmaktadir. Kavram 1950°1i yillarda ABD’li sosyal psikolog Leon
Festinger tarafindan literatiire kazandirilmistir (Ozaslan Caliskan, 2017: 138).
Festinger bilissel uyumsuzlugu agiklarken, uyumsuzluk (dissonance) ve uyum
(consonance) kavramlarim1 kullanmistir. Uyum ve uyumsuzluk kavramlari, unsur
ciftleri arasinda var olan iliskileri ifade eder. Bu unsurlar, bilis olarak ifade edilen yani

kisinin kendisi, davraniglar1 ve gevresi hakkinda bildigi bilgilerdir. Bu unsurlardan
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bazilari, bireyle ilgilidir, bireyin ne yaptig1 ne hissettigi ne istedigi ile ilgiliyken,
bazilar ise bireyin yasadigi diinyayla ilgilidir; hangi olay neye yol acar, neyin tatmin
edici ya da aci verici, neyin 6nemli veya Onemsiz vb. oldugu ile ilgilidir
(Festinger,1968: 9). Festinger, bireyin kendi inang, bilgi, tutum vb. olgular1 yine o
bireyin kendine ait bir baska inang, bilgi, tutum vb. olgularla ¢elistiginde bu iki inang,
bilgi, tutum vb. olgular arasinda biligsel bir uyumsuzluk oldugunu ifade eder. Bu
durumu Festinger su ornekle ele almistir; “sigara akciger kanseri yapar” ve “ben bir
sigara tiryakisiyim”. Bu iki bilgi uyumsuzluk ya da ¢eliski igerisinde olan iki bilgidir.
Festinger, herhangi bir duruma iligkin biligsel uyumsuzlugu; uyumsuz (celiskili)
bilgilerin sayisinin ve éneminin (veya degerinin) uyusan bilgilerin sayisinin 6nemine
(veya degerine) orani olarak ele almistir (Festinger, 1968). Sigara 6rneginde bilissel
uyumsuzluk; sigara benim sinirlerimi yatistiriyor, cevremde kabul edilmemi sagliyor
vb. uyusan bilgilerle ya da pek ¢cok doktor sigara i¢iyor demek ki sigara kansere neden
olmuyor, hava kirliligi kansere yol agtyor demek ki sigarayla kanser arasinda pek ciddi
iliski yok vb. uyusmayan bilgilerle azaltilabilir. Biligsel uyumsuzluk teorisinin giiclii
oldugu durumlardan bazilari; karar verme sonucu (birey geriye donemeyecegi bir karar
verdikten sonra, verdigi kararin akillica bir karar olduguna kendini inandirir),
davranisa gerek¢ce bulma durumu, itaat ve benimseme durumudur (Kagit¢ibasi ve
Cemalcilar, 2017: 169).

Birey karar almadan once birden fazla se¢enek arasinda kararsiz kalmasi, bir
tirlinli alirken daha 1iyi alternatiflerin oldugunu diisiinmesi veya alternatifleri kagirmis
olmanin yarattig1 pismanlik durumlarinda da bilissel uyumsuzlukla karsilagmaktadir.
Birey sadece iiriin ve hizmetler s6z konusu oldugunda degil, ayn1 zamanda aligveris
sekli karsisinda da bilissel uyumsuzlukla karsilagsmaktadir. Fakat her satin alma

davranigi biligsel uyumsuzlukla sonuglanmayabilir (Aydin ve Yilmaz, 2018: 335).

1.3.10. Zihinsel Muhasebe (Mental Accounting)

Zihinsel ~ muhasebe, finansal islemlerin  organize  edilmesinde,
degerlendirilmesinde ve takip edilmesinde bireylerin ya da hane halklarinin
kullandiklar bilissel islemler dizisidir (Thaler, 1999: 183). Thaler tarafindan ortaya
atilan zihinsel muhasebe kavrami farkli bir ifadeyle, ayni parasal biiytikliglin duruma
gore farkli sekillerde degerlendirilmesi olarak tanimlanmaktadir. Ornegin; parasal

degeri ayn1 olmasina ragmen piyangodan kazanilan para ile maas gelirinden kazanilan
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para farkliymis gibi diisiiniiliir, bir yemek takimini evinize almak i¢in pahali bulurken,
sevdiginiz bir arkadasa hediye alirken ucuz goriinebilir, bir amag i¢in biriktirilen X
miktarda paranin kaybedilmesi ile X miktarda maasin ¢alinmasi durumunda ayni
miktarda para kaybi yasanmasia ragmen farkli tiiketim harcama egilimi goriiliir
(Demir, 2013: 109).

Thaler ¢alismasinda, bireyler ve haneler tarafindan kullanilan 6rtiik zihinsel
muhasebe sisteminin bazi1 yonlerini karakterize etmis ve standart ekonomik teoriden
daha zengin bir tiiketici davranisi teorisi gelistirmistir. Zihinsel muhasebe kavrama,
asagidaki senaryolarda gosterilen davranig tilirlerini agiklama ve tahmin etme
yetenegine sahiptir. Senaryolardan ilki; “Bay ve Bayan L ile Bay ve Bayan H
kuzeybatiya baliga ¢ikmislar ve bir miktar somon balig1 yakalamislardir. Daha sonra
bu baliklar1 paketleyerek, bir havayolu firmasi araciligiyla evlerine gondermisler, fakat
aktarmada baliklar1 kaybolmustur. Bunun {izerine giftler, firmadan 300 $ tazminat
almis ve bu tazminatin 225 $’lik kismiyla bir restoranda yemek yemislerdir. Ciftler, o
giine kadar bir restoranda hi¢ bu kadar para harcamamislard:.” ikinci senaryoda; “Bay
S, magazada 125 dolarlik bir kasmir kazak begenir fakat fiyatinin abartili oldugunu
diistinerek satin almaz. Fakat ayn1 kazagi Bay S’ye o ay dogum giinii hediyesi olarak
esi alir, Bay S mutlu olur. Bay ve Bayan S’nin banka hesaplar1 ortaktir.” Bu
senaryolarda oldugu gibi, insanlar zihinsel muhasebe yaparak bir takim ekonomik
prensibi ihlal ederler (Thaler, 2008: 15).

Senaryo 1°de balik hikayesi olmadan, bir restoranda 225 $ harcamak,
“gelirimizden biiylik bir miktar harcadigimiz” genellemesine yol agarken, senaryoda
ayni tutar1 harcamak “beklenmeyen kazanglarla liiks harcamalar yapiyoruz” seklinde
genellemeye yol agmaktadir. Ik genelleme maddi kayip yasanmus hissi verirken ikinci
genelleme sorun olmadigina isaret eder. Dolayisiyla, balik hikayesinde 225 $ 'lik
yemegin tad1 ¢ikartilabilir fakat balik hikayesi olmadan ayn1 yemek, gelirin biiyiik bir
kisminin harcanmasina neden oldugundan, gelecek i¢in endise duyulmasina neden
olabilir. Ayrica ciftlerin paray1 diger liiks tiiketim harcamalar1 yerine tek 6giinde
harcadiklar1 goriilmektedir. Bu da ciftlerin “kolay gelen kolay gider (haydan gelen,
huya gider)” s6ziine uygun davrandiklarini gostermektedir. Eger ¢iftler, havayolundan
aldiklar1 parayla pahali bir palto almis olsaydi zihinsel muhasebenin etkisi azalmis

olabilirdi (Gilboa ve Gilboa-Schechtman, 2001: 4).
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Senaryo 2’de Bay S kasmir kazag1 satin alma karar1 verirse, tutumlu bir kisi
olarak kendi goriintiisiine uymayabilir ve savurganliginin bedelini hem zihninde hem
de sosyal yasaminda ¢eker. Bay S, dogum giinii i¢in alinan hediyenin kabul edilebilir
oldugunu diisiiniir. Eger Bayan S ayn1 kazag1 Bay S’e dogum giinii hediyesi olarak
degil de nedensiz yere hediye etmis olsaydi da Bay S savurganlik durumundaki
olumsuz duyguya kapilacakti. Boylesi bir durumda “Bay S 125 $ 'lik bir kagmir kazak
satin altyor” onerisi “Bay S her zaman 125 $’lik kasmir kazak alir”, “her pazartesi Bay
S pahali giysiler alir” veya “Bay S her zaman ne isterse satin alir” seklinde
genellemeye yol agabilir. Bay S’nin kazag1 almak i¢in 6zel bir sebebi yoksa oldukca
kapsamli bir genelleme Onerilmektedir fakat s6z konusu kazagin dogum giinii
sebebiyle alinmasi, Bay S’in “her y1l Bay S dogum giinii hediyesi igin 125 $ harciyor”
seklinde bir genelleme yapmasina neden olacak. Dogum giinii hediyesi i¢in 125 $
harcama olasilig1 Bay S'nin kazagin tadin1 ¢ikarmasina izin verecekken, her giin 125
$ harcama ihtimali Bay S i¢in olduk¢a korkutucu olacaktir (Gilboa ve Gilboa-
Schechtman, 2001: 2-3).

Insan zihni, bazi konularda muhasebe kayit defterine benzetilmektedir.
Ornegin, insanlar ellerindeki paray1 geldigi yere, muhafaza edildigi yere ve kullanim
amaglarma gore smiflandirarak ayri ayri degerlendirir. Zihin, bir harcamanin
muhasebesini yaparken de ilgili harcama grubu ¢ercevesinde yapar (Demir, 2013:
109). Bu durumun giizel bir 6rnegi Gene Hackman ve Dustin Hoffman’1n bir filminde
goriiliir. Hackman, arkadasi olan Hoffman’in evine gider ve Hoffman arkadasindan
bor¢ para ister. Hackman arkadasina bor¢ para vermeyi kabul eder fakat mutfaga
gittiginde i¢inde para olan kavanozlar1 goriir. Kavanozlarin birinin tizerinde ev kirasi,
baska birinde ¢esitli harcamalar ve diger kavanozlarda da baska seyler yazilidir.
Hackman arkadasima parasi varken neden para istedigini sorunca Hoffman ona
lizerinde yiyecek yazan bos kavanozu gosterir. Burada, kira kavanozunda duran 20 $
yiyecek kavanozunda bulunan 20 $ kadar yiyecek alabilir fakat insanlar diger
kavanozdaki paralar1 dikkate almazlar ve zihinsel hesaplar yaparlar. Kurumlarda da
cesitli harcamalar i¢in biitge diizenlenir ve bir hesapta para tilkkendiginde diger hesapta

para olmasina ragmen, dikkate alinmaz (Thaler ve Sunstein, 2017: 70-71).
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1.3.11. Statiiko Onyargisi (Status Quo Bias)

Kisilerin genel olarak mevcut durumu ve pozisyonu korumayi yeglemesi ve
buna uygun davranis sergilemesi durumu statiiko dnyargisi olarak adlandirilmaktadir
(Aktan, 2018:359). Kisiler alternatifler arasinda tercihte bulunurken statiikolarin
koruma onyargis1 gostermektedirler. Statiikoyu koruma onyargisi, diger bir ifadeyle
mevcut konumu tercih etme, ayn1 zamanda kisilerin rahatliklarina diiskiinliiklerinden
de kaynaklanmaktadir. Kisiler degisime direnirler. Cilinkii kisilerin atacaklar
adimlarin mevcut durumlarimi degistirmesi durumunda yasayacaklar1 olast pismanlik
kisileri korkutur. Dolayisiyla insanlar su anda sahip olunanin mevcut durumunu
koruma egilimindedirler (Bayar, 2011: 141).

Samuelson ve Zeckhauser’mn “Status Quo Bias in Decision Making” basliklt
calismasinda, statiiko etkisini agiklayabilmek i¢in yasanmis olaylara ve hazirladiklar
senaryo uygulamali rneklere yer verilmektedir. Orneklerin ilki, Almanya’da kiigiik
bir kasabayla ilgilidir. Kasaba maden kaynaginin oldugu mevkidedir ve Alman
hiikiimeti tim masraflar1 kendisi karsilayarak kasabay1 yakin bir vadiye tagimay1 teklif
etmistir ve yeni yerlesim yeri sehir plancilari tarafindan diizenlenecektir. Fakat kasaba
halki yeni yerlesim yerine gitmeyi istemediklerini, kendiliginden olusan diizenlerini
istediklerini belirtmistir. Bir diger drnekte ise bir meslektaglar1 26 yil boyunca her is
giinli ayn1 6gle yemegini (¢avdarli jambon ve peynirli sandvig) bir lokantada yemistir.
Fakat bir giin, kepekli tavuk salatas1 sandvigi siparis etmis; o zamandan sonra ise her
is ginii 6gle yemeginde kepekli tavuk salatasi sandvigi yemistir (Samuelson ve
Zeckhauser, 1988: 10). Bu olaylarda bireylerin, aligkanliklara baglilik gostererek
mevcut durumlarini korumaya calistiklar1 goriilmektedir ayrica bireyler markaya da
baghlik gostererek mevcut durumlarmi korumaya c¢alismaktadir. Samuelson ve
Zeckhauser’in yasama iliskin verdikleri 6rnekler sonrasi statiiko dnyargisini ortaya
koyabilmek i¢in hazirladiklart senaryo oOrneklerinden biri su sekildedir; finansal
sayfalarin siki takipgisi ve kisa bir siire 6ncesine kadar yatirim yapmak i¢in az sayida
fona sahip olan ve sonrasinda biiyilkk amcalarindan miras kaldigi varsayilan
katilimcilan iki gruba ayirarak onlara dort farkli yatirim seklinden bahsedilmis ve
katilimcilara miras1 nasil degerlendirecekleri sorulmustur. ilk gruba, sunulan dort
farkli yatirim secenegi; orta riskli A sirketi hisse senedi, daha riskli B sirketi hisse
senedi, hazine bonosu ve belediye tahvilidir. Diger gruba ise mirasin halihazirda ayni

dort yatirnm seceneginden A sirketi hissesinde bulundugunu sdylemislerdir. Her iki
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gruptaki katilimeilar, ortalama riski tercih etmistir fakat ikinci grupta daha ¢ok
sayidaki katilimci halihazirda yatirim segenegini degistirmek istememis ve A sirketi
hisse senedinin oldugu secenekte statiikoyu koruma egilimi gostermistir (Samuelson
ve Zeckhauser, 1988).

Statiiko egilimi kolayca istismar edilebilir, Amerikan Express, Sunstein’a bes
dergiye ilk ii¢ ay iicretsiz abone olabilecegini bildirdikten sonra Sunstein bu
avantajdan yararlanmak istemis fakat {i¢ ay sonra aboneligini iptal ettirmedigi takdirde
bes derginin normal iicretini 6deyecektir. Ug ay sonra iptal ettirmek istese de bir tiirlii
vakit bulup iptal ettiremediginden on yil boyunca neredeyse hi¢ okumadigi dergilere
aboneligi devam etmistir. Aslinda statiiko egilimi dikkat eksikligidir, bir kanali
seyretmeye baslayan kisi kumandayla cihazi degistirme kolayligina sahip olmasina
veya izledigi program bitmesine ragmen genelde seyretmeye basladigi kanalda devam

eder (Thaler ve Sunstein, 2017: 53).

1.3.12. Batik Maliyet Yanilgis1 (Sunk Costs Fallacy)

Batik maliyet kavramini gdyle bir d6rnekle agiklanabilir; birisi borsaya ya da
herhangi bir ige biiylik miktarda para yatirtyor. Para yatirilan isin, degerinin azalmasi
ve kotii gidisati paranin oradan ¢ekilip bagka bir ise yatirilmasi gerektigini isaret
ediyor. Fakat birey bu girisime halihazirda ¢ok fazla para yatirdigi i¢in simdi ¢ikarsa
daha da fazlasim1 kaybedebilecegini diislinerek yatirimda kalmaya devam ediyor.
Yatirimdan ayrilmak katlanmasi gii¢ bir durum olacag i¢in bu noktada tiim para
batmis oluyor. Batik maliyet kavramini en temel anlamiyla gerekgelendirdigimizde
birey igerisinde bulundugu isin ileriki zamanlarda bile degerinin artmayacagina ve
Ozeliklerinin 1yi olmayacagina dair ikna olsa bile kendisini yatirim igerisinde kalmak
zorunda hisseder. Bu durum batik maliyet yanilgisidir (Walton, 2002: 473).

Bilet paras1 vermisken begenmedigi bir filmi izlemeye devam etmek, borsada
100 liraya aldig:1 hisse senedi 50 liraya diisse bile yillar sonra kazanacagi beklentisiyle
satmamak, yer secimi hatali yapilan isyerinin zarar etmesine ragmen kapatilmamasi
ve hatta yatirim yapilmaya devam edilmesi batik maliyet yanilgisina drnek verilebilir.
Satin alma ve tiikketim eylemleri farkli zamanlarda gerceklesebilmektedir. Bu, birkag
nedenden dolay1 olabilir; bazi mallarin, tiyatro ya da ugak bileti gibi onceden
rezervasyon yaptirilmasi gerekir, bazi iiriin ve hizmetler, otomobiller ve ev aletleri gibi

dayanikli iirlinler olup uzun bir siire boyunca fayda saglar, bazi iiriinler donmus
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yiyecekler gibi depolanir ve ileri bir tarihte tiiketilir. Tiim bu durumlarda, tiiketimden
once O0deme yapilir. Diger durumlarda, tiiketim 6demeden once gergeklesir. Eger
tikketim Oncesi 6deme yapilirsa ve tiiketici fikrini daha sonra degistirdiginde iade
yapilmiyorsa tiiketici batik maliyet ile kars1 karsiyadir. Standart modele gore batik
maliyetler tiiketim kararmi etkilememelidir. Ornegin, tiyatro igin alman biletin
kaybedilmesi durumu kisinin tiyatro bileti alma kararini etkilememektedir. Fakat
Kahneman ve Tversky (1984) yaptiklar1 ¢alismada, tiiketicilerin tiyatroya gittiklerinde
tiyatro biletini kaybettigini fark ettikleri durumda tekrar bir bilet almaya isteksizken,
ayn1 durumda para (bilet tutarinda) kaybettigini fark ettiklerinde ise bilet almaya daha
istekli olduklar1 goriilmiistiir (Wilkinson ve Klaes, 2012: 234).

Insanlar bir hizmet ya da iiriin icin para ddeyip fakat karsiliginda beklenen
hizmeti alamadiklarinda batik maliyetle kars1 karsiyadir. Ancak ayni iiriin ya da hizmet
icin maddi olarak esdeger bir baska kayip s6z konusu oldugunda insanlar bunu batik
maliyet olarak diisinmemekte ve bundan dolay1 batik maliyet hatasi olugsmaktadir
(Duman Kurt, 2011: 28).

1.3.13. Cipalama (Capalama-Capa) Etkisi (Anchoring Effect)

Insanlar bilmedikleri birgok durumda sayisal bir deger tahmin etmeleri
gerektiginde ayarlanmis bir baslangi¢ degerinden/noktasindan yararlanirlar. Tversky
ve Kahneman’a gore ¢ipalama etkisi, baslangigta sunulan bir degerden etkilenerek
yargilarda bulunma konusunda karar vericiler iizerindeki orantisiz etkidir (Tversky ve
Kahneman, 1974). Tversky ve Kahneman, Birlesmis Milletler’e iiye olan Afrikali
ilkelerin ylizdesinin tahminine yonelik yapmis olduklar1 ¢alismada; katilimcilarin 0
ile 100 arasinda degerlere sahip ve 10 ya da 65’te durmasi i¢in 6nceden ayarlanmis bir
carkifelegi ¢evirerek bir say1 elde etmeleri saglanmistir. Katilimeilar son kararlarimi
belirtmeden once ilk asamada dogru cevabin ¢arkifelekten elde edilen sayidan (¢ipa
degeri) yiiksek veya diisiik olup olmadigi katilimcilara sorulmustur. Daha sonra ki
asamada katilimcilardan dogru yilizdeyi tahmin etmeleri istenmistir. Sonucta c¢apa
degeri 10 olan katilimeilarin cevaplarinin medyan degeri (%25), ¢capa degeri 65 olan
katilimcilarin medyan degerinden (%45) daha diisiik ¢ikmistir (Tversky ve Kahneman,
1974:1128). En giiglii bilissel hevristiklerden biri olan ¢ipalama etkisinin, karar alma

stirecinde etkili oldugu gortilmektedir.
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Tversky ve Kahneman’in ¢alismasinin ardindan, bir¢ok ¢alismada karar verme
stireclerinde ¢ipalama etkisinin yayginlig1 goriilmiistiir. Bu ¢alismalar, genel bilgi ve
olasilik tahminleri dahil olmak iizere cesitli alanlarda yapilmistir. Ornegin; bazi
arastirmacilar, votkanin donma noktasi, Mississippi nehrinin uzunlugu ve
Almanya’nin yillik ortalama sicaklik gibi genel bilgi sorulariyla ¢ipalama etkisini
aragtirmiglardir. Bazi arastirmacilar ise yargir ve hukuki olaylarda karar vermede,
degerleme ve satin alma kararlarinda, 6ngdriide, miizakerede ve 6z yeterlikte cipalama
etkisini arastirmis ve etkinin ¢ok yiiksek oldugu sonucuna ulasmislardir (Furnham ve
Boo, 2011: 35-36).

Ariely, Drazen ve Loewenstein, satin alma kararlari ile ilgili yaptiklart bir
deneyde katilimcilara bir siradan ve bir nadir olmak iizere iki tiir sarap, bir kablosuz
mouse ve klavye, bir tasarim kitab1 ve yarim kilo Belgika ¢ikolatasindan olusan bir
{iriin demeti ile ilgili sorular sormustur. Uriinler hakkinda katilimcilara bilgi
verildikten sonra dagitilan formlarin en istiine katilimecilarin sosyal giivenlik
numaralarmin son iki rakamin1 yazmalar1 istenmistir. Daha sonra katilimcilardan
formdaki her iirlinlin yanina bu rakamlar1 tekrar yazmalar istenmistir. Diger bir
deyisle say1 23 ise 23 dolar yazmalar1 istenmistir. Sonrasinda katilimcilara, her bir
triine bu iki basamakli saymin dolar karsiligi olan paray1 verip vermeyecekleri
sorulmustur. Evet veya hayir cevabindan sonra katilimcilara azami kag¢ dolar
verecekleri sorulmustur. Deneyin sonucunda sosyal gilivenlik numarasi ytliksek sayiyla
(80-99) biten katilimcilar en yiiksek teklifi verirken diisiik sayiyla (1-20) biten
katilimcilarin en diisiik teklifi sunduklari ortaya c¢ikmistir. Sosyal giivenlik
numaralarinin son iki basamagi olan ¢ipalarin kararlar etkiledigi ortaya ¢ikmis ve bu
calismada arastirmacilar surf sosyal gilivenlik numaralarini sorduklarindan sosyal
giivenlik numaralari ¢ipa olmustur (Ariely, 2017: 50-51).

Cipalama etkisi, betimsel analizlerde ¢ipalama indeksi (anchoring index, Al)

ile 6l¢iilmektedir. Tanimlanan belirli tahmin problemi i¢in ¢ipalama indeksi;

Al = Medyan(yiiksek ¢ipa) — Medyan(disik cipa)

Yiksek cipa — Disiik ¢ipa

denklemi araciligiyla hesaplanir. Cipalama indeksini hesaplayabilmek i¢in ayni
popiilasyondan se¢ilmis ii¢ grup denek gerekmektedir. Ilk grup kalibrasyon grubudur

ve bu gruptaki denekler herhangi bir ¢ipalama olmadan belirsiz bir miktar seti tahmin
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eder. Boylece kalibrasyon grubundaki tahminler sonrasi yiiksek ve diisiik ¢ipa
degerleri belirlenir (Jacowitz ve Kahneman yaptiklari ¢calismada diisiik ve yiiksek ¢ipa
degerini belirlemek i¢in sirasiyla her bir sorudan alinan tahminlerin %15. ve %85.
degerleri kullanmistir.) Diger iki gruptaki denekler ise, kalibrasyon grubu tarafindan
belirlenen yiiksek ve diisiik ¢ipa degerleri sonrasinda tahminde bulunur. Cipalama
indeksinin olasi deger aralig1 0-1 dir, 0 degeri ¢1pa etkisinin olmadigini, 1’ e yaklastikca
¢ipalanan konularin ¢ipa degeri ile uyumunun arttigimi, 1 degeri ise ¢ipalanan
konularin medyan tahminleri ile ¢ipa degerinin ¢akistigini gostermektedir. Cipalama
indeksi daha biiylik degerler de alabilir. Cipalama indeksi hem diisiik hem de yiiksek

¢ipalama i¢in ayr1 ayr1 hesaplanabilir. Disiik ¢ipalama i¢in ¢ipalama indeksi (Al(g));

Medyan (disik ¢ipa) — Medyan(kalibrasyon grubu)

Al(d) =
(@) Dusuk ¢ipa — Medyan(kalibrasyon grubu)

denklemi yardimiyla hesaplanir. Yiiksek ¢ipalama indeksi i¢in de diisiik ¢ipa ilgili

degerler yerine yiiksek ¢ipaya iliskin degerler yazilarak hesaplanabilir (Jacowitz ve

Kahneman, 1995: 1162).

1.3.14. Halo Etkisi (The Halo Effect)

Halo etkisi bilinen en eski ve yaygin psikolojik olgulardan olmasina ragmen,
dogas1 ve igerigi hakkinda ¢ok az sey bilinmektedir. Halo etkisi bir kisiye atfedilen
bireysel degerlendirmeler {izerinde genel degerlendirmelerin etkili olmasi olarak
tanimlanmaktadir (Nisbett ve Wilson, 1977: 250). Diger bir ifadeyle, halo etkisi,
bireye ait ¢arpici diizeyde iyi bilinen bir niteligin bireye ait diger niteliklerin
oldugundan daha iyi algilanmasina yol agmasi durumudur. Bu etkinin tersi de
gecerlidir ve “seytan etkisi” olarak adlandirilir. Ornegin; kisinin kisilik 6zellikleri ve
fiziksel 6zellikleri ile ilgisi olmasa da yakigikli insanlarin veya giizel kadinlarin daha
akilli, cesur ya da espritiiel olarak degerlendirilmeleri miimkiin oldugu gibi kotii kisilik
ozelligine sahip kisinin bu 6zelligi diger 6zellikleri hakkindaki fikirleri de olumsuz
etkileyebilir. Her iki etki altinda kalan bireyler hatali yargiladiklarinin farkinda
degildir (Sutherland; 2017: 27). Bu egilimden politikacilar haylice faydalanmaktadir,
clinkii bir kisiyi sevdigimizde onun hakkinda ¢ok az bildigimiz niteliklerini
sevdigimizi varsayiyoruz (Nisbett ve Wilson, 1977: 250). Benzer bir 6rnekte, {inlii bir

beyzbol oyuncusunun herhangi bir sa¢ kremi hakkindaki yorumlar1 sa¢ kremi
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satiglarinda artig saglar aslinda beyzbol oyuncular1 saglarindan ziyade oyunlariyla 6n
plandadir. Burada beyzbol oyuncusunun sa¢ kremi hakkindaki goriislerine prim
vermek, insanlarin  tim  Ozelliklerini  bir biitiin  olarak  algilamasindan
kaynaklanmaktadir (Sutherland; 2017: 49-50). lIyi bir beyzbol oyuncusu olmasi, sag
kremi hakkindaki bilgiyle biitiinlestirilmis ve sa¢ kreminin kaliteli oldugu algisi

yaratilmigtir.

1.3.15. IKEA Etkisi (IKEA Effect)

Tiiketicilerin kendi monte ettikleri {irlinlere kars1 daha fazla deger vermesi
anlaminda kullanilan bu terim ismini iiriinleri genellikle montaj gerektiren Isvegli
mobilya magazasindan almaktadir. Emegin deger lizerindeki etkisine iliskin bir goris,
musterilerin iiretim maliyetlerini iistlenmeyi istemeleri miisterilerin emeginin
degerini, lirlinlin kendi degerinden ¢ikararak 6deme yapmak istemesiyle ve 6deme
yapma istekliliklerinin azalmasiyla sonuglanmasi gerektigini ifade eder. Ancak,
insanlar irlinlerini kendi emekleriyle bir araya getirdiklerinde gosterdikleri ¢aba,
tiriine verdikleri degerin de artmasina neden olmaktadir. Bu duruma “IKEA etkisi”
denilmektedir (Norton vd., 2012: 453).

Ariely ve arkadaslari, bireyin yaptig1 seylere baglanma fikrini 6zellikle de
emegin sevgiyi peyda etme siirecini ortaya koymak i¢in deney yapmislar. Deneyde,
katilimcilardan origami sanatiyla bir kurbaga ya da bir turna yapmalar1 istenmistir.
Katilimcilara tamamladiklar1 eserin teknik olarak Ariely ve arkadaslarina ait olacag:
fakat katilimcilarin miizayedede teklif sunabilecekleri iletilmistir. Katilimcilardan
(mucit olarak adlandirilan gruptan) birine ugras sonucu elde ettigi origami kurbagasina
ne kadar fiyat bigtigi sorulmus ve 25 sent (ayn1 zamanda ugras vererek origami
kurbaga ya da turna yapanlarin 23 sentlik teklif ortalamasina yakin bir degerdi) cevabi
alinmistir. Origami kurbagay1 inceleyen (origami yapma sanst olmayan, mucit
olmayan gruptan) bir diger kisiye ise ne kadar fiyat bigtigi sorulmus ve 5 sent (ayni
zamanda origami kurbagay1 inceleyenlerin teklif ortalamasiydi) cevabi alinmustir.
Ayni origami kurbaga i¢in bigilen deger arasinda belirgin fark goriilmiistiir. Fakat fiyat
farkliligia bakarak degerlendirmede ayriliga neyin yol ac¢tigini1 ortaya koyamadilar;
mucitlerin origami sanatindan hoslandiklarindan m1 yoksa kendi eserlere deger
verdiklerinden mi kaynaklandigini ortaya koyabilmek i¢in iki origami ustasinda

kurbaga ve turna yapmalar1 istenmistir. Mucit olmayan gruptan ustalarin saheserlerine
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fiyat bigmeleri istenmis ve ortalama 27 sent cevabi alinmistir. Bu deger, mucit
grubunun kendi eserlerine bigtikleri degere (23sent) ¢ok yakindi fakat mucit
olmayanlarin mucit grubunun eserlerine bigtigi degerden ¢ok yiiksekti. Bu sonuglar,
mucitlerin degerlendirirken tarafli davrandiklarini, yaptiklar1 origami kurbaga/turnaya
seven gozlerle baktigini ve kendi eserlerine deger yiiklediklerini gostermektedir

(Ariely, 2015: 91-92).

1.3.16. Dogrulama Onyargis1 (Confirmation Bias)

Dogrulama o6nyargisi, sahip olunan inanglar ve dogru oldugunu diisiiniilen
yargilar ¢ercevesinde kisilerin karsilastigi durumlari/olaylar1 degerlendirmesidir
(Ghisellini ve Chang, 2018:78). Kisilerin, herhangi bir konuyla ilgili arastirma
yaparken, durum degerlendirirken, karar verirken, tercih yaparken ve ge¢mise dair bir
olay1 hatirlarken kisinin kendi fikirlerini, yargilarini ve inang¢larini teyit eden kanitlara
odaklanmas1 veya destekleyen bilgileri aramasi, bunlarin disindaki bilgilere siipheci
ve elestirel yaklasma egiliminde olmasidir. Insanlar, bir hipotezin dogrulanmasinda,
bilgiyi her aradiklarinda, yorumladiklarinda veya hatirladiklarinda, dogrulama
Onyargist gosterirler (Oswald ve Grosjean, 2004: 93). Finansta dogrulama yanliliginin
etkileri sik goriilmektedir. Yatirimcilar heniiz yaptiklar: yatirimlarla ilgili olumsuz bir
seyl, yatirimlara karst onemli kanitlar ortaya g¢ikmaya basladiginda dahi, kabul
etmezler. 1990’larin sonunda teknoloji hisseleriyle ilgili internette klasik bir drnek
yasanmustir. internet forumlarinda, yatirrm yaptiklar sirket hakkinda olumsuz goriis
bildiren herkesi rahatsiz edecek mesajlar gonderilerek diger yatirimcilar araciliiyla
sirketlerine bazi1 yararli fikirler getirmek yerine, sadece kendi inanglarini teyit etmeleri

istenmistir (Pompian, 2006: 190).

1.3.17. Asinahk Onyargis1 (Familiarity Bias)

Insanlar siklikla gérdiikleri, duyduklar durumlara, olaylara, nesnelerle asinalik
kurarlar ve bu durum onlarda zamanla begeni hissi olusturabilir (Aktan, 2018: 355).
Asina olma durumu, uygun olmayan hatta rahatsiz eden herhangi bir uyaranla siirekli
karsilasildiginda, uyaran1 ve temsil ettiklerini 6nce kabul edilebilir kilmakta, sonra
normal, en sondada istenir kilmaktadir. Asina olunana fazla deger, asina olunmayana

oldugundan daha az deger vererek irrasyonellige neden olunabilir (Demir, 2013: 94).
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Yatirim karar1 alan yatirimcilar bazen karmasgik, analiz gerektiren ve uzun siiregleri
takip etmektense nispeten daha basit ve kisa yollar1 tercih ederler. Bundan dolay1
yatirimcilar daha fazla bildikleri ve asina olduklar1 hisselere yatinm yapma
egilimindedirler (Aydin ve Agan, 2016: 99). Bu egilim, ger¢ek riskin algilanamamasi
ve yatirimin ¢esitlendirilememesine neden olabilir. Bireyler giinliik yasantilarinda pek
cok tiiketimlerinde asinalik sergileyebilir ve bunun farkinda olamayabilirler. Marka

bagimlilig1 en basit asinalik etkisidir.

1.3.18. Tuzak Etkisi (Decoy Effect)

Tiiketici tercihlerinde meydana gelen en giiclii anomalilerden biri olan tuzak
etkisi basit bir 6rnekle su sekilde agiklanabilir; pazarda bir iirliniin, A ve B olmak iizere
iki markas1 mevcut ve tiiketiciler iki marka arasinda bir se¢im yapmak zorundadir. A
markasi iistiin bir kaliteye sahip ve fiyati B markasindan ¢ok daha yiiksekse, tiiketiciler
fiyat / kalite dengesiyle kars1 karsiya kalirlar. Bununla birlikte, pazara B markasina
kiyasla hem fiyat hem de kalite bakimindan daha diisiik olan ti¢ilincii bir marka olan C
(genellikle tuzak olan) girerse, bu durum tiiketici se¢imini etkileyebilir. Deneylerde,
tiketicilerin C markasini1 se¢medigi ve tiiketici tercihlerinin A'dan B'ye kaydigi
goriilmektedir. Bu etki tuzak etkisi olarak adlandirilmaktadir (Zhang ve Zhang, 2007:
917).

Tuzak etkisine yonelik bir baska 6rnek; Avrupa’da balayr plamidir. X cifti
Avrupa’da balay1 i¢in romantik sehirlerden iki favori sehir Roma ve Paris arasinda
secim yapar. Seyahat acentesi her iki sehir i¢in ugak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve
her sabah bedava kahvalti igeren tatil paketlerini sunar. Bu durumda c¢iftlerin karar
vermesi pekte kolay olmaz. Seyahat acentesi iigiincii bir secenek, tuzak secenek, olarak
tatil paketinde kahvalti olmayan bir Roma tatili (-Roma) secenegini sundugunda, bu
lic secenek arasinda (Roma, -Roma, Paris), en kotii tercih olan -Roma tatili, kahvaltili
Roma tatilinin daha iyi gorlinmesini saglar hatta zor segcenek olan Paris tatilinden bile
daha iyi olduguna karar verilebilir. -Roma tuzak segenegi, burada isbasindadir (Ariely,

2017: 35).
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1.3.19. Cerceveleme Etkisi (Framing Effect)

Cergeveleme etkisi, bir karar vericinin, risk durumlar1 barindiran bir dizi
secenedi nasil nitelendirdigine veya tanimladigina bagldir. Insanlarm secimleri,
olumlu ve olumsuz olarak ¢ercevelenen 6zdes kararlarla kars1 karsiya kaldiklarinda
genellikle ¢eliskili veya tutarsizdir (Gonzalez vd., 2005: 2). Karar problemine iliskin
bir bilgi, sunum bigimindeki farkliliktan dolay1 karar vericilerin ayni karar problemi
seceneklerini farkli sekillerde cercevelemesine ya da tanimlamasina yol acar. Bu
durum karar vericileri farkli sonuglara ulastirabilir. Beklenti teorisi, ger¢eveleme etkisi
durumunda insanlarin kazancgla karsi karsiya kaldiklarinda riskten kagindiklarini,
ancak kayiplarla kars1 karsiya kaldiklarinda risk almaya egilimli olduklarim
belirtmektedir (Mishra vd., 2012: 83)

Cerceveleme etkisi, c¢esitli problemlerde ve farkli katilimeci gruplarinin
tercihlerinde ele alinmistir. Bunlardan biri Tversky ve Kahneman’in Stanford
Universitesi ve Britanya Kolombiyas1 Universitesinde uyguladiklari problemlerdir.
Her problem i¢in her segenegi segenlerin yiizdesi parantez i¢inde yer almig ve toplam
katilimci sayist N ile gosterilmistir.

“Problem 1 [N = 152]: ABD'de beklenmedik bir Asya hastalig1 salgininin 600
kisiyi oldiirmesi beklendigini farz edelim. Hastalikla miicadele i¢in Onerilen iki
alternatif programin su sekilde oldugunu varsayalim:

A programi kabul edilirse 200 kisi kurtulacak [%72]

B Programi kabul edilirse, 1/3 olasilikla 600 kisi kurtulacak ve 2/3 olasilikla

hi¢ kimse kurtarilmayacak [%028]

Bu programlardan hangisini desteklerdiniz?”

Problem 1°de yanitlayicilarin ¢ogunlugu riskten kacinmistir ve yanitlayicilara
kesinlik iceren A secenegi, olasilikli B seceneginden daha ¢ekici gelmistir. ikinci bir
grup katilimeiya, alternatif programlarin farkli bir formunu igeren segenekler Problem
2’de sunulmustur.

“Problem 2 [N = 155]

Program C kabul edilirse 400 kisi 6lecek [%22]

Program D kabul edilirse, 1/3 olasilikla kimse 6lmeyecek ve 2/3 olasilikla 600

kisi 6lecek [%78]

Iki programdan hangisini desteklerdiniz?”
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Problem 2’de ¢ogunlugun se¢imi risk almaktan yanadir ve 400 kisinin kesin
Oliimii, 2/3 olasilikla 600 kisinin 6liimiinden daha az kabul edilebilirdir. Problem 1 ve
2'deki tercihler ortak bir noktayi isaret eder; insanlar kazang igeren segimlerde
genellikle riskten kaginir ve kayip iceren seg¢imlerde ise genellikle risk alir. Bununla
birlikte, bu iki problemin ayni oldugunu gérmek kolaydir. Aralarindaki tek fark,
programlar 1. problemde kurtarilan yasam sayisi ile tanimlanirken 2. problemde
kaybedilen yasam sayisi ile tanimlanmasidir (Tversky ve Kahneman, 1981: 453).

Hafizanin ve diisiince yapisinin bir pargasi olan gerceveler, zaman igerisinde
olusur ve normlardan, kisisel durumlardan ve aliskanliklardan etkilenir. Bu
durumlarda ki farkliliklar kisilerin diinyaya ve olaylara yaklasimlarini degistirerek
algisim1 da farklilagtirmaktadir.  Ayrica risk ve belirsizlik durumu da alinacak
kararlarin, sunulan durumun kazang ya da kayip olarak ¢ercevelenmesine yol acarak
kisilerin tercihini etkiler. Sunulan durum kayip olarak gercevelenirse risk alma
egiliminin arttig1 goriiliirken ve sunulan durum kazang olarak ¢ercevelenirse kisilerin
riskten kagma egilimi gosterdikleri goriilmektedir (Tiirkmen vd., 2012: 7).

Thaler ve Sunstein, gergeveleme etkisini, kredi kartt komisyonu 6rneginde ele
almaktadir. 1970’lerde kredi kartlarinin heniiz kullanilmaya baslanmasiyla bazi
perakendeciler kredi karti sirketlerinin kendilerinden her satis lizerinden %1 kadar
komisyon almasiyla, nakit 6deme yapanlarla kredi kartiyla 6deme yapanlara farkli
fiyatlardan satis yapmak istediler. Bunun {izerine kredi kart1 lobisi, farkli
fiyatlandirmanin yasa dis1 olmasi i¢in kurallar getirilmesini istedi. Bu kurallar
kanunlastiran teklifin sunumunda, kredi kart1 sirketlerinin olumsuz etkilenmemesi
i¢in, bir satista miusterilere farkli fiyat uygulanacaksa, kredi kart1 fiyatinin “normal”
nakit fiyatinin ise “indirimli” fiyat olarak lanse edilmesi gerektigi savunulmustur. Bu
durumda kredi karti sirketlerinin cergeveleme etkisinden faydalandiklar
goriilmektedir. Bir diger ornekte, kamu politikast agisindan gerceveleme etkisinin
onemini ortaya koymaktadir. ilgili 6rnekte, enerji tasarrufu konusunda tanitim ve bilgi
kampanyalari; A) Enerji tasarruf yontemlerini kullanirsaniz her yil 350 dolar tasarruf
etmis olursunuz, B) Enerji tasarruf yontemlerini kullanmazsaniz her yil 350 dolar
kaybetmis olacaksiniz, seklindedir. Burada B kampanyas1 kayipla ifade edilirken, A
kampanyas1 kazangla ifade edilmistir. B kampanyasi, A kampanyasindan daha
etkilidir. Ciinkii bireyler ek iicret 6demektense indirimden vazge¢gmeye hazirdirlar.

Boyle bir durumda, enerji tasarrufu ve benzeri konularda tasarruf etmek veya istenilen
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sonuca ulagmak i¢in B kampanyasindaki benzeri diirtiiyle hareket edilmelidir (Thaler
ve Sunstein, 2017: 54-55).

1.3.20. Kazananin Laneti (The Winner’s Curse)

Literatiire Capen, Clapp ve Campbell adlarinda ii¢ miihendis tarafindan
kazandirilan kavram su Ornekle agiklanabilir; pek c¢ok petrol sirketinin belirli
bolgedeki bir alaninin sondaj hakkini almak istedikleri varsayiliyor. ihaleye girecek
tiim taraflarin alana ayni degeri bigtigini diisiindiigiiniizde ihale ortak deger lizerinden
gerceklesmis olur. Fakat segilen bolgedeki petrol miktarint 6ngdérmede sikinti
cekilecegi i¢in uzmanlarin tahminleri 6nemli 6lciide degisecektir. Kimisi ¢ok yiiksek
kimi de c¢ok diisiik tahminler de bulunacaktir. Biiyiik olasilikla da ihaleyi en biiyiik
fiyat1 veren firma kazanacaktir. Bdylesi bir durumda ihalenin kazanani aslinda
kaybedeni olacaktir. Ihaleyi kazanan firma iki yoldan biriyle lanetlenmis olacaktir: (i)
Thaleyi kazandiran fiyat, alanin degerinden fazla oldugu i¢in firma para kaybedecektir
ya da (ii) alanin degeri uzmanin tahmin ettiginin ¢ok altinda oldugunda firma hayal
kirikligina ugrayacaktir. Kazanan firma, her iki durumdan da memnun degildir

(Thaler, 1988: 192).

1.3.21. Sifir Fiyat (Bedava) Etkisi (Zero-Price Effect)

Insanlar, seceneklerden birinin iicretsiz olarak sunuldugu herhangi iki segenek
arasinda kaldiklarinda iicretsiz olana kars1 asir1 bir tepki ortaya koyarlar. Bu yiizden
bireyler, sifir fiyat kavraminin yalnizca {irtiniin ¢ok fazlasiyla ucuza alinmasi anlamina
gelmedigini ayn1 zamanda bu kadar ucuza almarak iriiniin degerinin de arttig1
anlamini ¢ikarmaktadir (Shampanier vd., 2007: 743). Sifir fiyat etkisi tiim se¢cenekler
ve durumlar icin islem tcretleri ayn1 oldugunda bile ortadan kalkmaz. Diger bir
deyisle, islem ticretlerinin ayn1 olmas1 durumunda da sifir fiyat etkisi kendini gosterir.
Tim iriinlerin ayn1 derecede indirime girdigi bir durumda daha ucuz olan bedava
haline gelirse bu durum ucuz iiriine kars1 olan talebin artmasini ve pahali tirlinlere kars1
olan talebinse azalmasi anlamina gelir. Bu durum sifir fiyat etkisi olarak
kavramsallastirilmaktadir (Shampanier vd., 2007: 749).

Ariely ve Shampanier, yaptig1 ¢ikolata deneyiyle bedavanin etkisini ortaya

koymaya c¢aligmistir. Halka a¢ik bir alanda kurduklan stantta Lindt (fevkalade) ve
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Hershey’s Kisses (siradan) olmak iizere iki ¢esit cikolatay1 sirasiyla 15 sent ve 1
sentten satmislar. Misterilerin %73 i Lindt ve %27 si Kisses’1 tercih etmistir. Sonra,
bedavanin durumu nasil degistirecegini gorebilmek i¢in, Lindt ¢ikolata toplarin
fiyatim1 14 sent, Kisses’lerin fiyatin1 da bedava yapmislar. Bu durum, miisterilerin
Lindt ¢ikolata toplarin1 ¢ok uyguna almaktan vazge¢irmis ve siradan olan Hershey’s
Kisses’leri gozde ¢ikolata yapmis ve bu ¢ikolatay1 miisterilerin %69’u tercih etmistir
(Ariely, 2017: 73). Ariely’ ¢ gore bedavayr bu derece ¢ekici kilan sey; alisverisin
olumlu ve olumsuz taraflarinin var oldugunun fakat bedava olunca olumsuz tarafin
bertaraf edildigi ve insanin dogasi geregi kaybetmekten korkmasi fakat bedava da
kaybetme olasiliginin olmamasidir (Ariely, 2017: 75-76).

1.3.22. Spot Isik Etkisi (Spotlight Effect)

Genellikle insanlar kendi hareket ve davranislarina baskalar tarafindan ¢ok
fazla dikkat edildigini disiiniirler. Boyle diisiinen insanlarda spot 1s1k etkisi vardir
diyebiliriz. Bu etkiye sahip oldugunu diisiinen insanlar toplum igerisinde dikkat
cektiklerini ve adeta tiim spot 1siklarinin onlarin {izerinde oldugunu ve herkesin i¢inde
kolayca ayirt edilebildiklerini diigtiniirler. Bireyler ortak c¢alisma gerektiren
durumlarda bile kendi kisisel katkilarin1 ortaya ¢ikarma pesindedirler ve “kim neyi ne
kadar yapt1?” gibi sorular sorma egilimindedirler (Gilovich vd., 2000: 211). Insanlar,
basgkalarinin onlarin davranislarina ¢ok dikkat ettigini diisiindiigiinden, kural olarak
benimsenmis, yerlesmis ilkelere, davranislara, ortama ve baskalarinin diisiincelerine
uymay1 yeglerler. Fakat kimse bir baskasina sanildigi kadar dikkat etmeyecektir
(Thaler ve Sunstein, 2017: 85).

1.3.23. Ego Tiikenmesi (Ego Depletion)

Insanlar bir seyi yapmak i¢in kendilerini zorladiklarinda bir sonraki zorlamada
daha az istekli olur ve 6zdenetimini daha az kullanirlar. Bu olgu, ego tiikkenmesi olarak
adlandirilmaktadir (Kahneman, 2017: 50). Baumeister, 6z denetimin bir kas gibi
goriindiigiinii yani, 6z denetimin sinirli bir kapasiteye sahip oldugu ve siire bitiminde
0z denetim kapasitesinin gegici olarak bozulacagini ifade eder (Baumeister vd., 2008:
8). Tipik bir deneyde, katilimcilardan duygu yiikli bir film izlerken duygusal

tepkilerini bastirmalar1 istenmis ve sonrasinda fiziksel dayanikliliklarini 6lgen bir
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testte diislik performans gosterdikleri goriilmiistiir. Deneyin basindaki duygusal caba,
kaslarin stirekli gerilmesinden kaynaklanan aciya sebep olmus ve ac1t dayanilamaz hale
geldiginde egolar tiikkenen insanlar ¢abalamay1 birakma diirtiisiine teslim olmuslardir.
Ozdenetimi tiikettigi bilinen baz1 durumlar; heyecanli bir filme verilen duygusal
tepkiyi engelleme, bagkalarini etkilemeye caligma, kotii davranisa nazikge cevap
verme, c¢atisan durumlar arasinda se¢im yapma vb. durumlardir. Ego tiikkenmesinin
belirtileri ise; anlik diirtiilerle asir1 alisveris yapma, kigkirtici durumlara saldirgan bir
sekilde cevap verme, yapilan diyetten sapma, karar almada kotii performans vb.
durumlardir. Ayrica ego tilkenmesi, bilissel yiiklenmeden farkli olarak kismen
motivasyon kaybidir (Kahneman, 2017: 50-51).

Ego tiikenmesi tiiketiciler tizerinde etkili bir diger bilissel yanilgilardandir.
Arastirmacilar, insanlarin ego tiikenmesi yasadiklarinda daha az faydali ve rahatina
diiskiin tiiketime yoneldiklerini gostermislerdir. Vohs ve Faber yaptiklar bir deneyde,
ego tiikkenmesinin; diirtiisel, plansiz veya istenmeyen harcamalarda artisa neden
oldugunu belirlemistir. Bu deneyde, tiikkenmis 6grencilerin, tiikenme yasamayan gruba
kiyasla bir dizi tiiketim mali i¢in daha fazla 6deme yapmak istedikleri ortaya
konulmustur (Vohs ve Faber, 2007: 540-541). Ego tiikenmisliginin farkinda olan kisi,
hedeflerinden uzaklastiginin, yanlis tercihlere yoneldiginin bilincinde olacagindan,

kendinin zarar gorebilecegi durum ve eylemden de uzaklasabilecegi diisiiniilmektedir.

1.3.24. Kumarbaz Yanilgis1 (Gambler’s Fallacy)

Birbirinden bagimsiz iki olayin bir sekilde birbiriyle iliskili oldugu yanilsamasi
kumarbaz yanilgisi olarak ifade edilmektedir. Clotfelter ve Cook, bir olayin tarafsiz
bir sekilde kendisinden sonra olacak olayla hicbir iliskisi olma ihtimali bulunmadig:
durumlarda bile kumarbaz yanilgisi, yakin zamanda olmus bir olayin ardindan ona
iliskin baska bir olay olma ihtimalinin diisiik oldugu diisiincesine dayandigini ifade
etmektedir (Clotfelter ve Cook, 1993). Kahneman ise kumarbaz yanilgisinin, son
zamanlarda meydana gelmemis olaylarin yakin gelecekte gergeklesebilecegi
diisiincesine dayandigini ve bundan dolay1 da kaybeden kumarbazlarin yakin zamanda
kazanacaklarma dair algilarimin gii¢lii oldugunu ifade etmektedir. Dolayisiyla
kumarbaz yanilgisi, sansin kendiliginden diizelen ve adil bir siire¢ olduguna dair yanlis

diisiinceyi temsil etmektedir (Kahneman vd., 1982).
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Kumarbaz yanilgisina yaygin bir 6rnek olan, rulet oyunu verilebilir. Rulet
oynandig1 ve topun 6 kez siyah renkte kaldig1 varsayilsin. Aralarinda ¢ok tecriibeli
kumarbazlarinda bulundugu pek c¢ok insan siradaki topun kirmizi gelmesinin
muhtemel oldugunu diisiinerek, kumarbaz yanilgisi yasayacaklardir. Bu diisiincenin
nedeni, yeteri kadar oynanmasi durumunda kirmizi ve siyah toplarin esit sayida
gelecegi varsaymmidir. Ancak c¢arktaki her iki renk topunda gelme olasiligr aynidir
(Sutherland; 2017: 251).

Bu yanilgida 6nemli olan nokta, art arda gerceklesen olaylarin arasinda bir
iliski olmamasina ragmen varmis gibi diisliniilmesidir. Bu yanilgiya yonelik bir diger
ornek; futbol maclarinda yenilgi/yenme sonuglarina yonelik beklentilerdir. Futbol
magclarinda 4 hafta iist liste yenilen bir futbol takiminin bir sonraki mag¢inin bir ¢ikis
magci1 olacagi diisiincesi bir kumarbaz yanilgisidir. Ciinkii diger takimlarla oynadig:
maglar ve son takimla yapacagi mag birbirinden bagimsizdir. Kumarbaz yanilgisinin
tam tersi yanilgi ise “iyi ele giivenme hatas1” dir. Ornegin, X iilkesinde futbol liginde
favori olan ve kendi sahasinda 1 yil boyunca kaybetmeyen Y takimi diger tilkelerdeki
sampiyon takimlarin bulundugu bir ligde, Y takimindan daha basaril1 bir takimla kendi
sahasinda karsilasma yapilacagi zaman Y takiminin kaybetmeyecegi diisiiniilebilir. Bu
tip yargiy1 diisiincelerimize isleten hata “iyi ele giivenme hatasi”dir (Tepeler, 2017:

80).

1.3.25. Siirii Davramsi (Herd Behavior)

Insanlarin kendi bilgilerini kullanmaktan ziyade digerleri ne yapiyorsa onu
yapma durumudur. Bir¢ok durumda insanlar kendi bildikleri onlar1 ¢ok farkl
davranmaya yonlendirse bile herkes ne yapiyorsa onu yapmaya devam eder. Ancak bu
durum bagkalari tarafindan verilen kararlarda yer alan bilgileri kullanmaya ¢alismanin
kisiyi kendi bilgilerine kars1 daha az duyarli hale getirdigini ve digerleri i¢in daha az
bilgilendirici kildigini ortaya koymaktadir. Karar vermede bagkalarinin yaptiklarindan
etkilendigimiz ¢ok sayida sosyal ve ekonomik durum vardir. Siirli davranisina yonelik
giinliik yasantidan da ornekler verilebilir; ne kadar popiiler olduklarina dayanarak
hangi magazalarin ve restoranlarin miisterisi olunacagina ya da hangi okullara
gidilecegine karar verilirken bagkalarinin kararlarindan etkilenilir. Dogurganlik
secimlerinde de siirii etkisi goriilmektedir. Cesitli dogurganlik kararlarinda (kag

cocugun olmasi, dogum kontrol yontemini kullanilip kullanilmayacagi vb.) bolgedeki
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diger insanlarin kararlarindan fazlasiyla etkilenildigi ifade edilmektedir. Ayrica
Keynes, varlik piyasalarindaki yatirimcilarin genellikle bu sekilde davrandigini ifade
etmistir (Banerjee, 1992: 797-798).

Siiriilesme etkisinden baska “kendi kendine siiriilesme” olarak adlandirilan bir
diger durum su sekilde agiklanabilir; kendimizin 6nceki davranislarindan yola ¢ikarak
bir seyin iyi ya da kotli olduguna inandigimizda ortaya ¢ikan durumdur. Bir kafede ilk
sirada oldugumuzda sonraki deneyimlerimizde kendi arkamiza dizilmeye baslariz.
Ornegin, Starbucks’ a ilk gidip deneyiminizden memnun kalmaniz durumunda sonraki
zamanlarda tekrar giderek kahve alirsiniz, boyle davranarak sirada arkanizda duran
ikinci kisi olursunuz, tekrar oradan gecerken deneyiminizi hatirlar ve kahve alirsaniz,
sirada arkanizda bekleyen ti¢ilincii kisi olursunuz, bu durumu tekrar tekrar yaptiginizda
kahve alma alisgkanliga doniistir. Starbuckts’taki deneyimin arkasinda siraya gegerek,

bireyler kendi kendilerine stirtilesir (Ariely, 2017: 59-60).

1.3.26. Devekusu Etkisi (The Ostrich Effect)

Galai ve Sade tarafindan tanimlanan devekusu etkisi kavrami “agik¢a riskli
olan finansal durumlardan sanki onlar hi¢ yokmus gibi davranarak kacinma” olarak
tanimlanmistir (Galai ve Sade, 2006: 2751). Ancak gilinlimiizde tanim1 ¢ok daha genis
bir perspektifte kullanilmaktadir. Kisinin kendisini psikolojik olarak rahatsiz
hissedecegi durumlardan kaginma durumu da deve kusu etkisi olarak ifade edilebilir.
Ozellikle insanlara kotii haber ya da icerigi belirsiz olan bilgiler verildiginde,
cogunlukla insanlar durumla ilgili daha fazla bilgi 6grenmek istemezler, bundan
sakmirlar ve deve kusu gibi “kafalari kuma” gémerler. Ozellikle deve kusu etkisi,
insanlarin karar verme silirecinde alacagi kararlarin etkisi kotii olacaksa bilgi

edinmekten kagindiklarini 6ngormektedir (Karlsson vd., 2009: 96-97).

1.3.27. Bumerang Etkisi (Boomerang Effects)

Bireyin herhangi bir konuda siki sik1 bagli oldugu bir goriisii, inanci varsa, karsi
arglimanlar onun bu inanca, gorlise daha siki baglanmasina yol agar. Bireylerin
inanglarina meydan okundugunda bireyin hakli olduguna daha fazla ikna olmasi
durumu bumerang etkisi olarak adlandirilmaktadir. Yale Universitesi’nde bumerang

etkisine yonelik yapilan bir ¢alisma, dogum kontrolii konusunda bilin¢lendirme
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yapilmasint destekleyen evli kadinlarla ilgili olandir. Bu kadimnlarin yarisindan
cevredeki liselerde bu konu hakkinda bilin¢lendirme yapilmasini istediklerine dair
imza alinmis diger yarisindan ise alinmamustir. Ertesi giin hem imza alinan hem de
alinmayan kadinlarin evlerine “nigin liselerde dogum kontrolii hakkinda bilgi
verilmemesi gerektigi” belirten brosilir gonderilmistir. Birka¢ giin sonra, kadinlar
aranarak bilinglendirme eylemi igin bir grup olusturacaklarini ve bu grupta goniillii
calisip calismayacaklari sorulmustur. Dilek¢eyi imzalamayan ve broslirii almayan
kadinlarin gruba katilmay1 kabul etme oranmi dilek¢eyi imzalamayan ve brosiirii alan
kadinlardan yiiksek ¢ikmistir. Fakat imza veren kadinlar arasinda ise tam tersi durum
ortaya ¢ikmigtir. Dilekgeyi imzalayan ve evlerine brosiir gonderilen kadinlarin yarisi
gruba katilmayi kabul ederken, brosiir gonderilmemis ve dilek¢eyi imzalayan
kadinlarin sadece 10°da 1°i kabul etmistir. Ozetle, dilekgeyi imzalayarak goriisiinii
belirten kadinlar brosiiriin gorlislerine meydan okumasma asir1 tepki gostermis,
goriislerinden geri adim atmak yerine, goriislerine daha ¢ok baglanmislar. Dilekgeyi
imzalamayan kadinlarin ise, kars1 gorilis arglimanindan sonra geri adim atabildikleri
goriilmustiir (Sutherland, 2017: 46-7).

Belirli bir amag i¢in verilen stratejik bir mesaj ancak bu amacin tam tersi bir
sonug trettiginde bumerang etkisi ortaya c¢ikmaktadir. Yapilan bazi ¢alismalarda;
sigara karsiti mesajlarin sigaraya yatkinlig artirabildigi, yere ¢6p atmamaya yonelik
mesajlarin ¢op atma yatkinligini artirabildigi ve cocuklara bagis i¢in yapilan ¢agrilarin
bagis oranlarimi diisiirebildigi goriilmistiir. Bu ornekler vb. 6rnekler bumerang

etkisine yonelik drneklerdendir (Hart ve Nisbet, 2011: 704).

1.3.28. Zirve-Ug (Son) Kurah (Peak-End Rule)

Bireyler, bazen ge¢mise yonelik deneyimlerini (hos-nahos) veya hatiralarini
degerlendirirken deneyim veya hatiranin tiim siireglerinden ve asamalarindan ziyade
sadece en yogun veya en u¢ noktasina ve eylemin sona erdigi noktaya dikkatlerini
verirler. Bu durum zirve-ug kurali olarak adlandirilmaktadir (Aktan, 2018: 358).
Kahneman ve Redelmeier (1996) klinik ortamda gergeklestirdikleri bir deneyle bu
yanilgiy1 test etmislerdir. Katilimcilari, Toronto hastanesinde kolonoskopi yapilan
hastalar olusturmustur. 60 sn. de bir hastalardan kendilerini nasil hissettiklerini
(hastalar “toplam agr1 miktarin1” 10 puanlik bir 6lgekte puanlamis, 0 =hi¢ ac1 yok,

10=dayanilmaz ac1) belirtmeleri istenmistir. Iki hasta i¢in (A ve B) agiklayici veriler
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verilmig, hasta A’ nin (8 dakika) deneyim siiresi hasta B’den (24 dakika) daha az
oldugu ve islemin bitmesinden 6nceki son puan hasta A i¢in 7, hasta B i¢in 1 oldugu
belirtilmistir. Zirve-ug ortalamasi ise, hasta A i¢in 7.5 iken, hasta B i¢in 4.5 olarak
belirtilmistir. Gozlemci, hasta B'nin daha kotii bir deneyime sahip olduguna karar
vermesine ragmen, zirve-u¢ kurali, hasta A'nin daha kotii bir gegmis deneyime sahip
oldugunu 6ngdérmistiir. Deneyim siiresinin artmasi biraz daha rahatsiz edici olsa da
hasta B, hasta A’ya kiyasla durumu 6nceki anlardan daha az aci verici bulmus ve olay
hasta A’nin aklinda ¢ok daha kotii bir hatira olarak kalmistir. Ciinkii zirve-ug kurali,
yasadigimiz bir olayla ilgili bizim algimiz1 belirleyen seyin en yogun duyulan his ve
Ozellikle de en sonda biraktigi duyguyla baglantili oldugunu ifade etmektedir
(Kahneman vd., 1997: 383-385; Kahneman, 2017: 439-440). Zirve ug¢ kuralinin etkisi,
yalnizca saglik alaninda degil politika, ekonomi ve diger alanlarda da goriilmektedir.
Ornegin, politikacilar, genellikler secime yakin donemlerde, hem borg silme, af (vergi,
ceza vb.), borcu taksitlendirme, tiiketim {iriin fiyatlarinda indirim gibi i¢ politikalarla
hem de dis politikalarda iyilestirmeler yaparak insanlarin tercihini etkilemeye
calismaktadir. Ciinkii insanlar, gegmis donemde yapilan uygulamalardan ziyade yakin

donemdeki uygulamalarin etkisi altindadir.
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IKiNCi BOLUM
KULTUR VE TUKETiCi DAVRANISLARI

2.1. Tiiketime Iliskin Kavramlar

Karsilandig1 zaman mutluluk, karsilanmadigi zaman insana elem bir his veren
ihtiyac olgusu, elbette ki farkli kisiler arasinda, farkli yerlerde ve farkli zaman
dilimlerinde degisiklik gdstermektedir (Yaylali, 2004: 4). ihtiya¢ kavramim ele alan
Maslow, ihtiyaglarimizi; fizyolojik (yeme, igme barinma vb.), giivenlik (ailenin,
sagligin giivenligi vb.), sevgi ya da ait olma (aile, arkadas ¢evresiyle yakin olma vb.),
deger (sayg1 gosterme/gorme vb.) ve kendini gergeklestirme olmak iizere bes asamada
giderdigimizi ifade etmektedir.

Ihtiyagla iliskili bir olgu olan istek, belirli bir dSnemde insanlarm ihtiyacin
karsilamak i¢in arzu edilen olarak tanimlanabilir. Birbiriyle iligkili olan istek ve ihtiyag
arasindaki farki agiklayabilmek i¢in bireyin uzunca siiren bir sporu yaptig1 varsayilsin.
Birey sporun sonunda susuzlugunu gidermek i¢in igecek bir seye ihtiya¢ duyarken,
ihtiyacini gidermek i¢in alternatifler (ayran, su, meyve suyu gibi) arasindan se¢imini
istegine gore belirtir (Odabasi ve Baris, 2017: 21).

Isteklerin karsilanmasinda mallarin direk kullanimu tiiketim olgusunu ortaya
cikarir (Unsal, 2010: 7). Bazi insanlar i¢in tiikketim, klasik miizik dinletisine katilmak,
bale gosterisi izlemek gibi bir etkinlik, bazilar1 i¢in sosyal bir grup ile biitiinlesme
araci, bazilar icin siniflama araci, bazen bir oyun bazen de sembolik 6nemi olan
olgudur (Odabas1 ve Barig, 2017: 23-24). Tiiketici ise, ihtiyaglarini giderme ya da
tatmin saglama amaci dogrultusunda mal ve hizmetleri kullanan kisi veya kisilerdir
(Turkay, 1986: 8). Tiiketici davranisi, hangi {irtin ve hizmetin, kimden, ne sekilde,
nereden, ne zaman satin alinip alinmayacagina yonelik tiiketicilerin kararlarina ait
siire¢ olmakla birlikte tiiketicilerin 0zellikle ekonomik mal ve hizmetleri satin alma,

kullanma kararlariyla ilgili faaliyetleri olarak tanimlanmaktadir (Abicilar, 2006: 7).

2.2. Tiiketici Satin Alma Karar Tipleri ve Asamalar

Howard ve Sheth, her satin alma durumunun farkli 6nem derecesine sahip
oldugunu ve satin alma durumlar1 arasinda farklilik bulundugunu {i¢ farkli satin alma

karar tipi ile ifade etmektedir (Karatekin, 2009: 17-18):
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Yogun (Smirsiz -yaygin) sorun ¢ozme davranist: Tiiketicinin sik satin alim
gergeklestirmedigi veya aldigi zamana kadar hi¢ satin almadig: triinlerdir.
Tiiketici hayatinda 6nemli yeri olan bu {irilinler hakkinda genellikle ¢cok az
bilgiye sahiptir. Tiiketici burada marka satin alimi1 gergeklestirmez. Ayrica
tiikketici bu karar tipinde, arastirma yaparak ve emek sarf ederek daha ¢ok
diisiiniir ve bilgiye kars1 duyarhdir.

Sinirlt sorun ¢6zme davranist: Tiiketicinin gecmisteki deneyimlerinden az da
olsa faydalanarak deneyimledigi {irlinleri yeniden alma durumunu ifade
etmektedir. Yogun sorun ¢dzme davraniginin aksine tiiketici markalar
hakkinda da bilgi edinir. Bu davranis tipinde tiiketicinin az miktarda da olsa
Ogrenme stireci ihtimali vardir.

Otomatik (rutin) sorun ¢6zme davranisi: Yerlesmis aligkanliklart olan
tilkketicinin, fazla diistinmeden, zaman harcamadan ve bilgi gereksinimi
duymadan firiin satin alirken gosterdigi satin alma davranisidir.

Kotler (2000), tiiketicilerin satin alma kararini; problemi tanima/belirleme,

bilgi arayisi/arastirmasi, alternatiflerin degerlendirilmesi, satin alma karar1 ve satin

alma sonras1 davranis olmak tizere bes asamada ele almaktadir;

Problemi tanima/belirleme: Tiiketici bir problem veya ihtiyaci fark ettiginde
satin alma siireci baslar. Thtiyag, aclik ya da susuzluk hissi gibi i¢sel ya da
reklami goriip etkilenmek gibi digsal bir uyarict tarafindan harekete
gecirilebilir. Tiiketicilerden toplanan bilgi sayesinde pazarlamaci, herhangi bir
iriin kategorisine ilgi uyandiran uyariciy1 tanimlayabilir ve tiiketicilerin
ilgisini tetikleyerek satin almada bir sonraki asamaya gecis i¢in strateji
gelistirir.

Bilgi arayisi/arastirmasi: Bir problem oldugunu fark eden tiiketici daha ¢ok
bilgi aramaya meyillidir ve bilgiyi; ticari kaynaklardan (reklam, satis
gorevlileri) deneyimsel kaynaklardan (inceleme, iirtin kullanimi), kisisel
kaynaklardan (aile, arkadas, komsu) ve kamu kaynaklarindan (kitlesel medya,
tilketici reyting sirketleri) elde eder. En etkili bilgi, kisisel kaynaklardan
edinilmesine ragmen tiiketici en ¢ok bilgiyi ticari kaynaklardan edinir.
Alternatiflerin degerlendirilmesi: Bir bilgi arastirmasi yapan tiiketicinin,
rekabetci marka bilgilerini nasil isledigi ve nihai yargiya nasil vardigiyla ilgili
olan stirectir. Tiiketicinin degerlendirme siirecinde ihtiyag¢ ve fayda kavramlari
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temel kavramlardir. Tiiketicilerin kendilerine fayda saglayacak {iriinlere ait
Ozelliklere dikkat ettigini bilen ireticiler farkli tiiketici gruplarina 6zgii
iiretimde bulunurlar. Ornegin, bir kamerada aranan &zellikler resim netligi
olabilecegi gibi, farkli teknik 6zellikleri, kamera boyutu ya da fiyat1 da olabilir.

e Satin alma karari: Tiiketici, belirledigi markalar arasinda tercih yapar veya en
cok tercih edilen markaya satin alma niyeti olusturabilir. Fakat satin alma niyeti
ve satin alma karar1 arasinda; baskalarinin tutumu ve satin alma niyetini
degistirecek beklenmeyen ve durumsal faktorler olmak iizere iki faktor
bulunmaktadir.

e Satin alma sonras1 davranis: Tiiketici, iirlinii satin aldiktan sonra, iirline iliskin
memnuniyet ya da memnuniyetsizlik yagsanacagindan satin alma siirecinin son
asamast olan satin alma sonrast davranig asamasina gecer. Bu nedenle,
pazarlamacinin igi, Uriin satin alindiktan sonra da devam eder ve
pazarlamacilar; alim sonrasi memnuniyeti, alim sonrasi iglemleri ve alim

sonrasi urin kullanimlarini izlemelidir.

2.3. Tiiketici Davramis Modelleri

Tiiketici davranisi modellerinin temelini, kara kutu modeli (uyarict tepki
modeli) olusturmaktadir. Bu modele gore: D = f (K <C)’dir. D davranisi, K kisisel
faktorleri, C ¢evre faktorlerini tanimlanmakta ve davranmig, kisisel ile ¢evre
faktorlerinin fonksiyonu olarak formiile edilmektedir. Bu modelde ¢evresel ve kisisel
faktorii olan uyaricilar, net olarak gozlenemeyen tiiketici 6zelliklerini (kara kutu)
etkiler ve tepki olarak adlandirilan ¢ikt1 elde edilir (Akyiiz, 2006: 6).

Tiiketici davranig modelleri temelde iki yaklagimla ele alinmaktadir. Bunlardan
ilki; tiiketicilerin nasil davrandiklarini degil neden bdyle davrandiklarimi agiklayan
aciklayici (klasik) modeller, ikincisi; tiiketici davraniglarinin nasil olustugunu gosteren

tanimlayic1 (modern) modellerdir (Islamoglu, 2009: 78).

2.3.1. Aciklayicl (Klasik) Davranis Modelleri

Tiiketici davraniglarinin nedenini giidiilere dayali olarak aciklamaya calisan
aciklayict tliketici davranis modelleri, baska bilim dallarina ait kuramlara

dayandirilarak gelistirilmistir. Bu nedenle modeller, ilgili bilim dallarinin ve
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aragtirmacilarinin adi ile anilmaktadir. Literatiirde en yaygin acgiklayict davranis

modelleri sunlardir;

Iktisadi giidiilere agirhik veren Marshall’in ekonomik modeli: Klasik
iktisatgilar insani rasyonel davranan bir varlik olarak tanimladiklarindan
rasyonel insanlarin tiiketimde de rasyonel davrandiklarini ifade eder. Rasyonel
insan gelirini kendisine en fazla fayda saglayacak sekilde bdliistiirecektir.
Marshall klasiklerin bu yaklasimina marjinal fayda teorisini kazandirmis ve
giinimiizde marjinal fayda teorisine dayandirilan modern fayda teorisi
gelistirilmistir. Modern fayda teorisine gore, homo economicus satin alma
gerceklestirirken faydasini maksimum kilacak duruma ulasabilmek i¢in tiim
degerlendirmeleri ¢ok dikkatli hesaplayan tiiketicidir. Bu model; kiiltiirel,
psikolojik, toplumsal vb. olgular1 yok saydigi ve genis yelpazede se¢me
Ozgirliigiine sahip tiiketicilerin, tam bilgi sahibi olmadan rasyonel
davrandigini kabul ettigi i¢in elestirilmektedir (Islamoglu, 2009: 82-83).
Ogrenme temeline dayali Pavlovian model: Bu modelle tiiketicilere belirli
markalar tekrara dayanan bir yontemle Ogretilmeye c¢alisilmakta ve
tiiketicilerin aligkanlik haline gelen bir yontemle karar vermesi saglanmaktadir
(Islamoglu, 2009: 86). Bu model, birey davranislarindaki uyari tepki esasiyla
benzerlik gostermekte ve bu modelin temelinde istek, uyarici, tepki ve
pekistirme kavramlar1 yer almaktadir (Kotler, 1984: 112). Modele gore,
uyarici ipuglariyla tiiketicinin belli bir {iriine isteginin olusmasi ve tiiketicinin
satin alma/almama seklinde bir tepki vermesi ve pekistirmesi beklenir.
Psikolojik faktorlere agirlik veren Freudian model: Freud’un, davranislar
kisilige dayandirdigi yapisal kisilik kuramina gore insan kisiligi iic ana
sistemden olusur; Id (ilkel benlik), ego (benlik) ve siiper ego (iist benlik).
Davranig bu ii¢ sistemin etkilesiminin {iriiniidiir ve biri digerinden bagimsiz
olarak ¢alismaz. Freud’a gore insan davranisi belirleyen bu {i¢ benlikten ilkel
benlikte barman duygular kisinin davranisini yonlendirir, iist benlik bu
davranigin toplumsal ve ahlaki normlara uygunlugunu kontrol eder, benlik ise
ilkel benlik ve iist benlik arasinda denge kurarak eylemi hosgorii kanallarina
aktarir (Islamoglu, 2009: 85).

Toplumsal-ruhsal (sosyopsikolojik) faktorlere dayali Veblen model: Veblen

insani, i¢ginde bulundugu gruba, yasadigi alt kiiltiir ve ¢evresindeki genel kiiltiir
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kurallarina uyan ve ona gore davranis sergileyen toplumsal bir varlik olarak
tanimlamaktadir (Papatya, 2005: 225). Amerika’da yasayan, kendilerini ve
statiilerini belirtmek i¢in tiiketimi kullanan yeni bir burjuva ve “aylak” bir
sinifin harcamalarini inceleyerek, onlarin gosteris ve lstiinliik i¢in tliketim
yaptiklarim1 gozlemleyen Veblen, bu kisilerin statiilerinin geleneksel statii
belirleyen is, ¢caligma vb. olgular araciligiyla degil de bariz tiikketim araciligiyla
belirlendigini ifade eder. 20. yiizy1l basinda Veblen, kisilerin ¢esitli mallari
tilkketme giidiilenmesinin ge¢cim kaynakli olmadigini kisiler arasi kiskandirici

farkliliklar i¢in zemin hazirlama oldugunu belirtir (Karatekin, 2009: 14).

2.3.2. Tanimlayici1 (Modern) Tiiketici Davranis Modelleri

Klasik modellerin aksine tanimlayict modeller, tiiketici davranisinin nasil

gerceklestigi lizerinde durmakla beraber tiiketici davraniginin uyaricilara karsi verilen

bir tepki olmaktan ziyade bir siire¢ olarak satin alma ve tiikketim eyleminin nasil

gelistigini anlamaya ve tanimlamaya ¢alismaktadir (Islamoglu ve Altunisik, 2013: 30).

Bu modellerin ortak 6zelligi; tiiketici davranigini bir sorunu ¢6zmeye yonelik

siire¢ olarak goriirken tiiketiciyi sorun ¢oziicii olarak gormektedirler. Modelin

isleyisindeki ortak 6zellik; karar verici olan tiiketici, bir yandan dis ¢cevre kosullarindan

diger yandan kisilik ozelliklerinden etkilenerek adim adim satin alma kararim

vermesidir (Islamoglu, 2008: 137). Tiiketici davranislari yazininda yaygin olarak

bilinen tanimlayici tiiketici davranis modellerine asagida yer verilmektedir:

Engel-Kollat-Blackwell (EKB) modeli: EKB modeline gore tiiketicinin karar
asamalari; problemin ortaya ¢ikmasi, problemin tanimlanmasi, arastirilmasi,
alternatiflerin gelistirilmesi, iiriini segme ve se¢im sonrast sonuglarinin
degerlendirilmesidir (Abicilar, 2006: 40). EKB modelinde tiiketici davranislari
bir karar islemi olarak goriiliip, modelin sosyal ve fiziksel ayrimi yapilan
girdisi tiiketicinin duyu organlar araciligiyla algiladigi uyaricilarken ¢iktisi
davranistir. Modelin en onemli kismi merkez kontrol iinitesidir. Bu {inite
diisinme ve bellekten olusur. Bu modelin yapisal olarak karar safhalari;
girdiler, merkez kontrol iinitesi, algilama ve karsilastirmadir. Modelde girdiler
belirli faktorlerin etkisi altinda karsilastirildiktan ve algilandiktan sonra gelen

karar islemi; problemin tanimlanmasi, alternatiflerin arastirilmasit ve
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degerlendirilmesi, satin alma karar1 ve sonug siiregleriyle tamamlanir.
Tiiketicinin satin alma sonrasi satin alma karari, merkez kontrol iinitesinde
depolanir ve sonraki satin alma kararlarinda bu bilgi veya tecriibe kullanilir
(Bilge ve Goksu, 2010: 87-88).

Howard-Sheth (HS) modeli: HS modeli 6grenme kuramini 6nemseyen ve
marka se¢imi davraniglarini inceleyen bir modeldir. Marka se¢iminin tesadiifi
olmadig1 ve sistematik bir siire¢ oldugunu kabul eden bu modelde kararlar
akilcidir. Fakat karar alma, 6grenme ve bilis kapasitelerinin etkisindedir.
Dolayisiyla bu model bagimli degisken olan davranis ve bagimsiz degisken
olan 6grenme arasindaki iligkiyi incelemistir (Abicilar, 2006: 45). Model dort
faktoriin belirleyiciligiyle olusmustur; i) girdi faktorleri (hizmet, fiyat, servis
vb. uyaricilar) ii) algisal ve 6grenme faktorleri (6grenme siireci) iii) ¢ikti
faktorleri (dikkat, algilama, tutum, niyet ve satin alma) iv) gevresel faktorler
(satin almanin 6nemi, kisilik, sosyal sinif, kiiltiir, finansal durum vb. faktorler)
(Islamoglu, 2008: 144). Bu modelde; smirsiz (yogun) sorun ¢dzme, sinirli
sorun ¢dzme ve otomatik (rutin) sorun ¢ézme davranisi olmak iizere li¢ tiir
problem ¢oziicli satin alma karar tipi mevcuttur (Tekin, 2014: 102).

Katona modeli: Katona modeline gore tiiketici davranigina ait unsurlar; bireyin
davranig1 veya tepkisi, tesvik edici faktorler ve ara degiskenlerdir. Bireyin
davranig1 veya tepkisinin iktisadi ya da gayri iktisadi olabileceginin ifade
edildigi bu modelde, tesvik edici faktorlerin de mali imkanlar, gelir seviyesi,
gelirdeki degisme veya ihtiyaglarin belirlemesi olabilecegi belirtilmektedir.
Ara degiskenler ise tiiketicinin ¢evreyle iligkisi sayesinde edindigi deneyimleri
sonras1 kazandig1 aligkanliklari, tutumlari, sosyopsikolojik unsurlaridir. Ara
degiskenler, tiiketicinin etkisinde kaldig1 tesvik edici 6geler ile davranis tarzi
arasinda iligski kurmaktadir (Bilge ve Goksu, 2010: 83-84).

Lazersfeld modeli: Tiiketici davraniglarinin i¢ ve dis faktorlerden etkilendigini
sOyleyen bu modelde, i¢ faktorlerin bir kismini; kisileri satin almaya
yonlendiren ve kisilerin tatmin duygusundaki dengesizliklerin sonucu olan
olgulardan olustururken diger kismimi kisilerin davranislarina yon veren
kiltiirii ve bilgi diizeyi olusturmaktadir. Alternatif liriin 6zellikleri, reklamlar,
satig tesvik araglari, referans gruplar vb. faktorler bu modelde tiiketici tercihine
yon veren dis faktorlerdir (Karatekin, 2009: 19).
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Nicosia modeli: Tiiketici davraniglarinin dort temel asamadan olustugunu
varsayan bu modelde her asamanin ¢iktis1 diger asamanin girdisini
olusturmaktadir. ik asamada tiiketici heniiz iiriin ya da hizmetten haberdar
degildir. Reklam araciligiyla haberdar edilerek mal veya hizmete karsi tutum
olusturmas1 saglanmaktadir. ikinci asamada tiiketici bu girdileri arastirip
degerlendirilmekte ve bdylelikle bilgi arama siirecine girilmektedir. Ugiincii
asamada olumlu degerlendirme sonucu satin alma karar1 dogmakta ve son
asamada satin almanin gergeklesmesiyle sonuglarinin isletmeye ve tiiketiciye
bir geri bildirim olarak dondiigi, tiiketicinin  deneyim kazandigi

varsayilmaktadir (Bilge ve Goksu, 2010: 84).

2.4. Tiiketim Teorileri

Tiiketim konusunda gelistirilen ve literatiirde yer verilen temel tiikketim teorileri

su sekilde siralanabilir;

2.4.1 Mutlak Gelir Hipotezi

Keynesyen tiiketim fonksiyonu olarak da nitelendirilen mutlak gelir

hipotezinde tiiketim, ilgili donemin cari harcanabilir gelirine baghdir (C=f (Y)).

Mutlak gelir hipotezine iliskin baz1 6nemli 6zellikler su sekilde siralanabilir (Bilgili,
2017: 234);

Reel tiiketim harcamalari, reel cari gelirin kisa donemde istikrarl
fonksiyonudur.

Harcanabilir gelirdeki 1 birimlik degismenin tiiketimde kag¢ birimlik degisime
yol agtigin1 gosteren marjinal tiikketim egilimi (mpc), O (sifir) ile 1 (bir) arasi
bir degerdir (0<mpc<1). Marjinal tiiketim egiliminin 1 ve 0 olmas1 gibi iki u¢
durumda sirasiyla; harcanabilir gelirdeki artisin tiimiliniin harcandig1 ve
harcanabilir gelirdeki degismenin tamamiyla tasarruf edildigi durumlar ifade
edilmektedir. Fakat bu iki u¢ durum akla gelmediginden Keynes¢i analiz,
marjinal tiiketim egilimini pozitif ve 1’den kii¢lik deger olarak farz etmektedir.
Marjinal tiikketim egilimi, otonom tliketimden dolay1 ortalama tiiketim

egiliminden kiictiktiir.
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o Gelir arttikca gelirdeki artigin biiyilk kisminin tasarrufa kiiclik kisminin

tilketime ayrilacagi diistincesiyle hareket edilmektedir.

2.4.2. Nispi Gelir Hipotezi

Duesenberry tarafindan gelistirilen nispi gelir hipotezine gore tiikketim, cari
donem gelirine (Yt) ve gecmis donem gelirlerinin en biiyligiine (Ytn) baghdir ve
tiketim fonksiyonu, C=f (Y, Ytn) olarak ifade edilir. Nispi gelir hipotezine gore
tilkketim iki ana 6geden beslenmektedir; bunlardan ilki tiiketimin, cari gelirle birlikte
gecmis gelirlerin en yiiksegine bagli oldugudur. ikincisi ise, iginde bulundugu gruptaki
bireylerin tiiketim diizeyidir. Nispi gelir hipotezi, mutlak gelir hipotezinden iki ana
noktada farklilagmaktadir. Bu noktalardan ilki, nispi gelir hipotezinin, bireylerin
tilketim kararlarinin birbirine baglh oldugunu; mutlak gelir hipotezinin ise bireylerin
tilketim kararlarinin birbirinden bagimsiz oldugunu varsaymasidir. Digeri ise, nispi
gelir hipotezinde tiiketim, sadece cari donemdeki gelirin degil ayn1 zamanda 6nceki
donem gelirlerinin en yiikseginin bir fonksiyonu olarak ele alinirken mutlak gelir
hipotezinde tiiketim, cari donemdeki gelirin bir fonksiyonu olarak ele alinmasidir

(Bilgili, 2017: 236-238).

2.4.3. Zamanlar Arasi Tiiketim Hipotezi

Irving Fisher tarafindan gelistirilen model; tiiketicilerin kisitlar, tercihler ve
hem kisit hem de tercihler karsisinda tliketim ve tasarrufla ilgili se¢imlerini nasil
belirlediklerini agiklamaktadir. Diger bir ifadeyle, zamanlar arasi tiiketim hipotezi,
rasyonel ve gelecegi diisiinen tiiketicilerin zamanlar arasinda yaptiklar1 se¢imle yani
farkl1 zaman dilimlerini gézeterek nasil se¢im yaptiklarini agiklamaktadir (Mankiw,
2010: 517). Bireyler bor¢ vererek ileride alacagi faizle beraber tiiketim yapar ve
gelecekteki tiiketimi bu giinkii tiiketime tercih eder ya da bireyler bor¢ alarak
gelecekteki tiiketim yerine bugiinkii tliketimi tercih edebilirler. Tiiketicinin,
gelecekteki veya bu giinkii gelirindeki degismenin tiiketim iizerindeki etkilerini her iki

doneme paylastirmast durumu tiikketim diizlesmesi olarak adlandirilir.
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2.4.4. Omiir (Yasam) Boyu Tiiketim Hipotezi

1950’lerde Franco Modigliani onciiliigiinde gelistirilen hipotezin baslangig
noktas1 zamanlar arasi tiiketim hipotezidir. Fakat zamanlar aras1 tiikketim hipotezinde
doneme yayilan analiz, yasam boyu tiiketim hipotezinde tiiketicinin Omriine
yayilmistir (Bilgili, 2017: 246). Yasam boyu gelir hipotezine gore (t) donemdeki
tiikketim, tiiketicilerin (t) doneminde elde ettikleri gelire degil, yasam boyu elde ettikleri
gelire baglidir. Diger bir ifadeyle, bu hipoteze gore bireyler yagamlarini déonemlere
ayirir; ¢alisma donemi ve emeklilik donemi. Ayrica yasam boyu gelir hipotezine gore,
kisiler yasamlarinin emeklilik donemlerindense calisma donemlerinde daha fazla gelir
elde ettiklerinden tiikketim diizlestirmesi yapar. Bdylece kisiler, yasamlarinin ¢alisma
doneminde gelirlerinin tiiketilmeyen kismini pozitif tasarruf yapar ve bu tasarrufla,
emeklilik donemlerinden yasamlarinin sonuna kadar tiiketimin geliri asan kismin

finanse eder (Unsal, 2009: 429).

2.4.5. Siirekli Gelir Hipotezi

Tiiketici davraniglarini agiklamak i¢in Milton Friedman tarafindan ileri
stirtiilmiistiir. Stirekli gelir hipotezi, yasam boyu tiiketim hipotezini tamamlar
niteliktedir fakat siirekli gelir hipotezi, kisilerin gelirlerinde yildan yila gegici
degisiklikler olmasi bakimindan yasam boyu tiiketim hipotezinden farklidir.
Friedman’a gore cari gelir (Y), siirekli (YP) ve gecici gelir (YT) toplanudir (Y=Y +
YT). Siirekli gelir, kisilerin gelecekte devam etmesini bekledikleri gelir iken gegici
gelir, devam etmesini beklemedikleri gelirdir. Friedman’a gore tiiketim, siirekli gelire
baglidir ve tiikketim fonksiyonu C= aY? denklemi ile ifade edilir (o, stirekli gelirin
tiiketilen boliimiinii dlgen bir sabit). Denklemden de anlasildig: tizere stirekli gelir
hipotezine gore tiikketim, siirekli gelirle orantilidir (Mankiw, 2010: 533-535). Ayrica
tikketim ve stirekli gelir arasindaki iliski; tiiketicilerin yasi, saglik durumu, kariyeri,
egitimi gibi unsurlart dikkate alindiginda kazanmaya devam edecegini diislindiigii

gelirle yani siirekli gelirle tiikketim arasindaki iliskidir (Demiral, 2007: 354).

53



2.4.6. Rassal Yiiriime

Rassal yiiriime, herhangi bir degiskenin degerindeki degigsmeyi dngdérmenin
miimkiin olmadig1 durumu ifade eder. Robert Hall’1n analizinde siirekli gelir, rasyonel
beklentilerden yola ¢ikarak tahmin edilmektedir. Sok (ya da siirpriz, beklenmeyen) bir
politika uygulanmadig: siirece iktisadi ajanlar rasyonel beklentiler altinda siirekli geliri
dogru tahmin edeceklerdir ve tiikketim diizeyinde degisme gerceklesmeyecektir. Tersi
durumda, sok (ya da siirpriz-beklenmeyen) bir politika uygulandigi durumda siirekli
gelir tahminleri dogru tahmin edilemeyecek ve tliketim diizeyinde degisme
gerceklesecektir (Bilgili, 2017: 255). Hall’in siirekli gelir hipotezini rasyonel
beklentiler ¢ercevesinde ele alarak elde ettigi sonu¢ ve tliketimdeki degismeleri
Ongdrmenin miimkiin olmadig1 sonucu, tiikketimin rassal yiirlimesi olarak adlandirilir.
Bazi ampirik ¢alismalar tiiketimin rassal ylirlimesinin iki ongoriisiiniin de (sok-siirpriz-
beklenmeyen bir politika uygulanmasinin ve beklenen politika uygulanmasinin
tiketim karar1 iizerindeki etkisi), gegerli olmadigim1 ortaya koymaktadir. Bu
baglamdaki calismalardan elde edilen sonuglardan ilki; gelirdeki beklenmeyen
degismelerin tiiketimi etkilememesi durumu (asir1 diizlestirme), ikincisi; gelirdeki
beklenen degismelerin tiiketimi etkilemesi durumudur (asir1 duyarlilik) (Unsal, 2009:
439).

2.4.7. Anhk Hazzin Cazibesi

Anlik hazzin cazibesi hipotezi, Laibson tarafindan ortaya atilmistir. Laibson’a
gore tiiketim karari, rasyonel kararlar alan bireyler tarafindan degil, psikolojilerinin
etkisi altinda akilci olmayabilen kararlar alan bireyler tarafindan alinmaktadir.
Psikolojiyi iktisada dahil ederek davranmissal iktisadin gergevesini olusturan anlik
hazzin cazibesi hipotezine gore, tiikketiciler uzun donemde, kisa doneme kiyasla daha
sabirhidir. Bu durum, tiiketici tercihlerinin zamana gore tutarsiz olabilecegini,
tiiketicilerin zaman igerisinde kararlar1 degisebilecegini ortaya koyar (Mankiw, 2010:
539-540). Ornegin bugiinkii 10 TL ile on yil sonraki 200 TL arasinda se¢im yapacak
birgok kisi tercihini bu giinkii 10TL’den yana kullanmaktadir. Burada bireyler anlik
hazzin cazibesi ile on yil sonra elde edecekleri ¢cok daha yiiksek getiriden (200 TL)
vazgecerler. Diger bir 6rnekte, 100 giin sonra 10 TL ile 101 giin sonra 11 TL arasinda
secim yapmast istenilen bireylerin se¢imi ise 101. giinli beklemek olacaktir. Burada,

bireylerin uzun donemde kisa doneme kiyasla daha fazla sabir gosterdikleri
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goriilmektedir. Fakat tliketicilerin tercihleri zamana gore tutarsiz olabileceginden
bireyler 100 giinden sonra kendilerini yeni bir kisa donemde bularak ilk soruyla kars1
karstya kalir ve anlik hazzin cazibesi ile 10 TLyi de tercih edebilir. Diger bir ifadeyle,
anlik hazzin cazibesi tiiketicilerin zaman igerisinde kararlarini etkilemektedir (Akin,

2018: 28).

2.5. Tiiketici Davranisim1 Etkileyen Dissal Faktorlerden Kiiltiir Faktorii

Bireylerin veya gruplarin cesitli diirtiilerle iktisadi mal ve hizmetleri satin alma
ya da almama, kullanma kararlarina ait dinamik siireci harekete gecirerek, tiiketim
kararinin her agsamasinda farkli faaliyet gdstermesi durumu olan tiiketici davranislari;
bir yandan tiiketicinin algisi, giidiisii, inanci, degerleri, 6grenmesi, tavirlari, kisilik
ozellikleri, demografik oOzellikleri, rasyonel/irrasyonel diisiinmesi vb. bireysel
ozelliklerinden etkilenirken, diger yandan iiyesi oldugu topluma ait kiiltiir, sosyal sinif,
danigma gruplar, aile vb. toplumsal 6zelliklerden etkilenmektedir.

Tiiketici tarzlar1 hakkinda bilgi sahibi olmak, tiiketicilerin isteklerini
belirlemek, ihtiyaclarini bilmek ve bu istek ve ihtiyaglara uygun hizmet verilebilmesi
acisindan 6nemli olan tiiketici davraniglari, liretilecek mal veya hizmetleri dogrudan
etkilemektedir.

Tiiketici davranislarini etkileyen faktorler; igsel ve digsal faktorler olmak tizere
iki temel grupta ele alinabilir. Igsel faktorler; kisilik, algilama, motivasyon
(glidiileme), 6grenme ve tutum bagliklarinda toplanirken dissal faktorler; kiiltiir, sosyal
simuf, referans grubu, aile, demografik faktorler, cografi faktorler, politik faktorler

basliklarinda toplanabilmektedir.

2.5.1. Kiltir

Tylor (1871) kiiltiirii ya da diger bir ifadeyle uygarlig1 “toplumun iiyesi olarak,
insanoglunun ogrendigi, edindigi, bilgi, sanat, gelenek-gérenek ve benzeri yetenek,
beceri ve aliskanliklar: icine alan karmagik biitiin” olarak tanimlamistir (Gliveng,
2015a: 54). Tylor’in tanimi, sosyal antropolojiye yon verdigi gibi kiiltiir
antropologlarina da kilavuzluk etmistir (Giiveng, 2015b: 129). Literatlirde kiiltiir
kavramina iliskin bir¢cok tanima yer verilse de kavram, temelde alt1 ana baslik seklinde

tasnif edilmistir. Bunlar (Smith, 2007: 15-16):
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o Kiiltiirii, sosyal hayatin tiimiinii olusturan kapsamli bir biitiin olarak gérme
egiliminde olan betimleyici tanimlar,

e Kusaktan kusaga aktarilan bir miras olarak gérme egiliminde olan tarihsel
tammlar,

e Eylem ve somut davranislari bi¢imlendiren kurallar ya da degerlerin roliinii
Onemseyen normatif tanimlar,

o Kisilerin duygusal ihtiyaglarini karsilayan problem giderici roliine vurgu yapan
psikolojik tanimlar,

e Kiiltiiriin somut davranistan 6te bir soyutlama olduguna dikkat ¢eken yaprsal
tamimlar,

e Kiiltiirlin var olusu ve bu varolusu nasil idame ettigi {izerine yogunlasan
genetik tanimlardir.

Kiiltiir kavramina iliskin bazi tanimlar kiiltiiriin farkli parcalarina ya da farklh

yonlerine agirlik verilerek yapilmaktadir. S6z konusu tanimlardan bazilar1 Tablo 1°de

gosterilmektedir.
Tablo 1: Farkh Yonleriyle Kiiltiir Tanimlari
Arastirmact Tanim Tanimda agirhik verilen yon
Sapir (1921) Varligm iligkilerini ortaya koyan, sosyal ~Sosyal miras, tore, gelenek
siireclerle  Ogrenilen uygulama ve birligi
inanglar, maddi ve manevi Ogeler
biitiiniidiir.
Wissler (1916) Belli bir diisiince sistemi olarak Diisiiniis

tanimlanabilecegi gibi diisiince sistemi
biitiinii olarak da tanimlanabilir.

Marx (Zvorikine) (1967) Doganin  var ettiklerine  karsilik  Olusum ve koken
insanoglunun var ettigi nerdeyse her

seydir.

Sumnerve keller (1927) Bireylerin i¢inde bulundugu kosullara Cevreye uyum
uyumudur.

Tozzer (1930°dan 6nce) Toplumdan 6grenilen ve gelecek Genis anlamda egitim
kusaklara ayn1 sekilde ogretilen davranis
kaliplaridir.

White (1949) Davranislarin, maddi 6gelerin, duygu ve ~ Simge olmast
diistincelerin simgelerle biitiinlesmesidir.

Linton (1945) Bir toplumun tiim yasam bigimidir. Yasam bigimi

Benedict (1934) Detaylandirilarak bilimsel alana  Bireysel psikoloji

yansitilan bireysel psikolojidir.

Sorokin (1947) Sosyokiiltiirel alandaki apagik eylem ve Ideal, deger ve davranis
araglarin  nesnellestirdigi  kavram,
kurallar, degerler ve bunlarmn iligkileri,
etkilesimleridir.
Kaynak; Giiveng, 2015b: 128-129
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Kiiltlirtin yap1 tas1 olan 6geler; degerler, yasalar, normlar, dil, din, gelenekler,
inanislar, toreler ve torenler tiiketici davraniglarini etkilemektedir. Tablo 2’de kiiltiiriin
Ogelerine ait olasi tilketim davranisi 6rnekleri verilmektedir. Kiiltiiriin; yiyecek, giyim
tarzi, mobilya vb. somut kavramlar1 kapsadigi gibi refah, yasa, gelenek vb. soyut
kavramlart da kapsadigi goriilmektedir. Glinliikk yasantimizin biiyiik bir kismin
olusturan kiiltiir, biiyiik 6l¢iide neyin yenilip/yenilmeyecegini, nerede yasanip, nerede

seyahat edilecegi vb. konular da genis 6lgiide belirleyicidir (Mucuk, 2006: 72).

Tablo 2: Kiiltiiriin Ogeleri ve Tiiketici Davramislarina iliskin Ornekleri

Kiiltiiriin Ogeleri Tiiketim Davramsina lliskin Ornekler

Degerler Materyalist degerlere sahip olan birinin simgesel
iiriinler (otomobil, cep telefonu gibi) almast

Dil Reklamlarda kullanilan dile dikkat eden birinin “ok

dusty” diyen sampuan reklamindan rahatsiz olmasi ve
bu iirline kars1 negatif bir tutum gelistirmesi.

Inamislar ve Mitler Dileklerinin kabul olmasi i¢in Telli babaya gidenlerin
tel gotiirmesi

Gelenekler Aile biiyiiklerinin bayramda g¢ocuklarima bayramlik
elbiseler almasi

Torenler Dogumda serbet, cenazede helva yapilarak gelenlere
dagitilmasi

Yasalar Hollanda’da uyusturucu kullaniminin serbestligi

Materyal Gostergeler Nisan bohgasi, evliligin gostergesi olarak g¢iftlerin

alyans takmasi

Kaynak: Odabas1 ve Barig, 2017: 317

Bireylerin bilgi birikimlerini, 6grendiklerini, yasalari, gelenekleri, ahlak
kurallarini, degerleri, toreleri ve torenleri igeren kiiltiir, kuskusuz davranislari en ¢ok
etkileyen unsurdur. Tiiketici davraniglarina etkide bulunan sosyal ve psikolojik
faktorlerin timii kiiltiiriin etkisindedir (Odabasi ve Baris, 2017: 313).

Toplumun tarihi ve toplumsal gelisme siirecindeki maddi ve manevi degerleri
sonraki nesillere aktarmada araci olan kiiltiiriin etkisi, bireyin dogumundan 6liimiine
kadar her yerde ve alanda goriilmektedir. Insanla bu kadar i¢ ige olan ve bireyin yasam
bicimini etkileyen kiiltiiriin, bireylerin tiiketim tercihlerinde de etkili oldugu

distiniilmektedir.

2.5.1.1. Kiiltiiriin Ozellikleri ve Tslevi

Toplumlarin gegmisten gelecege aktardigt maddi ve manevi unsurlardan
olusan sistemsel biitiin olarak da tanimlanan kiiltiir, ¢esitli 6zelliklere sahiptir. Bu

ozellikler asagida belirtilmistir (Aydin, 2007: 30-37);
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e Kiiltlir hem evrensel hem de 6zeldir,

e Kiiltiir, topluma ait tiim 6geleri biinyesinde bulundurur, kapsayicidir,

e Kiiltiir, toplum tiyelerince paylasilir, toplumsaldir,

e Kiiltlir, tanimlamasi oldukga zor bir kavram oldugundan bir soyutlamadir,

e Kiiltiir, tarih icerisinde yaratilan sistem diger bir ifadeyle tarihsel siire¢
icerisinde olusturulmus bir olgudur,

e Kiiltilir, dinamiktir ve degisebilir,

e Kiiltiir, olusturulur ve 6grenilir,

e Kiiltiir, ihtiyaglar1 gidermeye ve doyum saglamaya yonelik bir yapiya sahiptir,

e Kiiltiir, bir biitiindiir ve biitiinlestirici bir yapis1 vardir,

e Kiiltiir, simgelerden olusur,

e Kiiltiiriin, yalnizca maddi degil ayn1 zamanda manevi yonii bulunmaktadir,

e Kiiltiir, dogal ve toplumsal diinya ile aramizdaki terclimandir,

e Kiiltiir, idealler sistemidir,

o Kiiltiir, dogaya el koyar,

e Kiiltiir hem uyarlayict hem uyum bozucudur,

e Kiiltiir, uyarlanma tarzidir.

Kiiltiir sahip oldugu 6zellikleri dolayistyla bir¢ok islevi bulunmaktadir. Bu
islevlerden ilki Fichter’a gore, toplumda yasam deseni saglamaktir. Diger bir ifadeyle;
toplumda sistematize edilen davranislar sayesinde kisiler seyleri nasil yapacaklarini
yeniden O6grenmek veya kesfetmekten kurtulurlar. Fichter’a gore kiiltiirtin diger
islevleri; toplumun sahip oldugu degerleri bir arada bulundurmasi ve yorumlamasi,
sosyal birlik beraberlik ya da sosyal dayanigsma icin temel olugturmasi, toplumlarin
ayirict Ozelliklerini ve farkliliklarini ortaya koymasi ve son olarak sosyal kisiligin

olusmasindaki en 6nemli faktor olmasidir (Fichter, 2015:159-160).

2.5.1.2. Kiiltiir Tirleri

Farkli ol¢iitler esas alinarak tasniflenen kiiltiir tiirleri; genel (hakim, milli) ve
alt kiiltiir, maddi ve manevi kiiltiir, gercek ve ideal kiiltiir, yiiksek ve yaygin (popiiler)

kiiltiir, kars: kiiltiir, ulusal ve uluslararasi kiiltiirdiir (Karaca ve Glimiis, 2018: 11-15).
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2.5.1.2.1. Genel (Hakim, Milli) Kiiltiir ve Alt Kiiltiir

Genel kiiltiir, bir ulusun kimligini tanimlayan, diger uluslarla olan farklarini
betimleyen, tarihsel siire¢ i¢erisinde olugan maddi ve manevi deger yargilarint uyumlu
ve sistemli bir sekilde tasvir eden olgudur. Topluluklarin ulus olmasinit ve uluslarin
devamliligin1 saglayan genel kiiltiir, toplumlarin dillerini, inan¢larini, fikir ve
diisiincelerini, sanat tiirlerini vb. olgular1 biinyesinde barmmaktadir. Ayrica genel
kiiltiir, uluslarin gegmisinden miras olarak kalan dil, tarih, milli kiyafetler, tiirkiiler,
destanlar, yemekler vb. gelenek ve gorenekleri daima yasatma egilimi gostermektedir
(Ozmen, 2020: 13).

Genel kiiltiir i¢indeki bazi kiiltiirel normlara uyum gostermekle birlikte,
kendilerine 6zgii yasam sekilleri ve degerleri gelistiren topluluklar1 tanimlamak igin
kullanilan alt kiiltiir; irk, inang, diisiince, tutum vb. olgulari bakimindan azinlik
olusturan topluluklar olabilecegi gibi, ortak degerler etrafinda bir araya gelen
topluluklar da olabilirler. Alt kiiltiirler arasindaki farkliligin esas kaynagi, kiltiir

icindeki norm ve degerlerdir (Tanrikulu, 2015: 476).

2.5.1.2.2. Maddi Kiiltiir ve Manevi Kiiltiir

Kiiltlirtin temelde maddi ve manevi kiiltiir olmak iizere iki boyutu oldugu
sdylenebilir. Insanlarin gayretleri gergevesinde, toplumlarm gelisim siireglerinde
olusturduklar1 ara¢ ve geregler maddi kiiltiir olarak tanimlanmaktadir. Bir toplumda
yer edinen ibadethaneler, fabrikalar, egitim kurumlari, tasitlar, yerel/milli kiyafetler
birer maddi kiiltiir unsurudur (Ozmen, 2020: 13). Diger bir ifadeyle maddi kiiltiir,
toplumlarin gelisim donemlerinde ortaya konulan ara¢ ve gereclerden, sanattan,
tarihsel olaylardan, yazili-gorsel medyadan, torenlerden, oyuncaklardan vb. somut
nesnelerden olugmaktadir (Andersen ve Taylor, 2010: 27).

Manevi kiiltiir, belli bir topluma ait olan ve diger toplumlardan farklilasan orf-
adet, anane, norm, ¢esitli deger yargilari, yasa, tutum, inanig, idea, dil ve edebiyat,
miizik, estetik vb. unsurlardan olusturmaktadir. Diger bir ifadeyle, insanlarin dogay,
evreni ve insan1 anlamak i¢in sahip oldugu ya da olusturdugu, psikolojik veya manevi
ihtiyaglarmi karsilayan faktorler manevi kiiltiiriin 6geleridir. Genel olarak maddi
kiiltlir unsurlari, uluslararasi bir nitelige sahipken; manevi kiiltiir unsurlar1 daha ¢ok

yerel ve ulusal nitelige sahiptir (Aktan ve Tutar, 2007: 9).
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2.5.1.2.3. Gerg¢ek (Yasamakta Olan) Kiiltiir ve Ideal Kiiltiir

Gergek ya da yasamakta olan kiiltiir, toplumun biitiinliigiinii saglayan ilkelerin,
norm ve degerlerin pratikte var olusu ve ger¢ek yasamda uygulanis bigimiyken ideal
kiiltiir, toplumu bir arada tutan ilke, norm ve degerlerin sadece kurallarda kalmasi,
pratige dokiilememesi durumudur (Karaca ve Giimiis, 2018: 14). Gergek kiiltiir, ideal
kiltiirden ¢ogu zaman farklilasmaktadir. SOyle ki, evlilikte sadakatin 6nemli oldugu
toplumlarda eger azimsanmayacak 0l¢iide eslerini aldatanlar var ise ideal ve gergek

kiiltir arasinda farklilik oldugunu sdylenebilir (Goktuna Yaylaci, 2019: 37).

2.5.1.2.4. Yiiksek Kiiltiir ve Yaygin (Popiiler) Kiiltiir

Yiiksek kiiltiir, bir dizi entelektiiel ve sanatsal faaliyet igeren kiiltiir liriinlerini
ruhsal, estetik ve toplumsal kimlikleri ile birlestiren kiiglik elit bir grubun ya da
gruplarin sahip oldugu kiiltiirdiir. Popiiler kiiltiir ise, cok genis kitlelere ¢ekici kilinan
kiiltiirel tirtinleri ve bu triinlerin icerigini tilketen genis ve kalabalik gruplarin sahip
oldugu kiiltiir olarak tanimlanabilir. Popiiler kiiltiir ile yiiksek kiiltiir arasindaki fark,
kiiltiir irGinlerini takip edenlerin sayisiyla ve kiiltiir tiriinlerinin gesitliligiyle ortaya
konulmaktadir. Diger bir ifadeyle yiiksek kiiltiirde, kiiltlir iiriinleri egitim ve gelir
seviyesi yliksek, sayica az kitlelere hitap edilirken popiiler kiiltiirde, ¢ok genis ve
heterojen kitlelere hitap edildigi kabul edilmektedir. Klasik donemden senfonik bir
eser, resim veya heykel sanatina ilgi vb. sayili bir kitleye ¢ekici gelen tiriinler yiiksek
kiiltiir iirtinii olarak degerlendirilirken sofistike olmayan artistik {riinler, miizik
gosterileri, tv dizileri ve sovlart vb. genis kitlelere ¢ekici gelen {irtinler popiiler kiiltiir

tirlinii olarak degerlendirilmektedir (Giiven, 2018: 62).

2.5.1.2.5. Kars Kiiltiir

Kars1 kiiltiir, genel kiiltiire ait temel 6zellikleri kabul etmeyen ve genel kiiltiirle
catisma halinde olan sosyal topluluklari simgeleyen bir olgudur. Sosyal bilimlerde
kullanilan haliyle kars1 kiiltiir, bir toplumda benimsenen genel kiiltiiriin zitt1 olan
kiiltiirdiir. Kars1 kiiltiir, kurallar ve yasam bicimleri bakimindan genel kiiltiire aykiri
durumlan ifade eder. Gengler yeni kiiltlir dlciitlerine kolay uyum sagladiklarindan
kars1 kiiltir topluluklarinda geng kitleler 6nemli bir yere sahiptir. Geng kitlenin aksine

ileri yastaki kitlelerin, yeni 6l¢iitlere zor uyum saglamalarindan ve adetlerine, gelenek-
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goreneklerine ileri diizeydeki bagliliklarindan dolayt karsi kiiltiir i¢erisindeki yeri az
onemlidir. Kars1 kiiltiirii benimseyen topluluktaki bireyler, yasamlarin stirdiirdiikleri
toplumdaki genel deger yargilarimi sorgulamakta ve karsi kiiltiire dair kimlik

kazanmaktadir (Ozmen, 2020: 14).

2.5.1.2.6. Ulusal (Nasyonel) Kiiltiir ve Uluslararasi1 (Enternasyonel)
Kiiltiir

Ulusal kiiltiir ile belirli bir siyasal siir icindeki yurttaglarin gelistirdigi,
benimsedigi ve paylastig1 deneyimler, inanglar, degerler vb. olgular kastedilmektedir.
Uluslararasi kiiltiir ise yayilma, goc, ¢ok uluslu orgiitler vb. araciligiyla degerlerin,
normlarin, diisiincelerin, inan¢larin vb. olgularin belirli bir iilke sinirlart digina ¢ikarak

uluslararasi boyut kazanmasi olarak ifade edilmektedir.

2.5.1.3. Ulusal Kiiltiiriin Olciilmesi

Kiiltiirler bazen birbirlerine benzesede, ayni degildirler. Bireyin yasami,
egitim, teknoloji, ekonomik durum ve sosyal c¢evre, din ve siyasi durum vb.
faktorlerden etkilenen herhangi bir toplumun kiltiirii, diger kiiltiirlerden
farklilagsmaktadir. Ulusal kiiltiir farkliligi, uluslararas: tiim iliskilerde ortak bir anlayis
gelistirmeyi ve ortak sonuglar yaratmayi zorlagtirmaktadir. Kiiltiirel farklilasmalari
ortaya koymak i¢in Kluckhohn ve Strodbeck (1961), Hall (1976), Hofstede (1980),
Hampden-Turner, Trompenaars (1993) tarafindan arastirmalar yapilmis (Sigr1 ve
Tigl, 2006: 329-330) ve bu arastirmalarla kiiltir farkliligina ortak bir anlayis
kazandirilmaya c¢alisilmaktadir. Bu arastirmacilardan Hofstede’in ulusal kiiltiir
arastirmasi literatiirde tlizerinde ¢ok¢a durulan g¢alismalardandir. Hofstede, ulusal
kiiltiir boyutlarinin  karsilagtirmasini  70°den  fazla {iilkede gerceklestirmistir.
Hofstede’in gelistirdigi ulusal kiiltiir 6lcegi ve calismasi kiiltiirin boyutlarin1 ortaya

koymakta ve iilkeler arasinda kiiltiiriin kiyaslamasini saglamaktadir.

2.5.1.3.1. Hofstede’ in Kiiltiirel Farklihk Boyutlar:

Kiiltiirel farklilagmalar1 ortaya koyan arastirmacilardan Geert Hofstede’in,
1980’lerde ¢ok sayida ulusal kiiltiir lizerinde ¢aligsmalar yaparak gelistirdigi Kiiltiirel

Boyut Teori’si, kiiltiirel degerlerin bireylerin davranislarini ne sekilde etkiledigini ve
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bir kiiltiirdeki kisilerin kaliplasmis bir sekilde davranma nedenini agiklamaya
caligmaktadir. Kiiltiirel Boyut Teori’sine gore bir kiiltiirtin (i) gli¢ mesafesi, (ii)
bireysellik-toplulukguluk, (iii) belirsizlikten kag¢inma, (iv) maskiilenlik-feminenlik,
(v) kisa-uzun doneme yonelme ve (vi) Ozgiirliige kars1 sinirlanma olmak iizere alti
farkli boyutu bulunmaktadir (AFS, 2012: 1). Hofstede’in ulusal kiiltiir modeli, ilgili
alan literatiiriinde son yillarda en yaygin kullanilan kiiltiir modelidir (Kovaci¢, 2005:

147).

Sekil 1 : Tiirkiye ve Birlesik Krallik’in Hofstede Ulusal Kiiltiir Boyutlarimin Karsilagtirmasi

United Kingdom x

89 85
b6 b6 69
45 4 AW
37 I 3 I I I
Power Individualism Masculinity Uncertainty Long Term Indulgence
Distance Avoidance Orientation

Kaynak: Hofstede Insight (2019a)

Burada, anilan boyutlarin her zaman ve kosulda anlamli olmayacagim
belirtmek gerekir. Ozellikle bir iilkenin boyutlarma ait skorlar bazen tek basmna bir
anlam ifade etmezken Sekil 1’deki gibi baska bir lilke ile karsilagtirmali olarak
verildiginde anlamli olmaktadir. Sekil 1’de Hofstede’in gelistirdigi ulusal kiiltiir
boyutlar1 Birlesik Krallik ve Tiirkiye bazinda karsilastirmali olarak verilmistir. Buna
gore, Birlesik Krallik toplumu Tiirkiye toplumuna gore daha diisiik glic mesafesine
sahiptir. Birlesik Krallik toplumu daha bireyci, Tiirkiye toplumu daha topluluk¢u bir
kiiltiire sahiptir. Birlesik Krallik toplumu toplumsal diizeyde Tiirklere nazaran daha
eril 6zelliklere haizdir. Belirsizlikten kaginma boyutu acisindan bakildiginda Tiirkiye
toplumunun Birlesik Krallik toplumuna gore belirsizlikten ka¢inma diizeyinin daha
yiiksek; Birlesik Krallik’in toplumsal diizeyde uzun doneme yonelme derecesinin de
Tirkiye’ye nazaran daha yiliksek oldugu anlasilmaktadir. Fakat Tiirkiye ve Birlesik
Krallik’in uzun déneme ydnelme boyutuna iliskin sahip olduklari puanlar hakim ve

baskin bir uzun ve kisa yonelim tercihlerinin olmadiklarini, Tiirkiye’nin aldig1 puan
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itibariyle hosgorii/kisitlama boyutunda siniflandirma yapilamazken Birlesik Krallik

kiiltiirintin almis oldugu puan hosgdriilii bir kiiltiir oldugunu gdostermektedir.

2.5.1.3.1.1. Gii¢ Mesafesi Boyutu

Gili¢c mesafesi boyutu, bir toplumda yasayan farkli giic diizeyindeki kisilerin

aralarindaki mesafenin seviyesini gostermektedir. Gli¢ seviyesindeki farkliligi biiyiik

olan toplumlarin ast ¢alisanlar iist ¢alisanlartyla hi¢cbir miicadeleye girmez ve ast

calisanlar daima iistlerinin kendilerini yonlendirmesini bekler (AFS, 2012: 2).

Diisiik ve yiiksek glic mesafesi arasindaki temel baz1 farkliliklar sunlardir

(Hofstede, 2011: 9; Karaca ve Giimiis, 2018: 45);

Yiiksek glic mesafesinde giic, toplumun ana gercegiyken; diisiik gii¢
mesafesinde gii¢ kullanimi, yasal olmali ve sorgulanmalidir,

Yiiksek gilic mesafesinde ebeveynler, ¢ocuklarina itaat etmeyi Ogretirken;
diisiik giic mesafesinde ebeveynler ¢ocuklarina esitligi benimsetir.

Yiiksek giic mesafesinde ileri yastaki kigilerden hem korkulur hem de onlara
saygt duyulurken; diisiik giic mesafesinde ileri yastaki insanlara hem saygi
duyulmaz hem de onlardan korkulmaz.

Yiiksek giic mesafesinde egitim, 6gretmen odakliyken; diisiik glic mesafesinde
ogrenci odaklhidir.

Yiiksek glic mesafesinde hiyerarsi varolussal esitsizlikken; diisiik gii¢
mesafesinde hiyerarsi rollerin esitsizligi anlamina gelir.

Yiiksek gilic mesafesinde astlar, kendilerine ne yapmalar1 gerektiginin
soylenmesini  beklerken; diisiik giic mesafesinde astlar kendilerine
danisilmasini beklemektedir.

Yiiksek giic mesafesinde yolsuzluk sik sik yasanirken ve skandallar
ortiiliiyken; diisiik glic mesafesinde yolsuzluk az yasanir ve skandallar kisinin
politik yasamina son verir.

Yiiksek giic mesafesinde toplumdaki gelir dagilimi, ¢ok dengesizken; diisiik
giic mesafesinde daha dengelidir.

Yiiksek giic mesafesinde dini inang hiyerarsiyi vurgularken; diisik giic

mesafesinde dini inang esitligini vurgulamaktadir.
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Gli¢ mesafesi boyutu, toplumdaki bireyler arasinda farklilik oldugu esasina
dayanmakta ve kiiltiirlin, bireyler arasindaki bu esitsizlige karsi tutumunu ifade
etmektedir. Hofstede’e gore yiiksek gilic araligma sahip {iilkeler arasinda Suudi
Arabistan (95 puan), Birlesik Arap Emirlikleri (90 puan), Romanya (90 puan), Suriye
(80 puan) (Hofstede Insights, 2019b) yer alirken diisiikk gii¢ araligina sahip iilkeler
arasinda Danimarka (18 puan), Israil (13 puan) yer almaktadir. Arastirma
orneklemimizi de kapsayan iilkelerden Tiirkiye (66 puan) yiiksek gii¢ araligina
sahipken Birlesik Krallik (35 puan) daha diisiik gili¢ araligina sahiptir. Bu nedenle
Tiirkiye’de hiyerarsik diizene 6nem verildigi, listlerin erisilemez ve ideal patronun bir
baba figiirinde oldugu, giiclin merkezilestirildigi, calisanlarin ne yapmalari
gerektiginin sdylenmesi beklentisi icinde bulundugu, yoneticilere karsi tutumun resmi,

iletisimin dolayli ve bilgi akisinin segici oldugu ifade edilir (Hofstede Insights, 2019c).

2.5.1.3.1.2. Bireysellik ve Kolektivizm Boyutu

Bireysellik- kolektivizm boyutu, bir iilkedeki insanlarin birey olarak m1 yoksa
bir grubun iiyesi olarak mi hareket etmek ya da davranmak istediklerinin derecesini
belirmektedir. Bireysellik ve kolektivizim (toplulukgu) birbirine karsit kavramlardir.
Dolayisiyla kolektivizim diistik bireyciliktir (Hofstede, 1993: 89). Bireysel yapinin
agir bastig1 toplumlarda bireyler kendi kararlarin1 kendileri verme egilimindeyken,
kolektivist yapiya sahip toplumlarda grup i¢i baglar giiclii oldugundan bireyler
kararlar1 grup i¢indekilerle verme egilimindedir (AFS, 2012: 2).

Bireysellik ve kolektivizm boyutu arasindaki temel bazi farkliliklara asagida
yer verilmistir (Hofstede, 2011: 11; Karaca ve Glimiis, 2018: 51);

e Bireysellik boyutunda, kisiler kendileri ya da yakin aile cevreleri ile
ilgilenmekteyken; kolektivizm boyutunda kisiler genis ailelerde veya klanlarda
diinyaya gelmektedir.

o Bireysellik boyutunda ben bilinci hakimken, kolektivizm boyutunda biz bilinci
hakimdir.

e Bireysellik boyutunda gizlilik hak olarak goriiliirken, kolektivizm boyutunda
ait olma vurgulanmaktadir.

e Bireysellik boyutunda digerleri, bireyler olarak siniflandirilirken, kolektivizm

boyutunda digerleri, grup i¢i ve grup dis1 olarak siniflandirilir.
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e Bireysellik boyutunda bireylerin kendi diisiinceleri varken, kolektivizm
boyutunda onceden belirlenmis grup i¢i goriisler vardir.

e Bireysellik boyutunda, normlarin ihlal edilmesi sugluluk duygusuna yol
acarken kolektivizm boyutunda utan¢ duygusuna yol agar.

e Bireysellik boyutunda ben kelimesi vazgeg¢ilmezken, kolektivizm boyutunda
ben kelimesinin kullanimindan kaginilir.

e Bireysellik boyutunda egitimin amaci, nasil Ogrenilecegini 6grenmekken,
kolektivizm boyutunda nasil yapilacagini 6grenmektir.

e Bireysellik boyutunda gorev, bireysel iliski ya da akrabaliklardan iistiin
gelirken, kolektivizm boyutunda bireysel iliski ya da akrabalik iligkisi
gorevden lstlindiir.

Bireysellik-kolektivizm boyutunda ele alinan ana konu, bir toplumun tyeleri
arasidaki dayanisma derecesidir. Insanlarin kendilerini “ben” veya “biz” olarak
tanimlaylp tanimlamadigi ile ilgilidir. Hofstede’e gore bireysellik/kolektivisttik
derecesi yiiksek olan iilkeler arasinda, ABD (91 puan), Birlesik Krallik (89 puan) ve
Kanada (80 puan) yer alirken (Hofstede Insights, 2019d), bireysellik/kolektivisttik
derecesi diisiik olan iilkeler arasindan Suudi Arabistan (25 puan), Romanya (30 puan),
Bulgaristan (30 puan) yer almaktadir. Tiirkiye, 37 puanla kolektivist bir toplumdur.
Bu durum Tiirkiye’de “biz” in 6nemli, iletisimin dolayli ve grup uyumunun &nemli,
iligkilerin ahlaki bir temele sahip ve bu iligskinin her zaman gorevden iistiin oldugu ve

nepotizme daha sik rastlandigi ifade edilir (Hofstede Insights, 2019e).

2.5.1.3.1.3. Belirsizlikten Kacinma Boyutu

Hofstede vd. (2010: 191), belirsizlikten kaginma boyutunu, bir kiiltir
tiyelerinin belirsizlik durumlarinda veya bilinmeyen durumlarda duydugu tedirginligin
diizeyiyle agiklamaktadir. Belirsizlikten kaginma orani yiiksek toplumlarda; belirsizlik
karsisinda yiiksek stres goriiliir. Belirsizlikleri glindelik yasamin bir parcast kabul
edemediklerinden belirsizlik bir tehdit olarak kabul edilir ve bununla miicadele
gerekir, goriis farkliliklarina degil fikir birligine ihtiya¢ vardir, risk almak sikintilidir
ve hatalardan kaginma bir ihtiyactir, sz konusu toplumda kurallar ve yasalar
gereklidir (AFS, 2012: 3).
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Hofstede iilkelerin diisiik ve yiiksek belirsizlikten kaginma boyutu arasindaki

temel bazi farkliliklar1 asagidaki gibi ifade etmektedir (Hofstede, 2011: 10; Karaca ve
Gilimiis, 2018: 48);

Yiiksek belirsizlikten ka¢inmada yasamin dogasindaki belirsizlik miicadele
edilmesi gereken bir tehdit olarak diistiniiliirken, diisik belirsizlikten
kacinmada yasamin dogasinda var olan belirsizlik dogal kabul edilir,

Yiiksek belirsizlikten kaginmada yiiksek stres, duygusallik, kaygi ve
nevrotiklik s6z konusuyken, diisiik belirsizlikten kaginmada rahatlik, diisiik
stres, 0z kontrol, diisiik kayg1 s6z konusudur,

Yiiksek belirsizlikten kaginmada 6znel iyi olus ve saglik konusu diisiik
puanlara sahipken, diistik belirsizlikten kacinmada yiiksek puanlara sahiptir,
Yiiksek belirsizlikten kaginmada farkli olan sey tehlikeliyken diisiik
belirsizlikten kaginmada farkli olan sey merak edilir,

Yiiksek belirsizlikten kacinmada netlik ve planlamaya ihtiya¢ varken, diisiik
belirsizlikten kaginmada belirsizlik ve kargasa arasinda uyum vardir,

Yiiksek belirsizlikten kaginmada 6gretmenlerin her seyi bilmesi gerekirken,
diisiik belirsizlikten kaginmada 6gretmenler “bilmiyorum” diyebilir,

Yiiksek belirsizlikten kaginmada sevmedigi isi yapsa dahi o iste kalma egilimi
s0z konusuyken, diisiik belirsizlikten kaginmada is degisimi sorun degildir,
Yiiksek belirsizlikten kaginmada kurallar hassas bir ihtiyacken, diisiik
belirsizlikten kaginmada kurallardan (yazili-s6zlii) hoslanilmamaktadir,
Yiiksek belirsizlikten kaginmada vatandaglar siyasi yetkililere kars1 kendilerini
beceriksiz ya da eksik goriirken, diisiik belirsizlikten kaginmada ise yetkin
gormektedir,

Yiiksek belirsizlikten kag¢inmada din, felsefe ve bilim konusunda, esas
degerlere ve onemli teorilere inanma s6z konusuyken, diisiik belirsizlikten
kaginmada ise gorelik ve deneycilik 6n plandadir.

Bu boyut; bir toplumun geleceginin asla bilinemeyecegi gercegiyle

ilgilenmektedir. Bu belirsizlik kaygilandirir ve farkli kiiltiirler farkli sekillerde bu

kayginin iistesinden gelmeyi 6grenir. Hofstede’e gore, belirsizlikten kaginma derecesi

yiiksek olan tilkeler arasinda, Polonya (93 puan), Romanya (90 puan) ve Bulgaristan

(85 puan) yer alirken (Hofstede Insights, 2019f), belirsizlikten kaginma derecesi diigiik

olan iilkeler arasinda Danimarka (23 puan) ve Cin (30 puan) yer almaktadir.
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Arastirmamizin  6rneklemini kapsayan iilkelerden biri olan Tiirkiye, 85 puanla
belirsizlikten kaginma derecesi yliksek olan iilkelerdendir. Bu sebepten, yasalara ve
kurallara fazlasiyla ihtiya¢ duyar ve kaygiy1 en aza indirmek i¢in insanlar bir¢ok
ritielden faydalanir. Arastirmamizin diger bir orneklemini kapsayan Birlesik
Krallik’1n (35 puan) belirsizlikten kaginma derecesi diisiiktiir. Bu durum, millet olarak
giiniin ne getirdigini bilmeden uyanmaktan ve yeni bilgilerle plan degisikligi
yapmaktan mutlu olduklar1 anlamina gelir. Genel olarak fazla kurallar1 olmayan bu

toplumda farkli olan caziptir (Hofstede Insights, 20199).

2.5.1.3.1.4. Maskiilenlik ve Feminenlik Boyutu

Bu boyut, bir toplumdaki basar1 yonelimini tanimlar. Genelde basart odakls,
iddial1 ve materyalist yapidaki toplum maskiilen toplum iken, feminen toplumlar,
insan iligkileri iyi kurma, zayif/sanssiz kisileri 6nemseme, yiiksek yasam kalitesine
sahip olma gibi degerler tizerinedir (Kovacié, 2005: 146). Maskiilenlik-feminenlik
boyutlar1  arasindaki wulusal kiltiir farkliliklar, bireylerin is hayatlarini
anlamlandirmast bakimindan da yorumlanmistir; “calismak i¢in yasamak™ ve
“yasamak i¢in ¢alismak” ifadelerinden ilkine maskiilen, digerine feminen kiiltiirler
daha yakindir (Hofstede, 2001: 311).

Hofstede, iilkelerin maskiilenlik ve feminenlik dereceleri arasindaki temel bazi
farkliliklar1 asagidaki gibi ifade etmektedir (Hofstede, 2011: 12; Karaca ve Giimiis,
2018: 56);

e Maskiilenlik boyutunda cinsiyetler arasinda duygusallik ve sosyal rol ayrimi
maksimumken, feminenlik boyutunda bu ayrim minimumdur,

e Maskiillen boyutta erkeklerin 6z giiveni yiiksek ve hirsli olmasi gerekir,
kadinlar 6zgiivenli ve hirshi olabilir, feminen toplumda kadinlar ve erkekler
miitevazi ve sefkatli olmalidir,

e Maskiilen boyutta is aileden daha iistiinken, feminen boyutta is ve aile dengesi
mevcuttur,

e Maskiilen boyutta giiclii hayranligt mevcutken, feminen boyutta gili¢siizlere
sempati duyulmaktadir,

e Maskiilen boyutta baba olgusal gerceklerle ilgilenirken anne duygularla
ilgilenir, feminen boyutta ise hem anne hem baba olgusal gerceklerle ve

duygularla ilgilenir,
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e Maskiilen boyutta kiz ¢ocuk aglar, erkek cocuk aglamaz; erkek ¢ocuk karsi
koymali, kiz ¢ocuk kavga etmemeli, feminen boyutta hem kiz hem erkek ¢ocuk
aglayabilir fakat asla kavga etmemelidir,

e Maskiilen boyutta baba aile biiyiikliigiine karar verirken, feminen boyutta anne
cocuk sayisina karar verir,

e Maskiilen boyutta siyasal yasant1 da az sayida kadina rastlanirken, feminen
boyutta ¢ok sayida kadina rastlanir,

e Maskiilen boyutta inang tanr1 veya tanrilara odakliyken, feminen boyutta inang
insan odaklidir.

Bu boyutta yiiksek puan, alandaki en basarililarin tanimlandigi sekilde
toplumun rekabet, kazanim ve basar1 ile yonlendirilecegini gosterirken bu boyuttaki
disik puan, toplumda baskin degerlerin yasam kalitesi ve benzeri olgular
Oonemsedigini gostermektedir. Hofstede’in yaptig1 aragtirmada bu boyutta yiiksek puan
alan tilkeler arasinda Japonya (95 puan), Avusturya (79 puan), Venezuela (73 puan)
yer alirken (Hofstede Insights, 2019h), diisiik puan alan iilkeler arasinda Norveg (8
puan), Hollanda (14 puan) ve Danimarka (16 puan) yer almaktadir (Hofstede Insights,
2019i). Tirkiye 45 puanla feminen toplumlar arasinda yer alirken Birlesik Krallik 66

puanla maskiilen toplumlar arasinda yer almaktadir (Hofstede Insights, 2019a).

2.5.1.3.1.5. Kisa ve Uzun Doneme Yonelim Boyutu

Insanlarin ¢abalarinin gelecege, simdiye ve gecmise odakli olmasi ile iliskilidir
(Hofstede, 2011:8). Hofstede’e gore iilkelerin kisa ya da uzun dénem yonelim
dereceleri arasinda bazi temel farkliliklar vardir. Bunlar (Hofstede, 2011:15);

e Kisa donem yonelime sahip toplumlardaki bireylerin hayatlarindaki en 6nemli
olaylar gecmislerinde ya da su an ki yasamlarindayken, uzun donem ydnelime
sahip toplumlarda gelecekteki yasamlarindadir,

e Kisa donem yonelime sahip toplumlardaki bireyler istikrarli ve kararliyken,
uzun donem yonelime sahip toplumlarda iyi bireyler sartlara uyum saglar,

e Kisa donem yonelime sahip toplumlarda neyin iyi neyin kotii olduguna dair
evrensel kurallar varken uzun déneme sahip toplumlarda neyin iyi neyin kotii
oldugu kosullara baglidir,

e Kisa donem yonelimine sahip toplumlarda gelenekler kutsalken, uzun dénem

yonelimine sahip toplumlarda gelenekler kosullara gore degisebilir,
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e Kisa donem yodnelimine sahip toplumlarda aile yasami tahakkiimlerle
yonlendirilirken, uzun donem yoOnelimine sahip toplumlarda paylasilan
gorevlerle yonlendirilir,

e Kisa donem yonelimine sahip toplumlarda baskalarina yardim etme
onemliyken uzun dénem yonelimine sahip toplumlarda tutumlu olma ve sebat
etme Onemlidir,

e Kisa donem yonelimine sahip toplumlarda Ogrenciler basarilarin1 ve
basarisizliklarin1 sansa baglarken, uzun déonem yonelimine sahip toplumlarda
Ogrenciler basarilarim1 cabalarina ve basarisizliklarini  eksik ¢abalarina
baglarlar,

e Kisa donem yonelimine sahip yoksul iilkelerde ekonomik biiylime yavasken
uzun donem yonelimine sahip iilkelerin ekonomik biiyiimeleri refah
seviyelerine kadardir.

Hofstede’in yaptig1 arastirmaya gore; Iran (14 puan), Venezuela (16 puan) bu
boyutta diisiik puan alana iilkeler arasindayken (Hofstede Insights, 2019k) Rusya (81
puan), Almanya (83 puan), Cin (87 puan) bu boyutta yliksek puana sahip tilkeler
arasinda yer almaktadir (Hofstede Insights, 2019m). Tiirkiye’nin (46 puan) ve Birlesik
Krallik’in (51 puan) sahip oldugu puanlar, hakim ve baskin bir uzun ve kisa yonelim
tercihlerinin olmadiklarin1 gostermektedir (Hofstede Insights, 2019a).

2.5.1.3.1.6. Hosgorii-Kisitlama (Ozgiirliige Kars1 Stmmrlanma) Boyutu

Hosgorii boyutunun gecerli oldugu toplumlar, hayattan zevk alma ve eglenme,
dogal insan arzularini Ozgiir bir sekilde gerceklestirme egilimindedir. Hosgori
boyutunun karsiti olan kisitlama boyutunun gecerli oldugu toplumlarda ise, bireyler
kendi ihtiyaglarini, arzularini kat1 sosyal normlarla dengeler ve diizenler (Hofstede vd.,
2010: 281).

Hofstede’e gore hosgoriili ve kisitlanmis toplumlar arasindaki bazi temel
farkliliklar sunlardir (Hofstede, 2011: 16);

e Hosgoriilii toplumlarda kendilerini ¢cok mutlu eden insanlarin yiizdesi daha
fazlayken, kisitlanmis toplumlarda azdir,
e Hosgoriili toplumlarda konugsma ozgiirliigli Onemliyken, kisitlanmis

toplumlarda oncelikler arasinda degildir,
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e Hosgoriili toplumlarda serbest zaman Onemliyken kisitlanmis toplumlarda
serbest zamanin onem diizeyi distiktiir,

e Hosgoriili toplumlarda olumlu duygulari hatirlama olasilig1 yiiksekken,
kisitlanmis toplumlarda daha diistiktiir,

e Hosgoriili toplumlarin egitimli niifusta dogum orami yiiksekken, kisitlanmig
toplumlarda daha diigiiktiir,

e Hosgoriili toplumlarda aktif spor yapan ¢ok sayida insan varken kisitlanmis
toplumlarda daha az sayida insan vardir,

e Yeterli diizeyde gidaya sahip olan hoggoriilii toplumlarda obez insan ylizdesi
fazlayken, kisitlanmis toplumlarda daha azdir,

e Hosgorii boyutunda iilkedeki diizeni koruma oOnemli Oncelik degilken,
kisitlama boyutunda 6nemlidir.

Hofstede’in ¢alismasina gore, Venezuela bu boyutta en yiiksek puana (100)
sahiptir. Hosgorili boyutunda yiiksek puana sahip toplumlardaki insanlar, genellikle
hayattan zevk alma ve eglenme ile ilgili diirtiilerini ve arzularini gergeklestirmeye
istekliyken ayni zamanda iyimserlik egilimleri vardir. Ayrica bu insanlar, serbest
zamanlarina daha fazla 6nem verdigi, istedikleri gibi davrandig1 ve para harcadigi
sOylenebilir. Bu boyutta en diisiik puan (0) alan Pakistan’in ¢ok kisitlayici bir toplum
oldugu soylenebilir. Bu boyutta diisiik puani olan toplumlarin sinizm ve karamsarliga
egilimi vardir. Ayrica, kisitlanmis toplumlarin hosgoriilii toplumlarin aksine, serbest
zamanlarina ¢ok fazla onem vermedigi diisiiniiliir. Bu yonelime sahip insanlarda,
eylemlerinin sosyal normlar tarafindan sinirlandirildig: algist vardir ve bu insanlar
kendilerini simartmanin yanlis oldugunu diistiniirler. Tiirkiye’nin aldigi puan (49)
itibariyle bu boyutta smiflandirmasi yapilamamaktadir. Birlesik Krallik’in almis
oldugu puan (69) itibariyle hosgoriili bir kiiltiire sahip oldugunu sdylenebilir
(Hofstede Insights, 2019n).
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UCUNCU BOLUM
ARASTIRMA BOLUMU

3.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu c¢alismanin ilk amaci, davranigsal iktisat alaninda gerceklestirilen
caligmalardan yola ¢ikarak, davranissal iktisat perspektifiyle tiiketicilerin tercihlerini
belirleyebilmektir. Bunun igin davranigsal iktisatta karar almada etkili biligsel onyargi
ve yanilgilardan; sahiplik, ¢cergeveleme, zihinsel muhasebe, ¢ipalama, bedava, tuzak
ve sliriilesme etkisi ele alinmaktadir. Tiiketicilerin karar vermesinde etkili bu bilissel
Onyargi ve yanilgilar, tiikketici davranisina uyarlanabilirligi ve yorumlanabilirligi
acisindan uygun olduklarindan ve ayrica davranigsal iktisat alanindaki arastirmacilar
tarafindan lizerinde en ¢ok durulan konular olduklarindan dolay1 secilmistir.

Calismanin ikinci amaci, Istanbul ve Londra 6rnekleminin kiiltiir acisindan
farkliliklarini ortaya koymaktir. Bunun i¢in her iki drnekleme iligkin ayr1 ayr1 ulusal
kiiltiir boyutlar1 ve her iki Orneklemin ulusal kiiltiir boyutlarindaki farkliliklar
karsilastirilarak ortaya konulmustur.

Calismanin ticlincii amaci ise kiiltiir farkliliginin tiiketici tercihleriyle iliskisini
davranigsal iktisat perspektifiyle agiklamaya ¢alismak, Kiiltir farkliligi ile davranigsal
iktisatta karar almada etkili biligsel Onyargi ve yanilgilar arasinda iliski olup
olmadigini ortaya koymaktir.

Davranissal iktisat alaninda yapilan ¢alismalarin sayisi yerli literatiirde sinirh
saylda olmakla birlikte glinden giine artmaktadir. Bu ¢alisma, her iki 6rneklemde
tiikketici tercihlerinde etkili olan ve davranissal iktisatta kararlar1 bigimlendiren bilissel
Onyargi ve yanilgilarin kiiltiirel boyutlarla ele alindigi sayili calismalardandir.
Davranigsal iktisatta kararlar1 bigimlendiren biligsel onyargilarin ve yanilgilarin Tiirk
ve Ingiliz tiiketiciler tarafindan nasil algilandiginin belirlenmesi ve tiiketicilerin
kararlar1 bi¢imlendiren biligsel 6nyarg1 ve yanilgilara nasil tepki verdiginin ortaya
konulmas1 6nemlidir. Clinkii artik giinliik hayattaki kararlardan ekonomik kararlara
pazarlama alanindaki kararlardan kamu politikalarina kadar birgok alanda ve kararda
davranigsal iktisadin varsayimlar1 goz 6niinde bulundurulmaktadir. Davranigsal iktisat
perspektifiyle kiiltilir farkliliginin tiiketici tercihine etkisinin ele alindig1 bu ¢alismanin,
hem karar almada etkili olan davranigsal iktisatta kararlar1 bigimlendiren bilissel

Onyarg1 ve yanilgilar belirleyerek hem de davranigsal iktisat bakis agisiyla tiiketici
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tercihleri ile kiiltiir farklilig1 arasindaki iliskiyi test ederek literatiire katki saglayacagi
diisiiniilmektedir. Ayrica Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin etkisinde kaldiklar1 davranigsal
iktisattaki bilissel onyargi ve yanilgilarin belirlenmesinin ilgililere fayda saglamasi

beklenmektedir.

3.2. Arastirmanin Kapsami ve Sinirhihiklari

Arastirmada, bireylerin iktisadi kararlarinda nasil irrasyonel davrandiklarin
belirleyebilmek, tiiketici tercihlerinde etkili olan davramigsal iktisatta kararlari
bi¢gimlendiren biligsel Onyargi ve yanilgilarin (sahiplik, cerceveleme, zihinsel
muhasebe, ¢cipalama, bedava, tuzak secenek ve siirlilesme etkisinin) bireylerin tiiketim
kararlarini nasil etkiledigini ve kiiltiir farkliligi ile s6z konusu 6nyargi ve yanilgilar
arasindaki iliskiyi ortaya koyabilmek i¢in anket uygulamasi yapilmistir. Bu baglamda
Londra ve Istanbul’da bir alan arastirmasi yapilmistir. Farkli kiiltiirlerdeki bireylerin
tiikketim tercihlerini ortaya koyabilmek icin Londra’ da yasayan Ingiliz ve Istanbul’ da
yasayan Tiirk tiiketiciler secilmis ve arastirma, sadece goniillii olan Ingiliz ve Tiirk
tikketiciler ile sinirlandirilmistir. Ayrica zaman, maliyet, Covid19 salgini gibi kisitlar
nedeniyle arastirma online olarak gerceklestirilmistir. Aragtirma, kullanilan online
anket ile yayginlastirilmaya galisilsa da anketlerden elde edilen verilerle sinirlidir.
Yani arastirma, katilimcilarin verdigi yanitlarla sinirlidir bundan dolayi, sonuglarin
arastirmaya katilan Orneklem cercevesinde degerlendirilerek yorumlanmasi daha
uygun olacaktir.

Bu kapsam ve smirliliklar ¢ergevesinde arastirmanin cevap aradigi arastirma
sorular1 asagida ifade edildigi gibidir:

1) Ingiliz ve Tiirk tiiketiciler ulusal kiiltiiriin hangi boyutlarinda farklilik
gostermektedir?

2) Tiirk/Ingiliz tiiketiciler, kazan¢ s6z konusu oldugunda riskten
kaginmakta, kayip s6z konusu oldugunda risk almakta midir?

3) Cerceveleme etkisini belirlemeye yonelik sorulan sorulara iliskin
yanitlar ile kiiltiir farklilig1 (farkl kiiltiirde olma) arasinda iligki var midir?

4) Tiirk/Ingiliz tiiketicilerin, ¢erceveleme etkisi sorularina verdikleri
yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir?

5) Tiirk/Ingiliz tiiketiciler sahip olduklar1 seye daha fazla deger bigerken

sahip olmadiklari seye daha az m1 deger bicmektedir?
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6) Sahiplik etkisini belirlemeye yonelik sorulan soruya iligkin yanitlar ile
kiiltiir farkliligr (farkl kiiltiirde olma) arasinda iligki var midir?

7) Tiirk/Ingiliz tiiketicilerin, sahiplik etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile
demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir?

8) Tiirk/Ingiliz tiiketiciler tercihlerinde zihinsel muhasebe yanilgisina
diismekte midir?

9) Zihinsel muhasebe etkisi sorularina iliskin yanitlar ile kiiltiir farklilig
(farkli kiiltiirde olma) arasinda iligski var midir?

10) Tiirk/Ingiliz tuketicilerin, zihinsel muhasebe etkisi sorularina verdikleri
yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir?

11)  Tiirk/ingiliz tiiketiciler kendilerine yoneltilen ¢ipa degerlerinden
etkilenmekte midir?

12)  Istanbul ve Londra &rneklemleri i¢in ¢ipalama, diisiik ve yiiksek
¢ipalama indeks degerleri kagtir?

13)  Cipalama etkisini belirlemeye yonelik sorulan sorulara iligkin yanitlar
ile kiiltiir farklilig: (farkli kiiltiirde olma) arasinda iliski var midir?

14)  Tirk/Ingiliz tiiketicilerin, ¢ipalama etkisi sorularina verdikleri
yanitlarla demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir?

15)  Tiirk/Ingiliz tiiketiciler kendilerine y&neltilen bedava segenekten
etkilenmekte midir?

16)  Bedava etkisini belirlemeye yonelik sorulan sorulara iligkin yanitlar ile
kiltiir farkliligr (farkl kiiltiirde olma) arasinda iligski var midir?

17)  Tiirk/Ingiliz tiiketicilerin, bedava etkisi sorularina verdikleri yanitlar ile
demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir?

18)  Tiirk/Ingiliz tiiketiciler tercihlerinde tuzak segenekten yola gikarak mi
karar vermektedir?

19)  Mevcut segeneklere bir alternatifin daha eklenmesi durumunda ortaya
cikan tuzak etkisi sorularina verilen yanitlar ile kiiltiir farklilig1 (farkl kiiltiirde olma)
arasinda iliski var midir?

20)  Tirk/Ingiliz tiiketicilerin, tuzak etkisi sorularina verdikleri yanitlar ile
demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir?

21)  Tiirk/Ingiliz tiiketiciler tercihlerinde siiriilesme etkisi gostermekte

midir?
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22) Siiriilesme etkisini belirlemeye yonelik sorulan soruya verilen yanitlar
ile kiiltiir farklilig: (farkl kiiltiirde olma) arasinda iligki var midir?
23)  Tirk/Ingiliz tiiketicilerin, siiriilesme etkisi sorusuna verdikleri yanitlar

ile demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir?

3.3. Evren ve Orneklem Secimi

Davranigsal iktisat bakis acistyla kiiltiir farkliliginin tiiketici tercihlerine
etkisini belirleyebilmek igin Ingiliz ve Tiirk tiiketiciler karsilastirilmistir. Arastirma
evrenini Londra ve Istanbul olustururken Londra’daki ingiliz ve Istanbul’daki Tiirk
tilkketicilerin tamaminin ¢alismaya dahil edilmesi miimkiin olmadigindan 6rneklem
alma yoluna gidilmistir. Bu baglamda arastirmada basit tesadiifi 6rnekleme yontemi
benimsenmistir. Arastirma drneklemini; Londra’da bulunan goniillii Ingiliz tiiketiciler
(800 katilimc1) ve Istanbul’da bulunan goniillii Tiirk tiiketiciler (800 katilimci)
olusturmaktadir. Orneklem sahasi olarak Londra ve Istanbul’ un alinmasinin nedeni;
metropol, kozmopolit, modern schir, cazibe merkezi olmalar1 ve bir takim yasam
standartlar1 agisindan benzerlikleri bulunan ancak kiiltiirel ag¢idan farkli din, simge,
sosyal kodlar, toplumsal gerceklikler vb. dgelerden beslenen 6rneklem olmalaridir.
Ayrica Istanbul ve Londra’ da yasayan kisilerin bir kismi, i¢ gdcle bu sehirlere
gelmekte ve geldikleri bolgelerin kiiltiiriinii temsil etmektedir. Bundan dolay1 istanbul
ve Londra 6rneklemlerinin, sadece Londra ve Istanbul’a ait alt kiiltiirii degil iilkelerinin
genel kiiltiirii hakkinda da bilgi edinmemize yardimci olacagi diistiniilebilir.

Aragtirmanin veri sayisint miimkiin oldugunca artirabilmek i¢in anket formu
ornekleme online olarak dagitilmistir. Aragtirma verileri Londra 6rnekleminden Subat-
Nisan 2020, istanbul rnekleminden Mart-Nisan 2020 tarihleri araliginda toplanmustir.
Veriler incelenerek verilerin yanls girilip girilmedigi kontrol edilmis, tutarsiz igerige
sahip anketler analiz dis1 birakilmistir. Sonug olarak, Londra’da 800 (grup 1'= 400+
grup 22= 400), Istanbul’da 800 (grup 1= 400+ grup 2= 400) olmak iizere toplamda
1600 anket incelemeye uygun olarak degerlendirilmis ve analize tabi tutulmustur.

Krejcie ve Morgan’a gore, popiilasyon arttikca, 6rneklem biiytikliigii de azalan

bir oranda artar, 6rneklem biiyiikligii 380 6gelik 6rneklem sayisinin biraz tizerinde

1 Grup 1, uygulanan anket 1’in yanitlayicilarini temsil etmektedir.
2 Grup 2, uygulanan anket 2 nin yanitlayicilarini temsil etmektedir.
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sabit kalmaktadir ve 1 milyon ve iizeri popiildsyonun temsil edilebilirligi i¢in 384
ogelik orneklem sayisi yeterli gelmektedir (Krejcie ve Morgan, 1970: 609-610).
Calismanin her iki 6rneklem sahasinda ayri ayri iki anket uygulandigindan dolayz,
toplamda 1536 6gelik 6rneklem sayisina ulasilmasi gerekmektedir. Bu ¢ergevede
aragtirmanin evreni géz 6niinde bulunduruldugunda 1600 6gelik 6rneklem sayisinin

yeterli oldugu goriilmektedir.

3.4. Veri Toplama Araci

Arastirmada birincil veri elde etmek ig¢in veri toplama araci olarak anket
tekniginden yararlanilmigtir. Arastirma kapsaminda hazirlanan anket, online anket
formuna aktarilmistir. Arastirma ile ilgili verileri elde etmek iizere hazirlanan anket
formu, arastirma Orneklemini temsil ettigi disiiniilen 50 kisiye On test olarak
uygulanmis ve yapilan degerlendirme sonrasi anket formuna nihai hali verilmistir.

Arastirmaya iliskin anket formu 3 boliimden olusmaktadir. ilk boliimde
davranigsal iktisat bakis acistyla tiiketici tercihlerini belirlemeye yonelik senaryo
sorular, ikinci boliimde ulusal kiiltiir boyutlarinin belirlenmesine yonelik Hofstede’in
ulusal kiiltiir boyutlarini igeren ve Yoo, Donthu ve Lenartowicz (2011)’in gelistirdigi
26 maddelik Ulusal Kiiltiir Olgegine (CVSCALE) ait ifadeler ve son boliimde

tiikketicilerin demografik yapisini belirlemeye yonelik sorular yer almaktadir.

3.4.1. Ulusal Kiiltiir Olcegi (UKO)

Ulusal kiiltiiriin  l¢iilmesinde, Yoo, Donthu ve Lenartowicz (2011)’in
gelistirdigi 26 maddelik “Ulusal Kiiltiir Olgegi (CVSCALE)” kullanilmistir. Olgek
Londra drneklemine orijinal Ingilizce haliyle uygulanirken Istanbul &rneklemine
uzman goriisiiyle Tiirk¢eye terciime edilen hali uygulanmistir. Ankette bireylerin
ulusal kiiltiir diizeylerini belirlemeye yonelik bes boyut bulunmaktadir. Toplam 26
maddeden olusan ulusal kiiltiir 6lgeginin 1.-5. maddeleri gii¢ mesafesi boyutunu, 6.-
10. maddeleri belirsizlikten kagmmma boyutunu, 11.-16. maddeleri bireycilik/
kolektivizim (topluluk¢uluk) boyutunu, 17.-20. maddeleri maskiilenlik/feminenlik
boyutunu ve 21.-26. maddeleri ise kisa/uzun déneme yonelme boyutunu Slgmeye
yoneliktir. Bu maddeler 7°1i likert Ol¢egine (1-Kesinlikle katilmiyorum, 2-

Katilmiyorum, 3-Biraz katilmiyorum, 4-Ne katiliyorum ne katilmiyorum, 5-Biraz
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katiliyorum, 6-Katiliyorum ve 7- Kesinlikle katiliyorum) gore katilimcilar tarafindan
cevaplandirilmigtir. Katilimcilarin verdikleri cevaplarin ortalamasi, ulusal kiiltiiriin

ilgili boyutunda sahip olunan diizeyi yansitmaktadir.
3.4.1.1. Ulusal Kiiltiir Ol¢egine (UKO) iliskin Giivenilirlik Analizi

Giivenilirlik analizi, bir 6l¢egin O6lgmek istedigi 6zelligin ne olgiide dogru
ol¢iildiigiinii, 6lcegin iiretkenligini ve sitirekliligini ortaya koymaktadir (Cakmur, 2012:
340). Givenilirlik katsayilarindan genellikle Cronbach’s Alpha (a) katsayisi
kullanilmaktadir. Cronbach’s Alpha katsayisi, istatistik temelleri tutarl ve tiim sorulari
dikkate alarak hesapladigindan, testin genel giivenilirlik yapisini yansitmakta ve 0 ile
1 arasinda degisim gostermektedir (Ding ve Abdioglu, 2009: 172). Her bir
madde/boyut i¢in tek bir o degeri hesaplanabilecegi gibi, dl¢egin tiimiine ait bir o
degeri de hesaplanabilmektedir. Olgegin tiimii i¢in hesaplanan o degeri o dlgegin
toplam giivenilirligini géstermekte ve a degerinin 0.7’ye esit ve 0.7°den biiyiik olmas1
genel kabul goren durumdur (Kilig, 2016: 47). Olgek giivenilirliginin Cronbach’s
Alpha katsayisina bagl olarak yorumlanmasi su sekildedir (Kalayci, 2009: 405);

0.8< a<1.0 —dlcek yiiksek derecede giivenilir,
0.6< 0<0.8 — 06l¢ek oldukga giivenilir,

0.4< 0<0.6 — olcek giivenilirligi diisiik,

0.00< 0<0.4 — olcek giivenilir degildir.

3.4.1.1.1.Ulusal Kiiltiir Ol¢egine iliskin Giivenilirlik Analizi (istanbul)

Arastirmaya iligkin analizlere baglamadan 6nce ulusal kiiltiir 6l¢egine iliskin
giivenilirlik analizi yapilmistir. Arastirmada Istanbul 6rneklemi icin kullanilan bes
boyutlu ulusal kiiltiir 6l¢eginin giivenilirlik analizi i¢in Cronbach’s Alpha giivenilirlik
katsayis1 hem her boyut igin ayr1 ayr1 hem de tiim 6lgek igin analiz edilmistir. Analiz

sonuclarina iliskin veriler, Tablo 3’de verilmistir.

Tablo 3:Ulusal Kiiltiir Boyutlarina Ait Giivenilirlik Analizi Sonuclar (istanbul)

Ulusal Kiiltiir Boyutlart Madde Sayis1 Cronbach’s Alpha (a) Katsayisi
Belirsizlikten Kaginma 5 .578
Bireycilik/ Toplulukeuluk 6 .887
Maskiilenlik/Feminenlik 4 .865
Kisa/Uzun Déneme Yonelme 6 .808
Tiim Ifadeler 21 736
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Tablo 3’de istanbul’da uygulanan ulusal kiiltiir 6lceginin ve alt boyutlarinin
giivenilirlikleri icin ayr1 ayr1 hesaplanan a katsayilarna yer verilmistir. Olgekte yer
alan gili¢ mesafesi boyutunun giivenilirlik katsay1 (0.072) ¢ok diisiik ¢iktigindan analiz
dis1 birakilmistir. Gilic mesafesi boyutu disinda kalan boyutlarin giivenilirlik
katsayilar1 belirsizlikten kaginma boyutu i¢in (0.578), bireycilik/topluluk¢uluk boyutu
icin (0.887), maskiilenlik/feminenlik boyutu i¢in (0.865), kisa/uzun déneme yonelme
boyutu i¢in (0.808) ve 6l¢egin geneli i¢in (0.736) olarak hesaplanmis ve 6lgegin geneli
icin giivenilirligin olduk¢a gilivenilir oldugu tespit edilmistir. Kullanilan 6lgeklerin

giivenilir olmasi 6lgegin igsel tutarliliklarinin iyi oldugunu gostermektedir.

3.4.1.1.2.Ulusal Kiiltiir Ol¢egine iliskin Giivenilirlik Analizi (Londra)

Arastirmada Londra Orneklemi i¢in kullanilan bes boyutlu ulusal kiiltiir
Olceginin giivenilirlik analizi hesaplanmasinda Cronbach’s Alpha giivenilirlik
katsayis1 kullanilmistir. Cronbach’s Alpha giivenilirlik katsayisi hem her boyut igin
ayr1 ayr1 hem de dlgegin tiimii i¢in analiz edilmistir. Analiz sonuglarina iligkin veriler

Tablo 4’de verilmistir.

Tablo 4:Ulusal Kiiltiir Boyutlarina Ait Giivenilirlik Analizi Sonuclar1 (Londra)

Ulusal Kiiltiir Boyutlari Madde Sayist Cronbach’s Alpha (a) Katsayist
Gili¢ Mesafesi 5 743
Belirsizlikten Kaginma 5 .651
Bireycilik/ Toplulukeuluk 6 877
Maskiilenlik/Feminenlik 4 .735
Kisa/Uzun Doneme Y o6nelme 4 .878
Tiim Ifadeler 24 .613

Tablo 4’de belirtilen o katsayilari, giiven araliklarina gore dlgegin oldukca
giivenilir (0.6< a <0.8) oldugunu gostermektedir. Bu sonug, calismada kullanilan
Olcegin igsel tutarliliklarmin iyi oldugunu gostermektedir. Calismada kisa/uzun
doneme yonelme boyutuna iliskin iki madde (25. ve 26. maddeler) hem ilgili boyutun

hem de 6lgegin genel giivenilirligini diisiirdiiglinden analiz dis1 birakilmistir.

3.4.1.2.Ulusal Kiiltiir Olgegine iliskin Faktor Analizi

Faktor analizi, ¢ok sayidaki degisken arasindaki iliskiye dayanarak, birbirinden

bagimsiz ve daha az sayida, daha anlamli ve 6zet bigimde yeni degiskenler (faktorler)

77



bulunmasini saglamaktadir (Karagoz, 2016: 1001). Faktor analizi, sosyal bilimlerde
Ol¢iimiin kalitesini ve gegerliligini ortaya koyan en dnemli analizlerdendir. Faktor
analizinin temel amaci boyut indirgemedir (Yashioglu, 2017: 75).

Faktor analizinin; kesfedici (agiklayici) ve dogrulayict olmak tizere iki temel
analiz tiirli bulunmaktadir. Arastirmacilar, yapacaklari aragtirma yapilarini 6l¢gmek i¢in
genellikle daha onceki arastirmalarda kullanilan, gecerliligi ve giivenilirligi test
edilmis Olcegi, hem zaman ve kaynak tasarrufu saglamak hem de sonuglar
karsilastirmada kolaylik olmasi agisindan kullanmaktadir. Fakat onceden kullanilmig
Olgeklerin aragtirmanin Orneklemi icin uygun olup olmadigimin belirlenmesi
gerekmektedir. Boyle durumlarda kullanilan dogrulayici faktor analizi, kuramsal alt
yapis1 0nceden belirlenmis olan 6l¢egin yapisal dogrulugunu sinamak veya dnceden
kullanilmis 6l¢egin 6zgiin yapisinin toplanan veri ile uyumlu olup olmadigini test
etmek amaciyla kullanilirken; kesfedici (agiklayici) faktor analizi, maddelerin hangi
faktor altinda toplanacagini kesfetmek i¢in kullanilmaktadir (Giirbiliz ve Sahin, 2016:
334).

3.4.1.2.1.Ulusal Kiiltiir Olcegine iliskin Kesfedici (Aciklayici) Faktor
Analizi (Istanbul)

Kesfedici faktor analizi, yeni olusturulmus veya bir dilden bagka bir dile
cevrilmis bir dlcegin degiskenlerini temsil eden ifadelerin altinda yatan faktor yapisin
ortaya koymayr ve kesfetmeyi amacglayan bir analizdir (Suhr, 2006; Yashoglu,
2017:75). Bu ¢alismada kullanilan ulusal kiiltiir 6l¢egi, baska bir dilden ¢evrildigi igin
Olgege kesfedici faktor analizi uygulanmistir.

Olgegin faktdr analizine uygun olup olmadigmin degerlendirilmesinde;
korelasyon matrisi incelenmekte ve Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve Bartlett kiiresellik
testi kullanilmaktadir. Degiskenler arasindaki korelasyonlari ve faktor analizinin
uygunlugunu 6lgen drneklem KMO (yeterlilik 6l¢iimii testi) test degeri 0-1 araliginda
degismektedir. Bu deger, herhangi bir degiskenin diger degiskenler tarafindan hatasiz
tahmin edilmesi durumunda 1 degerini alir. Faktor analizinin kabul edilebilir olmasi
icin KMO test degerinin 0,50’den biiyiik olmas1 beklenirken, ¢ok iyi bir faktor analizi
icin KMO test degerinin 0,80’den biiylik olmasi beklenmektedir (Turanlt vd., 2012:
47-49).
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Tablo 5: KMO ve Bartlett's Test Bulgular (istanbul)
KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) Orneklem Yeterlilik | ,819

Olgiimii

Bartlett Kiiresellik Testi Ki-kare(y2) 6520,745
Serbestlik derecesi(df) 210
Anlamlilik diizeyi(p) ,000

Tablo 5°de istanbul’da uygulanan ulusal kiiltiir 6lgeginin faktdr analizine
uygunlugunun degerlendirilmesine iliskin KMO ve Bartlett kiiresellik testi analiz
sonuglarma yer verilmistir. Analiz sonuglarma gore, KMO= ,819; y® =6520.745;
Bartlett kiiresellik testi (p) =,000’dir. Bu sonuglar dogrultusunda, 6lgegin ¢ok iyi KMO
ve Bartlett kiiresellik test degerlerine (¥?=6520.745; p<0,05) sahip oldugu ve faktor

analizine uygun oldugu goriilmektedir.

Tablo 6: Ulusal Kiiltiir Olcegi Maddelerinin Faktor Yiikleri (Dondiiriilmiis Faktor Matrisi) Tablosu
(istanbul)

Faktorler
F1: F2: F3: F4: Kisa/
Ifadeler Belirsizlikten Bireycilik/ Maskiilenlik/ Uzun  Déneme
Kag¢imma Topluluk¢uluk Feminenlik Yo6nelme
UAIL ,659
UAI 2 ,605
UAI 3 ,540
UAI 4 ,610
UAI 5 ,575
COL1 ,896
COL2 147
COL3 779
coL4 779
COL5 ,664
COL6 ,766
MAS1 ,904
MAS 2 ,825
MAS 3 ,879
MAS 4 ,709
LTO1 ,807
LTO2 571
LTO3 ,709
LTO4 ,682
LTO5 ,619
LTO6 ,646
Agiklanan
Varyans (%)
UAI: Belirsizlikten Kaginma, MAS: Maskiilenlik/Feminenlik COL: Bireycilik/ Toplulukguluk, LTO: Kisa/Uzun Déneme Yonelme

8,800 18,881 13,820 14,647

Ulusal kiiltiir 6lgeginin faktdr desenini ortaya koymak amaciyla yapilan
kesfedici faktor analizinde, dlgegin 21 maddesi ve 4 alt boyutu oldugu belirlenmis ve
Tablo 6’da gosterilmistir. Cok faktorlii desenlerde, agiklanan varyansin %40’1n
tizerinde olmasi yeterli olarak kabul edilir (Biiytikoztiirk, 2007; Tavsancil, 2005).

Tablo 6’da goriildiigii tizere birinci faktor olan “F1: belirsizlikten kaginma boyutu”
79



toplam varyansin %8,800’lnii, ikinci faktdr “F2: bireycilik/topluluk¢uluk boyutu”
toplam varyansin %18,881’ini, iiciincii faktor “F3: maskiilenlik/feminenlik boyutu”
toplam varyansin %13,820’sini ve dordiincii faktor olan “F4: kisa/uzun doneme
yonelme boyutu” toplam varyansin %14,647’sini agiklamaktadir. Bu faktorler, toplam
varyansin %56.149’unu aciklamaktadir. Bu c¢ergevede, tanimlanan bir faktoriin,

toplam varyansa yaptig1 katkinin yeterli oldugu goriilmektedir.

3.4.1.2.2.Ulusal Kiiltiir Olcegine iliskin Dogrulayici Faktor Analizi
(Istanbul)

Istanbul’da uygulanan ulusal kiiltiir 6lcegi, orijinal halinden geviri yapildig1
icin agiklayic1 faktdr analizine tabi tutulmustur. Akabinde Olgegin, Orneklemin
yapisina uygunlugunu test etmek amaciyla dogrulayici faktor analizi yapilmastir.

Dogrulayict faktor analizinde test edilen yapiin dogrulanip dogrulanmadig:
yani yapinin gegerliligi ¢esitli uyum iyiligi katsayilariyla ortaya konulmaktadir. Model
uyumunun belirlenmesinde, hangi uyum indeksinin kullanilacagi kesin olmamakla
beraber temelde CMIN/DF, NFI, TLI, CFI, GFI, RMSEA vb. indeks degerlerine
bakilmaktadir (Karagodz, 2016: 975). Tablo 7°de bahsi gecen uyum indekslerinin uyum
kriterleri ve Istanbul’da uygulanan ulusal kiiltiir 5l¢eginin uyum indeks degerlerine yer

verilmistir.

Tablo 7: Ulusal Kiiltiir Olcegi Dogrulayici Faktor Analizi Uyum Kriterleri ve Dogrulayici Faktor Analizi
Uyum Degerleri (Istanbul)

Uyum Indeksleri Iyi Uyum Sinirlar Kabul Edilebilir Degerler Uyum
Uyum Smirlari Durumu
x2/df(CMIN/DF) x2/ df <3 ¥2/df<5 1,998 Iyi uyum
NFI 0,95<NFI 0,90< NFI ,944 Kabul
Edilebilir
Uyum
TLI 0,95<TLI 0,90< TLI ,967 Iyi uyum
CFlI 0,97 <CFI 0,95 <CFI 971 Iyi Uyum
RMSEA RMSEA < 0,05 RMSEA<0,08 ,035 Iyi uyum
GFI 0,90 <GFI 0,85 < GFI ,957 Iyi uyum
AGFI 0,90<AGFI 0,85<AGFI ,946 Iyi uyum

¥2: 365.634, df: 183, p= 000

Kaynak: Karagdz, 2016: 975. (y2/df: Ki-kare/Serbestlik derecesi, NFI: Normlagtirtlmis uyum indeksi, TLI: Tucker-Lewis indeksi, CFI:
Karstlastirmal1 uyum indeksi, RMSEA: Yaklagik hatalarin ortalama karekékii, GFI: lyilik uyum indeksi, AGFI: Diizeltilmis iyilik uyum indeksi.)

Tablo 7°de dogrulayici faktor analizine gore 6lgegin yapisal denklem model
sonucu p=,000 diizeyinde anlaml1 oldugu, 6l¢egi olusturan 21 madde ve 4 alt boyutun
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dleek yapistyla iliskili oldugu ve Istanbul’da uygulanan ulusal kiiltiir 8lgeginin model
uyum indeks degerlerinin kabul edilebilir ve iyi uyum sinirlart igerisinde oldugu
goriilmektedir.

Sekil 2°de, dort faktorlii yapinin ulusal kiiltiir 6l¢egine iliskin birinci diizey
dogrulayici faktor analiz sonuglar1 verilmis ve ilgili yapi ile 6rneklemin uyumlu

oldugu goriilmiistiir.

Sekil 2.Ulusal Kiiltiir Olg¢eginin (UKQ) Birinci Diizey Dogrulayic1 Faktér Analizine fliskin Model®
(istanbul)
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3.4.1.2.3.Ulusal Kiiltiir Olcegine iliskin Kesfedici (Aciklayici) Faktor
Analizi (Londra)

Arastirmaci, yeni bir dlgek gelistiriyor ya da yazinda mevcut olan dlgegin
maddelerinde ekleme ya da ¢ikarma islemi yapiyorsa dlgegin yapisal ve faktoriyel
gecerlilik ¢alismalarina aciklayict faktor analiziyle baglamasinin daha uygun olacagi

diistiniilmektedir (Giirbiiz ve Sahin, 2016: 310). A¢iklayici faktor analizi sonrasinda

3 ppI; gii¢ mesafesi boyutu, UAI: belirsizlikten kaginma boyutu, MAS: maskiilenlik/feminenlik boyutu, COL:
bireycilik/toplulukguluk boyutu, LTO: kisa/uzun doneme yonelme boyutu
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yapilan dogrulayici faktdr analizi ile Slgegin Ongdriilen kuramsal yapist dogrulanmaya
calisilmaktadir. Bu dogrultuda yapilan bu ¢alismada, ulusal kiiltiir 6l¢geginin kisa/uzun
déneme yonelme boyutuna dair iki ifade (25. ve 26. ifadeler), hem ilgili boyutun hem
de Olgegin toplam giivenilirlik diizeyini genel kabul goren giivenilirlik diizeyinden
daha diisiik sonuglandirdigindan ve yapilan dogrulayici faktor analizi sonucunda farkli
boyutlara yiiklendigi goriildiigiinden 6lgekten ¢ikartilmistir. Bu baglamda ulusal kiiltiir
Olcegine dair faktdr analizlerinden oOnce agiklayici akabinde dogrulayici faktor
analizleri yapilmstir.

Olgegin faktér analizine uygun olup olmadiginin degerlendirilmesinde
kullanilan ve test degeri 0-1 araliginda deger alan Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve
Bartlett kiiresellik test degerinin 0,50’den kii¢lik olmas1 uygunluk icin kabul edilemez
Oneri diizeyiyken, bu degerin 0,70’den biiyiik olmasi iyi bir faktér analizi i¢in 6nerilen
diizeydir (Turanl vd., 2012: 48).

Tablo 8: KMO ve Bartlett's Test Bulgular: (Londra)
KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) Omeklem Yeterlilik | ,803

Olgiimii

Bartlett Kiiresellik Testi Ki-kare(y2) 6798,809
Serbestlik derecesi(df) 276
Anlamlilik diizeyi(p) ,000

Agiklayict faktor analizi uygulamasindan 6nce, 6rneklem biiyiikliigiiniin faktor
analizi yapmaya uygun olup olmadigini test etmek amaciyla Kaiser-Meyer-Olkin
(KMO) testi uygulanmistir. Analiz sonucunda KMO= ,803; xz =6798,809; Bartlett
Kiiresellik Testi (p)=,000 oldugu belirlenmistir. Bu sonu¢ dogrultusunda, 6rneklem
yeterliliginin faktor analizi yapmak igin “yeterli”” oldugu sonucuna ulagilmistir. Ayrica
Bartlett Kiiresellik testi sonuglar1 incelendiginde, elde edilen ki-kare degerinin kabul

edilebilir oldugu goriilmiistiir (X2=6798,809; p<0,05).
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Tablo 9: Ulusal Kiiltiir Ol¢egi Maddelerinin Faktor Yiikleri (Déndiiriilmiis Faktor Matrisi) Tablosu
(Londra)

Faktorler

F1: F2: F3: F4: F5: Kisa/
' Belirsizlikten Bireycilik/ Maskiilenlik/  Uzun Déneme
Kaginma Toplulukeculuk Feminenlik Yonelme

Ifadeler Gii¢ Mesafesi

PDI1 ,821

PDI2 ,686

PDI3 ,746

PDI4 ,609

PDI5 ,619

UAIL1 ,648

UAI2 ,630

UAI3 ,648

UAI4 ,681

UAI5 ,618

CoL1 ,896

COoL2 ,672

COL3 ,769

CcoL4 ,811

COL5 ,730

COL6 ,820

MAS1 ,870

MAS2 ,851

MAS3 ,816

MAS4 442

LTO1 ,914
LTO2 775
LTO3 ,852
LTO4 ,855
Agiklanan

Varyans 9,743 S8 16,493 9,138 13,362
(%)

Tablo 9’da ulusal kiiltiir 6l¢egine dair ifadelerin hesaplanan doniisimlii faktor
yiikleri goriilmektedir. Ulusal kiiltiir 6l¢eginin faktor desenini ortaya koymak amaciyla
yapilan agiklayict faktoér analizinde, Olgegin 24 maddesi ve 5 alt boyutu oldugu
belirlenmis ve Tablo 9°da gosterilmistir. Cok faktorlii desenlerde, agiklanan varyansin
%40’1in lizerinde olmasi yeterli olarak kabul edilmektedir (Biyiikoztiirk, 2007;
Tavsancil, 2005). Tablo 9’da goriildiigii tizere “F1: giic mesafesi boyutu” toplam
varyansin %9,743’linli, “F2: belirsizlikten kaginma boyutu” %8,566’simn1, “F3:
bireycilik/topluluk¢uluk boyutu” %16,493iinii, “F4: maskiilenlik/feminenlik boyutu”
%9,138’ini ve “F5: kisa/uzun doneme yonelme boyutu” %13,362’sini agiklamaktadir.
Bu faktorler toplam varyansin %57,302’sini agiklamaktadir. Bu ¢ergevede, tanimlanan

bir faktoriin, toplam varyansa yaptig1 katkinin yeterli oldugu goriilmektedir.
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3.4.1.2.4.Ulusal Kiiltiir Ol¢egine iliskin Dogrulayic1 Faktor Analizi
(Londra)

Tablo 10°da dogrulayic1 faktor analizine dair uyum indekslerinin uyum
kriterleri, Londra’da uygulanan ulusal kiiltiir 6lgeginin uyum indeks degerlerine ve

indeks degerlerinin uyum durumlarina yer verilmistir.

Tablo 10: Ulusal Kiiltiir Olgegi Dogrulayici Faktor Analizi Uyum Kriterleri ve Dogrulayici Faktor Analizi
Uyum Degerleri (Londra)

Uyum Indeksleri Iyi Uyum Simrlari Kabul Edilebilir Degerler Uyum
Uyum Smirlari Durumu
x2/df(CMIN/DF) ¥2/ df <3 y2/ df<5 1,815 fyi uyum
NFI 0,95<NFI 0,90< NFI ,925 Kabul
Edilebilir
Uyum
TLI 0,95<TLI 0,90< TLI ,960 Iyi uyum
CFl 0,97 <CFI 0,95 <CFI ,965 Kabul
Edilebilir
Uyum
RMSEA RMSEA <0,05 RMSEA<0,08 ,032 Iyi uyum
GFlI 0,90 <GFI 0,85 < GFI ,952 Iyi uyum
AGFI 0,90<AGFI 0,85<AGFI ,941 Iyi uyum

72 522.72, df: 288, p=,000

Kaynak: Karagdz, 2016: 975.(y2/df: Ki-kare/Serbestlik derecesi, NFI: Normlastirilmig uyum indeksi, TLI: Tucker-Lewis indeksi, CFI:
Karsilastirmali uyum indeksi, RMSEA: Yaklasik hatalarin ortalama karekokii, GFI: Iyilik uyum indeksi, AGFI: Diizeltilmis iyilik uyum indeksi.)

Tablo 10’da dogrulayici faktor analizine gore 6lgegin yapisal denklem model
sonucu p=,000 diizeyinde anlamli oldugu, 6l¢egi olusturan 24 madde ve 5 alt boyutun
Olcek yapisiyla iliskili oldugu ve Londra orneklemi i¢in uygulanan ulusal kiiltiir
Olceginin model uyum indeks degerlerinin kabul edilebilir ve iyi uyum sinirlar

icerisinde oldugu goriilmektedir.
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Sekil 3:Ulusal Kiiltiir Olceginin (UKO) Birinci Diizey Dogrulayic1 Faktor Analizine iliskin Model
(Londra)
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Sekil 3’te, bes faktorlii yapinin ulusal kiiltiir 6lgegine iliskin birinci diizey
dogrulayic1 faktdr analizi sonuglar1 verilmis ve ilgili yap1 ile 6rneklemin uyumlu
oldugu goriilmiistiir. Ayrica Londra 6rneklemine iliskin kisa/uzun déneme yonelme
boyutundaki iki ifade (25. ve 26. ifadeler) bagka faktér boyutlarina yiiklendigi i¢in

degerlendirme dis1 birakilmistir.

3.4.2.Davramsgsal Iktisatta Kararlar Bicimlendiren Biligsel Onyargilar

ve Yamlgilar

Aragtirmada bireylerin iktisadi kararlarini bigimlendiren biligsel onyargt ve
yanilgilardan; sahiplik, ¢erceveleme, zihinsel muhasebe, ¢ipalama, siiriilesme, tuzak
ve bedava etkisi ele alinmistir.

Arastirmada uygulanan anketin ilk boliimiinde yer alan ve davranigsal

iktisatta kararlar1 bi¢cimlendiren biligsel Onyargilar ve yanilgilara yonelik sorular
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senaryo seklindedir. Bu sorulardan; birinci ve ikinci soru bedava etkisini, ii¢lincii ve
dordiincii soru tuzak etkisini, besinci ve altinct soru ¢ipalama etkisini, yedinci ve
sekizinci soru zihinsel muhasebe etkisini, dokuzuncu ve onuncu soru gergeveleme
etkisini, on birinci soru siiriilesme etkisini ve on ikinci soru sahiplik etkisini ortaya
koymaya yonelik sorulardir. Davranigsal iktisatta kararlari bigimlendiren biligsel
Onyargilarin ve yanilgilarin etkisinin ortaya konulabilmesi i¢in anket her iki uygulama
alaninda (Istanbul-Londra) iki farkli sekilde (Anketl-2 seklinde) farkli tiiketicilere
yoneltilmistir.

Anketin ilk boliimiinde yer alan ve bedava etkisini belirlemeye yonelik birinci
ve ikinci soruda, Dan Ariely (2017)’in Akildis1t Ama Ongoriilebilir kitabinda “Sifir
Maliyetin Maliyeti” ve “Bedava Fiyat Uzerine Diisiinceler” bagliklari altinda yer alan
sorular referans alinmistir. Yazinda yer alan sorular sirastyla soyledir:

“Iki kredi karti arasinda secim yaptigimzi varsaywn; kartlardan biri yillik %12
bilesik faiz oneriyor ama yillik kart iicreti istemiyor yani bedava. Digeri %9 luk
bilesik faiz oneriyor ama 100 dolar yillik iicret istiyor. Hangisini alirsiniz?”

“10 dolarlik Amazon hediye ¢cekini bedava almak ile 20 dolarlik hediye ¢ekini 7
dolar karsiliginda elde etmek arasinda tercih hakki tamindiginda hangisini
secerdiniz?”
Yazinda yer alan bu drneklerden yola ¢ikilarak bedava etkisini belirlemeye
yonelik Istanbul ve Londra 6rneklemlerindeki yamtlayicilara iki farkli soru

yoneltilmistir. Bu sorular (parantezler iginde yer alan degerler, Londra’daki

tiikketicilere yoneltilen degerlerdir) asagida belirtilen sekliyle sorulmustur:

Kredi kart1 senaryosu:

“Iki kredi karti arasinda secim yapmaniz gerekirse hangisini tercih edersiniz?
-Yillik %12 bilesik faiz oneren ama yillik kart iicret istemeyen birinci kart

-Yillik %9 bilesik faiz 6neren ama 120 TL (£40) yillik kart iicreti isteyen ikinci
kart.”

Hediye ceki senaryosu:

“Herhangi bir X magazasinda kullanilmak tizere verilen hediye ¢eklerinden

hangisini tercih edersiniz?
-25 TL (£7) ’lik hediye ¢ekini bedava almayi

-50 TL (£15) 'lik hediye ¢ekini 15TL (£6) karsiliginda almayr.”
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Bu soru ile bir tanesi bedava digeri istatistiksel olarak bedava almaktan daha
iyi olan iki iiriin arasinda se¢im yapilirken insanlarin bedavanin ¢cekim kuvvetine karsi
koyabilme durumu degerlendirilmektedir. Kredi kart1 senaryosunda, insanlarin ¢ogu
icin yillik kart ticreti onemli bir durumdur ve bedava teklifin tizerinde dururlar fakat
bu durum uzun vadede, kazara bir 6demeyi kagirdiklarinda veya ertelediklerinde, cok
pahaliya mal olabilir. Hediye ¢eki senaryosunda 15 TL (£6) karsiliginda 35 TL (£9)
kazang saglayan 50 TL (£15)’ lik hediye ¢eki, bedava olan hediye ¢ekinden istatistiksel
olarak daha iyidir. Fakat ister iiriin ister para olsun tiiketicilerin, bedavanin ¢ekim
kuvvetine karst koyabilmeleri beklenilen bir durum degildir.

Tuzak etkisini belirlemeye yonelik anketin ilk béliimiinde yer alan iigiincii ve
dordiincii sorularda, Dan Ariely (2017)’in Akildist Ama Ongoriilebilir baslikli
kitabinda “Izafiyet Hakkindaki Hakikat” basliginda yer alan sorular referans alinmistir
ve iki farkli gruba yoneltilmistir. Yazinda yer alan sorulardan biri Economist’in
abonelige iliskin farkli abonelik se¢eneklerinin, digeri Avrupa’da balay1 planina iliskin
farkli segeneklerin verildigi sorulardir ve bu iki soru sirasiyla su sekildedir;

Economist’in aboneligi sorusu:

Ik gruba yéneltilen soru;

“Satin almak ya da yenilemek istediginiz abonelik tiiviinii igsaretleyiniz.

-Economist.com aboneligi-ABD 59.008 (Economist.com’a bir yillik abonelik ve
Economist’in 1997 'den sonraki biitiin makalelerine online girig olanagi)

-Dergi&web aboneligi-ABD 125.00$ (Ekonomist’in dergi yaymna bir yillik
abonelik ve Economist’in 1997 den sonraki biitiin makalelerine online giris
olanagi).”

Ikinci gruba yoneltilen soru;

“Satin almak ya da yenilemek istediginiz abonelik tiiriinii isaretleyiniz.

-Economist.com aboneligi-ABD 59.008 (Economist.com’a bir yillik abonelik ve
Economist’in 1997 'den sonraki biitiin makalelerine online girig olanagi)

-Dergi aboneligi- ABD 125.008 (Ekonomist’in dergi yaymina bir yillik abonelik)
-Dergi&web aboneligi- ABD 125.008 (Ekonomist’in dergi yaywina bir yillik
abonelik ve Economist’in 1997 den sonraki biitiin makalelerine online giris

olanagy).”

Avrupa’'da balayi plani sorusu:

“Baslica romantik gsehirlerden birine gitmeye c¢oktan karar vermis,
seceneklerinizi Roma ve Paris olarak daraltmigtiniz. Seyahat acentesi size her
sehir icin ucak bileti, konaklama, sehir turlart ve her sabah bedava kahvalti
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iceren tatil paketleri sunuyor. Hangisini segersiniz? Daha sonra size iigtincii bir
secenek sunuldugunu diisiinelim: bedava kahvaltisi olmayan Roma. Hangisini
secersiniz?”’
Bu sorulardan yola ¢ikarak tuzak etkisini belirlemeye yonelik olusturulan asagidaki
sorular; kiiltiirel farklilig1 ortaya koymak igin Londra ve Istanbul’da, tuzak etkisini
ortaya koyabilmek iginde tuzak secenekli ve tuzak segeneksiz olmak iizere toplamda
dort ayr1 ornekleme asagidaki sekliyle sorulmustur (parantezler iginde yer alan

degerler, Londra 6rneklemine yoneltilen degerlerdir):

Dergi aboneligi senaryosu:

“Uzun zamandwr X dergisine abone olmay: istiyorsunuz, arastirdiginizda
dergiye ait abonelik tiirleri ve bunlarin fiyatlar ile ilgili asagidaki bilgilere ulastiniz.
Bu abonelik tiirlerinden hangisini tercih edersiniz?

v Tuzak seceneksiz senaryo;
-Web aboneligi; 65 TL (£59)
-Dergi + web aboneligi; 150 TL (£125)

v" Tuzak secenekli senaryo;
-Web aboneligi; 65 TL (£59)
-Dergi aboneligi; 150 TL (£125)
-Dergi + web aboneligi; 150 TL (£125)”

Avrupa’da tatil plani senaryosu;

“Sevdiginiz biriyle Avrupa’da bir haftalik tatil planladiniz, tatil yeri
segeneginizi iki favori sehriniz olan Roma ve Paris olarak daralttiniz, seyahat
acentasimin sundugu hangi tatil secenegini tercih edersiniz?

v Tuzak secenekli senaryo;
-Ucak bileti, konaklama, sehir turlari ve her sabah bedava kahvalti sunan Roma tatili
-Ucak bileti, konaklama, sehir turlar: sunan Paris tatili

-Ucak bileti, konaklama, sehir turlari ve her sabah bedava kahvalti sunan Paris tatili

v’ Tuzak seceneksiz senaryo;
-Ucak bileti, konaklama, sehir turlari ve her sabah bedava kahvalti sunan Roma tatili

-Ucak bileti, konaklama, sehir turlari ve her sabah bedava kahvalti sunan Paris tatili.”
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Bu soru ile mevcut segeneklere ligiincii bir alternatifin eklenmesiyle tiiketicinin
satin alma kararinda degisiklik olup olmayacag1 ortaya konulmaya c¢alisilmaktadir.
Tuzak etkisiyle, tiiketicinin mukayese yaparak se¢imini basite indirgemesi saglanir ve
tiikketici satilmak istenilen tirtine yonlendirilerek bu {iriine yonelik satin alma davranisi
gerceklestirmesi beklenmektedir. Analiz sonuglarinin miimkiin oldugunca tutarli
olmasi amactyla, bir ankette tuzak etkisi senaryosu igin tuzak se¢enegi verilirken, diger
ankette ayni senaryo i¢in tuzak segenegi verilmemistir.

Anketin ilk boliimiinde yer alan besinci ve altinci sorular ¢ipalama etkisini
Olcmeye yoneliktir. Bu sorularin
arastirmada kullanilan bigimi (senaryosu) daha dnce yazinda yer almamakla birlikte
diisiik ve yliksek ¢ipalama hesaplarinda Jacowitz ve Kahneman (1995)’1n “Measures
of Anchoring in Estimation Tasks” baslikli ¢alismasindan faydalanilmistir. Senaryoda
kullanilan yiiksek ve diisik ¢ipa degerleri, Istanbul ve Londra 6rneklemine
uygulanmadan once 30 kisilik kalibrasyon grubuna uygulanarak belirlenmistir.
Belirlenen yiiksek ve diisiik ¢ipa degerleri sonrasinda otel ve wi-fi kulak iistii kulaklik
ornek senaryolari, Istanbul ve Londra’da uygulanarak cipalama etkisi ortaya
konulmaya calisilmaktadir. Cipalama etkisini 6lgmeye yonelik olusturulan asagidaki
sorular; kiiltiirel farklilig1 ortaya koymak icin Londra ve Istanbul’da, ¢ipalama etkisini
ortaya koyabilmek icinde diisiik ve yiiksek ¢ipa degerli olmak iizere iki farkli soruda
toplamda dort ayr1 6rnekleme sorulmustur (sorular, Londra 6rneklemine parantezler
icindeki degerlerle sorulmustur):

Otel senaryosu:

“Tatilinizi yurti¢inde su ozelliklere sahip bir otelde gegireceginizi diistiniin;

e Goliin hemen kiyisinda, tertemiz hava, yesil doga ve egsiz manzaraya sahip

o Sehir merkezine 2 saat uzaklikta

e Orman ve gol manzarali farkl odalar (siiit, deluxe ve standart) mevcut

e Yarim pansiyon konaklamalarda, sabah kahvaltisi ve aksam yemegi ticretsiz

e Buhar odasi, kablosuz internet, lobi, tv odasi, déviz bozdurma (resepsiyondan),
bahge, otopark, oyun salonu, resepsiyon hizmeti, hamam, kapali havuz, sauna,
masa tenisi, fitness salonu, kapali ¢ocuk havuzu, lig tv, mini club hizmetleri

licretsiz
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v" Diisiik ¢ipa senaryosu;
- Yukarida ozellikleri belirtilen bu otelde tek gecelik konaklama igin 90 TL
(£90) den fazla mi1 az mi bir 6deme yapmaya razi olursunuz? (Konaklamayi
g6l manzarali standart bir odada, yarim pansiyon, Subat-Mayis déneminde
yaptiginizi varsayarak cevaplayiniz)
Fazla Az
- O halde bu otelde tek gecelik konaklama icin ka¢ TL (£) ddersiniz? Liitfen
asagida belirtilen alana yaziniz. (Konaklamayr g6l manzarali standart bir
odada, yarim pansiyon, Subat-Mayis doneminde yaptiginizi varsayarak

cevaplayiniz)

v’ Yiiksek ¢ipa senaryosu;
- Yukarida ozellikleri belirtilen bu otelde tek gecelik konaklama igin 310(£310)
TL den fazla mi az mi bir odeme yapmaya razi olursunuz? (Konaklamayt gol
manzarali standart bir odada, yarim pansiyon, Subat-Mayis doneminde
yaptiginizi varsayarak cevaplayiniz)
Fazla Az
- O halde bu otelde tek gecelik konaklama icin ka¢ TL (£) ddersiniz? Liitfen
asagida belirtilen alana yazimiz. (Konaklamayr gol manzarali standart bir
odada, yarim pansiyon, Subat-Mayis déneminde yaptiginizi varsayarak

cevaplaymniz).”

Wi-fi kulak usti kulaklik senaryosu:

“Asagida ozellikleri verilen kablosuz wi-fi kulak iistii kulakligr alacaginizi
diistiniin:

e Kablolu ve kablosuz olma ozelligiyle saatlerce miizik keyfi

o Endiistri lideri giiriiltii giderme teknolojisi sessizligi artik daha sessiz,
miizigi ise daha iyi duymanizi sagliyor

o Bluetooth ve NFC eslestirmesi ile cihazlariniza kablosuz baglanti

e Her sarjda kablosuz kullanimda 20 saatten fazla, kablo ile kullanimda 40
saate kadar pil omrii

e Premium materyaller sayesinde tiim giin boyunca rahat¢a kullanabilmeniz
icin hafif ve rahat
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v" Diisiik ¢ipa senaryosu;
- Bu kulaklik i¢in 20 TL (£20)’den fazla mi az mi bir 6deme yapmaya razi
olursunuz?
Fazla Az
- O halde bu kulakhig: satin almak icin ka¢ TL odersiniz? Liitfen asagida

belirtilen alana yaziniz.

v’ Yiiksek ¢ipa senaryosu;
- Bu kulaklik i¢in 125 TL (£125°) den fazla mi az mi bir 6deme yapmaya razi
olursunuz?
Fazla Az

- O halde bu kulakligi satin almak igin ka¢ TL (£) ddersiniz? Liitfen asagida
belirtilen alana yaziniz. ”

Cipalama etkisi sorulari, rastlantisal tutarliligin var olup olmadigi belirlemeye
yoneliktir. Diger bir ifadeyle hem otel hem de wi-fi kulak iistii kulaklik senaryolari
icin kalibre grubuyla yapilan ¢alisma sonrasi belirlenen ¢ipa degerleriyle verilen bu
sorularla, baslangicta verilen fiyatlar -rastlantisal olarak belirlense bile- insanlarin
zihinlerine yerlestikten sonra gelecekteki fiyatlar1 sekillendirip sekillendirmeyecegi
ortaya konulmaya calisilmaktadir. Hem otel hem de wi-fi kulak dstii kulaklik
senaryolart i¢in yanitlayicilarin kag TL oOderdiniz sorularina verdikleri yanitlarla
¢ipalama indeksi hesaplanmaktadir. Bu indeksin olas1 deger araligi (0-1) dir, 0 degeri
¢ipa etkisinin olmadigmi, 1 degeri ¢ipalanan konularin medyan tahminleri ile ¢ipa
degerinin cakistigin1 ve degerin 1’ e yaklasmasi ¢ipalanan konularin ¢ipa degeri ile
uyumunun arttigint gostermektedir. Analiz sonuglarinda miimkiin oldugunca tutarh
veriler elde edebilmek amaciyla, bir ankette ¢ipalama etkisi sorusunun ¢ipa degeri
diisiik verilirken, diger ankette ayni sorunun ¢ipa degeri yiiksek verilmistir.

Zihinsel muhasebe etkisini belirlemeye yonelik anketin ilk boliimiinde yer alan
yedinci ve sekizinci sorular, temel olarak Kahneman ve Tversky’in “Choices, Values,
and Frames” baglikli calismasinda yer alan senaryodan tasarlanmistir ve yazinda yer
alan soru soyledir (Kahneman ve Tversky (1984), bu soruyu ikinci gruba parantez
icindeki degerlerle sormustur.):

“125$ (153) bir ceket ve 15$ (125$) bir hesap makinesi almak tizere oldugunuzu

diistiniin. Hesap makinesi saticisi, almak istediginiz hesap makinesinin arabayla
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yirmi dakikaltk bir mesafede bulunan bir baska magazada indirimli olarak 10$
(1209) satildigini soyliiyor. Diger magazaya gider miydiniz?”

Duman Kurt, “Davranigsal Ekonomi Yaklagimlarinin Tiiketici Karar Verme
Tarzlar ile Ag¢iklanmasi ve Bir Uygulama” baslikli tezinde, zihinsel muhasebe etkisini
O0lcmeye yonelik Kahneman ve Tversky (1984)’in g¢alismasini referans almis ve
sirastyla yiiksek ve diislik ilgi duyulan iiriin kapsaminda sorularini asagidaki gibi
sormustur (Duman Kurt, bu soruyu diger bir gruba parantezler i¢indeki degerlerle
sormustur):

Yiiksek ilgi duyulan {iriin i¢in:

“Diyelim ki 500 TL’lik (150 TL lik) bir video kamera ve 150 TL lik (500 TL lik)
bir fotograf makinesi alacaksiniz. Satis elemani size fotograf makinesinin
arabayla 20 dakika mesafede bulunan baska bir subede 125 TL (475 TL) ye
satildigimi soyledi. Diger subeye gider misiniz?”

Diisiik ilgi duyulan iiriin icin:

“Diyelim ki giinliik kullanim amac¢h 100 TL (50 TL) lik bir el ¢antasi ve 50 TL
(100 TL) lik yine giinliik kullanim amagh bir ceket alacaksiniz. Satis elemani size
alacaginiz ceketin arabayla 20 dakika mesafede bulunan bagka bir subede 25 TL
(75 TL) ye satildigini soyledi. Diger subeye gider misiniz?”
Bu arastirmada Duman Kurt (2011)’un, Kahneman ve Tversky (1984)’in
calismasin1 referans alarak tasarladigi sorularindan faydalanilmis ve zihinsel
muhasebe etkisini 6lgmeye yoOnelik asagidaki sorular tiiketicilere yoneltilmistir

(sorular; Istanbul i¢in TL, Londra igin £ olarak ve ikinci gruba parantez igindeki

degerle sorulmustur):

Video kamera-fotograf makinesi senaryosu:
“(£)700 TL ((£)1200 TL) lik bir video kamera ve (£)1200 TL ((£)700 TL) lik

bir fotograf makinesi almaya karar verdiniz. Satis elemani size fotograf makinesinin
arabayla 20 dakika mesafede bulunan bagka bir subede (£)1170TL ((£)670 TL) ye

satildigini soyledi. Diger subeye gider misiniz?”

Giinliik kullanim amach ceket-el cantasi senaryosu:

“Giinliik kullanim amacl (£)100 TL ((£)150 TL) 'lik bir el ¢antast ve (£)150 TL

((£)100 TL) lik yine giinliik kullanim amac¢h bir ceket almaya karar verdiniz. Satig
elemant size alacagimiz ceketin arabayla 20 dakika mesafede bulunan bagka bir
subede (£)120 TL ((£)70 TL) 'ye satildigini séyledi. Diger subeye gider misiniz?”
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Zihinsel muhasebe etkisini belirlemeye yonelik bu sorularla ortaya konulmak
istenen konu, tiiketicilerin tiriin fiyatin1 diisiikk ya da yiiksek referans noktasi olarak
goriip kar ve zarara bakis acilarinin farklilagip farklilasmayacagi diger bir ifadeyle
referans noktasmin tiiketicilerin kararlarinda etkili olma ya da olmama durumudur.
Kazang her iki senaryoda 30 TL (£30) oldugu halde, insanlarin diger subeye gidip
gitmeyecegidir ya da her iki senaryo i¢in kazang ayni oldugu halde algilarinda ve
kararlarinda degisiklik olup olmayacagidir. Analiz sonug¢larinda miimkiin oldugunca
tutarli veriler elde edebilmek i¢in, bir ankette zihinsel muhasebe etkisi sorusunun
referans noktasi yiiksek verilirken, diger ankette ayni Soru igin referans noktasi diisiik
verilmigtir.

Ankette yer alan bir diger soru g¢er¢eveleme etkisini dlgmeye yonelik olan
dokuzuncu ve onuncu sorulardir. Cergeveleme etkisini dlgmeye yonelik olan bu
sorular, Kahneman ve Tversky (1981)’in Asya salgini sorusundan yola ¢ikilarak
olusturulmus ve yazinda soruya su sekilde yer verilmistir:

“ABD'de beklenmedik bir Asya hastaligi salgimmin 600 kisiyi oldiirmesi
beklendigini farz edelim. Hastalikla miicadele igin oénerilen iki alternatif
programin su sekilde oldugunu varsayalim:

Ik gruba:

-A programi kabul edilirse 200 kisi kurtulacak

-B Programi kabul edilirse, 1/3 olasulikla 600 kisi kurtulacak ve 2/3 olasilikla hig¢
kimse kurtarilmayacak

Bu programlardan hangisini desteklerdiniz?

Ikinci gruba:

-Program C kabul edilirse 400 kisi olecek

-Program D kabul edilirse, 1/3 olasilikla kimse olmeyecek ve 2/3 olasilikla 600
kisi 6lecek

Iki programdan hangisini desteklerdiniz?”’

Calismada, Asya salgini sorusunu referans alan Duman Kurt (2011)’un yiiksek
ve disiik ilgi duyulan iiriin (sirasiyla bankacilik krizi-yatirim {iriinii ve su) igin
olusturdugu (parantez icerisinde verilen TL degerleri Duman Kurt’un ¢alismasinda
kullandig1 sayisal degerleri ifade etmektedir. Ayrica Londra uygulamast igin, Istanbul
uygulamasindaki degerin £ degeri yoneltilmistir, drnegin Istanbul igin 10.000TL,
Londra i¢in £10.000) asagidaki sorular bu ¢alismada kullanilmigtir:

Bankacilik krizi senaryosu:

“Ulkenizde kisa vadede bir bankacilik krizi beklenmektedir. Sizin de bankada
(£)10.000 TL (1000TL) degerinde mevduat hesabimiz bulunmaktadir. Bu kriz
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sonucunda paranizin tamamini kaybetme riski ile karsi karsiyasimiz. Yatirim
danigmamniz size iki farkll yatirim araci onermektedir. Hangisini segersiniz?

v Kazang segenekli senaryo;

-X yatirtm aracini segerseniz kesin olarak (£)2.500 TL (250 TL) kazanacaksiniz.
-Y yatirim aracim segerseniz 3/4 olasilikla hi¢chir sey kazanamayacaksiniz,1/4
olastlikla (£)10.000 TL (1000 TL) kazanacaksiniz

v Kayip segenekli senaryo;

-Z yatirzm aracini segerseniz kesin olarak (£)7.500 TL (750 TL) kaybedeceksiniz
-T yatirim aracini secerseniz 1/4 olasulikla hichbir sey kaybetmeyeceksiniz, 3/4
olastlikla paranizin hepsini kaybedeceksiniz.”

Su sikintisi senaryosu:

“Yakin zamanda bir su sikintisi yasanacagr soylenmektedir. Siz de tedbir
amaciyla marketlerden hazir su almaya karar veriyorsunuz. Su sikintisinin
yasanacagl dénem igin 60 koli suya ihtiyaciniz oldugunu belirlediniz.  Stok
stkintisindan dolayr hangi markamn tiiketiciye ne kadar satis yapabilecegi
belirsizlik tasimaktadir. Bu durumda asagidaki se¢eneklerden hangisini tercih
edersiniz?

v" Kayip segenekli senaryo;

-Z markasin tercih ederseniz 40 (45) koli kaybiniz soz konusu olacaktir
-T markasin tercih ederseniz 1/3 (1/4) olasilikla hi¢ koli kaybiniz séz konusu
olmayacak, 2/3 (3/4) olasilikla hi¢ su alamayacaksiniz.

v" Kazang segenekli senaryo;

-X markasin tercih ederseniz kesin olarak 20 (15) koli satin alacaksiniz
-Y markasim tercih ederseniz 2/3 (3/4) olasilikla hi¢ su alamayacaksiniz, 1/3
(1/4) olasilikla 60 koli satin alabileceksiniz.”

Cergeveleme etkisine yonelik bu sorularla, istatistiksel olarak esit sonuca sahip
iki secenegin cerceveleme etkisi yaratilarak tiiketicilerin kazang¢ s6z konusu oldugunda
gosterdigi risk davranisi ile kayip s6z konusu oldugunda gosterdigi risk davranisinm
karsilastirmak ve bireylerin belirsizlik altindaki davranisinin kazang ve kayba gore
incelenmesi amaclanmaktadir. Sorularda verilen secenekler incelendiginde X ile
Z’nin, Y ile de T’nin ayn1 sonucu veren se¢enekler oldugu goriilebilmektedir. Verilen
secenekler yardimi ile yanitlayicilarin risk tercihleri daha agik bir sekilde
incelenebilecektir. Analiz sonuglarinin miimkiin oldugunca tutarli olabilmesi i¢in, bir
ankette ¢cergeveleme etkisi sorusunun kazang segenekleri verilirken, diger ankette ayni
soru icin kayip secenekleri verilmistir. Diger bir ifadeyle ayn1 soru bir gruba kazang

secenekleri ile baska bir gruba kayip segenekleri ile sorulmustur. Bu sekilde ¢apraz
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sorularla yanitlayicilarin sorularda benzerlikle karsilagmalarinin ve kafa karigiklig
yasamalarinin oniine gecilmeye calisilmistir.

Siiriilesme etkisini belirlemeye yonelik anketin ilk boliimiinde yer alan on
birinci soruda, Kaynas (2012) ’in “Tiiketicilerin Mantiksal Olmayan Davraniglarinin
Ekonomik Sonuglar” baglikli tezi referans alinmistir. Yazinda yer alan ve ¢alismada
uygulanan sorular sirastyla su sekildedir (bu soru, diger bir gruba parantez iginde
belirtilen sekilde ve Londra uygulamasi i¢in £ olarak sorulmustur):

“LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢cok model icinde, teknik ozellikleri
size en uygun gelenini almak iizereydiniz ki, satici, sizin segtiginiz modelden 200
TL daha pahali bir iist modelin, sizin segtiginize oranla ¢ok daha fazla tercih
edildigini belirtti. Karariniz degigir mi?”

LCD TV senaryosu:

“LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢ok model icinde, teknik
ozellikleri size en uygun gelenini almak tizereydiniz ki; satis elemani, sizin sectiginiz
modelden (£)200 TL daha pahali (uygun) bir tist (alt) modelin, sizin se¢tiginize oranla
cok daha fazla tercih edildigini belirtti. Karariniz degisir mi?”

Bu soru tiiketicilerin tercihlerinde bir bagkasinin/bagkalarinin davranislarini
taklit edip etmedigini ya da siirlilesme davranist gosterip gostermedigini belirlemeye
yoneliktir. Ayrica analiz sonug¢larinin miimkiin oldugunca tutarl olabilmesi i¢in, bir
ankette stiriilesme etkisi sorusu daha pahali-iist model haliyle verilirken, diger ankette
daha uygun-alt model haliyle verilmistir.

Anketin ilk boliimiinde yer alan son soru, sahiplik etkisini belirlemeye
yoneliktir. Calismada kullanilan soru, Dan Ariely (2017)’in “Akildisti Ama
Ongoriilebilir” eseri referans almarak ve Kaynas (2012)’mn “Tiiketicilerin Mantiksal
Olmayan Davraniglarinin Ekonomik Sonuglar1” baslikli tezinde yer verdigi sekliyle
bireylere yoneltilmistir. Dan Ariely’in eserinde yer alan 6zet senaryo, Kaynas’in
calismasinda yer alan ve ¢alismamizda kullanilan senaryolar sirasiyla soyledir (Londra
orneklemine parantez i¢indeki ifadelerle sorulmustur):

“Duke kampindaki biitiin 6grenciler basketbol magina gitmeyi istediler fakat kura
cekimi sonunda bazi Ogrenciler bilet sahibi olurken bazilar1 olamamisti. Biletlere
Duke’deki bilet kazanan 6grenciler, bilet kazanamayan 6grencilerden daha fazla m1
deger biciyorlardi? Bunu anlamak i¢in Ziv Carmon ve Dan Ariely, 6grencilerin

biletlere ne kadar deger bigtigini 6grenmeye calistilar. Genelde, bileti olmayan
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ogrenciler bir bilet igin agsag1 yukar1 170$ 6demeye razi olurken, bileti olanlar yaklagik
24008 talep ettiler.”

Ilk gruba yoneltilen senaryo:

“Izlemeyi cok arzu ettiginiz yabanci bir grubun konserine, 250 TL’ den satilan
biletlerden, uzun ugraslar sonucu bir adet bulabildiniz. Biletler tiikendigi icin
satin alamayan 10 kisi, sizden biletinizi hemen almaya talip oldu. Biletinizi ka¢a
satardimiz?”

Ikinci gruba yoneltilen senaryo:

“Izlemeyi ¢ok arzu ettiginiz yabanci bir grubun konserine gitmek istiyorsunuz
ama tiikendigi icin bilet bulamadiniz. 250 TL’ den satilan bileti alabilmek igin,
elindekini satmaya razi olan birine, teklif edeceginiz tutar en ¢ok ne olurdu?”

Konser bileti senaryosu:

[1k eruba yoneltilen senaryo:

“Gitmeyi ¢ok istediginiz yabanci bir grubun konserine, (£)250 TL’ den satilan
biletlerden, uzun ugraslar sonucu bir adet bulabildiniz. Biletler tiikendigi i¢in satin
alamayan 10 kisi, sizden biletinizi hemen almaya talip oldu. Biletinizi en az ka¢ TL
(£)’ ye satardimiz?”

Ikinci gruba yoneltilen senaryo:

“Gitmeyi ¢ok istediginiz yabanct bir grubun konseri igin bilet bakarken
tiikendigini ogrendiniz, (£)250 TL’ den satilan bileti alabilmek i¢in, elindekini satmaya
razi olan birine, teklif edeceginiz tutar en fazla kag TL (£) olurdu?”

Bu soru ile kisinin herhangi bir seye sahip olma/olmama durumlarina gore o
seye yiikledikleri ve bigtikleri degerin farklilasip farklilasmadigi belirlenmeye
calisiimaktadir. Diger bir ifadeyle kisilerin sahip olduklar1 seylere daha fazla deger
yiikleyip ve bigtikleri, sahip olmadiklar1 seylere daha az mi deger yiikledikleri ve
bictikleri incelenmektedir. Sahiplik etkisini belirlemeye yonelik bu soru, ilk gruba
konser biletine kisinin kendinin sahip oldugu; ikinci gruba ise konser biletine

baskasinin sahip oldugu belirtilerek yoneltilmistir.

3.4.3.Bulgular

Arastirmanin bu kisminda, orneklemin demografik yapisina, davranigsal
iktisatta kararlar1 bigimlerin biligsel onyargilara ve yanilgilara, ulusal kiiltiir 6lgegine

iliskin fark analizine ve bagimsizlik testlerine yonelik bulgulara yer verilmistir.
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3.4.3.1.0rneklemin Demografik Yapisina iliskin Bulgular

Calismada uygulanan ankete iliskin 800 Istanbul, 800 Londra olmak iizere
toplamda 1600 katilimcinin demografik profili Tablo 11’de sunulmaktadir. Bu tabloya
gore, Istanbul’daki toplam katilimcilarin %47,2’si kadin, %52,8’i erkek iken
Londra’daki toplam katilimcilarin %43,9’u kadin, %56,1°i erkektir. Istanbul
ornekleminin %32,7’si 26-35 yas, %26,1°1 18-25 yas, %25,6’s1 36-45 yas, %11°1 46-
60 yas araliginda ve %4,6’s1 61 yas ve tlizeriyken Londra 6rnekleminin %29,1’1 26-35
yas, %23,6’s1 18-25 yas, %21,8’1 36-45 yas, %15,3’1i 46-60 yas araliginda ve %10,2’si
61 yas ve iizerindedir. Bekar katilimcilarin istanbul 6rneklemi i¢indeki pay1 %40,9,
evli katilimcilarin payr %59,1 iken Londra 6rneklemi igindeki bekar katilimcilarin
pay1 %60,9, evli katilimcilarin payi ise %39,1°dir. Katilimeilarin egitim durumlarina
bakildiginda Istanbul 6rneklemindeki toplam katilmcilarin = %47’sinin  lise,
%31,87’sinin lisans, %10,12°sinin 6n lisans, %6,25’inin ilkogretim, %4,75’inin
lisansiistli mezunu oldugu goriiliirken, Londra 6rneklemindeki toplam katilimcilarin
%351,5’inin lisans, %24,4’tuntn lise, %10,4’intn 6n lisans, %9,5’i lisansiisti ve
%4,25’inin ilkokul mezunu oldugu goriilmektedir. Istanbul 6rneklemindeki toplam
katilimcilarin meslek bilgilerine bakildiginda katilimeilarin %43,5°1 6zel sektor
calisani, %33,7’si diger ¢alisan grubu, %13,4’1 kamu calisani, %9,4’1 serbest meslek
calisam1 grubundayken, Londra 6rneklemindeki toplam katilimcilarin %38,5°1 diger
calisan grubu, %32,6’s1 6zel sektor calisani, %20,9’si kamu calisan1 ve %8’1 serbest
meslek calisan1 kategorisindedir. Istanbul orneklemindeki toplam katilimcilarm
%39,5’inin aylik hane geliri 6001TL ve iistii, %30,5’inin 4501 TL-6000TL, %21 inin
3001TL-4500TL, %5,8’inin 1501TL-3000TL araligi ve %3,2’sinin 1500TL ve
altiyken, Londra 6rneklemindeki toplam katilimcilarin %52,9’unun aylik hane geliri
£3201-£4200 arahiginda, %26,9’unun £4201 ve tstiinde, %15,5’inin £2201-£3200
araliginda, %2,6’sinin £1200 ve altinda ve %2,1’inin £ 1201-£2200 araligindadir.
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Tablo 11: Orneklemin Demografik Yapisi

Frekans Yiizde (%)
Grup 1 Kadin 178 44,5
= Erkek 222 55,5
3 = Grup2 | Kadin 200 50
% z Erkek 200 50
O Grup 1 Kadin 161 40,3
< Erkek 239 59,8
S Grup2 | Kadm 190 475
2 Erkek 210 52,5
18-25 115 28,7
26-35 130 325
. 36-45 95 238
=3 46-60 44 11
5} 61 ve iistii 16 4
18-25 94 23,5
26-35 131 32,8
E N 36-45 110 275
2 = o 46-60 44 11
> Z 3 61 ve iistii 21 5,3
18-25 93 23,3
26-35 119 29,8
. 36-45 90 22,5
o 46-60 59 148
G} 61 ve st 39 9,8
18-25 95 23,8
26-35 114 28,5
N 36-45 84 21
S o 46-60 64 16
g o 61 ve iistii 43 10,8
Grup 1 Evli 215 53,8
S = Bekar 185 46,3
E S Grup2 | Evli 258 64,5
= Rz Bekar 142 355
3 Grupl | Evli 147 368
= - Bekar 253 63,2
= Grup2 | Evli 166 41,5
3 Bekar 234 58,5
Tkogretim 32 8,0
Lise 184 46,0
- On lisans 57 14,2
a Lisans 113 28,2
o Lisansiistil 14 3,5
ilkbgretim 18 45
Lise 192 48,0
~ On lisans 24 6,0
a Lisans 142 35,5
o Lisansiistii 24 6,0
{lkokul 18 4,5
Lise 104 26
=) - On lisans 46 115
g =3 Lisans 194 48,5
a o Lisansiistii 38 9,5
g 1lkokul 16 4
2 Lise 91 2238
M < «~ On lisans 37 9,3
S = Lisans 218 54,5
2 o Lisansiistii 38 9,5
o = - Kamu Calisani 54 13,5
(£ g =3 Ozel Sektdr Calisam 165 41,3
= x Rz 15 Serbest Meslek 26 6,5
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Diger 155 38,8
Kamu Calisani 53 13,3
~ Ozel Sektor Calisam 183 45,8
=3 Serbest Meslek 49 12,3
o Diger 115 28,6
Kamu Calisani 88 22
- Ozel Sektor Calisam 126 315
=3 Serbest Meslek 32 8
o Diger 154 38,5
Kamu Calisani 79 19,8
< ~ Ozel Sektor Calisam 135 33,8
5 =3 Serbest Meslek 32 8
2 5 Diger 154 38,5
1500TL ve alt1 12 3
1501TL-3000TL 17 4,3
- 3001TL-4500TL 98 24,5
a 4501TL-6000TL 113 28,2
1G] 6001TL ve iistii 160 40
1500TL ve alt1 14 3,5
1501TL-3000TL 29 7,2
= ~ 3001TL-4500TL 70 17,5
g 2 4501TL-6000TL 131 328
2 O 6001TL ve iistii 156 39
£ 1200 ve alt1 11 2,8
£1201-£2200 9 2,3
E - £ 2201- £3200 66 16,5
S = £3201-£4200 211 52,8
= 5 £4201 ve iistii 103 25,8
= £ 1200 ve alt 10 25
% £1201-£2200 8 2
as o & £ 2201- £3200 58 14,5
= il 2 £3201-£4200 212 53
= 3 5 £4201 ve iistii 112 28

3.4.3.2.Davramssal Iktisat Perspektifiyle Kararlar1 Bicimlendiren Bilissel

Onyargilara ve Yanilgilara Iliskin Bulgular

Bedava etkisine iligkin sorular ile tiikketicilerin bedavanin ¢ekim giiciine kars1
koyup koyamayacaklar1 degerlendirilmektedir. Tablo 12°de kredi kart1 senaryosunda
katilimcilarin, bedava olan segenegi iceren birinci kart ve bedava olmaktan daha karli
olan segenegi igeren ikinci kart arasinda yaptiklart se¢cim sonuglar1 goriilmektedir.
Istanbul’daki katilimeilarin %63,4” {iniin, Londra’daki katilimcilarin ise %59,9unun
birinci kart1 sectigi goriilmektedir. Bu durum tiiketicilerin bedavanin etkisine karsi
koyamadiklarini gostermektedir.

Tablo 12’de hediye ¢eki senaryosuna iliskin katilimcilarin verdikleri yanitlar
goriilmektedir. “25 TL (£7)’lik hediye ¢ekini bedava almay1” i¢eren segenek bedava
olan segenekken “50 TL (£15)’lik hediye ¢ekini 15 TL (£6) karsiliginda almay1” i¢eren

secenck bedava almaktan istatiksel olarak daha karli olan segenektir. istanbul’daki
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katilimcilarin %86’siin, Londra’daki katilimeilarin ise %71,9’unun “25 TL (£7)’lik
hediye c¢ekini bedava almayi” igeren segenegi tercih ettikleri goriilmektedir. Bu
tercihlerle, farkli kiiltiir dzelliklerine sahip Londra ve Istanbul katilimcilariin bedava

etkisi sorusuna iliskin her iki senaryo da bedavanin etkisinde kaldiklar1 goriilmektedir.

Bu bulgular, Ariely (2017)’ in ¢alismasindaki bulgularla benzerlik géstermektedir.

Tablo 12: Bedava Etkisine fliskin Bulgular (Kredi Kart1 ve Hediye Ceki Senaryolari)

Frekans Yiizde (%)
Istanbul  1ki kredi karti arasinda secim | Yillik %12 bilesik faiz neren ama 507 63,4
yapmaniz gerekirse hangisini | yillik kart iicret istemeyen birinci
tercih edersiniz? kart
Yillik %9 bilesik faiz oneren ama 293 36,6
120 TL yillik kart {icreti isteyen
ikinci kart
Herhangi bir X magazasinda | 25 TL’lik hediye c¢ekini bedava 688 86
kullanilmak  i{izere  verilen | almayi
hediye g¢eklerinden hangisini | 50 TL’lik hediye ¢ekini 15TL 112 14
tercih edersiniz? karsihiginda almay1
Londra Iki kredi kart: arasinda secim | Yillik %12 bilesik faiz 6neren ama 479 59,9
yapmaniz gerekirse hangisini | yillik kart iicret istemeyen birinci
tercih edersiniz? kart
Yillik %9 bilesik faiz 6neren ama 321 40,1
£40 yillik kart dicreti isteyen ikinci
kart
Herhangi bir X magazasinda | £7°lik hediye ¢ekini bedava almayr 575 71,9
kullanilmak  iizere  verilen | £15’lik hediye ¢ekini £6 karsiliginda 225 28,1
hediye c¢eklerinden hangisini | almayi
tercih edersiniz?

Tuzak etkisine iliskin dergi aboneligi sorusuyla, mevcut seceneklere eklenen
tiglincii ve alternatif olan secenegin tiiketicilerin tercihlerine etkisi ve istenilen tiriine
yonlendirilme durumu ortaya konulmaya ¢alisilmaktadir. Tuzak segenek olan “dergi
aboneligi; 150 TL (£125)” secenegiyle tiiketicilerin segimlerini basite indirgemeleri
saglanmakta ve tiiketiciler “Dergi + web aboneligi; 150 TL (£125)” se¢enegine
yonlendirilmektedir. Tablo 13°de tuzak etkisine iliskin Istanbul ve Londra
katilimeilarinin  tercihlerine yer verilmektedir. Istanbul’daki katilimcilara dergi
aboneligi sorusu tuzak secenek olmadan yoneltildiginde katilimcilarin %25,7’sinin
“Dergi + web aboneligi; 150 TL” segenegini, tuzak secenekli sekliyle katilimcilara
yoneltildiginde ise katilimeilarin %30,5’inin “Dergi + web aboneligi; 150 TL”
secenegini tercih ettigi goriilmekteyken Londra’daki katilimcilara dergi aboneligi
sorusu hem tuzak seceneksiz hem de tuzak secenekli sekliyle yoneltildiginde
katilimcilarin %38’inin “Dergi + web aboneligi; £125” se¢enegini tercih ettigi Tablo
13°de goriilmektedir. Farkli kiiltiirlere sahip olan Istanbul ve Londra katilimcilarmin

tercihlerinde farklilik oldugu gériilmektedir. Istanbul’daki katilimcilarin tuzak
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secenegin etkisinde kaldiklari, tuzak segenekten yola ¢ikarak karar verdikleri fakat
Londra’daki katilimcilarin tercihlerinde tuzak segenegin etkili olmadigr ve
tercihlerinin degismedigi goriilmektedir.

Her iki 6rneklemin bu senaryoda yer verilen iiriiniin (derginin) yalnizca web
aboneligini iceren secenegi diger segeneklere kiyasla daha fazla tercih etmelerinde;
web aboneliginin kolay ulasilabilir olmasinin, fiyat karsilastirmasinda uygun
olmasinin, gelisen teknolojiye daha uyumlu olmasinin ve derginin 6denen paraya
degmesi konusunda yasanan finansal riskin etkili olabilecegi diisiiniilmektedir. Diger
taraftan literatiirde her ne kadar tuzak etkisinin olduk¢a giiclii oldugu belirtilse dahi
(Slaughter vd., 1999) tiiketicilerin erismek istedikleri iirliniin bir 6zelligine atfetmis
olduklar1 6nem tuzak etkisinin diisiik olmasina yol agabilmektedir (Ceylan vd., 2018:
17). Her iki 6rneklem bu argliman kapsaminda degerlendirildiginde, katilimcilarin
¢ogu acisindan 6nemli olanin derginin igerigine ulagsmak oldugu sdylenebilir. Bu
kapsamda, gelisen teknolojinin etkisiyle web aboneligi yeterli; bunun karsisinda dergi
aboneligi ise gereksiz goriilebilir. Bu durum yonlendirilmek istenen tuzak segenegin
etki diizeyini disiirebilir ve tiiketicilerin 6nem atfettikleri secenege yonelmelerini
saglayabilir.

Tablo 13: Tuzak Etkisine iligkin Bulgular (Dergi Aboneligi Senaryosu)

Frekans  Yiizde (%)

Istanbul  (tuzak seceneksiz) Web aboneligi; 65 TL 297 74,3
Uzun zamandir X dergisine abone olmay1

istiyorsunuz, arastirdiginizda dergiye ait Dergi + web aboneligi; 150 103 25,1
abonelik tiirleri ve bunlarin fiyatlar: ile TL

ilgili asagidaki bilgilere ulastiniz. Bu

abonelik tiirlerinden hangisini tercih

edersiniz?

(tuzak segenekli) Web aboneligi; 65 TL 278 69,5
Uzun zamandir X dergisine abone olmay1 | Dergi aboneligi; 150 TL 0 0
istiyorsunuz, arastirdifimzda dergiye ait | Dergj + web aboneligi; 150 122 30,5

abonelik tiirleri ve bunlarm fiyatlart ile | 1
ilgili asagidaki bilgilere ulastiniz. Bu
abonelik tiirlerinden hangisini tercih

edersiniz?
Londra (tuzak seceneksiz) Web aboneligi; £59 248 62
Uzun zamandir X dergisine abone olmay1 - —
istiyorsunuz, arastirdiginizda dergiye ait | Dergi + web aboneligi; 152 38
abonelik tiirleri ve bunlarin fiyatlari ile £125
ilgili asagidaki bilgilere ulastiniz. Bu
abonelik tiirlerinden hangisini tercih
edersiniz?
(tuzak segenekli) Web aboneligi; £59 248 62
.Uz.un zamandir X dergjsme abone .Olma}fl Dergi aboneligi: £125 0 0
istiyorsunuz, arastirdigmizda dergiye ait - —
Dergi + web aboneligi; 152 38

abonelik tirleri ve bunlarin fiyatlari ile
ilgili asagidaki bilgilere ulagtimz. Bu | £125
abonelik tiirlerinden hangisini tercih
edersiniz?
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Tuzak etkisine iliskin tatil yeri sorusuyla da mevcut seceneklere eklenen
ticiincii ve alternatif olan segenegin tiiketicilerin tercihlerindeki etkililigi ve istenilen
iirline yonlendirilme durumu ortaya konulmaya ¢alisilmaktadir. Tuzak segcenek olan
“ucak bileti, konaklama, sehir turlari sunan Paris tatili” secenegiyle tiiketicilerin
secimleri basite indirgenerek tiiketiciler “ugak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her
sabah bedava kahvalti sunan Paris tatili” secenegine yonlendirilmektedir. Tablo 14’de
tuzak secenek tatil yeri sorusuna Istanbul’daki ve Londra’daki katilimcilarin verdikleri
yanitlara yer verilmektedir. Tabloya gore, “ucgak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her
sabah bedava kahvalti sunan Paris tatili” se¢enegini; Istanbul’daki katilimeilara soru
tuzak seceneksiz sekliyle yoneltildiginde katilimeilarin %7471, tuzak secenekli
sekliyle yoneltildiginde katilimcilarin  %70,8’1  tercih ederken, Londra’daki
katilimcilara soru tuzak segeneksiz sekliyle yoneltildiginde katilimcilarin %58’inin,
tuzak segenekli sekliyle yoneltildiginde katilimcilarin %57’sinin tercih ettigi
goriilmektedir. Farkli kiiltiir 6zelliklerine sahip katilimcilarin tatil yeri senaryosunda;
“ucak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her sabah bedava kahvalti sunan Roma tatili”
secenegini, tuzak seceneksiz sekline kiyasla tuzak segenekli seklinde daha cok tercih
ettikleri goriilmektedir. Fakat sorunun hem tuzak seg¢enekli hem de tuzak segeneksiz
halinde “ugak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her sabah bedava kahvalti sunan Paris
tatili” secenegi en fazla tercih edilen secenektir. Bu se¢enek ayni zamanda tuzak
secenekle tiiketicilerin yonlendirilmesi istenilen segenektir.

Her iki 6rneklemin bu senaryoda yer verilen tiriiniin (tatil yerinin) “ugak bileti,
konaklama, sehir turlar1 ve her sabah bedava kahvalti sunan Paris tatili” segenegini
diger seceneklere kiyasla daha fazla tercih etmelerinde; yalnizca Paris’in ¢ekiciligi
degil aynm1 zamanda kisilerin daha Onceki deneyimleri, faaliyet faktorleri (dogal
goriiniim, aligveris, yemekler, eglence, kiiltiir ve miras vb.), sosyodemografik
ozellikleri, motivasyon 6geleri vb. faktorler etkili olabilir. Neticede tatil yeri segimleri,
farkli bilesenlerden etkilenen oldukga karmasik bir siire¢ olarak diistiniilebilir (Arica,
2018).
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Tablo 14: Tuzak Etkisine iliskin Bulgular (Tatil Yeri Senaryosu)

Frekans Yiizde(%)
Istanbul  (tuzak seceneksiz) Ugak bileti, konaklama, sehir turlari 104 26
Sevdiginiz biriyle Avrupa’da | ve her sabah bedava kahvalti sunan
bir haftalik tatil planladiniz, | Roma tatili
tatil yeri segeneginizi iki favori | Ugak bileti, konaklama, sehir turlart 296 74
sehriniz olan Roma ve Paris | ve her sabah bedava kahvalti sunan
olarak  daralttiniz, seyahat | Paris tatili
acentasinin sundugu hangi tatil
secenegini tercih edersiniz?
(tuzak sec¢enekli) Ugak bileti, konaklama, sehir turlari 117 29,3
Sevdiginiz biriyle Avrupa’da | ve her sabah bedava kahvalti sunan
bir haftalik tatil planladiniz, | Roma tatili
tatil yeri segeneginizi iki favori | Ugak bileti, konaklama, sehir turlar1 0 0
sehriniz olan Roma ve Paris | sunan Paris tatili
olarak  daralttimz, seyahat | Ucak bileti, konaklama, sehir turlar1 283 70,8
acentasinin sundugu hangi tatil | ye her sabah bedava kahvalti sunan
secenegini tercih edersiniz? Paris tatili
Londra (tuzak seceneksiz) Ugak bileti, konaklama, sehir turlar1 168 42
Sevdiginiz biriyle Avrupa’da | ve her sabah bedava kahvalti sunan
bir haftalik tatil planladiniz, | Roma tatili
tatil yeri segeneginizi iki favori | Ugak bileti, konaklama, sehir turlar1 232 58
sehriniz olan Roma ve Paris | ve her sabah bedava kahvalt1 sunan
olarak  daralttiniz, seyahat | Paris tatili
acentasinin sundugu hangi tatil
se¢enegini tercih edersiniz?
(tuzak segenekli) Ugak bileti, konaklama, sehir turlar1 172 43
Sevdiginiz biriyle Avrupa’da | ve her sabah bedava kahvalti sunan
bir haftalik tatil planladiniz, | Roma tatili
tatil yeri segeneginizi iki favori | Ugak bileti, konaklama, sehir turlar1 0 0
sehriniz olan Roma ve Paris | sunan Paris tatili
olarak  daralttimz, seyahat | Ucak bileti, konaklama, sehir turlar1 228 57
acentasinin sundugu hangi tatil | ye her sabah bedava kahvalti sunan
secenegini tercih edersiniz? Paris tatili

Cipalama etkisine iligkin otel sorusuyla rastlantisal tutarliligin tiiketici
kararlarindaki etkililik durumu ortaya konulmaya galisilmaktadir. Otel sorusu i¢in
kalibre grup ile belirlenen diisiik ve yiiksek ¢ipa degerlerinin tiiketicilerin gelecekte
otel i¢in bigecegi degeri sekillendirme durumu belirlenmektedir. Tablo 15°de ¢ipalama
etkisi otel sorusunun birinci sorusuna Istanbul’daki ve Londra’daki katilimcilarin
verdikleri yanitlara yer verilmektedir. Yani tiiketicilerin otel sorusuna kalibre grubuyla
belirlenen degerden fazla m1 az m1 deger bigtikleri bu tabloda goriilmektedir. Tablo
15’e gore Istanbul ve Londra’ daki katilimcilarin, otel sorusunun hem yiiksek hem de

diistik ¢ipa degerinden daha az bir 6deme yapmaya raz1 olduklari goriilmektedir.
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Tablo 15: Cipalama Etkisine iligkin Bulgular (Otel Senaryosu)

Frekans

Yiizde (%)

Istanbul

Tatilinizi yurticinde su Ozelliklere sahip bir otelde
gecireceginizi diisiiniin;
e  Golin hemen kiyisinda, tertemiz hava, yesil
doga ve egsiz manzaraya sahip
e Sehir merkezine 2 saat uzaklikta
e  Orman ve g6l manzarali farkli odalar (siiit,
deluxe ve standart) mevcut
e Yarim pansiyon konaklamalarda, sabah
kahvaltisi ve aksam yemegi {icretsiz
e  Buhar odasi, kablosuz internet, lobi, tv
odasi, doviz bozdurma (resepsiyondan),
bahge, otopark, oyun salonu, resepsiyon
hizmeti, hamam, kapali havuz, sauna, masa
tenisi, fitness salonu, kapali cocuk havuzu,
lig tv, mini club hizmetleri iicretsiz
(diisiik ¢ipa)
Yukarida ozellikleri belirtilen bu otelde tek gecelik
konaklama i¢in 90 TL’den fazla m1 az m1 bir 6demeye razi
olursunuz? (Konaklamayi g6l manzarali standart bir
odada, yarim pansiyon, Subat-Mayis doéneminde
yaptiginizi varsayarak cevaplayimiz)

Fazla

27

6,8

Az

373

93,3

(viiksek ¢ipa)

Yukarida ozellikleri belirtilen bu otelde tek gecelik
konaklama i¢in 310 TL’den fazla mi az mu1 bir 6demeye
raz1 olursunuz? (Konaklamay1 gol manzarali standart bir
odada, yarim pansiyon, Subat-Mayis doéneminde
yaptiginizi varsayarak cevaplayimiz)

Fazla

121

30,3

Az

279

69,8

Londra

(diisiik ¢ipa)

Yukarida ozellikleri belirtilen bu otelde tek gecelik
konaklama i¢in £90°den fazla m1 az m1 bir 6demeye razi
olursunuz? (Konaklamayi g6l manzarali standart bir
odada, yarim pansiyon, Subat-Mayis doneminde
yaptiginizi varsayarak cevaplayimiz)

Fazla

107

26,8

Az

293

73,3

(viiksek ¢ipa)

Yukarida ozellikleri belirtilen bu otelde tek gecelik
konaklama i¢in £310°den fazla m1 az m1 bir 6demeye razi
olursunuz? (Konaklamayi g6l manzarali standart bir
odada, yarim pansiyon, Subat-Mayis doneminde
yaptiginizi varsayarak cevaplayimiz)

Fazla

61

15,3

Az

339

84,8

konulmaya calisildig1 bir diger soru wi-fi kulak iistii kulaklik sorusudur. Bu soruyla

kalibre grup ile belirlenen diisiik ve yiiksek ¢ipa degerlerinin (baglangigtaki degerler

Rastlantisal tutarliligin tiiketicilerin kararlarindaki etkililik durumunun ortaya

rastlantisal olarak belirlense de) tiiketicilerin gelecekte almayi disiindiikleri wi-fi

kulak iistii kulaklik i¢in bigecegi degeri sekillendirme durumu gosterilmektedir. Tablo

16’da ¢ipalama etkisi wi-fi kulak istii kulaklik sorusunun birinci sorusuna

Istanbul’daki ve Londra’daki katilimcilarm verdikleri yamtlara yer verilmektedir.

Yani tiiketicilerin wi-fi kulak istii kulaklik sorusuna kalibre grubuyla belirlenen

degerden fazla m1 az m1 deger bigtikleri bu tabloda goriilmektedir. Tablo 16’ ya gore
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hem Istanbul hem de Londra’ daki katilimeilarin; yiiksek c¢ipa degeri ile verilen wi-fi
kulak {istii kulakliga daha az 6deme yapamaya razi olduklari (sirasiyla; %90°1;
%78,51), diisiik ¢ipa degeri ile verilen wi-fi kulak tstii kulakliga ise ¢ipa degerinden
daha fazla bir 6deme yapmaya razi olduklar1 (sirastyla %78,5’i; %83,3’1)

goriilmektedir.

Tablo 16: Cipalama Etkisine iligkin Bulgular (Wi-Fi Kulak Ustii Kulakhk Senaryosu)
Frekans Yiizde (%)

Istanbul ~ Asapgida ozellikleri verilen kablosuz wi-fi kulak iistii | Fazla 40 10
kulaklig1 alacaginizi diisiintin:

e Kablolu ve kablosuz olma ozelligiyle
saatlerce miizik keyfi

e  Endistri lideri giiriilti giderme teknolojisi
sessizligi artik daha sessiz, miizigi ise daha
iyi duymanizi sagliyor Az 360 90

e Bluetooth ve NFC eslestirmesi ile
cihazlariniza kablosuz baglanti

e  Her sarjda kablosuz kullanimda 20 saatten
fazla, kablo ile kullanimda 40 saate kadar
pil 6mril

e Premium materyaller sayesinde tim giin
boyunca rahatca kullanabilmeniz i¢in hafif
ve rahat

(viiksek ¢ipa)
Bu kulaklik i¢in 125 TL’den fazla m1 az m1 bir demeye
razi olursunuz?

(diisiik ¢ipa) Fazla 314 78,5
Bu kulaklik i¢in 20 TL’den fazla m1 az m1 bir 6demeye raz1 | Az 86 215
olursunuz?

Londra (viiksek ¢ipa) Fazla 86 215
Bu kulaklik i¢in £125°den fazla m1 az m1 bir 6demeye raz1 | Az 314 78,5
olursunuz?

(diisiik ¢ipa) Fazla 333 83,3
Bu kulaklik igin £20°den fazla m1 az m1 bir 6demeye raz1 | Az 67 16,8
olursunuz?

Katilimeilar ¢ipalama etkisi otel sorusunda, ayn1 zamanda sahiplik etkisinde
kalarak kendilerine ait olmayan bir iiriin i¢in daha az deger bigmis olabilirler. Diger
taraftan bu sonug, otel gibi insanlarin asina olmadiklar1 ve her an kullanima miisait
olmayan bazi {iriinler acisindan gegerli olabilir. Ciinkii ¢ipalama etkisinde esas olan
bireyi bir yargida bulunmasi i¢in bir bilgi par¢asina odaklamaktir. Kisi boylece piyasa
degerinden bagimsiz bir sekilde diisiinecek ve belirlenen cipaya yogunlasacaktir.
Katilimcilar siirekli kullanmayacaklar1 ve gérece olarak nadiren kullandiklar bir {iriin
i¢cin belirlenen ¢ipada yogunlagsmak yerine dogrudan daha az 6deme yoluna gitmis

olabilirler. Ancak wi-fi kulak istii kulaklik sorusunda goriildiigii lizere siklikla
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kullanilan bir iirtin (wi-fi kulak tstii kulaklik) i¢in ¢ipalama etkisi farkli bir sekilde
tezahiir etmektedir.

Zihinsel muhasebe etkisini belirlemeye yonelik video kamera-fotograf
makinesi sorusuyla katilimcilarin, video kamera ve fotograf makinesi fiyatlarini diisiik
ya da yiiksek referans noktasi olarak degerlendirip kar ve zarara bakis agilarinin
farklilasip  farklilagmayacagi ortaya konulmaya c¢alisilmaktadir. Tablo 17
incelendiginde Istanbul’daki tiiketicilere zihinsel muhasebe etkisi video kamera-
fotograf makinesi sorusu yiiksek referans noktasi ile yoneltildiginde tiiketicilerin
%81,8’inin, diisiik referans noktasi ile yoneltildiginde ise %78,8’inin diger subeye
gitmeyeceklerini belirttikleri goriilmektedir. Londra’daki tiiketicilere soru yiiksek
referans noktasi ile yoneltildiginde tiiketicilerin %68’inin, diisiik referans noktast ile
yoneltildiginde ise %482,3’linlin diger subeye gitmeyeceklerini belirttikleri

goriilmektedir.

Tablo 17: Zihinsel Muhasebe Etkisine iliskin Bulgular (Video Kamera-Fotograf Makinesi Senaryosu)
Frekans Yiizde (%)

Istanbul (referans noktast yiiksek) Evet 73 18,3

700 TL’lik bir video kamera ve 1200 TL’lik bir fotograf
makinesi almaya karar verdiniz. Satig elemani size fotograf
makinesinin arabayla 20 dakika mesafede bulunan bagka bir
subede 1170 TL’ye satildigin1 séyledi. Diger subeye gider
misiniz?
(referans noktas: diisiik) Evet 85 21,3
1200 TL’lik bir video kamera ve 700 TL’lik bir fotograf
makinesi almaya karar verdiniz. Satis elemani size fotograf | Hayir 315 78,8
makinesinin arabayla 20 dakika mesafede bulunan bagka bir
subede 670 TL’ye satildigin1 séyledi. Diger subeye gider
misiniz?

Londra (referans noktas: yiiksek) Evet 128 32

£700’lik bir video kamera ve £1200°’lik bir fotograf
makinesi almaya karar verdiniz. Satis eleman size fotograf | Hayir 272 68
makinesinin arabayla 20 dakika mesafede bulunan basgka bir
subede £1170’e satildigmi soyledi. Diger subeye gider
misiniz?
(referans noktas: diisiik) Evet 71 17,8
£1200’lik bir video kamera ve £700’lik bir fotograf
makinesi almaya karar verdiniz. Satis elemant size fotograf | Hay,r 329 82,3
makinesinin arabayla 20 dakika mesafede bulunan bagka bir
subede £670’¢ satildigmi sdyledi. Diger subeye gider
misiniz?

Hayir 327 81,8

Zihinsel muhasebe etkisini belirlemeye yonelik giinliik kullanim amacli ceket-
el cantasi sorusuyla; referans noktasinin tiiketicilerin kararlarinda etkili olma ya da
olmama durumu veya her iki senaryoda kazang 30 TL (£30) oldugu halde, insanlarin
diger subeye gidip gitmeyecegi, algilarinda ve kararlarinda degisiklik olup olmayacagi

ortaya konulmaya calisilmaktadir. Tablo 18 incelendiginde giinliik kullanim amagh
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ceket-el cantas1 sorusunda, Istanbul’daki tiiketicilerin %83,3’ii, giinliik kullanim
amagli ceketin fiyat1 150 TL’den 120 TL’ye indiginde, %80,8’i ise 100 TL’den 70
TL’ye indiginde diger subeye gitmeyeceklerini belirtmektedir. Londra’daki
tilketicilerin %53 ’{iniin, giinlik kullanim amaglh ceketin fiyat1 £150°den £120’ne
indiginde diger subeye gideceklerini belirttikleri goriiliitken, %80,5’inin £100’den
£70’ne indiginde diger subeye gitmeyeceklerini belirttikleri goriilmektedir.
Londra’daki tiiketicilerin, kazancin £30 oldugu her iki durumda referans noktasinin
ylksek oldugu durumda diger subeye gideceklerini belirtip referans noktasinin diisiik
oldugu durumda gitmemeleri Tversky ve Kahneman (1981)’in bulgulariyla farklilik
gostermektedir. Burada dnemli olan nokta; her iki durumda kazang ayni olmasina
ragmen tiiketicilerin kararlarmin farklilik géstermesidir.

Zihinsel muhasebe etkisinin her iki senaryosunda katilimcilarin diger subeye
gitmeme nedenleri, 20 dakikalik zaman dilimi olabilir. Diger bir ifadeyle katilimcilar,
30 birimlik parayr (TL/£) 20 dakikalik bir zaman birimine degistirmek
istemeyebilirler. Bu durumda zaman faktoriiniin zihinsel muhasebe agisindan 6nemli
bir unsur oldugunu sdylemek yanlis olmayacaktir ki literatiirde zaman faktoriiniin
kendisinin de zihinsel muhasebeye konu oldugunu gdsteren galigmalar mevcuttur.
Insanlarin paralar1 gibi zamanlar1 icin de zihinsel muhasebe yaptiklarina dair kanitlar
bulunmustur (Rajagopal ve Rha, 2009).

Tablo 18: Zihinsel Muhasebe Etkisine iliskin Bulgular (Giinliik Kullanim Amach Ceket-El Cantasi
Senaryosu)

Frekans Yiizde (%)

Istanbul  (referans noktas: yiiksek) Evet 67 16,8

Giinliik kullanim amaglhi 100 TL’lik bir el ¢antas1 ve 150
TL’lik yine giinliik kullanim amagl bir ceket almaya karar Hayr 333 833
verdiniz. Satis elemani size alacaginiz ceketin arabayla 20
dakika mesafede bulunan bagka bir subede 120 TL’ye
satildigini sdyledi. Diger subeye gider misiniz?
(referans noktasi diistik) Evet 77 19,3
Giinliik kullanim amagli 150 TL’lik bir el ¢antasi ve 100
TL’lik yine giinliik kullanim amagli bir ceket almaya karar | Hayir 323 80,8
verdiniz. Satig elemant size alacaginiz ceketin arabayla 20
dakika mesafede bulunan basgka bir subede 70 TL’ye
satildigini sdyledi. Diger subeye gider misiniz?

Londra  (referans noktas yiiksek) Evet 212 53
Giinliik kullanim amaglt £100°1ik bir el ¢antas1 ve £150°1ik
yine. gﬁnlﬁk kullanim 'ama(;h lgir ceket ;almaya karar Hayir 188 a7
verdiniz. Satig elemant size alacaginiz ceketin arabayla 20
dakika mesafede bulunan bagka bir subede £120’c
satildigini sdyledi. Diger subeye gider misiniz?

(referans noktas diistik) Evet 78 19,5
Giinliik kullanim amagli £150°lik bir el ¢antas1 ve £100°lik
yine‘ gﬁnlﬁk kullanim .amagh bir ceket "almaya karar Hayr 322 80,5
verdiniz. Satis elemant size alacaginiz ceketin arabayla 20
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dakika mesafede bulunan bagka bir subede £70’e

satildigini sdyledi. Diger subeye gider misiniz?

Tablo 19°da tiiketicilerin bir belirsizlik ve risk durumunda kazang ve kayip
secenekleri karsisinda bankacilik krizi sorusuna verdikleri yanitlar yer almaktadir.
Tablo 19°daki bulgulara gore, Istanbul’daki katilimcilarin bir belirsizlik ve risk
durumunda kazang¢ segenekleri verildigi zaman X yatirim aracini (%94), yani “X
yatirim aracini  secerseniz kesin olarak 2.500 TL kazanacaksiniz” segenegini,
sectikleri, kayip segenegi verildiginde T yatirim aracini (%56), yani “T yatirim aracini
secerseniz 1/4 olasilikla higbir sey kaybetmeyeceksiniz, 3/4 olasilikla paranizin
hepsini  kaybedeceksiniz” secenegini  sectiklerini ~ goriiliirken;  Londra’daki
katilimcilarin, bir belirsizlik ve risk durumunda kazang segenekleri verildigi zaman X
yatirnm aracint (%86,5), yani “X yatirnm aracini segerseniz kesin olarak £2.500
kazanacaksiniz” segcenegini segtikleri, kayip secenegi verildiginde T yatirim aracini
(%51,2) yani 1/4 higbir  sey

kaybetmeyeceksiniz, 3/4 olasilikla paranizin hepsini kaybedeceksiniz” segenegini

“T yatinm aracini segerseniz olasilikla
sectiklerini goriilmektedir.

Belirsizlik ve risk durumlarinda her iki kiiltiirdeki katilimecilar, bankacilik krizi
sorusunun kazang segenekleri verildiginde riskten kaginirken, kayip secenekleri
verildigi zaman risk almaktadir. Bu bulgu, hem Tversky ve Kahneman (1981)’1n Asya
salgin1 senaryosuna ait bulguyla hem de Duman Kurt (2011)’un g¢aligmasindaki

bulguyla ortiismektedir.

Tablo 19: Cerceveleme Etkisine iliskin Bulgular (Bankacihk Krizi Senaryosu)

Frekans  Yiizde (%)

Istanbul  (kazang segenekli) X yatiim aracin1 segerseniz 376 94

Ulkenizde kisa vadede bir bankacilik | kesin  olarak 2500  TL

krizi  beklenmektedir. Sizin de | kazanacaksiniz.

bankada 10.000 TL degerinde | Y yatirim aracini segerseniz 3/4 24 6

mevduat hesabmiz bulunmaktadir. | olasilikla higbir sey

Bu kriz sonucunda  paramzin | kazanamayacaksiniz,1/4

tamamin1 kaybetme riski ile karsi | olasilikla 10.000TL

karsiyasiniz. Yatirim danigmaniniz | kazanacaksiiz

size iki farklh yatinm arac

onermektedir. Hangisini secersiniz?

(kayip segenekli) Z yatirim aracini segerseniz kesin -~ 176 44

Ulkenizde kisa vadede bir bankacilik | olarak 7.500 TL kaybedeceksiniz

krizi  beklenmektedir. ~ Sizin de

bankada 10.000 TL  degerinde T yatirim aracimi segerseniz 1/4 224 56

mevduat. hesabiniz bulunmaktadir. | Jiocjia higbir sey

Bu kriz SOl’luCl,ll’ld? ) ?aranlzln kaybetmeyeceksiniz, 3/4

tamamini kaybetme riski ile karst | Ji0ciia paranizin  hepsini

k.arslya.sn'nz. Yatirim danigmaniniz kaybedeceksiniz.

size iki farkli yatirnm araci

onermektedir. Hangisini secersiniz?
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Londra (kazang secenekli) X yatirim aracint segerseniz 346 86,5
Ulkenizde kisa vadede bir bankacilik | kesin olarak £2.500
krizi  beklenmektedir. Sizin de | kazanacaksiniz.
bankada £10.000 degerinde mevduat | Y yatinm aracim segerseniz 3/4 54 13,5
hesabiniz bulunmaktadir. Bu kriz | olasilikla higbir sey
sonucunda paranizin tamamini kazanamayacaksu’nz) 1/4
kaybetme riski ile kars1 karsiyasiniz. | olasilikla £10.000
Yatirim danismaniniz size iki farkli | kazanacaksiniz
yatirim aract onermektedir.
Hangisini secersiniz?
(kayip segenekli) Z yatirim aracini segerseniz kesin -~ 195 48,8
Ulkenizde kisa vadede bir bankacilik | olarak £7.500 kaybedeceksiniz
krizi  beklenmektedir.  Sizin de
bankada £10.000 degerinde mevduat | T yatirim aracini segerseniz 1/4 205 51,2
hesabiniz bulunmaktadir. Bu kriz | olasilikla higbir sey
sonucunda  paramizin  tamanum | kaybetmeyeceksiniz, 3/4
kaybetme riski ile kars1 kargtyasiniz. | olasilikla ~ paramizin  hepsini
Yatirrm damigmanimiz size iki farkli | kaybedeceksiniz.
yatirim aract onermektedir.
Hangisini segersiniz?

Tablo 20’de ¢erceveleme etkisi su sikintis1 sorusuna katilimcilarin verdikleri
yanitlar goriilmektedir. Cerceveleme etkisi su sikintis1 sorusu incelendiginde
Istanbul’daki tiiketiciler, su sikintisina dair beklenti séz konusu oldugunda ve kazang
secenekleri verildiginde, X markasint (%80,5), yani “X markasin tercih ederseniz
kesin olarak 20 koli satin alacaksiniz” secenegini segerek riskten kacinirken, kayip
secenekleri verildigi zaman Z markasini (%90), yani “Z markasini tercih ederseniz 40
koli kaybiniz s6z konusu olacaktir” segcenegini segerek yine riskten kaginmiglardir.
Londra’daki tiiketicilerin, su sikintisina dair beklenti s6z konusu oldugunda ve kazang
secenekleri verildiginde X markasini (%81,8) yani “X markasini tercih ederseniz kesin
olarak 20 koli satin alacaksimiz” secenegini secerek riskten kagindiklari; kayip
secenekleri verildigi zaman Z markasimi (%80,3), yani “Z markasini tercih ederseniz
40 koli kaybinmiz s6z konusu olacaktir” secenegini secerek yine riskten kacindiklari
Tablo 20°de goriilmektedir.

Farkl1 kiiltiirlere sahip her iki 6rneklemdeki katilimcilar, iriin su oldugu zaman
hem kazang hem de kayip segeneklerinde riskten kaginarak benzer tercihler
gostermislerdir. Bu sonu¢ Duman Kurt’un c¢alismasindaki bulgularla benzerlik
gostermektedir. Ayrica bu senaryoda yer verilen iiriiniin (Suyun) hayati bir fonksiyona
sahip olmast nedeniyle katilimcilarin tercihlerinde riskten kacinmis olabilecekleri

diistiniilmektedir (Duman Kurt, 2011).
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Tablo 20: Cerceveleme Etkisine iliskin Bulgular (Su Senaryosu)

Frekans  Yiizde
(%)
Istanbul (kaywp segenekli) Z markasini tercih ederseniz 360 90
Yakin zamanda bir su sikintisi yaganacagi | 40 koli kaybiniz s6z konusu
sOylenmektedir. Siz de tedbir amactyla | olacaktir
marketlerden hazir su almaya karar | T markasm tercih ederseniz 40 10
veriyorsunuz. Su sikintisinin yasanacagi | 1/3  olasihikla hi¢  koli
doénem i¢in 60 koli suya ihtiyacinz | kaybiniz $0z konusu
oldugunu belirlediniz. Stok sikintisindan | olmayacak, 2/3 olasilikla hig
dolayr hangi markanin tiiketiciye ne | su alamayacaksiniz
kadar satis yapabilecegi belirsizlik
tasimaktadir. Bu durumda asagidaki
seceneklerden hangisini tercih edersiniz?
(kazang segenekli) X markasini tercih ederseniz 322 80,5
Yakin zamanda bir su sikintis1 yasanacag: | kesin olarak 20 koli satin
sOylenmektedir. Siz de tedbir amaciyla | alacaksiniz
marketlerden hazir su almaya karar | Y markasini tercih ederseniz 78 19,5
veriyorsunuz. Su sikintisinin yasanacagi | 2/3  olasilikla  hi¢  su
dénem igin 60 koli suya ihtiyaciniz | alamayacaksiniz, 1/3
oldugunu belirlediniz. Stok sikintisindan | olasilikla 60 koli satin
dolayr hangi markanin tiiketiciye ne | alabileceksiniz.
kadar satis yapabilecegi belirsizlik
tasimaktadir. Bu durumda asagidaki
seceneklerden hangisini tercih edersiniz?
Londra (kaywp segenekli) Z markasint tercih ederseniz 321 80,3
Yakin zamanda bir su sikintisi yasanacagi | 40 koli kaybiniz s6z konusu
sOylenmektedir. Siz de tedbir amaciyla | olacaktir.
marketlerden hazir su almaya karar | T markasini tercih ederseniz 79 19,8
veriyorsunuz. Su sikintisiin yasanacagi | 1/3  olasilikla  hi¢ kol
dénem icin 60 koli suya ihtiyacimz | kaybiniz s6z konusu
oldugunu belirlediniz. Stok sikintisindan | olmayacak, 2/3 olasilikla hig
dolayr hangi markanin tiiketiciye ne | su alamayacaksiniz
kadar satis yapabilecegi belirsizlik
tagimaktadir. Bu durumda asagidaki
seceneklerden hangisini tercih edersiniz?
(kazang segenekli) X markasini tercih ederseniz 327 81,8
Yakin zamanda bir su sikintisi yasanacagi | kesin olarak 20 koli satin
soylenmektedir. Siz de tedbir amaciyla | alacaksiniz
marketlerden hazir su almaya karar | Y markasini tercih ederseniz 73 18,3
veriyorsunuz. Su sikintisinin yasanacagi | 2/3  olasilikla  hi¢  su
doénem i¢in 60 koli suya ihtiyaciniz | alamayacaksiniz, 173
oldugunu belirlediniz. Stok sikintisindan | olasilikla 60 koli satin
dolayr hangi markanin tiiketiciye ne | alabileceksiniz.
kadar satis yapabilecegi Dbelirsizlik
tagimaktadir. Bu durumda asagidaki
seceneklerden hangisini tercih edersiniz?

Tablo 21’de siiriilesme etkisi LCD TV sorusuna katilimcilarin verdikleri
yanitlar goriilmektedir. Siirilesme etkisi LCD TV sorusu incelendiginde iist modelin
daha fazla tercih edildigi durumda Istanbul’daki tiiketicilerin %52,8’i Londra’daki
%59,5’1 Istanbul’daki
tiketicilerin %94,2si “200 TL daha uygun bir alt modelin daha fazla tercih edildigi”

tiketicilerin ise kararmin degisecegini belirtmektedir.

durumda kararinin degismeyecegini belirtirken Londra’daki tiiketicilerin %90,8’1 bu

durumda kararinin degismeyecegini belirtmektedir.
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Her iki kiiltiirdeki katilimcilarin iist modelin tercihinde siiriilesme etkisi
gosterdikleri, alt modelin tercihinde siiriilesme etkisi gostermedikleri ve benzer
tercihlerde bulunduklar1 goriilmektedir. Katilimcilar, tist modelden memnun kalirsa
daha fazla para 6deyerck bunu aligkanliga doniistiirebilir ve tist model tercihinde
stiriilesme etkisiyle artik yeni bir tiiketim egrisine gegebilirler. Katilimcilarin alt model
tercihinde siiriilesme etkisi gostermemeleri; hali hazirda daha uygun fiyatli bir {iriinii
kullaniyor, daha pahali bir segcenegi merak ediyor ve denemek istiyor olmalarindan

kaynaklanabilir.

Tablo 21: Siiriilesme Etkisine iliskin Bulgular (LCD TV Senaryosu)
Frekans Yiizde (%)

Istanbul  (iist model) Evet 211 52,8
LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢ok model
icinde, teknik Ozellikleri size en uygun gelenini almak Hayir 189 473

lizereydiniz ki; satis elemant, sizin se¢tiginiz modelden 200
TL daha pahali bir {ist modelin, sizin segtiginize oranla gok
daha fazla tercih edildigini belirtti. Karariniz degisir mi?

(alt model) Evet 23 5,8
LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢cok model
icinde, teknik Ozellikleri size en uygun gelenini almak Hayir 377 942

lizereydiniz ki; satis elemant, sizin segtiginiz modelden 200
TL daha uygun bir alt modelin, sizin sectiginize oranla ¢ok
daha fazla tercih edildigini belirtti. Karariniz degisir mi?

Londra  (iist model) Evet 238 59,5
LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢ok model
icinde, teknik Ozellikleri size en uygun gelenini almak Hayir 162 40,5

lizereydiniz ki; satig elemani, sizin sectiginiz modelden
£200 daha pahali bir {ist modelin, sizin se¢tiginize oranla
cok daha fazla tercih edildigini belirtti. Kararmiz degisir

mi?

(alt model) Evet 37 9,3
LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢ok model

icinde, teknik Ozellikleri size en uygun gelenini almak Hayir 363 90,8

lizereydiniz ki; satig elemani, sizin sectiginiz modelden
£200 daha uygun bir alt modelin, sizin segtiginize oranla
cok daha fazla tercih edildigini belirtti. Kararmiz degisir
mi?

Tablo 22’de sahiplik etkisi konser bileti sorusuna katilimcilarin verdikleri
yanitlar goriilmektedir. Sahiplik etkisi konser bileti sorusu incelendiginde
Istanbul’daki katilimcilarin %79,7’si “bilete sahip olduklarr” durumda; bileti en az
1250 TL ve iizerine satacagini belirtirken, katilimcilarin %54,8’inin “bilete baskasinin
sahip oldugu” durumda teklif edecegi tutar en fazla 749 TL ve altidir. Londra’daki
tiiketiciler “bilete sahip olduklar” durumda; katilimeilarin %39,81 bileti en az £750-
£1249’ne satacagimi Dbelirtirken “bilete baskasinin sahip oldugu” durumda;
katilimcilarin %46,8’inin teklif edecegi tutar en fazla £749 ve altidir. Farkl kiiltiire
sahip her iki orneklemdeki katilimcilar, {iriine (konser biletine) baskasinin sahip
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olmast durumunda referans degerinden ¢ok daha az ya da referans degerine yakin
deger bictigi; tiriine (konser bileti) kendilerinin sahip olduklari durumda ise, referans
verilen degerden ¢ok daha fazla deger bictigi ve sahiplik etkisi gosterdigi
goriilmektedir. Bu bulgu, Kaynas (2012)’mn ve Ariely (2017)’in ¢alismalarindaki

bulgularla benzerlik gostermektedir.

Tablo 22: Sahiplik Etkisine iligkin Bulgular

Frekans  Yiizde (%)

Istanbul (bilete kendinin sahip oldugu durum) 749 TL ve alt1 32 8
Gitmeyi ¢ok istediginiz yabancit bir grubun | 750TL-1249 TL 49 12,3
konserine, 250 TL’ den satilan biletlerden, uzun
ugraslar sonucu bir adet bulabildiniz. Biletler | 1250 TL ve tizeri 319 79,7
tilkendigi i¢in satin alamayan 10 kisi, sizden
biletinizi hemen almaya talip oldu. Biletinizi en
az ka¢ TL’ ye satardiniz?

(bilete baskasinin sahip oldugu durum) 749 TL ve alt1 219 54,8
Gitmeyi ¢ok istediginiz yabanci bir grubun | 750TL-1249 TL 142 35,5
konseri i¢in Dbilet bakarken tiikendigini

6grendiniz, 250 TL’ den satilan bileti alabilmek | 1250 TL ve iizeri 39 9,7
i¢in, elindekini satmaya razi olan birine, teklif

edeceginiz tutar en fazla ka¢ TL olurdu?

Londra (bilete kendinin sahip oldugu durum) £749 ve alt1 124 31
Gitmeyi ¢ok istediginiz yabanci bir grubun | £750- £1249 159 39,8
konserine, £250° den satilan biletlerden, uzun o
ugraslar sonucu bir adet bulabildiniz. Biletler - ¢ 17 29.2
tilkendigi i¢in satin alamayan 10 kisi, sizden
biletinizi hemen almaya talip oldu. Biletinizi en
az kag £’ ne satardiniz?

(bilete baskasinin sahip oldugu durum) £749 ve alt1 187 46,8
Gitmeyi ¢ok istediginiz yabanci bir grubun

konseri i¢in bilet bakarken tiikendigini £750- £1249 156 39
ogrendiniz, £250° den satilan bileti alabilmek | £1250 ve lizeri 57 14,2
i¢in, elindekini satmaya razi olan birine, teklif

edeceginiz tutar en fazla kac £ olurdu?

3.4.3.3. Fark Analizine (Bagimsiz Orneklemler t- Testine) iliskin
Bulgular

T- testi, ele alinan bir degisken agisindan; bir gruba iliskin ortalama degerin
ongoriilen degerden farkli olup olmadigini, bagimsiz iki grup arasinda istatistiksel
acidan anlamli bir farkin olup olmadigini1 veya herhangi bir grubun farkli kosullar
altindaki tepkileri arasinda anlamli farklili§in olup olmadigini ortaya koymaktadir. Bu
noktadan hareketle tek grup t-testi, bagimsiz gruplar arasi t-testi ve eslestirilmis iki
grup arasi t-testi olmak tizere ii¢ farkli t-testinden bahsedilmektedir (Coskun vd.,
2015:182-183). Bagimsiz gruplar arasi t testi, farkli gruplardan elde edilen veri
degerlerinin ortalamalar iizerinden analiz yapmakta ve gruplarin veri degerlerinin
ortalamalari arasinda istatistiksel olarak bir fark olup olmadigini belirlemektedir (Can,

2017:115). Bu testin giivenilir sonuglar verebilmesi i¢in; ortalamalar1 kiyaslanacak
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verilerin normal dagilim sergilemesi, orneklemin ana kiitleden tesadiifi olarak
secilmesi gerekir. Her iki grubun varyanslarinin esit olma zorunlulugu bulunmamakla
birlikte varyanslarin esit olup olmama durumlarma gore farkli t degerleri
hesaplanmaktadir (Coskun vd., 2015:189).

Bu calismada bagimsiz orneklemler t-testi, Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin
kiiltiirleri arasinda fark olup olmadigini aragtirmak amaciyla yapilmistir. Bu amag
dogrultusunda, Istanbul ve Londra 6rneklemleri ulusal kiiltiir dlgeginin dort alt
boyutuna ait verilerin ortalamalar: tizerinden fark analizi yapilmistir. Ana kiitleden
tesadiifi secilen ornekleme iligkin fark analizi yapilmadan once, t-testi sonuglarinin
giivenilirligi i¢in dlgegin carpiklik ve basiklik katsayilarina bakilarak normal dagilima
sahip olup olmadig1 arastirilmistir. Olgegin carpiklik ve basiklik katsayilarinin +2.0
deger araliginda olmasi dagilimin normal oldugunu gostermektedir (George ve
Mallery, 2010). Calismada kullanilan 6l¢ege iliskin ¢arpiklik ve basiklik degerlerinin
+2.0 deger araliginda yer aldigi Tablo 23’de goriilmektedir. Bu degerler dogrultusunda
dagilimin normal oldugu sonucuna ulasilmistir. Bu sonug ile arastirmanin amacina

uygun nitelikte olduguna kanaat getirilmis ve hipotez test asamasina gecilmistir.

Tablo 23: istanbul ve Londra Orneklemlerinin Ulusal Kiiltiir Olcegine iliskin Normallik ve t-Testi

Bulgularl

Carpikhk Basikhik _

katsayisi katsayisi X SS t  Sig.(p)
Gli¢ Mesafesi - - - - - -
Boyutu **
Belirsizlikten Londra -,275 ,922 5,0865 ,82678 2,745 ,006*
Kaginma Istanbul -,341 1,344 5,1955 , 75994
Boyutu
Bireycilik- Londra -,285 -,233 4,4039 1,06219 2,020 ,043*
Toplulukguluk ooy ~422 179 45134 1,10640
Boyutu
Maskiilenlik-  Londra ,023 -,204 3,5288 1,04114 1,654 098
Feminenlik 5 bul ~056 -39 3,6225 1,21949
Boyutu
Kisa-Uzun Londra -,469 -,181 4,2916 1,30288 7,932 ,000*
Doneme .
Vénelme istanbul -,299 732 4,7469 96867
Boyutu
*p<0,05

** [stanbul 6rnekleminin gii¢c mesafesi boyutu giivenilirlik katsayis1, giiven araliginda yer almadiginda t-testi bu boyut igin
uygunlanmamuistir.

Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin ulusal kiiltiir boyutlar1 arasinda fark olup

olmadigina iliskin gelistirilen alternatif hipotezler su sekildedir:
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Hi: Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin ulusal kiiltiir boyutlar: arasinda fark vardur.

Hua: Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin belirsizlikten kacinma boyutlar: arasinda fark
vardir.

Hap: Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin bireycilik-topluluk¢uluk boyutlari arasinda
fark vardir.

Hic: Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin maskiilenlik-feminenlik boyutlari arasinda
fark vardir.

Hag: Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin kisa- uzun déneme yonelme boyutlar: arasinda
fark vardir.

Analiz sonuglarina gore; belirsizlikten kaginma, bireycilik-toplulukg¢uluk ve kisa-
uzun doneme yonelme boyutlarinin t-testi anlamlilik degerleri (sirasiyla p=,006;
p=,043; p=,000) %5 onem diizeyinde geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin
(p<0,05) altinda oldugundan alternatif hipotezler (Hia, Hipn, Hid) desteklenmektedir.
Yani Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin belirsizlikten kaginma, bireycilik-topluluk¢uluk ve
kisa-uzun doneme yonelme boyutlar1 arasinda fark vardir. Diger bir ifadeyle, Tiirk ve
Ingiliz tiiketiciler bu ii¢ boyutta farklilasmaktadir. Maskiilenlik-feminenlik boyutunun
t-testi anlamlilik degeri (p degeri), geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin
(p<0,05) iistiinde oldugundan Hic hipotezi desteklenmemekte ve Tiirk ve Ingiliz

tiiketicilerin maskiilenlik-feminenlik boyutlar: arasinda fark olmadig1 gériilmektedir.

3.4.3.4. iliski Olgiilerine (Ki-Kare Bagimsizlik Testine) iliskin Sonugclar

Ki-kare (y?) testi istatistiksel arastirmalarda siklikla kullamlan bir testtir. Ki-
kare testleri iki veya daha fazla grup arasindaki farkliligin anlamli olup olmadigini, iki
degisken arasinda bagimsizlik olup olmadigini ve gruplar arasinda homojenlik olup
olmadigini incelemektedir. Bundan dolay1 ki-kare testi; uygunluk, bagimsizlik ve
homojenlik testi olmak {izere ti¢ baslikta ele alinabilir (Giiris ve Astar, 2014: 227-228).
Bu testlerden ki-kare bagimsizlik testi, iki ya da daha ¢ok degisken grubu arasinda
iliski olup olmadigini ortaya koymak igin yapilir. Diger bir ifadeyle ki-kare
bagimsizlik testiyle, degiskenler arasindaki bagimsizlik durumu test edilir. Ki-kare
bagimsizlik testine iligskin hipotezler su sekilde kurulur (Kalayci, 2009: 85-90);

Ho: Degiskenler arasinda iliski yoktur (Degiskenler birbirinden bagimsizdir).
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Hi: Degiskenler arasinda iliski vardir (Degiskenler birbirinden bagimsiz
degildir).

Hipotezler kurulduktan sonra karar asamasinda sig. (significance-p) degerlerine
bakilir. Eger test %5 onem diizeyinde (%95 giiven araliginda) yapiliyorsa (Karagdz,
2017: 294);

Sig. degeri> 0,05 ise, Ho hipotezi desteklenmektedir.

Sig. degeri<0,05 ise, Ho hipotezi desteklenmemektedir (H: hipotezi
desteklenmektedir).

Iki degisken arasinda sistematik bir iliskinin olup olmadigim belirlemeye
calisan ki-kare testi, ayni zamanda bir gapraz tablodaki degiskenler arasindaki
gozlenen iliskinin istatistiksel agidan anlamli olup olmadiginin testi i¢in kullanilir.
Capraz tabloda yer alan her bir hiicre i¢in gozlemlenen frekans degeri ile beklenen
frekans degerleri arasindaki farkin kareleri alinarak beklenen degere olan orani tespit
edilir. Bu oranlarin toplam1 ki-kare test istatistigini olusturmaktadir. Hesaplanan ki-
kare degeri kritik ki-kare degerinden biiyiik ise iliskinin anlamli oldugu ifade edilir
(Coskun vd., 2015: 219-220).

Ki-kare testinde degiskenler arasindaki iliski incelenirken kullanilan etki
blytikliigl istatistigi ya da iliski katsayilar1 bulunmaktadir. Bunlardan Phi (fi- @)
katsayisi, yaygin olarak 2x2 ¢apraz tablolarinda kullanilir ve =1 aras1 deger alir. Alinan
yiiksek degerler iki degisken arasinda giiclii bir iliski oldugunu, katsaymin 0 olmasi
iligkinin olmadigini, katsayinin +1 olmasi iliskinin tam pozitif bir iliski, katsaymin -1
olmasi iligkinin tam negatif bir iliski oldugunu gostermektedir (Karagoz, 2017: 310).
Bir diger iliski katsayilari; Cramer’s V, Lambda ve Pearson’un kontenjans
Katsayilaridir. Cramer’s V, 2x2’den (IxJ boyutlu) daha biiytik tablolar i¢in kullanilan
ve 0 ile 1 aras1 deger alan iligki katsayisidir (Pallant, 2016: 241).

3.4.3.4.1.Demografik Degiskenler ile Davramssal Iktisatta Kararlar
Bicimlendiren Bilissel Onyargilar ve Yamlgilara iliskin Ki-Kare Bagimsizhk

Test Sonuclar:

Arastirmanin bu kisminda, davranigsal iktisatta kararlar1 bi¢imlendiren bilissel

On yargi ve yanilgilar ile demografik degiskenler arasindaki iliskiye yonelik ki-kare
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bagimsizlik testi Istanbul ve Londra 6rneklemi igin ayri ayri yapilmis ve test

sonuglarina yer verilmistir.

3.4.3.4.1.1. istanbul Ornekleminin Demografik Degiskenleri ile
Davramssal iktisatta Kararlari Bicimlendiren Bilissel Onyargilar ve Yamlgilara

fliskin Ki-Kare Bagimsiziik Test Sonuclar

Bedava etkisi sorularina verilen yanitlarin 6rneklemin demografik yapisiyla
iliskili olup olmadigini gérebilmek i¢in Ki-kare bagimsizlik testi yapilmstir. Bu iliski
durumu c¢alismanin cevap aradigi sorulardan biridir (Tirk tiiketicilerin bedavanin
etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda iligki var midir?).
Tablo 24°de istanbul drnekleminin demografik yapisi ve bedava etkisi sorularina
verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare, sig. (p) ve simetrik ol¢iit degerleri
verilmigtir.

Tablo 24: istanbul Ornekleminin Demografik Yapisi ile Bedava Etkisi “Kredi Karti- Hediye Ceki”
Sorularina Iliskin Ki-Kare Baglmsullk Testi Bulgularl

Kredi karti Hediye ceki

Pearson y? s.m. df Sig.(p) Pearson y? s.m*** df  Sig.(p)
Cinsiyet 1,197 -,039 1 274 ,035 -,007 1 ,851
Yas 12,319 124 4 ,015* 1,823 ,048 4 ,768
Medeni Durum ,506 -,025 1 ATT ,026 -,006 1 ,872
Egitim Durumu | 6,154 ,088 4 ,188 1,131 ,038 4 ,889
Meslek 3,003 ,061 4 ,b57 2,466 ,056 4 ,651
Aylik Hane | 10,165 ,113 4 ,038* 7,023 ,094 4 ,135
Halk1 Geliri

*p<0,05

**%s.m.: simetrik Olgiitler ifadesinin kisaltmasidir. Simetrik 6lgiitlerde, iki degisken (2x2) arasindaki iliski biiyiikliginii Phi
katsayis1 verirken, IxJ boyutlu iki degisken arasindaki iliski biiyiikliigiinii Cramer’s V katsayis1 vermektedir.

Kredi kart1 senaryosunda yas ve aylik hane halki gelirinin ki-kare degerlerinin
(sirastyla ¥?=12,319; ¥?=10,165) istatistiksel anlamliliklar1 (sirastyla p =,015; p=,038)
geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugu goriilmektedir.
Yani Tiirk tiiketicilerin bedava etkisi kredi kart1 senaryosuna verdikleri yanitlar ile
demografik 6zelliklerinden yas ve aylik hane halki geliri arasinda anlamli bir iligki
oldugu kabul edilir. Bu iligskide yas ile bedava etkisi kredi kart1 sorusuna verilen yanit
arasindaki iliskinin biiyiikliigii (Cramer’s V) %12,4, aylik hane halki geliri ile bedava
etkisi sorusuna verilen yanit arasindaki iliskinin biiyiikligii (Cramer’s V) %11,3 tiir.
Katilimcilarin bedava etkisi hediye ¢eki senaryosuna verdikleri yanitlarla demografik

ozellikleri arasinda anlamli bir iliski olmadig1 Tablo 24’de goriilmektedir (p<0,05).
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Tablo 25: istanbul Ornekleminin Demografik Yapisi ile Tuzak Etkisi 1- “Dergi Aboneligi” Sorusuna
Iliskin Ki-Kare Baglmsullk Testi Bulgulari

Dergi aboneligi
Tuzak secenekli Tuzak se¢eneksiz
Pearson y*> s.m. df Sig.(p) Pearson y?> s.m. df Sig.(p)
Cinsiyet 4,121 ,102 1 ,042* ,641 ,040 1 423
Yas 3,199 ,089 4 ,525 2,182 ,074 4 ,702
Medeni Durum | ,009 ,005 1 ,926 ,118 ,017 1 132
Egitim Durumu | 2,534 ,080 4 ,639 2,377 ,077 4 ,667
Meslek 9,699 ,156 4 ,046* 1,338 ,058 4 ,855
Aylik Hane | 10,464 ,162 4 ,033* 1,281 ,057 4 ,865
Halki Geliri
*p<0,05

Tuzak etkisi sorularindan dergi aboneligi sorusuna verilen yanitlarin
orneklemin demografik yapisiyla iligkili olup olmadigin1 gorebilmek igin Ki-kare
bagimsizlik testi yapilmistir. Bu iliski durumu ¢alismanin cevap aradigi sorulardan
biridir: Tirk tiiketicilerin tuzak etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik
ozellikleri arasinda iliski var midir? Tablo 25°de Istanbul érnekleminin demografik
yapisi ve tuzak etkisi dergi aboneligi sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye
dair ki-kare, p ve simetrik 6lgiit degerleri verilmistir. Dergi aboneligi senaryosunda
mevcut segeneklere tiglincii ve alternatif bir segenegin eklenmesi durumunda cinsiyet,
meslek ve aylik hane halki geliri degiskenlerine ait ki-kare degerlerinin (sirastyla
x2:4,121; X2:9,699; X2=10,464) istatistiksel anlamliliklar1 (sirastyla p = ,042; p=,046;
p=,033) geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugu
goriilmektedir. Yani mevcut segeneklere tiglincii ve alternatif bir segenegin eklenmesi
durumunda Tiirk tiiketicilerin tuzak secenekli dergi aboneligi senaryosuna verdikleri
yanitlar ile demografik 6zelliklerinden cinsiyet, meslek ve aylik hane halki geliri
arasinda anlaml bir iliski oldugu kabul edilir. Bu iligkide cinsiyet ile tuzak etkisi
sorusuna verilen yanitlar arasindaki iliskinin biiyiikliigii (Phi katsayisi) %10,2; meslek
ile tuzak etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki iliskinin biiytikligii (Cramer’s V)
%15,6; aylik hane halki geliri ile tuzak etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki
iligskinin biiylikligli (Cramer’s V) %16,2°dir.

Tablo 26: Istanbul Ornekleminin Demografik Yapisi ile Tuzak Etkisi 2- “Tatil Yeri” Sorusuna iligkin Ki-
Kare Baglmsuhk Testi Bulgularl

Tatil yeri

Tuzak secenekli Tuzak seceneksiz

Pearson 2  s.m. df  Sig.(p) Pearsony%  s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet ,302 -,027 1 ,583 ,964 ,049 1 ,326
Yas ,897 ,047 4 ,925 7,353 ,136 4 ,118
Medeni Durum ,124 ,018 1 124 ,063 ,013 1 ,801
Egitim Durumu 1,389 ,059 4 ,846 11,352 ,168 4 ,023*
Meslek 1,857 ,068 4 ,162 3,520 ,094 4 475
Aylik Hane halki | 3,445 ,093 4 486 ,898 ,047 4 ,925
Geliri

*p<0,05
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Tuzak etkisi sorularindan tatil yeri sorusuna verilen yanitlarin drneklemin
demografik yapisiyla iligkili olup olmadigini gérebilmek amaciyla yapilan Ki-kare
bagimsizlik testi, Tirk tiiketicilerin tuzak etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile
demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir? sorusuna cevap aramaktadir. Tablo
26°da Istanbul 6rnekleminin demografik yapisi ve tuzak etkisi tatil yeri sorusuna
verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare, p ve simetrik olgiit degerleri
degerleri verilmistir. Tatil yeri sorusunda tuzak secenegin olmadigi durumda egitim
durumu ki-kare degerinin (y°=11,352) istatistiksel anlamlilig1 (p = ,023) geleneksel
sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugu goriilmektedir. Yani Tiirk
tiketicilerin tuzak segenegin olmadigi tuzak etkisi tatil yeri sorusuna verdikleri
yanitlar ile egitim durumu degiskeni arasinda anlamli bir iliski oldugu kabul edilir. Bu
iliskide egitim durumu ile tuzak etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki iliskinin

biiytikligii (Cramer’s V) %16,8’dir.

Tablo 27: istanbul Ornekleminin Demografik Yapisi ile Cipalama Etkisi 1- “Otel” Sorusuna iliskin Ki-
Kare Baglmsnllk Testi Bulgularl

Otel

Diisiik ¢ipa Yiiksek cipa

Pearson y? s.m. df  Sig.(p) | Pearson y? s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet ,001 -002 1 973 ,040 ,010 1 842
Yas 2,474 ,079 4 ,649 3,790 ,097 4 435
Medeni Durum ,440 -,033 1 ,507 3,381 -,092 1 ,066
Egitim Durumu 2,601 ,081 4 ,627 2,677 ,082 4 ,613
Meslek 3,282 ,091 4 ,512 2,924 ,086 4 571
Aylik Hane Halk1 | 6,231 ,125 4 ,183 17,725 211 4 ,001*
Geliri

*p<0,05

Cipalama etkisi sorularindan otel sorusuna verilen yanitlarin 6rneklemin
demografik yapisiyla iligkili olup olmadigini gorebilmek igin Ki-kare bagimsizlik testi
yapilmistir. Bu iliski durumu g¢alismanin cevap aradigi sorulardan biridir: Tiirk
tilketicilerin ¢ipalama etkisi sorusuna verdikleri yanitlarla demografik ozellikleri
arasinda iliski var midir? Tablo 27°de Istanbul 6rnekleminin demografik yapisi ve
¢ipalama etkisi otel sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare, p ve
simetrik Olgiit degerleri verilmistir. Otel sorusunda ¢ipa degerinin yiiksek olmasi
durumunda aylik hane halki geliri ki-kare degerinin (¥?=17,725) istatistiksel
anlamlilig1 (p = ,001) geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda
oldugu goriilmektedir. Yani tiiketicilere yoneltilen ¢ipa degerinin yiiksek olmasi
durumunda Tiirk tiiketicilerin ¢ipalama etkisi otel sorusuna verdikleri yanitlar ile

demografik 6zelliklerinden aylik hane halki geliri arasinda anlamli bir iliski oldugu
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kabul edilir. Bu iliskide aylik hane halki geliri ile ¢ipalama etkisi sorusuna verilen
yanitlar arasindaki iliskinin biiylikligii (Cramer’s V) %21,1 olup, aralarinda zayif bir

iliskinin oldugu goriilmektedir.

Tablo 28: istanbul Ornekleminin Demografik Yapsi ile Cipalama Etkisi 2- “Wi-Fi Kulak Ustii Kulaklik”
Sorusuna Iliskin Ki-Kare Baglmsullk Testi Bulgulari

Wi-fi kulak isti kulaklik

Diisiik ¢ipa Yiiksek ¢ipa

Pearson y? s.m. df Sig.(p) Pearson y? s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet 1,481 ,061 1 224 3,041 -,087 1 ,081
Yas 3,664 ,096 4 ,453 6,625 ,129 4 ,157
Medeni Durum 1,293 ,057 1 ,256 3,380 -,092 1 ,066
Egitim Durumu 2,182 ,074 4 ,702 10,028 ,158 4 ,040*
Meslek 4,527 ,106 4 ,339 11,102 ,167 4 ,025*
Aylik Hane Halki | 8,351 144 4 ,080 1,286 ,057 4 ,864
Geliri

*p<0,05

Cipalama etkisi sorularindan wi-fi kulak tstii kulaklik sorusuna verilen
yanitlarin 6rneklemin demografik yapisiyla iligkili olup olmadigini1 gérebilmek i¢in ki-
kare bagimsizlik testi yapilmistir. Bu iliski durumu ¢aligmanin cevap aradigi
sorulardandir: Tiirk tiiketicilerin ¢ipalama etkisi sorusuna verdikleri yanitlarla
demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir? Tablo 28’de Istanbul drnekleminin
demografik yapist ve ¢ipalama etkisi wi-fi kulak istii kulaklik sorusuna verdikleri
yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare, sig.(p) ve simetrik dl¢iit degerleri verilmistir.
Wi-fi kulak iistii kulaklik sorusunda ¢ipa degerinin yiiksek olmasi durumunda meslek
ve egitim durumu ki-kare degerlerinin (sirastyla, ¥>=11,102; ¥?>= 10,028) istatistiksel
anlamliliklari (sirasiyla p =, 025; p =,040) geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin
(p<0,05) altinda oldugu goriilmektedir. Yani tliketicilere yoneltilen sorunun ¢ipa
degerinin yiiksek olmasi durumunda Tiirk tiiketicilerin wi-fi kulak istii kulaklik
senaryosuna verdikleri yanitlar ile demografik ozelliklerinden meslek ve egitim
durumu arasinda anlamli bir iligki oldugu kabul edilir. Bu iliskide meslek ile ¢ipalama
etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki iliskinin biiyiikliigii (Cramer’s V) %16,7,
egitim durumu ile ¢ipalama etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki iliskinin
blylkligi (Cramer’s V) %15,8 olup aralarinda zayif bir iliskinin oldugu
goriilmektedir. Wi-fi kulak tstii kulaklik senaryosunda ¢ipa degerinin diisiik olmasi
durumda demografik degiskenlerin ki-kare degerlerinin istatistiksel anlamliliklar
geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) iistiinde oldugu goriilmektedir.

Yani tiiketicilere yoneltilen sorunun ¢ipa degerinin diisiik olmasi durumunda Tiirk
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tilketicilerin wi-fi kulak dstii kulaklik sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik

ozellikleri arasinda iligki olmadigi, birbirlerinden bagimsiz olduklari sdylenebilir.

Tablo 29: istanbul Ornekleminin Demografik Yapist ile Zihinsel Muhasebe Etkisi 1- “Video Kamera-
Fotograf Makinesi” Sorusuna iliskin Ki-Kare Baglmsullk Testi Bulgulari

Video kamera-fotograf makinesi

1200TL—1170 TL 700 TL —670 TL

Pearson 2  s.m. df Sig.(p) Pearson y?  s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet ,838 -,046 1 ,360 ,373 ,031 1 ,541
Yasg 5,765 ,120 4 217 3,031 ,087 4 ,553
Medeni Durum 1,849 -,068 1 174 217 -,023 1 ,641
Egitim Durumu ,662 ,041 4 ,956 7,971 ,141 4 ,093
Meslek 5,490 ,117 4 ,241 6,289 ,125 4 ,179
Aylik Hane Halk1 | 2,518 ,079 4 ,642 2,891 ,085 4 576
Geliri

Zihinsel muhasebe etkisi sorularindan video kamera-fotograf makinesi
sorusuna verilen yanitlarin 6érneklemin demografik yapisiyla iligkili olup olmadigini
gorebilmek icin yapilan Ki-kare bagimsizlik testi, Tiirk tiiketicilerin zihinsel muhasebe
etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir?
sorusuna cevap aramaktadir. Tablo 29°da Istanbul érnekleminin demografik yapisi ile
zihinsel muhasebe etkisi video kamera-fotograf makinesi sorusuna verdikleri yanitlar
arasindaki iliskiye dair ki-kare, p ve simetrik 6l¢iit degerleri verilmistir. Video kamera-
fotograf makinesi sorusunda demografik degiskenlerin istatistiksel anlamliliklari
geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) tistliinde oldugu goriilmektedir.
Yani Tiirk tiiketicilerin zihinsel muhasebe etkisi video kamera-fotograf makinesi
sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda anlamli bir iliski

olmadig1 kabul edilir.

Tablo 30: istanbul Ornekleminin Demografik Yapisi ile Zihinsel Muhasebe Etkisi 2- “Giinliik Kullanim
Amach Ceket-El Cantas1” Sorusuna iliskin Ki-Kare Bagimsizhk Testi Bulgular

Giinliik kullanim amach ceket-€l ¢antasi

150TL—120 TL 100 TL —70 TL

Pearsony?>  s.m. df  Sig.(p) Pearson y? s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet 1,271 -,056 1 ,260 ,145 ,019 1 , 704
Yas 2,421 ,078 4 ,659 3,586 ,095 4 ,465
Medeni Durum ,074 -,014 1 ,786 ,195 -,022 1 ,659
Egitim Durumu | 1,915 ,069 4 ,751 7,977 ,141 4 ,092
Meslek 4,562 ,107 4 ,335 5,161 114 4 271
Aylik Hane | 7,250 ,135 4 ,123 2,271 ,075 4 ,686
Halki Geliri

Zihinsel muhasebe etkisi sorularindan giinliik kullanim amagh ceket-el cantasi
sorusuna verilen yanitlarin drneklemin demografik yapisiyla iligkili olup olmadigini

gorebilmek icin Ki-kare bagimsizlik testi yapilmistir. Tiirk tiiketicilerin zihinsel
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muhasebe etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda iliski
var midir? sorusuna cevap alabilmek icin yapilan analiz sonuclari Tablo 30’da
verilmistir. Guinlik kullanim amagh ceket-el ¢antasi sorusunda demografik
degiskenlerin istatistiksel anlamliliklar1 geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin
(p<0,05) tstiinde oldugu goriilmektedir. Yani Tiirk tiiketicilerin zihinsel muhasebe
etkisi gilinliik kullanim amacl ceket-el cantast sorusuna verdikleri yanitlar ile

demografik 6zellikleri arasinda anlamli bir iliski olmadig1 kabul edilir.

Tablo 31: istanbul Ornekleminin Demografik Yapisi ile Cerceveleme Etkisi 1- “Bankacilik Krizi”
Sorusuna Iliskin Ki-Kare Baglmsullk Testi Bulgularl

Bankacilik krizi

Kazang secenekli Kay1p secenekli

Pearson y? s.m. df  Sig.(p) | Pearson y? s.m. df Sig.(p)
Cinsiyet ,313 ,028 1 ,576 ,365 ,030 1 ,546
Yas 2,573 ,080 4 ,632 2,091 ,072 4 ,719
Medeni Durum ,144 ,019 1 , 704 ,889 ,047 1 ,346
Egitim Durumu 3,554 ,094 4 ,470 1,095 ,052 4 ,895
Meslek ,191 ,022 4 ,996 5,216 114 4 ,266
Aylik Hane Halki | 4,251 ,103 4 ,373 ,924 ,048 4 ,921
Geliri

Cerceveleme etkisi sorularindan bankacilik krizi sorusuna verilen yanitlarin
orneklemin demografik yapisiyla iligkili olup olmadigini gérebilmek amaciyla yapilan
Ki-kare bagimsizlik testi, Tiirk tiiketicilerin gergeveleme etkisi sorusuna verdikleri
yanitlar ile demografik oOzellikleri arasinda iligki var midir? sorusuna cevap
aramaktadir. Tablo 31° de Istanbul 6rnekleminin demografik yapist ile bankacilik krizi
sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare, p ve simetrik oOlgiit
degerleri verilmistir. Bankacilik krizi sorusunda demografik degiskenlerin istatistiksel
anlamliliklar1 geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) iistiinde oldugu
goriilmektedir. Yani Tiirk tiiketicilerin ¢erceveleme etkisi bankacilik krizi sorusuna
verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda anlamli bir iliski olmadigi kabul
edilir.

Tablo 32: istanbul Ornekleminin Demografik Yapisi ile Cerceveleme Etkisi 2- “Su Sikintis1” Sorusuna
iliskin Ki-Kare Baglmsulnk Testi Bulgularl

Su sikintist

Kazang segenekli Kayip secenekli

Pearson y? s.m. df  Sig.(p) | Pearson y? s.m. df Sig.(p)
Cinsiyet 1,019 ,050 1 ,313 ,544 ,037 1 ,461
Yas 7,232 ,134 4 ,124 2,445 ,078 4 ,655
Medeni Durum 1,530 -,062 1 ,216 ,251 ,025 1 ,616
Egitim Durumu 2,780 ,083 4 ,595 1,552 ,062 4 ,817
Meslek 7,045 ,133 4 ,134 1,321 ,057 4 ,858
Aylik Hane Halki | 1,019 ,050 1 313 5,222 114 1 ,265
Geliri
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Cerceveleme etkisini belirlemeye yonelik sorulardan su sikintisi sorusuna
verilen yanitlarin 6rneklemin demografik yapisiyla iliskili olup olmadigini gorebilmek
icin Ki-kare bagimsizlik testi yapilmig ve Tiirk tiketicilerin c¢erceveleme etkisi
sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik O6zellikleri arasinda iligki var midir?
sorusuna cevap aranmistir. Tablo 32°de Istanbul 6rnekleminin demografik yapisi ve
cergeveleme etkisi su sikintisi sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-
kare, p ve simetrik 6l¢iit degerleri verilmistir. Su sikintis1 sorusunda demografik
degiskenlerin istatistiksel anlamliliklar1 geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin
(p<0,05) iistiinde oldugu goriilmektedir. Yani Tiirk tiiketicilerin su sikintis1 sorusuna
verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda anlamli bir iliski olmadig1 kabul

edilir.

Tablo 33: istanbul Ornekleminin Demografik Yapist ile Siiriilesme Etkisi- “L.CD TV” Sorusuna fliskin Ki-
Kare Baglmsullk Testi Bulgularl

LCD TV

Ust model Alt model

Pearson y? s.m. df  Sig.(p) | Pearson y? s.m. df Sig.(p)
Cinsiyet ,146 ,019 1 ,703 ,415 -,032 1 ,519
Yas 11,345 ,168 4 ,023* 7,336 ,135 4 ,119
Medeni Durum 4,375 -,105 1 ,036* ,140 -,019 1 ,708
Egitim Durumu | 2,510 ,079 4 ,643 6,988 ,132 4 ,137
Meslek 1,104 ,053 4 ,894 2,162 ,074 4 ,706
Aylik Hane | ,508 ,036 4 973 5,952 122 4 ,203
Halk1 Geliri

*p<0,05

Stirtilesme etkisi LCD TV sorusuna verilen yanitlarin 6rneklemin demografik
yapistyla iligkili olup olmadigini test edebilmek i¢in Ki-kare bagimsizlik testi yapilmis
ve bu test, yapilan caligmanin cevap aradigi Tiirk tiiketicilerin siiriilesme etkisi
sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik Ozellikleri arasinda iliski var midir?
sorusuna yoneliktir. Tablo 33’de Istanbul 6rnekleminin demografik yapisi ve
stiriilesme etkisi LCD TV sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare,
p ve simetrik olciit degerleri verilmistir. LCD TV sorusunda {iriiniin {ist model olmasi
durumda yas ve medeni durum ki-kare degerlerinin (sirastyla ¥?=11,345; y?= 4,375)
istatistiksel anlamliliklar1 (sirasiyla p= ,023; p=,036) geleneksel sosyal bilim
anlamlilhik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugu goriilmektedir. Yani tiiketicilere
yoneltilen {iriiniin iist model olmas1 durumunda Tiirk tiiketicilerin siirlilesme etkisi
sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik o6zelliklerinden yas ve medeni durum

arasinda anlamli bir iliski oldugu kabul edilir. Burada yas ile siiriilesme etkisi sorusuna
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verilen yanit arasindaki iligskinin biiyiikligi (Cramer’s V) %16,8; medeni durum ile
stirlilesme etkisi sorusuna verilen yanit arasindaki iliskinin biiylikliigti (Phi katsayis1)

%10,5’tir.

Tablo 34: istanbul Ornekleminin Demografik Yapsi ile Sahiplik Etkisi “Konser Bileti” Sorusuna iliskin
Ki-Kare Bagimsizhk Testi Bulgulan

Konser bileti

Bilete kendinin sahip oldugu durumu Bilete bagkasinin sahip oldugu durumu

Pearson y? s.m. df Sig.(p) Pearson y? s.m. df Sig.(p)
Cinsiyet ,575 ,038 2 ,750 ,993 ,050 2 ,609
Yas 10,291 ,113 8 ,245 32,450 ,201 8 ,000*
Medeni Durum | 4,218 ,103 2 ,121 ,239 ,024 2 ,887
Egitim Durumu | 6,475 ,090 8 ,594 13,878 ,132 8 ,085
Meslek 12,441 ,125 8 ,133 9,899 111 8 272
Ayhk Hane | 4,148 ,072 8 ,844 4,068 ,071 8 ,851
Halki Geliri

*p<0,05

Sahiplik etkisi konser bileti sorusuna verilen yanitlarin 6rneklemin demografik
yapisiyla iligkili olup olmadigini gérebilmek igin Ki-kare bagimsizlik testi yapilmustir.
Bu bagimsizlik testi calismanin cevap aradigi sorulardandir; Tiirk tiiketicilerin sahiplik
etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda iligki var midir?
Tablo 34’de Istanbul érnekleminin demografik yapisi ve sahiplik etkisi konser bileti
sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare, p ve simetrik Olgiit
degerleri verilmistir. Sahiplik etkisi senaryosunda bilete baskasinin sahip oldugu
durumda yas degiskeni ki-kare degerinin (¥?=32,450) istatistiksel anlamlilig1 (p =,000)
geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugundan; konser
biletine baskasinin sahip oldugu durumda Tiirk tiiketicilerin sahiplik etkisi sorusuna
verdikleri yanitlar ile yas degiskeni arasinda anlamli bir iligki oldugu kabul edilir. Bu
iliskinin biiytikliigii (Cramer’s V) %20, 1 olup aralarinda zayif bir iligkinin oldugu ifade
edilir.

3.4.3.4.1.2.Londra Ornekleminin Demografik Degiskenleri ile

Davramssal Iktisatta Kararlari Bicimlendiren Bilissel Onyargilar ve

Yamlgilara iliskin Ki-Kare Bagimsizlik Test Sonuclari

Bedava etkisi sorularma verilen yanitlarin 6rneklemin demografik yapisiyla
iliskili olup olmadigini belirleyebilmek igin yapilan Ki-kare bagimsizlik testi, ingiliz
tilketicilerin bedava etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri

arasinda iliski var midir? sorusuna cevap aramaktadir. Tablo 35’de Londra
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ornekleminin demografik degiskenleri ve bedava etkisi sorularina verdikleri yanitlar
arasindaki iligkiye dair Ki-kare test degerleri verilmistir. Bedava etkisi hediye ¢eki
sorusunda yas, medeni durum ve meslek ki-kare degerlerinin (sirasiyla ¥?=30,333; y
2=5,066; ?=20,028) istatistiksel anlamliliklar1 (sirastyla p = ,000; p=,024; p = ,000)
geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugundan Ingiliz
tiiketicilerin bedava etkisi hediye c¢eki sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik
Ozelliklerinden yas, medeni durum ve meslek arasinda anlamli bir iliski oldugu kabul
edilir. Bu iliskide, yas ile bedava etkisi sorusuna verilen yanit arasindaki iliskinin
biiyiikligii (Cramer’s V) %19,5, medeni durum ile bedava etkisi sorusuna verilen yanit
arasindaki iligkinin bliytikligi (Phi katsayisi) %8, meslek ile bedava etkisi sorusuna
verilen yanit arasindaki iliskinin biiyiikligii (Cramer’s V) %15,8 olup, her ii¢ durumda

degiskenler arasinda zayif bir iligkinin oldugu goriilmektedir.

Tablo 35: Londra Ornekleminin Demografik Yapisi ile Bedava Etkisi “Kredi Kart1- Hediye Ceki” Sorulari
Arasindaki Ki-Kare Testi Bulgular

Kredi kart1 Hediye c¢eki

Pearsony?  s.m.** df  Sig.(p) Pearson y? s.m. df Sig.(p)
Cinsiyet 3,483 -,066 1 ,062 2,654 ,058 1 ,103
Yasg 7,445 ,096 4 ,114 30,333 ,195 4 ,000*
Medeni Durum ,147 ,014 1 ,702 5,066 -,080 1 ,024*
Egitim Durumu 7,658 ,098 4 ,105 6,762 ,092 4 ,149
Meslek 1,620 ,045 4 ,805 20,028 ,158 4 ,000*
Aylik hane halki | 6,181 ,088 4 ,186 2,582 ,057 4 ,630
geliri

*p<0,05

**s.m.: simetrik Olgiitler ifadesinin kisaltmasidir. Simetrik Olgiitlerde, iki degisken (2x2) arasindaki iliski buytikliigtini Phi
katsayist verirken, IxJ boyutlu iki degisken arasindaki iliski bityiikligiinii Cramer’s V katsayisi vermektedir.

Tuzak etkisi sorularindan dergi aboneligi sorusuna verilen yanitlarin
orneklemin demografik yapisiyla iliskili olup olmadigini gorebilmek igin ki-kare
bagimsizlik testi yapilmis ve Ingiliz tiiketicilerin tuzak etkisi sorusuna verdikleri
yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir? sorusuna cevap aranmuistir.
Tablo 36’da Londra drnekleminin demografik degiskenleri ve tuzak etkisi dergi
aboneligi sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare, p ve simetrik
oOl¢iit degerleri verilmistir. Dergi aboneligi sorusunda mevcut segeneklere tiglincii ve
alternatif bir secenegin eklenmesi durumunda cinsiyet ve yas ki-kare degerlerinin
(sirastyla y?=8,427; ¥*=15,739) istatistiksel anlamliliklar1 (sirastyla p = ,004; p=,003)
geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugu goriilmektedir.
Yani mevcut segeneklere iiglincii ve alternatif bir segenegin eklenmesi durumunda

Ingiliz tiiketicilerin dergi aboneligi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik
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ozelliklerden yas ve cinsiyet arasinda anlamli bir iliski oldugu kabul edilir. Bu iliskide
cinsiyet ile tuzak etkisi sorusuna verilen yanit arasindaki iliskinin biiyiikliigii (Phi
katsayis1) %14,5; yas ile tuzak etkisi sorusuna verilen yanit arasindaki iliskinin
biiytikliigii (Cramer’s V) %19,8 olup, aralarinda zay1f bir iligskinin oldugu ifade edilir.
Dergi aboneligi sorusunda tuzak se¢enegin olmadigi durumda cinsiyet, yas ve meslek
Ki-kare degerlerinin (sirasiyla y>= 9,320; ¥?=14,524 ve %?=10,767) istatistiksel
anlamliliklari (sirasiyla p = ,002; p=,006; p=,029) geleneksel sosyal bilim anlamlilik
diizeyinin (p<0,05) altindadir. Yani tuzak secenegin olmadigi durum da Ingiliz
tiketicilerin dergi aboneligi senaryosuna verdikleri yanitlar ile demografik
ozelliklerinden yas, cinsiyet ve meslek arasinda anlamli bir iliski oldugu kabul edilir.
Burada cinsiyet ile tuzak etkisi sorusuna verilen yanit arasindaki iligkinin biiyiikligi
(Phi katsayis1) %15,3; yas ile tuzak etkisi sorusuna verilen yanit arasindaki iligkinin
biiylikliigii (Cramer’s V) %19,1 ve meslek ile tuzak etkisi sorusuna verilen yanit
arasindaki iliskinin biiyiikligi (Cramer’s V) %16,4 olup, aralarinda zayif bir iliskinin

oldugu ifade edilir.

Tablo 36: Londra Ornekleminin Demografik Yapisi ile Tuzak Etkisi 1- “Dergi Aboneligi” Sorusuna iliskin
Ki-Kare Baglmsullk Testi Bulgularl

Dergi aboneligi

Tuzak secenekli | Tuzak seceneksiz

Pearson y> s.m. df Sig.(p) | Pearson¥®> s.m. df Sig.(p)
Cinsiyet 8,427 ,145 1 ,004* 9,320 ,153 1 ,002*
Yas 15,739 ,198 4 ,003* 14,524 ,191 4 ,006*
Medeni Durum ,059 -,012 1 ,808 ,373 -,031 1 542
Egitim Durumu 3,165 ,089 4 ,531 6,778 ,130 4 ,148
Meslek 5,886 ,121 4 ,208 10,767 ,164 4 ,029*
Aylik Hane halki | 3,229 ,090 4 ,520 4,296 ,104 4 ,367
Geliri

*p<0,05

Tuzak etkisi sorularindan tatil yeri sorusuna verilen yanitlarin &rneklemin
demografik yapisiyla iligkili olup olmadigini test etmek igin Ki-kare bagimsizlik testi
yapilmus ve Ingiliz tiiketicilerin tuzak etkisi sorusuna verdikleri yamitlar ile demografik
Ozellikleri arasinda iliski var midir? sorusuna cevap aranmistir. Tablo 37°de Londra
ornekleminin demografik yapisi ve tuzak etkisi tatil yeri sorusuna verdikleri yanitlar
arasindaki iliskiye dair ki-kare test sonuglart goriilmektedir. Tatil yeri sorusunda
mevcut seceneklere iiglincii bir alternatifin eklenmesi durumunda meslek ve yas ki-
kare degerlerinin (sirastyla ¥?=9,530; y?=11,267) istatistiksel anlamliliklar1 (sirastyla
p =,049; p=,024) geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altindadir.
Yani mevcut seceneklere iigiincii bir alternatifin eklenmesi durumunda Ingiliz

tiiketicilerin tatil yeri sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik degiskenlerinden yas
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ve meslek arasinda anlamli bir iliski oldugu kabul edilir. Bu iliskide, yas ile tuzak
etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki iligkinin biiyiikliigii (Cramer’s V) %16,8,
meslek ile tuzak etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki iliskinin biyikligi
(Cramer’s V) %15,4tiir. Tatil yeri sorusunda tuzak se¢enegin olmadigi durumda yas
ki-kare degerinin (y*=14,819) istatistiksel anlamlilig1 (p=,005) geleneksel sosyal bilim
anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugu goriilmektedir. Bu durum tuzak
secenegin olmadig1 durum da Ingiliz tiiketicilerin tatil yeri sorusuna verdikleri yanitlar
ile yas degiskeni arasinda anlamli bir iliski oldugunu ifade eder. Bu iliskinin

biiytlikliigii (Cramer’s V) %19,2°dir.

Tablo 37: Londra Ornekleminin Demografik Yapsi ile Tuzak Etkisi 2- “Tatil Yeri” Sorusuna iliskin Ki-
Kare Baglmsullk Testi Bulgularl

Tatil yeri

Tuzak secenekli Tuzak Seceneksiz

Pearson y>  s.m. df Sig.(p) Pearson y? s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet 2,818 -,084 1 ,093 ,293 ,027 1 ,588
Yas 11,267 ,168 4 ,024* 14,819 ,192 4 ,005*
Medeni Durum ,288 ,027 1 ,591 ,003 ,003 1 ,956
Egitim Durumu 2,785 ,083 4 ,594 6,402 ,127 4 171
Meslek 9,530 ,154 4 ,049* 7,479 ,137 4 ,113
Aylik Hane halki | 4,264 ,103 4 371 4,230 ,103 4 ,376
Geliri

*p<0,05

Cipalama etkisi sorularindan otel sorusuna verilen yanitlarin 6rneklemin
demografik yapisiyla iliskili olup olmadigimi gorebilmek igin yapilan Kki-kare
bagimsizlik testi, ayn1 zamanda Ingiliz tiiketicilerin ¢ipalama etkisi sorusuna verdikleri
yanitlarla demografik oOzellikleri arasinda iliski var midir? sorusuna cevap
aramaktadir. Tablo 38’de Londra 6rnekleminin demografik yapisi ile ¢ipalama etkisi
otel sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iligkiye dair ki-kare test degerleri
goriilmektedir. Otel sorusunda ¢ipa degerinin yiiksek olmasi durumunda aylik hane
halk: geliri ki-kare degerinin (y>=50,764) istatistiksel anlamlilig1 (p = ,000) geleneksel
sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugundan, ingiliz tiiketicilerin
verdikleri yanitlar ile aylik hane halki geliri arasinda anlamli bir iligski oldugu kabul

edilir. Bu iligkinin biiyiikliigli (Cramer’s V) %35,6’dr.
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Tablo 38: Londra Ornekleminin Demografik Yapsi ile Cipalama Etkisi 1- “Otel” Sorusuna iliskin Ki-
Kare Bagimsizhik Testi Bulgulan

Otel

Diisiik ¢ipa | Yiiksek ¢ipa

Pearson y? s.m. df  Sig.(p) Pearsony?>  s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet 227 ,024 1 ,634 1,226 ,055 1 ,268
Yas 3,664 ,096 4 ,453 1,499 ,061 4 ,827
Medeni Durum 2,447 ,078 1 ,118 ,226 ,024 1 ,634
Egitim Durumu 8,674 147 4 ,070 8,048 ,142 4 ,090
Meslek 2,704 ,082 4 ,608 1,553 ,062 4 ,817
Aylik Hane Halk1 | 8,050 ,142 4 ,090 50,764 ,356 4 ,000*
Geliri

*p<0,05

Cipalama etkisi sorularindan wi-fi kulak istii kulaklik sorusuna verilen
yanitlarin 6rneklemin demografik yapisiyla iligkili olup olmadigini1 gérebilmek i¢in ki-
kare bagimsizlik testi yapilmis ve Ingiliz tiiketicilerin ¢ipalama etkisi sorusuna
verdikleri yanitlarla demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir? sorusuna cevap
aranmigtir. Tablo 39’da Londra 6rnekleminin demografik yapisi ve ¢ipalama etkisi wi-
fi kulak istii kulaklik sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare, p ve
simetrik 6l¢iit degerleri verilmistir. Wi-fi kulak tistii kulaklik sorusunda ¢ipa degerinin
diisiik olmas1 durumunda meslek degiskeni ki-kare degerinin (x?=10,654) istatistiksel
anlamlilig1 (p= ,031) geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda
oldugu gorilmektedir. Yani wi-fi kulak tistii kulaklik sorusunun ¢ipa degerinin diisiik
olmasi durumunda Ingiliz tiiketicilerin verdikleri yamtlar ile meslek degiskeni
arasinda anlamli bir iligski oldugu kabul edilir. Bu iliskinin biiytikligli (Cramer’s V)
%16,3 olup, aralarinda zayi1f bir iliskinin oldugu ifade edilir.

Tablo 39: Londra Ornekleminin Demografik Yapisi ile Cipalama Etkisi 2- “Wi-Fi Kulak Ustii Kulakhk”
Sorusuna lliskin Ki-Kare Baglmsnllk Testi Bulgularl

Wi-fi kulak iistii kulaklik

Diisiik ¢ipa Yiiksek ¢ipa

Pearson y2  s.m. df  Sig.(p) Pearson y2  s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet 1,925 ,069 1 ,165 1,786 -,067 1 ,181
Yas 4,900 111 4 ,298 2,117 ,073 4 (14
Medeni Durum ,356 -,030 1 ,551 ,164 -,020 1 ,685
Egitim Durumu 4,262 ,103 4 ,372 1,586 ,063 4 ,811
Meslek 10,654 ,163 4 ,031* 1,655 ,064 4 ,799
Aylik Hane Halki | 4,461 ,106 4 347 3,369 ,092 4 ,498
Geliri

*p<0,05

Zihinsel muhasebe etkisi sorularindan video kamera-fotograf makinesi
sorusuna verilen yanitlarin 6rneklemin demografik yapisiyla iligkili olup olmadigin

test edebilmek igin uygulanan ki-kare testi, ayn1 zamanda Ingiliz tiiketicilerin zihinsel
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muhasebe etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda iliski
var midir? sorusuna cevap vermektedir. Tablo 40’da Londra 6rnekleminin demografik
degiskenleri ve zihinsel muhasebe etkisi video kamera-fotograf makinesi sorusuna
verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare test sonuglari raporlanmistir.
Zihinsel muhasebe etkisi video kamera-fotograf makinesi sorusunda referans
noktasinin yiiksek oldugu durumda yas ve cinsiyet ki-kare degerlerinin (sirastyla y>=
13,295; ¥?=4,330) istatistiksel anlamliliklar1 (sirasiyla p= ,010; p=,037) geleneksel
sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altindadir. Yani referans noktasinin yiiksek
olmasi durumunda Ingiliz tiiketicilerin video kamera-fotograf makinesi sorusuna
verdikleri yanitlar ile demografik degiskenlerinden cinsiyet ve yas arasinda anlamli bir
iliski oldugu kabul edilir. Burada cinsiyet ile zihinsel muhasebe etkisi sorusuna verilen
yanitlar arasindaki iliskinin biytikligii (Phi katsayis1) %10,4; yas ile zihinsel
muhasebe etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki iligkinin biiyiikliigii (Cramer’s V)
%18,2’dir.

Tablo 40: Londra Ornekleminin Demografik Yapisi ile Zihinsel Muhasebe Etkisi 1- “Video Kamera-
Fotograf Makinesi” Sorusuna iliskin Ki-Kare Baglmsullk Testi Bulgularl

Video kamera-fotograf makinesi

£1200—£1170 £700 — £670

Pearsony?  s.m. df Sig.(p) Pearsony2  s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet 4,330 ,104 1 ,037* 2,704 -,082 1 ,100
Yas 13,295 ,182 4 ,010* 3,073 ,088 4 ,546
Medeni Durum ,053 -,012 1 ,817 ,429 ,033 1 ,513
Egitim Durumu 537 ,037 4 ,970 4,784 ,109 4 ,310
Meslek 4,108 ,101 4 ,392 3,892 ,099 4 421
Aylik Hane Halki | 3,139 ,089 4 ,535 ,610 ,039 4 ,962
Geliri

*p<0,05

Zihinsel muhasebe etkisi sorularindan giinliik kullanim amagli ceket-el cantasi
sorusuna verilen yanitlarla o6rneklemin demografik yapisi arasindaki iligkiyi
belirlemeye yonelik ki-kare bagimsizlik testi yapilmigs ve Tablo 41°de ilgili test
sonuglar1 raporlanmistir. Zihinsel muhasebe etkisi giinlik kullanim amagh ceket-el
cantasi sorusunda iirliniin referans noktasinin yiiksek oldugu durumda yas ve medeni
durum Ki-kare degerlerinin (sirastyla y?= 13,770; x>=8,354) istatistiksel anlamliliklar1
(sirastyla p=, 008; p=,004) geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05)
altindadir. Referans noktasina gore zihinsel muhasebe yapan ingiliz tiiketicilerin
tirlinlin referans noktasinin ytiksek olmasi durumunda giinliik kullanim amagli ceket-
el gantas1 sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zelliklerinden yas ve medeni
durum arasinda anlaml bir iliski oldugu kabul edilir. Yas ile zihinsel muhasebe etkisi
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sorusuna verilen yanitlar arasindaki iligkinin biiytikligii (Cramer’s V) %18,6; medeni
durum ile zihinsel muhasebe etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki iliskinin

blytikligi (Phi katsayis1) %14,5 olup aralarinda zayif bir iligskinin oldugu kabul edilir.

Tablo 41: Londra Ornekleminin Demografik Yapisi ile Zihinsel Muhasebe Etkisi 2- “Giinliik Kullanim
Amach Ceket-El Cantas1” Sorusuna Iliskin Ki-Kare Baglmsullk Testi Bulgulari

Giinliik kullanim amaghi ceket-€l ¢antast

£150— £120 £100— £70

Pearsony2  s.m. df  Sig.(p) Pearson y 2 s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet 1,186 ,054 1 ,276 3,085 -,088 1 ,079
Yas 13,770 ,186 4 ,008* 7,730 ,139 4 ,102
Medeni Durum 8,354 -,145 1 ,004* ,454 ,034 1 ,501
Egitim Durumu 1,619 ,064 4 ,805 5,395 ,116 4 ,249
Meslek 4,328 ,104 4 ,363 2,978 ,086 4 ,562
Aylik Hane Halk1 | ,670 ,041 4 ,955 1,887 ,069 4 757
Geliri

*p<0,05

Cerceveleme etkisi sorularinda bankacilik krizi sorusuna verilen yanitlarin
orneklemin demografik yapisiyla iligkili olup olmadigini belirleyebilmek amaciyla
yapilan Ki-kare bagimsizlik testi, ingiliz tiiketicilerin gergeveleme etkisi sorusuna
verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda iliski var midir? sorusuna cevap
vermektedir. Tablo 42’de Londra 6rnekleminin demografik yapisi ile ¢erceveleme
etkisi bankacilik krizi sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iligskiye dair ki-kare
bagimsizlik test sonuglar1 verilmistir. Bankacilik krizi sorusunun hem kazang¢ hem de
kayip segeneginin oldugu durumda demografik degiskenlerin istatistiksel
anlamliliklar1 geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) iistiinde
oldugundan, Ingiliz tiiketicilerin bankacilik krizi sorusuna verdikleri yamtlar ile

demografik 6zellikleri arasinda anlamli bir iligki olmadig1 kabul edilir.

Tablo 42: Londra Ornekleminin Demografik Yapisi ile Cerceveleme Etkisi 1- “Bankacilik Krizi” Sorusuna
iliskin Ki-Kare BaglmSllek Testi Bulgularl

Bankacilik krizi

Kazang secenekli | Kay1p secenekli

Pearson y? sm. df Sig.(p) Pearson y? s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet ,048 -,011 1 ,826 ,076 -014 1 ,783
Yas ,930 ,048 4 ,920 ,396 ,031 4 ,983
Medeni Durum ,745 ,043 1 ,388 1,447 -060 1 ,229
Egitim Durumu 2,639 ,081 4 ,620 1,984 ,070 4 739
Meslek ,192 ,022 4 ,996 ,902 ,047 4 ,924
Aylik Hane Halki | 3,492 ,093 4 479 2,015 ,071 4 ,733
Geliri

Cergeveleme etkisi sorularindan su sikintist1 sorusuna verilen yanitlarin
orneklemin demografik yapisiyla iligkisini ortaya koyabilmek i¢in Ki-kare bagimsizlik
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testi yapilmistir. Bu iliski durumu ¢alismanin cevap aradigi sorulardan biridir: Ingiliz
tiiketicilerin ¢erceveleme etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri
arasinda iliski var midir? Tablo 43’de Londra 6rnekleminin demografik yapisi ile
cerceveleme etkisi su sikintisi sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-
kare bagimsizlik test degerleri verilmistir. Su sikintis1 sorusunda hem kazang hem de
kayip segenegin verildigi durumda demografik degiskenlerin istatistiksel
anlamliliklar1 geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) iistiinde oldugu
goriilmektedir. Yani Ingiliz tiiketicilerin gerceveleme etkisi su sikintis1 sorusuna
verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda anlamli bir iliski olmadig1 kabul

edilir.

Tablo 43: Londra Ornekleminin Demografik Yapisi ile Cerceveleme Etkisi 2- “Su Sikintis1” Sorusuna
Iliskin Ki-Kare Baglmsuhk Testi Bulgularl

Su sikintist

Kazang secenekli Kayip secenekli

Pearson y? sm. df Sig.(p) Pearson y? s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet 1,469 -,061 1 ,226 ,212 -,023 1 ,645
Yas 1,744 ,066 4 ,783 1,078 ,052 4 ,898
Medeni Durum 1,935 ,070 1 ,164 2,469 ,079 1 ,116
Egitim Durumu 6,486 ,127 4 ,166 5,826 121 4 ,213
Meslek 3,085 ,088 4 ,544 ,487 ,035 4 ,975
Aylik Hane Halki | ,959 ,049 1 ,916 1,410 ,059 1 ,842
Geliri

Stirtilesme etkisi LCD TV sorusuna verilen yanitlarin 6rneklemin demografik
yapisiyla iligkili olup olmadigint gorebilmek i¢in Ki-kare bagimsizlik testi yapilmigtir.
Bu iliski durumu ¢aligmanin cevap aradigi sorulardan biridir: Ingiliz tiiketicilerin
stiriilesme etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri arasinda iliski
var midir? Tablo 44’de Londra 6rnekleminin demografik yapisi ile siiriilesme etkisi
LCD TV sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare, p ve simetrik
Olciit degerleri verilmistir. Siiriilesme etkisi sorusunda iirlinlin iist model oldugu
durumda medeni durum ve aylik hane halki geliri ki-kare degerlerinin (sirastyla
¥?=4,058; ¥?=12,280) istatistiksel anlamliliklar1 (sirasiyla p=,044; p=,015) geleneksel
sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugu goriilmektedir. Yani
tiiketicilere yoneltilen iiriiniin {ist model olmasi durumunda Ingiliz tiiketicilerin
stiriilesme etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zelliklerinden medeni
durum, aylik hane halki geliri arasinda anlamli bir iliski oldugu kabul edilir. Burada

medeni durum ile siiriilesme etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki iligskinin
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biiytikliigii (Phi katsayisi) %10,1; aylik hane halk: geliri ile siiriilesme etkisi sorusuna

verilen yanitlar arasindaki iliskinin biyiikligi (Cramer’s V) %17,5tir.

Tablo 44: Londra Ornekleminin Demografik Yapisi ile Siiriilesme Etkisi- “LCD TV” Sorusuna fliskin Ki-
Kare Bagimsizlik Testi Bulgulari

LCDTV

Ust model Alt model

Pearson y? sm. df Sig.(p) Pearson y? s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet ,139 ,019 1 ,709 ,022 -,007 1 ,883
Yas 500 035 4 973 2,528 079 4 640
Medeni Durum | 4,058 101 1 044* | 680 5041 1 409
Egitim Durumu | 2,343 077 4 673 8,359 145 4 079
Meslek 1,408 053 4 843 5,118 113 4 275
Aylik Hane Halki | 12,280 175 4 ,015* 9,352 ,153 4 ,053
Geliri

*p<0,05

Sahiplik etkisi konser bileti sorusuna iliskin yanitlarin 6rneklemin demografik
yapisiyla iligkili olup olmadigini belirleyebilmek i¢in yapilan ki-kare bagimsizlik testi,
Ingiliz tiiketicilerin sahiplik etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik
Ozellikleri arasinda iligki var midir? sorusuna da cevap vermektedir. Tablo 45°de
Londra 6rnekleminin demografik yapisi ile sahiplik etkisi konser bileti sorusuna
verdikleri yamitlar arasindaki iliskiye dair ki-kare, p ve simetrik Olgiit degerleri
verilmektedir. Sahiplik etkisi sorusunda konser biletine kisinin kendisinin sahip
oldugu durumda yas, medeni durum ve egitim durumu ki-kare degerinin (sirastyla
¥?=32,671; %>=8,385; ¥*=16,370) istatistiksel anlamliliklar1 (p=,000; p =,015; p = ,037)
geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p <0,05) altindadir. Konser biletine
kisinin kendisinin sahip olmas1 durumunda Ingiliz tiiketicilerin sahiplik etkisi sorusuna
verdikleri yanitlar ile demografik 6zelliklerinden yas, medeni durum ve egitim durumu
arasinda anlaml bir iligki oldugu kabul edilir. Burada, yas ile sahiplik etkisi sorusuna
verilen yanitlar arasindaki iligkinin bityiikliigii (Cramer’s V) %20,2; medeni durumu
ile sahiplik etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki iliskinin biiytikligi (Phi
katsayisi) %14,5; egitim durum ile sahiplik etkisi sorusuna verilen yanitlar arasindaki

iliskinin biiytikliigii (Cramer’s V) %14,3 tiir.
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Tablo 45: Londra Ornekleminin Demografik Yaps ile Sahiplik Etkisi — “Konser Bileti” Sorusuna iliskin
Ki-Kare Bagimsizhk Testi Bulgulan

Konser bileti

Bilete kendisinin sahip olmasi durumu Bilete baskasinin sahip olmasi durumu

Pearson y? sm. df Sig.(p) Pearsony®> s.m. df  Sig.(p)
Cinsiyet ,173 ,021 2 ,917 2,785 ,083 2 ,248
Yas 32,671 ,202 8 ,000* 3,509 ,066 8 ,899
Medeni Durum 8,385 ,145 2 ,015* 1,307 ,057 2 ,520
Egitim Durumu 16,370 ,143 8 ,037* 5,886 ,086 8 ,660
Meslek 3,841 ,069 8 871 1,770 ,047 8 ,987
Aylik Hane Halki | 9,126 ,107 8 ,332 1,934 ,049 8 ,983
Geliri

*p<0,05

3.4.3.4.2 Kiiltiir Farkhlig (istanbul-Londra) ile Davramssal Iktisatta
Kararlan Bicimlendiren Biligsel Onyargilar ve Yanilgilara iliskin Ki-Kare

Bagimsizlik Test Sonuclar:

Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin kiiltiir acisindan farkliliklarini ortaya koyabilmek
i¢in Istanbul ve Londra &rneklemleri Hofstede’in ulusal kiiltiir boyutlar cercevesinde
karsilastirilmis ve ii¢ boyutta (belirsizlikten kaginma, kisa/uzun déneme yonelme,
bireycilik/toplulukguluk boyutlarinda) farklilastigt bu boélimde test edilmistir.
Arastirmanin bu kisminda, Istanbul ve Londra orneklemleri kapsaminda Tiirk ve
Ingiliz tiiketicilerin kiiltiir farkliliklar1 (farkli kiiltiirlerde olma durumlari) ile
davranigsal iktisat perspektifiyle tiiketicilerin kararlar1 bicimlendiren biligsel

Onyargilar ve yanilgilarina yonelik Ki-kare bagimsizlik testleri yapilmis ve

raporlanmistir.

Tablo 46: Kiiltiir Farkliig (istanbul-Londra) ile Bedava Etkisine iliskin Ki-Kare Bagimsizlik Testi

Bulgular
Pearson y?>  Phi Sig.(p)
Katsayisi

iki kredi karti arasinda secim  Yillik %12 bilesik faiz 6neren ama | 2,072 ,036 ,150
yapmaniz gerekirse hangisini  yillik kart iicret istemeyen birinci
tercih edersiniz? kart

Yillik %9 bilesik faiz 6neren ama

120 TL (£40) yillik kart icreti

isteyen ikinci kart
Herhangi bir X magazasmda 25 TL (£7)lik hediye gekini | 48,000 ,173 ,000*
kullanilmak iizere verilen hediye bedava almay1
geklerinden  hangisini  tercin 50 TL (£15)’lik hediye ¢ekini 15
edersiniz? TL (£6) karsiliginda almay1

*p<0,05

Tiiketicilerin farkli kiiltirde olmalar1 ile bedava etkisi sorularina verdikleri

yanitlar arasinda iliski olup olmadigini belirlemeye yonelik test asamasina gegmeden

once asagidaki alternatif hipotezler gelistirilmistir:
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Ho: Kiiltiir farklilig1 ile bedava etkisi sorularina verilen yanmitlar arasinda iliski vardir.

Hoa: Kiiltiir farklhihigr ile bedava etkisi kredi karti sorusuna verilen yanitlar
arasinda iliski vardr.

Hob: Kiiltiir farklilig: ile bedava etkisi hediye ¢eki sorusuna verilen yanitlar
arasinda iliski vardr.

Tablo 46’da bedava etkisi hediye ¢eki sorusuna iligkin Pearson 2, Phi katsayis1
ve sig.(p) degerleri (sirasiyla; ¥?=48,000; ®=,173; p=,000) verilmektedir. Bedava
etkisi hediye ceki sorusuna iliskin Pearson y? testinin sig.(p) degeri (p=,000) geleneksel
sosyal bilim anlamlilik diizeyinden (p<0,05) kiigiik oldugu i¢in alternatif hipotez (Hzp)
desteklenmektedir. %5 6nem diizeyinde, bedava etkisi hediye ¢eki sorusuna verilen
cevabin kiiltiir farkliligindan bagimsiz olmadigi ya da kiiltiir farklilig1 ile bedava etkisi
hediye ¢eki sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski oldugu ve degiskenlerin birbirini
etkiledigi ifade edilir.

Bedava etkisine yonelik sorulardan kredi kart1 sorusuna iliskin Pearson 2, Phi
katsayis1 ve sig.(p) degerleri (swrasiyla; y?=2,072; ®=,036; p=,150) Tablo 46’da
verilmektedir. Burada sig. degeri (p=,150) geleneksel sosyal bilim anlamlilik
diizeyinden (p<0,05) biiyiik oldugundan alternatif hipotez (Ha) desteklenmemektedir.
Yani kiilttir farkliliginin, bedava etkisi kredi kart1 sorusuna verilen cevaptan bagimsiz
olduguna ya da kiiltiir farkliliginin bedava etkisi kredi kartt sorusuna verilen yanit ile
iligkili olmadigina ve degiskenlerin birbirini etkilemedigine %5 6nem diizeyinde karar
verilir.

Bedava etkisine konu olan kredi karti, hediye ¢ekine nispeten daha karmagik
algilanan, yapisi itibariyle basit olmayan, ¢ok bilesenli (kredi kart: tercihinde yalnizca
yillik kart ticreti degil kartin ait oldugu banka, kredi kartina duyulan giiven, kredi
kartinin 6zellikleri vb. faktorlerde g6z 6niinde bulundurulur), tek kullanimlik olmayan
ve finansal riski yiiksek olan {iriindiir. Dolayisiyla kredi karti senaryosu, yalnizca
kiltiir degiskeni ¢ergevesinde degil de farkli degiskenlerde dahil edildiginde anlamli

sonuclar verebilir.
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Tablo 47: Kiiltiir Farklihg (istanbul-Londra) ile Tuzak Etkisine iliskin Ki-Kare Bagimsizhk Testi

Bulgular
Pearson y? s.m.**  Sig.(p)
Grupl (tuzak segenekli) Web aboneligi; (£)65 | 4,996 ,079 ,025*
Uzun zamandir X dergisine abone _TL
olmay1 istiyorsunuz,  Dergi aboneligi; (£)150
arastirdigimizda  dergiye ait TL
abonelik ftiirleri ve bunlarn  Dergi + web aboneligi;
fiyatlart ile ilgili  asagidaki (£)150 TL
bilgilere ulastiniz. Bu abonelik
tirlerinden  hangisini  tercih
edersiniz?
(tuzak segeneksiz) Ugak bileti, konaklama, | 22,816 ,169 ,000*
Sevdiginiz biriyle Avrupa’da bir sehir turlar1 ve her sabah
haftalik tatil planladiniz, tatil yeri bedava kahvalt1 sunan
segene@inizi iki favori sehriniz Roma tatili
olan Roma ve Paris olarak Ucgak bileti, konaklama,
daralttiniz, seyahat acentasinin sehir turlari ve her sabah
sundugu hangi tatil secenegini bedava kahvalti sunan
tercih edersiniz? Paris tatili
Grup 2 (tuzak segeneksiz) Web aboneligi; (£)65 | 13,821 ,131 ,000*
Uzun zamandir X dergisine abone _TL
olmay1 istiyorsunuz, Dergi + web aboneligi;
aragtirdigmizda  dergiye  ait (£)150 TL
abonelik tirleri ve bunlarmn
fiyatlar1 ile ilgili asagidaki
bilgilere ulastiniz. Bu abonelik
tirlerinden  hangisini  tercih
edersiniz?
Ugak bileti, konaklama, | 16,387 ,143 ,000*
(tuzak secenekli) sehir turlar1 ve her sabah
- A s . bedava kahvalti sunan
Sevdiginiz biriyle Avrupa’da bir -
. : . _Roma tatili
haftalik tatil planladiniz, tatil yeri ——
. A ; T Ugak bileti, konaklama,
seceneginizi iki favori sehriniz ; .
. sehir turlar1 sunan Paris
olan Roma ve Paris olarak tatili
daraltt}nlz, seyahat. acentasign? Ucak bileti, konaklama,
sundugu hangi tatil segenegini .
- . sehir turlar1 ve her sabah
tercih edersiniz?
bedava kahvaltt sunan
Paris tatili
*p<0,05

**s.m.: simetrik 6lgiitler ifadesinin kisaltmasidir. Simetrik 6lgiitlerde, iki degisken(2x2) arasindaki iligki biiyiikliigiinii phi katsayisi verirken, IxJ

boyutlu iki degisken arasindaki iliski biiyiikliigiinii Cramer’s V katsayis1 vermektedir.

tuzak seceneksiz) sorularina verdikleri yanitlar arasindaki iliskiye yonelik gelistirilen

Tiiketicilerin farkli kiiltiire sahip olmalar ile tuzak etkisi (tuzak segenekli-

hipotezler su sekildedir:

Ha: Kiiltiir farkliligi ile tuzak etkisi sorularina verilen yanitlar arasinda iliski vardir.

Hsa: Kiiltiir farklihigu ile tuzak secenekli tuzak etkisi sorusuna verilen yanitlar

arasinda iliski vardir.

Hab: Kiiltiir farkliligi ile tuzak se¢eneksiz tuzak etkisi sorusuna verilen yanitlar

arasinda iliski vardr.
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Tuzak etkisi sorularina iliskin Pearson y?, simetrik lciitler ve Sig.(p) degerleri
Tablo 47°de verilmektedir. Tuzak segenek igeren dergi aboneligi ve tatil yeri sorularina
iliskin Pearson y? testinin sig. degerleri (sirastyla p=,025; p=,000) geleneksel sosyal
bilim anlamlilik diizeyinden (p<0,05) kii¢iik oldugundan alternatif hipotez (Hza)
desteklenmektedir. Tuzak secenek igermeyen dergi aboneligi ve tatil yeri sorularina
iliskin Pearson % testinin sig.(p) degerleri (sirasiyla; p=,000 ve p=,000) geleneksel
sosyal bilim anlamlilik diizeyinden (p<0,05) kii¢iik oldugundan alternatif hipotez (Hzp)
desteklenmektedir. Alternatif hipotezler dogrultusunda; kiltiir farkliliginin tuzak
etkisi sorusuna verilen cevaplardan bagimsiz olmadigi ya da kiiltiir farkliligi ile tuzak

etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski oldugu %5 6nem diizeyinde kabul edilir.

Tablo 48: Kiiltiir Farklihg (istanbul-Londra) ile Cipalama Etkisine iliskin Ki-Kare Bagimsizlik Testi

Bulgularl
Pearsony?  Phi Sig.(p)
Katsayist
Grup 1l (disiik ¢ipa) Fazla | 1,202 ,039 ,273

Tatilinizi yurticinde su Ozelliklere sahip bir Az
otelde gecireceginizi diisiiniin:. ..

(yiiksek ¢ipa) Fazla | 19,933 -,158 ,000*
Asagida Ozellikleri verilen kablosuz wi-fi Az
kulak iistii kulaklig1 alacaginizi diisiiniin:. ..

Grup 2 (yiiksek ¢ipa) Fazla | 14,760 -,136 ,000*
Tatilinizi yurticinde su Ozelliklere sahip bir
otelde gecireceginizi diisiiniin:... AZ
(du5uk lea) Fazla 2,917 -,060 ,088
Asagida Ozellikleri verilen kablosuz wi-fi
kulak tistii kulaklig1 alacaginizi diisiiniin:. ..

Az

*p<0,05

Tiiketicilerin kiiltiirlerinin farkli olmasi ile ¢ipalama etkisi (diisiik ve yliksek
¢ipa) sorularma verdikleri yanitlar arasinda iliski olup olmadigin test edebilmek i¢in
Ki-kare bagimsizlik testi yapilmistir. Bu iki degisken arasindaki iliskiye yonelik
gelistirilen alternatif hipotezler su sekildedir:

Ha: Kiiltiir farkliigi ile ¢ipalama etkisi sorularina verilen yanmitlar arasinda iliski
vardir.

Haa: Kiiltiir farklhiign ile diisiik ¢ipalama etkisi sorularina verilen yanitlar
arasinda iliski vardir.

Hav: Kiiltiir farklihigi ile yiiksek ¢ipalama etkisi sorularina verilen yanitlar

arasinda iliski vardr.
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C1ipalama etkisi sorularina verilen yanitlar ile kiilttir farklilig1 arasindaki iligkiyi
belirlemeye yénelik yapilan teste iliskin Pearson y?, Phi katsayisi ve sig.(p) degerleri
Tablo 48’de verilmektedir. Diisiik ¢ipa degeri igeren otel ve wi-fi kulak tistii kulaklik
sorularmna iliskin Pearson ¥? testinin sig.(p) degerleri (sirasiyla p=,273; p=,088)
geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinden (p<0,05) biiyiik oldugundan alternatif
hipotez (Hsa) desteklenmemektedir. Diger bir ifade ile ¢ipa degerinin diisiik olmasi
durumunda; kiiltiir farkliligi ile ¢ipalama etkisine verilen yanitlar arasinda iliski yoktur
ya da kiltiir farklilign diisiik ¢ipalama etkisi sorusuna verilen yanitlar1 etkilemez
seklinde ifade edilir. Cipa degerinin yiiksek olmasi durumunda; otel ve wi-fi kulak
{istii kulaklik sorularma iliskin Pearson y? testinin sig. degerleri (p=,000) geleneksel
sosyal bilim anlamlilik diizeyinden (p<0,05) kiigiik oldugu i¢in alternatif hipotez (Hab)
desteklenmektedir.  Alternatif hipotez dogrultusunda; kiiltir farkliliginin, yiiksek
cipalama etkisi sorusuna verilen cevaptan bagimsiz olmadigina veya kiltiir farklilig
ile yiiksek ¢ipalama etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski olduguna %5 onem

diizeyinde karar verilir.

Tablo 49: Kiiltiir Farkliig (istanbul-Londra) ile Zihinsel Muhasebe Etkisine iliskin Ki-Kare Bagimsizhk

Testi Bulgulari
Pearson >  Phi Sig.(p)
Katsayisi
Grup 1 (referans noktas: yiiksek) Evet 20,100 -,159 ,000*

(£)700 TLlik bir video kamera ve (£)1200 TL’lik

bir fotograf makinesi almaya karar verdiniz. Satig

elemani size fotograf makinesinin arabayla 20

dakika mesafede bulunan baska bir subede Hayir

(£)1170 TL’ye satildigimi séyledi. Diger subeye

gider misiniz?

(referans noktasi yiiksek) Evet 115,714 -,380 ,000*

Giinlik kullanim amagh (£)100 TL’lik bir el

cantas1 ve (£)150 TL’lik yine giinliik kullanim

amach bir ceket almaya karar verdiniz. Satig

eleman size alacaginiz ceketin arabayla 20 dakika

mesafede bulunan bagka bir subede (£)120 TL’ye

satildigini sdyledi. Diger subeye gider misiniz?
Grup 2  (referans noktasi diisiik)

(£)1200 TL’lik bir video kamera ve (£)700 TL’lik

bir fotograf makinesi almaya karar verdiniz. Satig  Hayir

elemani size fotograf makinesinin arabayla 20

dakika mesafede bulunan bagka bir subede (£)670

TL’ye satildigini sdyledi. Diger subeye gider

misiniz?

(referans noktast diistik) Evet ,008 -,003 ,929

Giinlik kullanim amagh (£)150 TL’lik bir el

cantast ve (£)100 TL’lik yine giinliik kullanim

amach bir ceket almaya karar verdiniz. Satig

elemant size alacaginiz ceketin arabayla 20 dakika

mesafede bulunan bagka bir subede (£)70 TL’ye

satildigini sdyledi. Diger subeye gider misiniz?

Hayir

Evet 1,561 ,044 212

Hayir

*p<0,05
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Tiiketicilerin kiiltlirlerinin farkli olmasi ile zihinsel muhasebe etkisi (referans
noktasi yliksek ve diisiik) sorularina verdikleri yanitlar arasinda iliski olup olmadigini
belirlemeye yonelik Ki-kare bagimsizlik testi yapilmistir. Bu iliski durumu ig¢in

gelistirilen alternatif hipotezler su sekildedir:

Hs: Kiiltiir farkliligi ile zihinsel muhasebe etkisi sorularina verilen yanitlar arasinda
iliski vardir.

Hsa: Kiiltiir farkhiligi ile referans noktast diigiik zihinsel muhasebe etkisi
sorularina verilen yanitlar arasinda iligki vardir.

Hsp: Kiiltiir farkliigy ile referans noktast yiiksek zihinsel muhasebe etkisi

sorularina verilen yanitlar arasinda iligki vardir.

Tablo 49’da zihinsel muhasebe etkisi sorularina iliskin Ki-kare bagimsizlik test
sonuglar1 verilmektedir. Diisiik referans noktasina sahip video kamera-fotograf
makinesi ve giinliik kullanim amach ceket-el cantasi sorularina iliskin Pearson 2
testinin sig.(p) degerleri (sirasiyla p=212; p=,929) geleneksel sosyal bilim anlamlilik
diizeyinden (p<0,05) biiyiikk oldugundan sifir hipotezi desteklenmektedir. Yani,
referans noktasinin diisiik olmas1 durumunda; kiiltiir farklilig1 ile zihinsel muhasebe
etkisi sorularma verilen yanitlar arasinda iliski olmadigi, kiiltiir farkliliginin referans
noktasi diisiik zihinsel muhasebe etkisi sorularina verilen yanitlart etkilemedigi ifade
edilir. Referans noktasinin yliksek olmas1 durumunda video kamera-fotograf makinesi
ve giinliik kullanim amagcli ceket- el ¢antas1 sorularma iliskin Pearson 2 testinin sig.
degerleri (p=,000) geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinden (p<0,05) kiigiik
oldugu ig¢in alternatif hipotez (Hspn) desteklenmektedir. Bu durumda; kiiltiir
farkliligmin yiiksek referans noktasina sahip zihinsel muhasebe etkisi sorularina
verilen cevaplardan bagimsiz olmadig, kiiltiir farkliliginin yiiksek referans noktasina
sahip zihinsel muhasebe etkisi sorularina verilen yantlar ile iliskili oldugu ve

degiskenlerin birbirini etkiledigi %5 6nem diizeyinde kabul edilir.
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Tablo 50: Kiiltiir Farklihg (istanbul-Londra) ile Cerceveleme Etkisine iliskin Ki-Kare Bagimsizhk Testi

Bulgulan
Pearson y? Phi Sig.(p)
Katsayisi
(kazang segenekli) X yatirim aracint
Ulkenizde kisa  vadede  bir segerseniz kesin olarak
bankacilik krizi beklenmektedir. (£)2.500 TL | 12,785 ,126 ,000*
Sizin de bankada (£)10.000 TL _kazanacaksiniz.
degerinde  mevduat  hesabmmiz Y yatirmm aracint
bulunmaktadir. Bu kriz sonucunda segerseniz 3/4 olasilikla
paranizin tamamini kaybetme riski  higbir sey
ile karst karstyasimiz. Yatim  kazanamayacaksiniz,1/4
danismaniniz size iki farkli yatimm  olasiikla (£)10.000 TL
aract  Onermektedir. = Hangisini kazanacaksiniz
o segersiniz?
=3 (kayp segenekli) V4 markasini tercih
(@ Yakin zamanda bir su sikintist  ederseniz 40 koli kaybiniz
yasanacagi sOylenmektedir. Siz de s6z konusu olacaktir
tedbir amaciyla marketlerden hazir T K tercih 15,015 ,137 ,000*
su almaya karar veriyorsunuz. Su markasint crel
B, L ederseniz 1/3 olasilikla hig¢
sikintisiin yasanacaglt donem igin Koli kavbinz sdz Konusu
60 koli suya ihtiyaciniz oldugunu o -
. olmayacak, 2/3 olasilikla
belirlediniz. Stok sikintisindan hic su alamayacaksmniz
dolay1 hangi markanin tiiketiciye ne
kadar satig yapabilecegi belirsizlik
tagimaktadir. Bu durumda asagidaki
seceneklerden  hangisini  tercih
edersiniz?
(kayip segenekli) Z yatirim araci1 | 1,815 -,048 ,178
Ulkenizde kisa  vadede  bir segerseniz kesin olarak
bankacilik krizi beklenmektedir. (£)7.500 TL
Sizin de bankada (£)10.000 TL kaybedeceksiniz
degerinde  mevduat  hesabmiz T yatirim aracini
bulunmaktadir. Bu kriz sonucunda segerseniz 1/4 olasilikla
paranizin tamamini kaybetme riski  higbir sey
ile karst karsiyasimiz.  Yatmm  kaybetmeyeceksiniz, 3/4
danismaniniz size iki farkli yatinm  olasilikla paranizin
aract  Onermektedir.  Hangisini hepsini kaybedeceksiniz.
N secersiniz?
= (kazang segenekli) X markasini tercih | ,204 -,016 ,651
(o Yakin zamanda bir su sikintist ederseniz kesin olarak 20
yasanacag1 sOylenmektedir. Siz de _koli satin alacaksiniz
tedbir amaciyla marketlerden hazir Y markasini tercih
su almaya karar veriyorsunuz. Su ederseniz 2/3 olasilikla hig
sikintisinin yasanacagi donem igin  su alamayacaksiniz, 1/3
60 koli suya ihtiyaciniz oldugunu olasilikla 60 koli satin
belirlediniz. Stok sikintisindan  alabileceksiniz.
dolay1 hangi markanin tiikketiciye ne
kadar satis yapabilecegi belirsizlik
tagimaktadir. Bu durumda asagidaki
seceneklerden  hangisini  tercih
edersiniz?
*p<0,05

Tiiketicilerin kiiltlirlerinin farkli olmasi ile ¢erceveleme etkisi (kazang ve kayip
secenekli) sorularina verdikleri yanitlar arasindaki iliski durumuna yonelik asagidaki

alternatif hipotezler gelistirilmistir:

He: Kiiltiir farklilig1 ile cerceveleme etkisi sorularina verilen yanitlar arasinda iliski
vardur.
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Hea: Yiiksek ilgilenim diizeyli iiriinde, kiiltiir farkliligi ile kazang segenekli
cergeveleme etkisi sorusuna Verilen yanitlar arasinda iliski vardr.

Hen: Yiiksek ilgilenim diizeyli tiriinde, kiiltiir farkliligi ile kayip secenekli
cerceveleme etkisi sorusuna Verilen yanitlar arasinda iliski vardr.

Hec: Diisiik ilgilenim diizeyli iiriinde, kiiltiir farklihig: ile kazang secenekli
cergeveleme etkisi sorusuna Verilen yanitlar arasinda iliski vardur.

Hed: Diisiik ilgilenim diizeyli iiriinde, kiiltiir farkliigi ile kayp secenekli

cerceveleme etkisi sorusuna Verilen yanitlar arasinda iligki vardr.

Tablo 50°de Hsa, Heb, Heb Ve Heb hipotezlerini test eden Pearson 2, Phi katsayisi
ve sig. (p) degerleri gortilmektedir. Tablo 50’ye gore belirsizlik ve risk altinda tiiketici
ilgilenim diizeyinin diisiik oldugu tiriin olan su (Duman Kurt, 2011) i¢in, kayip
secenegi s6z konusu oldugunda gecerli olan Pearson ¥ testinin sig. degeri (p=,000)
geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinden (p<0,05) kiiciik oldugu i¢in alternatif
hipotez (Hed) desteklenirken, kazang soz konusu oldugunda sig. degerleri (p=,651)
geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) istiinde oldugundan sifir
hipotezi desteklenmektedir. Su (disiik ilgilenim diizeyine sahip iriin) sikintisi
sorusunda kazan¢ soz konusuyken kiiltiir farklilig1 ile gerceveleme etkisi sorusuna
verilen yanitlar arasinda iligki bulunmazken, kayip durumunda kiltiir farkliliginin
cerceveleme etkisi sorusuna verilen yanit1 etkiledigi ifade edilir.

Cerceveleme etkisini belirlemeye yonelik bir diger soru bankacilik Krizi
(ilgilenim diizeyi yiiksek tiriin, Duman Kurt, 2011) sorusudur. Tablo 50’ye gore
belirsizlik ve risk altinda tiiketici ilgilenim diizeyi yiiksek olan bankacilik krizi sorusu
i¢in, kazang secenegi s6z konusu oldugunda gegerli olan Pearson y? testinin sig. degeri
(p=,000) geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinin (p<0,05) altinda oldugundan
alternatif hipotez (Hsa) desteklenirken, kayip s6z konusu oldugunda ise sifir hipotezi
desteklenmektedir. Yani tiiketici ilgilenim diizeyi yiiksek tiriinde kayip s6z konusu
oldugunda kiiltiir farklilig1 ile ¢erceveleme etkisi bankacilik krizi sorusuna verilen
yanitlar arasinda iliski bulunmazken, kazang s6z konusu oldugunda kiiltiir farkliliginin

cerceveleme etkisi bankacilik krizi sorusuna verilen yanitlar etkiledigi sdylenebilir.
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Tablo 51: Kiiltiir Farklihg (istanbul-Londra) ile Siiriilesme Etkisine iliskin Ki-Kare Bagimsizlik Testi
Bulgularl

Pearson ¥  Phi Sig.(p)
Katsayisi

Grupl (iist model) 3,701 -,068 ,054
LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢ok Evet
model iginde, teknik &zellikleri size en uygun
gelenini almak iizereydiniz ki; satig elemani, sizin
sectiginiz modelden (£)200 TL daha pahali bir st
modelin, sizin segtiginize oranla ¢ok daha fazla
tercih edildigini belirtti. Karariniz degisir mi?

Grup2 (alt model)
LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢ok
model iginde, teknik Ozellikleri size en uygun Hayir
gelenini almak iizereydiniz ki; satig elemani, sizin
sectiginiz modelden (£)200 TL daha uygun bir alt
modelin, sizin segtiginize oranla ¢ok daha fazla
tercih edildigini belirtti. Karariniz degisir mi?

Hayir

Evet 3,532 -,066 ,060

Tiiketicilerin kiiltlirlerinin farkli olmasi ile siiriilesme etkisi sorusuna verdikleri
yanitlar arasinda iliski durumuna yonelik gelistirilen alternatif hipotez su sekildedir:

Hz: Kiiltiir farklilig: ile stiriilesme etkisi sorusuna iligkin yanitlar arasinda iliski
vardir.

Tablo 51°de kiiltiir farklilig1 ile siiriilesme etkisi sorusuna iliskin Pearson y?,
Phi katsayis1 ve Sig. (p) degerleri goriilmektedir. Stiriilesme etkisi sorularina iligkin
Pearson y? testinin sig. (p) degerleri (p=,054; p=,060) geleneksel sosyal bilim
anlamlilik  diizeyinden (p<0,05) biiyiik oldugundan alternatif hipotez (Hv)
desteklenmemektedir. Bu durumda, kiiltiir farklilig: ile siiriilesme etkisi sorusuna
iliskin yanitlar arasinda iliski olmadigs, farkl: kiiltiire sahip olmanin siiriilesme etkisi
sorusuna verilen yanitlari etkilemedigi ifade edilebilir.

Tablo 52: Kiiltiir Farklihg (istanbul-Londra) ile Sahiplik Etkisine iliskin Ki-Kare Bagimsizhk Testi

Bulgulari
Pearsony?  Cramer’s  Sig.(p)
\
Grupl (iirtine kendisinin sahip oldugu durum) (£)749 TL ve | 205,854 ,507 ,000*

Gitmeyi ¢ok istediginiz yabanci bir grubun _ alt1
konserine, (£)250 TL’ den satilan (£)750 TL-
biletlerden, uzun ugraglar sonucu bir adet (£)1249 TL
bulabildiniz. Biletler tiikkendigi i¢in satin
alamayan 10 kisi, sizden biletinizi hemen (£)1250 TL ve
almaya talip oldu. Biletinizi en az kag (£)
TL’ ye satardiniz?

Grup2  (iirtine baskasmin sahip oldugu durum) (£)749 TL ve | 4,809 ,078 ,090
Gitmeyi ¢ok istediginiz yabanci bir grubun _ alt1
konseri i¢in bilet bakarken tiikendigini (£)750  TL-
ogrendiniz, (£)250 TL’ den satilan bileti _(£)1249 TL
alabilmek igin, elindekini satmaya razi
olan birine, teklif edeceginiz tutar en fazla (,£) %250 TL ve
kag (£) TL olurdu? ustu

istl

*p<0,05
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Tiiketicilerin kiiltiirlerinin farkli olmasi ile sahiplik etkisi (lirline kendi ve
basgkasi sahipken) sorusuna verdikleri yanitlar arasindaki iliski durumuna yonelik

gelistirilen alternatif hipotezler su sekildedir:

Hs: Kiiltiir farklilig ile sahiplik etkisi sorusuna verilen yamitlar arasinda iliski vardir.
Hga: diriine kendiSinin sahip oldugu durumda, kiiltiir farklilig ile sahiplik etkisi
sorusuna verilen yanitlar arasinda iligki vardir.
Hsb: Uriine baskasinin sahip oldugu durumda, kiiltiir farkiiig: ile sahiplik

etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski vardir.

Tablo 52’de sahiplik etkisi sorusuna iliskin Pearson y?, Cramer’s V Ve sig.(p)
degerleri goriilmektedir. Uriiniin kendine ait olmasi durumundaki sahiplik etkisine
iliskin Pearson y? testinin sig.(p) degeri (p=,000 ) geleneksel sosyal bilim anlamlilik
diizeyinden (p<0,05) kii¢iik oldugundan alternatif hipotez (Hsa) desteklenmektedir.
Bu durumda, farkli kiiltiire sahip olma ile sahiplik etkisi arasinda iliski oldugu, kiiltiir
farkliligmnin sahiplik etkisi {izerinde etkili oldugu sdylenebilir. Uriiniin baskasina ait
olmas1 durumundaki sahiplik etkisine iliskin Pearson y? testinin sig.(p) degeri (p=,090
) geleneksel sosyal bilim anlamlilik diizeyinden (p<0,05) biiyiik oldugu i¢in alternatif
hipotez (Hsp) desteklenmemektedir. Bu durumda ise, kiiltiir farkliliginin sahiplik etkisi
sorusuna verilen yaniti etkilemedigi, sahiplik etkisine iligkin yanitlar ile farkl kiiltiire

sahip olma arasinda iliskinin olmadig ifade edilir.

3.4.3.5.Cipalama Indeksine iliskin Bulgular

Calismada kullanilan ¢ipalama etkisi sorularina iligkin indeksleri hesaplamada

Jacowitz ve Kahneman (1995; 1162)’1n ¢alismalarinda kullandig;

_ Medyan(yiksek ¢ipa) — Medyan(disiik ¢ipa)

Al
Yiiksek ¢cipa — Diisiik ¢cipa

formiilden yararlanilirken, diisiik ve yiiksek ¢ipalama indekslerinin hesaplamasinda

sirastyla;

Al(d) = Medyan (disiik cipa) — Medyan(kalibrasyon grubu)

Dustk ¢ipa — Medyan(kalibrasyon grubu)
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Medyan (ylksek ¢ipa) — Medyan(kalibrasyon grubu)
Yiiksek ¢cipa — Medyan(kalibrasyon grubu)

Al(y) =

formiillerinden yararlanilmistir. Formiiller yardimiyla ayr1 ayr1 hesaplanan diistik ve

yluksek c¢ipalama indeksleri Tablo 53’te raporlanmustir.

Tablo 53: Cipalama indeksine fliskin Bulgular

Kalibrasyon Cipa degerleri Medyan Degerleri Cipalama Diisiik Yiiksek
grubu Diisiik Yiiksek Diisiik Yiiksek indeksi 5;1palar_na f;lpalar_na
me'dygn ¢ipa ¢ipa ¢ipa ¢ipa (Al) indeksi indeksi
degeri degeri degeri
=z |20 90 310 60 120 0,272 0,571 0,344
g5
3 50 20 125 40 50 0,095 0,333 0
2 =23
s e
o 5 | 20 90 310 70 200 0,619 0,714 0,620
2 32
3 &8
) 50 20 125 50 85 0,333 0 0,466
% 3
=S
2 3

Hem otel hem de wi-fi kulak iistii kulaklik sorusuna ait ¢ipalama indeks
degerlerine bakildiginda Ingiliz tiiketicilerin ¢ipalama indeks degerlerinin
(Alote1=0,619; Aliuaki=0,333) Tiirk tiiketicilerin ¢ipalama indeks degerlerinden
(Alotei=0,272; Alulakik=0,095) daha biiyiik oldugu Tablo 53’de goriilmektedir. Bu
¢ipalama indeks degerleri ger¢evesinde hem otel hem de wi-fi kulak istii kulaklik
sorusunda Ingiliz tiiketicilerin Tiirk tiiketicilere kiyasla daha fazla ¢ipalama etkisinde
kaldiklari, ayrica hem otel hem de wi-fi kulak iistii kulaklik sorusunda Ingiliz
tiikketicilerin, Tiirk tiiketicilerden daha fazla yiiksek ¢ipalama etkisinde kaldig1 ifade
edilebilir. Wi-fi kulak iistii kulaklik sorusunda; Ingiliz tiiketicilerin diisiik ¢ipalama
degerinden, Tiirk tiiketicilerin ise yiiksek ¢ipalama degerinden etkilenmedigi ifade
edilebilir.

Arastirma boliimiinde gelistirilen alternatif hipotezlere ve bu hipotezlere

yonelik yapilan test sonuglarina Tablo 54’de yer verilmistir.
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Tablo 54 : Hipotez Test Sonuglari

Hipotezler

Desteklenmekte/

Desteklenmemekte

Hia: Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin belirsizlikten kaginma boyutlari arasinda fark vardir.

Desteklenmekte

Hab: Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin bireycilik-toplulukculuk boyutlari arasinda fark vardr.

Desteklenmekte

Hic: Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin maskiilenlik-feminenlik boyutlar1 arasinda fark vardir.

Desteklenmemekte

Hia: Tiirk ve Ingiliz tiiketicilerin kisa-uzun déneme yénelme boyutlar1 arasinda fark

vardir.

Desteklenmekte

Hoaa: Kiiltiir farklilig: ile bedava etkisi kredi kart1 sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski

vardir.

Desteklenmemekte

Hao: Kiiltiir farklilig: ile bedava etkisi hediye c¢eki sorusuna verilen yanitlar arasinda

iliski vardir.

Desteklenmekte

Hsa: Kiiltiir farkliligs ile tuzak segenekli tuzak etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda

iliski vardir.

Desteklenmekte

Hap: Kiiltiir farklilign ile tuzak segeneksiz tuzak etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda

iliski vardir.

Desteklenmekte

Haa: Kiiltiir farkliligs ile diisiik ¢ipalama etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iligki

vardir.

Desteklenmemekte

Hap: Kiiltiir farkliligs ile yiiksek ¢ipalama etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iligki

vardir.

Desteklenmekte

Hsa: Kiiltiir farklilig ile referans noktasi diisiik zihinsel muhasebe etkisi sorusuna verilen

yanitlar arasinda iligki vardir.

Desteklenmemekte

Hsp: Kiiltiir farkliligr ile referans noktasi yiiksek zihinsel muhasebe etkisi sorusuna

verilen yanitlar arasinda iliski vardir.

Desteklenmekte

Hea: Yiiksek ilgilenim diizeyli tirlinde, kiiltiir farklilig1 ile kazang secenekli gergeveleme

etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iligki vardir.

Desteklenmekte

Heb: Yiiksek ilgilenim diizeyli Giriinde, kiiltiir farklilig: ile kayip secenekli ¢ergeveleme

etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iligki vardir.

Desteklenmemekte

Hec: Diisiik ilgilenim diizeyli tirlinde, kiiltiir farklilig1 ile kazang segenekli gergeveleme

etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iligki vardir.

Desteklenmemekte

Hed: Diisiik ilgilenim diizeyli iiriinde, kiiltiir farklilig1 ile kayip secenekli gergeveleme

etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iligki vardir.

Desteklenmekte

H7: Kiiltiir farklilig1 ile siiriilesme etkisi sorusuna iligkin yanitlar arasinda iliski vardir.

Desteklenmemekte

Hsa: Uriine kendisinin sahip oldugu durumda, kiiltiir farklilig: ile sahiplik etkisi sorusuna

verilen yanitlar arasinda iligki vardir.

Desteklenmekte

Hap: Uriine baskasinin sahip oldugu durumda, kiiltiir farklilig1 ile sahiplik etkisi sorusuna

verilen yanitlar arasinda iliski vardir.

Desteklenmemekte
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SONUC

Geleneksel iktisadin, matematik bilimine yakinlagsmasz; iktisadi ¢aligmalarin
matematiksel tabana oturtulmasini, formiillerle ifade edilmesini ve kisilerin rasyonel
bir varlik olarak kabul goriilmesini saglamis ve bu durum neoklasik iktisadi donemde
hiz kazanmistir. Benzer bir sekilde, psikolojinin bir bilim olarak goriilmesi, iktisat
bilimini psikoloji bilimine yaklastirmis ve psikoloji biliminin gelistirdigi kavramlar
bircok alanda oldugu gibi iktisat alaninda da kullanilmistir. Uzun yillar iktisat
biliminin tizerinde durdugu rasyonellik, homo economicus, tam bilgi varsayimi,
beklenen fayda kurami vd. kavramlarin giintimiizde giderek sorgulanmasi ve alternatif
cozlimlerin aranmaya baslanmasi, iktisatta psikoloji bilimine ait bulgularin,
kavramlarin kullanimina imkan tanimistir. Bu bulgular ve kavramlar, hem iktisadi
olgularin anlagilmasini ve yorumlanmasini hem de kullandig1 aragtirma yontemleriyle
yeni bulgularin elde edilmesini saglamaktadir. Boylece tiiketim kararlarina, kalkinma
sorunlarina, igsizlik vb. iktisadi olgulara daha gergekgi ¢oziimler sunulmaktadir.

Davranigsal iktisat kavramlagtirmasiyla literatiirde yer bulan yeni yaklagim,
kisilerin her kosulda verdikleri kararlarin rasyonel karar olamayacagi, kararlarin siirh
rasyonel olarak kabul edilebilecegi lizerine yogunlagsmaktadir. Kisiler belirsizlik ve
risk altinda karar alirken irrasyonel kararlar alabilir veya diger bir ifadeyle, beklenen
fayda kuraminda belirtildigi sekilde karar almayabilirler. Beklenti kuram
cercevesinde, kisiler fayda degil, deger fonksiyonunu kullanmaktadir. Bu dogrultuda
kisiler kazang s6z konusu oldugunda riskten kaginirken, kayip s6z konusu oldugunda
risk almaktadir (Duman Kurt, 2011: 165). Ayrica kisileri kendi faydasin1 maksimize
etmeye calisan duygusuz bir varlik olarak degil sosyal fayda ilizerine yogunlasan bir
varlik olarak ifade eden davranigsal iktisat, kisilerin kararlarim1 tam bilgi yerine
asimetrik bilgi ¢ercevesinde aldiklarini varsaymaktadir.

Iktisadin, psikoloji bilimiyle yakinlasmasi referansa baglilik, zihinsel
muhasebe etkisi, cerceveleme etkisi, batitk maliyet hatasi, ¢ipalama etkisi vd.
kavramlar1 davranissal iktisat alanina kazandirmistir. Anilan kavramlara iliskin bir¢ok
calisma yapilsa da gerceklestirilen literatiir taramasinda davranigsal iktisada iliskin bu
kavramlarin -biligsel on yargi, yanilgi ya da anomalilerin- kiiltir cergevesinde
karsilagtirmali olarak ele almmadigr gorilmiistir. Bu kapsamda calismada,

literatiirdeki diger c¢alismalarla karsilastirildiginda daha az deginilen davranissal
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iktisatta kiiltiir olgusu temel sorunsal alani olarak belirlemistir. Kiiltlir cergevesinde
tiikketici tercihlerinin davranigsal iktisatta kararlar1 bigimlendiren biligsel 6n yargi ve
yanilgilarla ag¢iklanmasi amacinda olan calismada; kiiltiir farkliliginin ortaya
konulabilmesi i¢in Hofstede’in ulusal kiiltiir boyutlarina iliskin Yoo, Donthu ve
Lenartowicz (2011) tarafindan gelistirilen 26 maddelik “Ulusal Kiiltiir Olgegi
(CVSCALE)” kullanilmistir. CVSCALE, 5 boyut olarak ele alinmistir. Bu boyutlar;
glic mesafesi, bireysellik-toplulukguluk, belirsizlikten kac¢inma, maskiilenlik-
feminenlik, kisa-uzun déneme yonelmedir. Calismada davranigsal iktisat yazininda
tizerinde ¢okca durulan ve tiliketici davranisina uyarlanmasi ve bdylece yorumlanmasi
bakimindan uygun olan; bedava etkisi, tuzak etkisi, ¢capalama etkisi, zihinsel muhasebe
etkisi, cergeveleme etkisi, sliriilesme etkisi ve sahiplik etkisi biligsel 6n yargi ve
yanilgilari ele alinmistir.

Biligsel 6n yargi ve yanilgilara verilen yanitlarin kiiltiir faktoriine gore
farklilagip farklilagmadigini gorebilmek amaciyla biitiin bu kararlar1 bigimlendiren
biligsel 6n yarg1 ve yanilgilar Istanbul ve Londra érneklemleriyle ele alinmistir. Iki
orneklemin kiiltiirin hangi boyutlarinda farklilastigin1 gorebilmek igin fark analizi
yapilmistir. Davranigsal iktisatta kararlari bicimlendiren bilissel 6n yargi ve yanilgi
sorularina  katilimecilarin  verdikleri yamitlara iligkin frekanslarina bakilarak,
tilketicilerin kararlari analiz edilmistir. Ardindan 6rneklemlerin demografik yapist ile
bu sorulara verdikleri yanitlar arasinda anlamli bir iliskinin bulunup bulunmadigini ve
kiiltiir farkliligs ile biligsel 6n yargi ve yanilgilar arasinda iligski durumunu gérebilmek
amaciyla ki-kare bagimsizlik testi yapilmistir. Son olarak, ¢ipalama indekslerinin
hesaplamasina yer verilmistir. Bu ¢calismada, ¢ipalama etkisinin test edildigi soru i¢in
kullanilan senaryolara ve davranigsal iktisatta kararlar1 bigimlendiren bilissel 6n yargi
ve yanilgilarin kiiltliir gercevesinde ele alinmasi ve yazinda benzer c¢alismaya
rastlanilmamasi ¢aligmanin 6zgiin yoniini olusturmaktadir.

Calisma cergevesinde ele alinan ilk konu bedava etkisidir. Bu etki, kredi kart1
ve hediye ¢eki sorulart iizerinden analiz edilmistir. Hediye ¢eki sorusunda;
Istanbul’daki katilimcilarin %86’sinin, Londra’daki katilimcilarin ise %71,9’unun <25
TL (£7)’lik hediye ¢ekini bedava almay1” igeren segenegi tercih ettigi goriilmektedir.
Kredi kart1 sorusunda ise, birinci kart1 secenlerin oran1 Istanbul’da %63,4, Londra’da
ise %59,9’dur. Bu tercihler, tiiketicilerin her iki soruda bedavanin etkisine karsi

koyamadiklarin1 gostermektedir. Bu bulgu, Ariely (2017)’in ¢alismasindaki bulgularla
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benzerlik gostermektedir. Tiirk tliketicilerin bedava etkisi kredi kartt sorusuna
verdikleri yanitlar ile demografik 6zelliklerinden yas ve aylik hane halk: geliri arasinda
anlaml bir iliski varken; Ingiliz tiiketicilerin bedava etkisi hediye ¢eki sorusuna
verdikleri yanitlar ile demografik 6zelliklerinden yas, medeni durum ve meslek
arasinda anlaml bir iligki vardir. Ayrica kiiltiir farklilig: ile bedava etkisi hediye ¢eki
sorusuna verilen yanitlar arasinda iligki varken; bedava etkisi kredi kart1 sorusuna
verilen yanitlar arasinda iliski olmadig1 goriilmektedir. Bu durumda, bedava etkisine
konu olan kredi karti ve hediye c¢eki tiriinlerinin farkli iiriin kategorisinde ve
ozelliklerde olmasi etkili olabilir. Kredi karti, hediye ¢ekine nispeten daha karmagsik
algilanan, yapist itibariyle basit olmayan, ¢cok bilesenli (kredi kart1 tercihinde yalnizca
yillik kart ticreti degil kartin ait oldugu banka, kredi kartina duyulan giiven, kredi
kartinin 6zellikleri vb. faktorlerde gbz 6niinde bulundurulur), tek kullanimlik olmayan
ve finansal riski yiiksek olan tiriindiir. Dolayisiyla basit kararlar s6z konusu oldugunda
bedava etkisi ile kiiltiir farklilig1 arasinda iliski oldugu; kompleks kararlar s6z konusu
oldugunda bedava etkisi ile kiiltiir farklilig1 arasinda iliski olmadig1 ifade edilebilir.
Calismada arastirilan ikinci konu tuzak etkisidir. Tuzak etkisini belirlemeye
yonelik katilimcilara tatil yeri ve dergi aboneligi sorular1 yoneltilmistir. Istanbul’daki
katilimeilara, tuzak etkisi tatil yeri sorusu, tuzak seceneksiz sekliyle yoneltildiginde
katilimcilarin %74’ “ucak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her sabah bedava
kahvalt1 sunan Paris tatili” secenegini (tuzak segenekle yonlendirilmek istenilen
secenek); tuzak segenekli sekliyle yoneltildiginde ise katilimcilarin %70,8’i bu
secenegi tercih etmistir. Ayni soru Londra’daki katilimcilara tuzak seceneksiz sekliyle
yoneltildiginde katilimeilarin %581 “ugak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her sabah
bedava kahvalt1 sunan Paris tatili” secenegini, tuzak segenekli sekliyle yoneltildiginde
%357’s1 bu secenegi tercih etmistir. Her iki 6rneklemin tatil yeri senaryosunda yer
verilen iirliniin (tatil yerinin) “ucak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her sabah bedava
kahvalti sunan Paris tatili” segenegini diger seceneklere kiyasla daha fazla tercih
etmelerinde; yalnizca Paris’in ¢ekiciligi degil ayn1 zamanda kisilerin daha 6nceki
deneyimleri, faaliyet faktorleri (dogal goriiniim, aligveris, yemekler, eglence, kiiltiir ve
miras vb.), sosyodemografik oOzellikleri, motivasyon ogeleri vb. faktorleri etkili
olabilir. Neticede tatil yeri segimleri, farkli bilesenlerden etkilenen olduk¢a karmagsik
bir siire¢ olarak diisiiniilebilir (Arica, 2018). Tatil yeri sorusu tuzak secenekli oldugu

durumda, ingiliz tiiketicilerin tuzak segenekli tatil yeri sorusuna verdikleri yamtlar ile

146



demografik degiskenlerinden yas ve meslek arasinda anlamli bir iligki varken; tuzak
seceneksiz oldugu durumda ise tatil yeri sorusuna verdikleri yanitlar ile yas degiskeni
arasinda anlaml bir iligki vardir. Tiirk tiiketicilerin ise, tuzak se¢cenegin olmadig: tatil
yeri sorusuna verdikleri yanitlar ile egitim durumu degiskeni arasinda anlamli bir iliski
vardir. Farkli kiiltiire sahip olma ile tuzak etkisi tatil yeri sorusuna verilen cevaplar
arasinda iligki olup olmadigini belirleyebilmek igin ki-kare bagimsizlik testi
yapilmistir. Test sonucuna gore; kiiltiir farkliliginin hem tuzak secenekli hem de tuzak
seceneksiz tuzak etkisi sorusuna verilen cevaplardan bagimsiz olmadifi; kiiltiir
farkliliginin hem tuzak secenekli hem de tuzak segeneksiz tuzak etkisi sorusuna verilen
yanitlar ile iligkili oldugu gorilmektedir.

Tuzak etkisini belirlemeye yonelik bir diger soru, dergi aboneligi sorusudur.
Istanbul’daki katilimcilara dergi aboneligi sorusu tuzak secenek olmadan
yoneltildiginde katilimcilarin %25,7’si “Dergi + web aboneligi; 150 TL” (tuzak
secenekle yonlendirilmek istenilen segenek) segenegini, tuzak segenekli sekliyle
yoneltildiginde ise katilimcilarin %30,5°1 “Dergi + web aboneligi; 150 TL” secenegini
tercih etmektedir. Londra’daki katilimeilara dergi aboneligi sorusu hem tuzak segenek
seceneksiz hem de tuzak segenekli sekliyle yoneltildiginde katilimcilarin %38°1 “Dergi
+ web aboneligi; £125” seg¢enegini tercih etmektedir. Fakat her iki 6rneklem, bu
senaryoda yer verilen {iriiniin (derginin) “web aboneligi; 65 TL (£59)” secenegini diger
segeneklere kiyasla daha fazla tercih etmistir. Bu tercihte; web aboneliginin kolay
ulasilabilir olmasinin, fiyat karsilastirmasinda uygun olmasinin, gelisen teknolojiye
daha uyumlu olmasinin ve derginin 6denen paraya degmesi konusunda yasanan
finansal riskin etkili olabilecegi diislinlilmektedir. Diger taraftan literatiirde her ne
kadar tuzak etkisinin oldukg¢a gii¢lii oldugu belirtilse dahi (Slaughter vd., 1999)
tiiketicilerin erigmek istedikleri iiriiniin bir 6zelligine atfetmis olduklar1 6nem tuzak
etkisinin diisiik olmasina yol acabilmektedir (Ceylan vd., 2018: 17). Her iki 6rneklem
bu argiiman kapsaminda degerlendirildiginde, katilimcilarin ¢ogu agisindan 6nemli
olanin derginin icerigine ulasmak oldugu sdylenebilir. Bu kapsamda, gelisen
teknolojinin etkisiyle web aboneligi yeterli; bunun karsisinda dergi aboneligi ise
gereksiz goriilebilir. Tuzak etkisi dergi aboneligi sorusu, tuzak segenekli oldugu
durumda; Tiirk tiiketicilerin dergi aboneligi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik
ozelliklerinden cinsiyet, meslek ve aylik hane halki geliri arasinda anlamli bir iligki
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demografik 6zelliklerinden yas ve cinsiyet arasinda anlamli bir iliski vardir. Tuzak
secenegin olmadig1 durumda ise; Ingiliz tiiketicilerin tuzak etkisi dergi aboneligi
sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zelliklerinden yas, cinsiyet ve meslek
degiskeni arasinda anlaml1 bir iligski s6z konusudur. Farkli kiiltlire sahip olma ile tuzak
etkisi dergi aboneligi sorusuna verilen cevaplar arasinda iliski olup olmadigini
belirleyebilmek igin yapilan ki-kare bagimsizlik testi sonucuna gore; kiiltiir
farkliliginin hem tuzak se¢enekli hem de tuzak segeneksiz tuzak etkisi sorusuna verilen
cevaplardan bagimsiz olmadig, kiiltiir farkliliginin hem tuzak seg¢enekli hem de tuzak
seceneksiz tuzak etkisi sorusuna verilen yanitlar ile iligkili oldugu kabul edilir.
Calisma cergevesinde ele alinan iiglincli konu ¢ipalama etkisidir. Cipalama
etkisini belirlemeye yonelik katilimcilara otel ve wi-fi kulak tstii kulaklik sorular
yoneltilmistir. Cipalama etkisi otel senaryosunun birinci sorusunda; katilimcilarin otel
sorusuna kalibre grubuyla belirlenen degerden fazla mi1 az mu deger bigtikleri
sorulmustur. Istanbul’daki katilimecilarin %93,3’ii Londra’dakilerin ise %73,3’ii bu
sorunun diisiik c¢ipa degerinden daha az bir 6deme yapmaya razi olduklarini
belirtmistir. Yiiksek ¢ipa degerinden daha az 6deme yapmaya razi olanlarin yiizdesi
ise, Istanbul’daki katilimcilar icin %69,8 iken, Londra icin %84,8’dir. Katilimcilar
¢ipalama etkisi otel sorusunda, ayn1 zamanda sahiplik etkisinde kalarak kendilerine ait
olmayan bir iiriin i¢in daha az deger bigmis olabilirler. Diger taraftan bu sonug, otel
gibi insanlarin agina olmadiklar1 ve her an kullanima miisait olmayan bazi {irlinler
acisindan gecerli olabilir. Ciinkii ¢ipalama etkisinde esas olan bireyi bir yargida
bulunmas1 i¢in bir bilgi parcasina odaklamaktir. Kisi boylece piyasa degerinden
bagimsiz bir sekilde diisiinecek ve belirlenen ¢ipaya yogunlasacaktir. Katilimeilar
stirekli kullanmayacaklar1 ve gorece olarak nadiren kullandiklari bir iriin igin
belirlenen ¢ipada yogunlagsmak yerine dogrudan daha az 6deme yoluna gitmis
olabilirler. Ancak wi-fi kulak {istii kulaklik senaryosunda goriildiigii tizere siklikla
kullanilan bir iiriin (wi-fi kulak istii kulaklik) i¢in bigilen deger farkli bir sekilde
tezahiir etmektedir. Cipalama etkisi otel sorusuna verilen yanitlarin 6rneklemin
demografik yapisiyla iliskili olup olmadigimi gorebilmek icin yapilan ki-kare
bagimsizlik test sonuglarina gore; otel sorusuna iliskin ¢ipa degerinin yiiksek oldugu
durumda hem Tiirk hem de Ingiliz tiiketicilerin verdikleri yanitlar ile aylik hane halk1
geliri arasinda anlamli bir iligki oldugu goriilmektedir. Tiiketicilerin farkli kiiltiire
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olmadigimi belirleyebilmek igin Ki-kare bagimsizlik testi yapilmistir. Bu test
sonuglarina gore: ¢ipa degerinin yiiksek olmasi durumunda, kiiltiir farkliligi ile
¢ipalama etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda anlamli iliski oldugu; ¢ipa degerinin
diisiik olmasi durumunda ise kiiltiir farklilig1 ile ¢ipalama etkisine verilen yanitlar
arasinda iligskinin olmadig1 ya da kdiltiir farkliliginin diisiik ¢ipalama etkisi sorusuna
verilen yanit1 etkilemedigi goriilmektedir.

Cipalama etkisini belirlemeye yonelik bir diger soru, wi-fi kulak tistii kulaklik
sorusudur. Cipalama etkisi wi-fi kulak tstii kulaklik senaryosunun ilk sorusunda;
katilimcilarin kulaklik sorusuna kalibre grubuyla belirlenen degerden fazla mi1 az m1
deger bigtikleri sorulmustur. Hem Istanbul (%90) hem de Londra (%78,5) daki
katilimcilarin ¢ogunlugu yiiksek ¢ipa degeri ile verilen wi-fi kulak iistii kulakliga daha
az Odeme yapamaya razi olurken; Istanbul’daki katilmcilarin %78,5 inin,
Londra’dakilerin ise %83’ liniin diisiik ¢1pa degeri ile verilen wi-fi kulak iistii kulakliga
¢ipa degerinden daha fazla bir 6deme yapmaya razi oldugu goriilmektedir. Cipalama
etkisi wi-fi kulak iistii kulaklik sorusuna verilen yanitlarin 6rneklemin demografik
yapisiyla iligkili olup olmadigini gérebilmek igin ki-kare bagimsizlik testi yapilmustir.
Tiiketicilere yoneltilen wi-fi kulak {istii kulaklik sorusunun ¢ipa degerinin yiiksek
olmasi durumunda Tirk tiiketicilerin wi-fi kulak tstii kulaklik sorusuna verdikleri
yanitlar ile demografik 6zelliklerinden meslek ve egitim durumu arasinda anlamli bir
iliski oldugu; ¢ipa degerinin diisiik olmas1 durumunda Ingiliz tiiketicilerin verdikleri
yanitlar ile meslek degiskeni arasinda anlamli bir iliski oldugu sonucuna
ulasilmaktadir. Cipalama etkisi wi-fi kulak {istli kulaklik sorusuna verilen yanitlar ile
kiiltiir farkliligr arasindaki iligkiyi belirlemeye yonelik yapilan Ki-kare bagimsizlik test
sonuglarina gore: ¢ipa degerinin diisiik olmasi1 durumunda, kiltir farkliligi ile
¢ipalama etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iligki yoktur ya da kiiltiir farkliligi,
diisiik ¢cipalama etkisi sorusuna verilen yanitlari etkilemezken; kiiltiir farklilig: yiiksek
¢ipalama etkisine verilen cevaptan bagimsiz degildir veya kiiltiir farkliligr yiiksek
cipalama etkisine verilen yanutlar ile iligkilidir.

C1ipalama etkisi senaryosunun ikinci sorusu, tiiketicilerin kendilerine yoneltilen
cipa degerlerinin etkisinde kalip kalmadiklarim1 belirlemeye yoneliktir. Bu soruya
verilen yanitlar ile ¢ipalama indeksleri hesaplanmistir. Hesaplanan indeks degerleri
cercevesinde hem otel hem de wi-fi kulak iistii kulaklik sorularinda Ingiliz tiiketicilerin
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de wi-fi kulak iistii kulaklik sorusunda Ingiliz tiiketicilerin, Tiirk tiiketicilerden daha
fazla yiiksek ¢ipalama etkisinde kaldig1 ifade edilebilir. Wi-fi kulak tstii kulaklik
sorusunda; Ingiliz tiiketicilerin diisiik ¢ipalama degerinden, Tiirk tiiketicilerin ise
ylksek ¢ipalama degerinden etkilenmedigi goriilmektedir.

Calismada ¢ercevesinde ele alinan dordiincti konu zihinsel muhasebe etkisidir.
Zihinsel muhasebe etkisini belirleyebilmek igin katilimcilara, video kamera-fotograf
makinesi ve giinlik kullanim amagli ceket-el ¢antasi sorulari yoneltilmistir. Hem
Istanbul (%81,8’i ve %78,8’i)’daki hem de Londra (%68’i ve %82,3’ii) daki
yanitlayicilar hem yiiksek hem de diisiik referans noktasina sahip video kamera-
fotograf makinesi sorusunda referans noktasini g6z ardi ederek diger subeye
gitmemeyi tercih etmektedir. Zihinsel muhasebe etkisi sorularindan video kamera-
fotograf makinesi sorusuna verilen yanitlarin 6rneklemin demografik yapisiyla iligkili
olup olmadigin1 gorebilmek i¢in yapilan ki-kare bagimsizlik test sonuglarina gore;
Tiirk tliketicilerin zihinsel muhasebe etkisi video kamera-fotograf makinesi sorusuna
verdikleri yanitlar ile demografik ozellikleri arasinda anlamli bir iliski olmadigi;
Ingiliz tiiketicilerin ise referans noktasinin yiiksek oldugu durumda zihinsel muhasebe
etkisi video kamera-fotograf makinesi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik
degiskenlerinden cinsiyet ve yas arasinda anlamli bir iliski oldugu goriilmektedir.
Kiiltiir farklilig ile zihinsel muhasebe etkisi video kamera-fotograf makinesi sorusuna
verilen yanitlar arasinda iligki olup olmadigini belirleyebilmek i¢in ki-kare bagimsizlik
testi yapilmistir. Analiz sonucuna gore; video kamera-fotograf makinesi sorusuna ait
referans noktasinin diisiik olmas1 durumunda, kiiltiir farklilig1 ile zihinsel muhasebe
etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iligki olmadig; referans noktasinin yiiksek
olmast durumunda ise kiiltir farklilig: ile zihinsel muhasebe etkisi sorusuna verilen
yanitlar arasinda iligki oldugu goriilmektedir.

Zihinsel muhasebe etkisini belirlemeye yonelik bir diger soru, giinliik kullanim
amagl ceket-el cantas1 sorusudur. Istanbul’daki katilimcilarin %83,3’ii giinliik
kullanim amaclhi ceket-el cantasi sorusu yliksek referans noktasi ile verildiginde;
%80,8’1 de diisiik referans noktasi ile verildiginde diger subeye gitmeyeceklerini
belirtmektedir. Londra’daki katilimcilarin ise %80,5°1 referans noktasinin diisiik
oldugu durumda diger subeye gitmeyeceklerini belirtmektedir. Zihinsel muhasebe
etkisinin her iki senaryosunda katilimcilarin diger subeye gitmeme nedenleri, 20
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(TL/£) 20 dakikalik bir zaman birimine degistirmek istemeyebilirler. Bu durumda
zaman faktOriinlin zihinsel muhasebe agisindan 6nemli bir unsur oldugunu sdéylemek
yanlis olmayacaktir ki literatiirde zaman faktoriiniin kendisinin de =zihinsel
muhasebeye konu oldugunu gésteren ¢alismalar mevcuttur. Insanlarin paralari gibi
zamanlar1 i¢in de zihinsel muhasebe yaptiklar1 bilinmektedir (Rajagopal ve Rha,
2009). Zihinsel muhasebe etkisi giinliik kullanim amagli ceket-el ¢antasi sorusuna
verilen yanitlarin 6rneklemin demografik yapisiyla iliskili olup olmadigini gorebilmek
i¢in ki-kare bagimsizlik testi yapilmistir. Analiz sonucuna gore: Tirk tiiketicilerin
zihinsel muhasebe etkisi giinliik kullanim amagli ceket-el ¢antasi sorusuna verdikleri
yamtlar ile demografik &zellikleri arasinda anlamli bir iliski olmadigi; ingiliz
tilketicilerin ise liriniin referans noktasinin yiiksek olmasi durumunda giinliik kullanim
amagch ceket-el ¢antasi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zelliklerinden yas
ve medeni durum arasinda anlamli bir iliski oldugu kabul edilmektedir. Kiiltiir
farklilig ile zihinsel muhasebe etkisi giinliik kullanim amagli ceket-el cantasi sorusuna
verilen yanitlar arasinda iligki olup olmadigini belirleyebilmek i¢in Ki-kare bagimsizlik
testi yapilmigtir. Test sonuglarina gore; gilinlik kullanim amagli ceket-el g¢antasi
sorusuna ait referans noktasinin diisiik oldugu durumda, kiiltiir farklilig: ile zihinsel
muhasebe etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski olmadigi; referans noktasinin
yiiksek oldugu durumda ise, kiiltir farkliligi ile zihinsel muhasebe etkisi sorusuna
verilen yanitlar arasinda iligki oldugu goriilmektedir.

Calismada cercevesinde ele alinan besinci konu cerceveleme etkisidir.
Cerceveleme etkisi, bankacilik krizi (yatirim iiriinii- tiikketici ilgilenim diizeyi yiiksek
tirin, Duman Kurt, 2011) ve su sikintisi (su driini-tiiketici ilgilenim diizeyi diisiik
tirtin, Duman Kurt, 2011) sorulartyla ele alinmistir. Bankacilik krizi sorusunda; her iki
ornekleme herhangi bir belirsizlik ve risk durumunda kazang secenekleri verildigi
zaman Istanbul’daki katilimcilarin %94 {iniin Londra’dakilerin ise %86,5’inin X
yatirim aracim sectigi, kayip secenegi verildiginde Istanbul’daki katilimcilarin
%356’smin Londra’dakilerin ise %51,2’sinin T yatirim aracini sectigi goriilmektedir.
Dolayisiyla her iki kiiltiirdeki katilimcilarin ¢ogu bankacilik krizi sorusunda; kazang
secenegi verildiginde riskten kacinirken, kayip secenekleri verildiginde risk
almaktadir. Bu bulgu, hem Tversky ve Kahneman (1981)’1n Asya salgini senaryosuna
ait bulguyla hem de Duman Kurt (2011)’un ¢alismasindaki bulguyla ortiismektedir.

Cerceveleme etkisi sorularindan bankacilik krizi sorusuna verilen yanitlarin
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orneklemlerin demografik yapisiyla iliskili olup olmadigim1 gorebilmek amaciyla
yapilan ki-kare bagimsizlik test sonuglarmma gore; hem Tiirk hem de Ingiliz
tiikketicilerin ¢erceveleme etkisi bankacilik krizi senaryosuna verdikleri yanitlar ile
demografik ozellikleri arasinda anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir. Kiiltiir
farklilig1 ile gerceveleme etkisi bankacilik krizi sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski
olup olmadigini belirleyebilmek igin yapilan ki-kare bagimsizlik testinin sonucuna
gore; tiiketici ilgilenim diizeyi yiiksek olan iiriinde kay1p s6z konusu oldugunda kiiltiir
farklilig1 ile gergeveleme etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski yokken, kazang
s06z konusu oldugunda ise kiiltiir farklilig1 ile gergeveleme etkisi sorusuna verilen
yanitlar arasinda iligki vardir.

Cerceveleme etkisini belirlemeye yonelik bir diger soru, su sikintisi sorusudur.
Su sikintis1 sorusunda, hem Istanbul’daki (%80,5°i) hem de Londra (%81,8’i)’daki
katilimcilar, su sikintist beklentisi s6z konusu oldugunda ve kazang secgenekleri
verildiginde, X markasini; kayip secenekleri verildiginde (Istanbul’daki katilimcilarn
%90’1, Londra’dakilerin %80,3’1i) Z markasini segerek riskten kaginmislardir. Farkli
kiiltiirlere sahip her iki 6rneklemdeki katilimcilarin iiriin su oldugu zaman hem kazang
hem de kayip seceneginde riskten kaginarak benzer tercihler gostermesi, Duman
Kurt’un ¢alismasindaki bulguyla benzerlik gostermektedir. Ayrica bu senaryoda yer
verilen lirlinlin (suyun) hayati bir fonksiyona sahip olmasi nedeniyle katilimcilarin
tercihlerinde riskten kacinmis olabilecekleri diisiiniilmektedir (Duman Kurt, 2011).
Cergeveleme etkisini belirlemeye yonelik sorulardan su sikintisi sorusuna verilen
yanitlarin 6rneklemin demografik yapisiyla iliskili olup olmadigini gérebilmek i¢in ki-
kare bagimsizlik testi yapilmistir. Test sonuglarina gore; hem Tiirk hem de Ingiliz
tiiketicilerin ¢ergceveleme etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zellikleri
arasinda iliski olmadigr goriilmektedir. Diisiik ilgilenim diizeyli {riinde, kiiltiir
farklilig1 ile ¢erceveleme etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski olup
olmadigimi belirleyebilmek igin yapilan Ki-kare bagimsizlik testine gore; diisiik
ilgilenim diizeyli tirlinde kazang s6z konusuyken kiiltiir farklilig1 ile ¢erceveleme etkisi
sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski bulunmamaktadir. Ancak kayip durumunda
kiltir farkliliginin gerceveleme etkisi sorusuna verilen yanitlari etkiledigi sonucuna
ulasilmistir.

Calismada ¢ergevesinde ele alinan altinci konu siiriilesme etkisidir. Siiriilesme
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gore: Istanbul’daki katilimcilarin %52,8’i Londra’dakilerin %59,5’i, iist modelin
tercihinde siiriilesme etkisi gosterirken; Istanbul’daki katilimcilarm %94,2’si
Londra’dakilerin ~ %90,8’1  alt modelin  tercihinde  siiriilesme  etkisi
gostermemektedirler. Her iki kiiltiirdeki katilimcilar iist modelin tercihinde stiriilesme
etkisi gosterirken, alt modelin tercihinde siirilesme etkisi gostermedikleri ve benzer
tercihlerde bulunduklari goriilmektedir. Katilimcilar, ist modelden memnun kalmalari
halinde fazla para 6deyerek bunu aliskanliga doniistiirebilir ve {ist model tercihinde
stiriilesme etkisiyle artik yeni bir tiikketim egrisine gecebilirler. Katilimcilarin alt model
tercihinde siiriilesme etkisi gostermemeleri; hali hazirda daha uygun fiyatl bir {irlinii
kullantyor, daha pahali bir segenegi merak ediyor ve denemek istiyor olmalarindan
kaynaklanabilir. Siiriilesme etkisi sorusuna verilen yanitlarin Srneklemlerin
demografik yapisiyla iliskili olup olmadigini test edebilmek i¢in ki-kare bagimsizlik
testi yapilmistir. Test sonuglaria gore: Tiirk tiiketicilere yoneltilen iiriiniin tist model
olmas1 durumunda Tiirk tiiketicilerin siiriilesme etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile
demografik 6zelliklerinden yas ve medeni durum arasinda anlamli bir iliski oldugu;
Ingiliz tiiketicilere y&neltilen iiriiniin iist model olmasi durumunda ise Ingiliz
tiketicilerin ~ siiriilesme etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik
ozelliklerinden medeni durum ve aylik hane halki geliri arasinda anlamli bir iligki
oldugu goriilmektedir. Farkli kiiltiire sahip olma ile siiriilesme etkisi sorusuna verilen
yanitlar arasinda iliski olup olmadigini belirleyebilmek igin yapilan Kki-kare
bagimsizlik test sonucuna gore; farkl kiiltiire sahip olma ile siiriilesme etkisi sorusuna
verilen yanitlar arasinda iligki yoktur veya kiiltiir farkliligi, siirtilesme etkisi sorusuna
verilen yanitlar tizerinde etkili degildir.

Calismada cercevesinde ele alinan yedinci konu sahiplik etkisidir. Sahiplik
etkisi, konser bileti sorusuyla ele alinmistir. Sahiplik etkisi sorusunda, konser biletine
katilimeimin kendinin sahip oldugu durumda Istanbul’daki katilimeilarin %79,7’si
1250 TL ve flizeri, Londra’daki katilimcilarin ise %39,8’1 £750- £1249 araliginda
deger bicerek sahiplik etkisi gostermektedirler. Konser biletine baskasinin sahip
olmast durumunda ise Istanbul’daki katilimcilarin  %54,8’i; Londra’daki
katilimcilarin %46,8’1 (£)749 TL ve altinda deger bigmektedir. Farkli kiiltiire sahip
her iki 6rneklemdeki katilimcilarin, tiriine (konser biletine) baskasinin sahip olmasi
durumunda referans degerinden ¢ok daha az ya da referans degerine yakin deger

bictigi; iirline (konser bileti) sahip olduklari durumda ise, referans verilen degerden
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cok daha fazla deger bictigi ve sahiplik etkisi gosterdigi goriilmektedir. Bu bulgu,
Kaynas (2012)’in ve Ariely (2017)’in ¢aligmalarindaki bulgularla benzerlik
gostermektedir. Sahiplik etkisi konser bileti sorusuna verilen yanitlarin 6rneklemin
demografik yapisiyla iligkili olup olmadigini gérebilmek i¢in yapilan bagimsizlik test
sonucuna gore; konser biletine bagkasinin sahip olmasi durumunda, Tiirk tiiketicilerin
sahiplik etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile yas degiskeni arasinda anlamli bir iligki
oldugu; konser biletine kendisinin sahip olmasi durumunda, Ingiliz tiiketicilerin
sahiplik etkisi sorusuna verdikleri yanitlar ile demografik 6zelliklerinden yas, medeni
durum ve egitim durumu arasinda anlamli bir iliski oldugu goriilmektedir. Farkli
kiiltiire sahip olma ile sahiplik etkisi arasinda iligski olup olmadigin1 belirleyebilmek
icin yapilan Ki-kare bagimsizlik test sonucuna gore; iiriiniin kendisine ait olmasi
durumunda, kiiltiir farkliligi ile sahiplik etkisi sorusuna verilen yanitlar arasinda iliski
varken; Uriinliin baskasina ait olmasi1 durumunda ise sahiplik etkisi sorusuna iliskin
yanitlar ile farkli kiiltiire sahip olma arasinda iliski yoktur.

Sonug olarak, davranigsal iktisatta kararlar1 bigimlendiren biligsel 6n yarg: ve
yanilgilari, tiiketici tercihleri ve kiiltiir yazini araciligiyla agiklamay1 amaglayan bu
calismada; orneklemlerin belirsizlikten kaginma, bireycilik-topluluk¢uluk ve kisa-
uzun doneme yonelme kiiltiir boyutlarinda farklilastigi ve davramissal iktisatta
kararlar1 bi¢gimlendiren bazi biligsel 6n yargi ve yanilgilara verilen yanitlarla farkl
kiiltiire sahip olma arasinda anlamli iliski oldugu goriilmektedir. Benzer sekilde
davranigsal iktisatta kararlar1 bigimlendiren bilissel 6n yargi ve yanilgilara verilen
yanitlar ile 6rneklemlere ait baz1 demografik degiskenler arasinda anlamli iliski oldugu
goriilmiistiir.

Bu bilgiler dogrultusunda arastirmanin hem davranissal iktisat hem de tiiketici
tercihleri ve kiiltiir yazinina katki saglayacagi diisliniilmektedir. Ayrica davranigsal
iktisatta kararlar1 bicimlendiren biligsel 6n yarg1 ve yanilgilarin tiiketiciler tarafindan
nasil algilandiginin, nasil anlamlandirildiginin ve tiiketicilerin tercihlerini, kararlarini
nasil etkilediginin bilinmesi; giinlik hayattaki kararlar, iktisadi, kamu politika,
pazarlama, satis veya hizmet stratejileri gibi pek ¢ok alandaki kararlar tizerinde etkili
olacag1 diisiinlildiiglinden 6nemlidir. Ayrica pazarlama alanindaki satis birimlerinin
iirlin pazarlama da, satis strateji ve politikast olusturmasinda; yatirimcilarin yatirim
kararlarinda ya da portfoylerini olusturmasinda, politika yapicilarinin yatirim esaslh

emeklilik planlari, vergi politikalari, toplumsal tasarruflarin tesviki, para politikasi
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uygulamalar1 vb. diizenlemelerinde davranigsal iktisada iligkin bulgular1 dikkate
aldiklar diistiniildiigiinde elde edilen ¢iktilarin karar alicilar agisindan faydali ve yol
gosterici nitelikte olabilecegi diisliniilmektedir.

Daha fazla iilkede kiiltiir faktoriiniin tiiketici tercihine etkisinin incelenebilmesi
icin Kiltiirel yapinin farklilastigi ¢oklu iilke incelemesi yapilmasinin, tiiketici
davraniglarini etkileyen kiiltiir dis1 faktor/faktorlerin tiiketici tercihlerindeki rollerinin
detayli incelenmesinin, bu arastirma kapsamina dahil edilmeyen davranigsal iktisatta
kararlar1 bigimlendiren diger bilissel on yargi ve yanilgilarin incelenmesinin iktisat,
sosyoloji, isletme vd. alan yazinina katki saglayacagi diisiiniildiigiinden bu alanlarda

yapilacak ¢aligmalara, bu hususlar 1s18inda ilerlemeleri 6nerilebilir.
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EKLER
EK.1: Anket 1 (istanbul)

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Degerli Katilimci,

Bu anket “Davramgsal Iktisat Perspektifiyle Tiiketici Tercihi: Kiiltiir Cergevesinde Karsilastirmal Bir
Inceleme” isimli tezde kullanilmak amaciyla yapilmaktadwr. Katilimda goniilliiliik esastir ve elde edilecek
bilgiler bilimse! amaglar i¢in kullanilacaktir. Bu ¢alismaya yaptiginiz katkidan dolay: tesekkiir ederiz.

Dog. Dr. Coskun CILBANT
Ars. Gor. Dilek ALMA SAVAS

BOLUM 1

(Tiim sorularda liitfen yalnizca tek sikki isaretleyiniz)

Iki kredi kart1 arasinda secim yapmaniz gerekirse hangisini tercih edersiniz?

o Yillik %12 bilesik faiz 6neren ama yillik kart iicret istemeyen birinci kart
oYillik % 9 bilesik faiz 6neren ama 120 TL yillik kart iicreti isteyen ikinci kart

Herhangi bir X magazasinda kullanilmak {izere verilen hediye geklerinden hangisini tercih edersiniz?

025 TL’lik hediye ¢ekini bedava almay1
050 TL’lik hediye ¢ekini 15TL karsiliginda almay1

Uzun zamandir X dergisine abone olmayi istiyorsunuz, aragtirdiginizda dergiye ait abonelik tiirleri ve
bunlarn fiyatlar ile ilgili asagidaki bilgilere ulastiniz. Bu abonelik tiirlerinden hangisini tercih edersiniz?

oWeb aboneligi; 65 TL
oDergi aboneligi; 150 TL
oDergi + web aboneligi; 150 TL

Sevdiginiz biriyle Avrupa’da bir haftalik tatil planladiniz, tatil yeri se¢eneginizi iki favori sehriniz olan
Roma ve Paris olarak daralttiniz, seyahat acentasinin sundugu hangi tatil segenegini tercih edersiniz?

oUgak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her sabah bedava kahvalti sunan Roma tatili
oUgak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her sabah bedava kahvalti sunan Paris tatili

Tatilinizi yurtiginde su 6zelliklere sahip bir otelde gegireceginizi diigiiniin;

e Go6lin hemen kiyisinda, tertemiz hava, yesil doga ve essiz manzaraya sahip

e  Sehir merkezine 2 saat uzaklikta

e Orman ve g6l manzarali farkli odalari (siiit, deluxe ve standart) mevcut

e Yarim pansiyon konaklamalarda, sabah kahvaltis1 ve aksam yemegi licretsiz

e  Buhar odasi, kablosuz internet, lobi, tv odasi, ddviz bozdurma (resepsiyondan), bahge, otopark, oyun
salonu, resepsiyon hizmeti, hamam, kapal1 havuz, sauna, masa tenisi, fitness salonu, kapal1 ¢ocuk
havuzu, lig tv, mini club hizmetleri ticretsiz

Yukarida 6zellikleri belirtilen bu otelde tek gecelik konaklama igin 90 TL’den fazla m1 az m1 bir 6demeye
razi olursunuz? (Konaklamay1 gol manzarali standart bir odada, yarim pansiyon, Subat-May1s doneminde
yaptiginizi varsayarak cevaplayiniz)

oFazla oAz

O halde bu otelde tek gecelik konaklama igin ka¢ TL 6dersiniz? Liitfen asagida belirtilen alana yaziniz.
(Konaklamay1 g6l manzarali standart bir odada, yarim pansiyon, Subat-Mayis déneminde yaptiginizi
varsayarak cevaplayiniz)

Asagida 6zellikleri verilen kablosuz wi-fi kulak iistii kulakligi alacaginizi diisiiniin:
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8)

9)

10)

11)

12)

e  Kablolu ve kablosuz olma 6zelligiyle saatlerce miizik keyfi

e  Endiistri lideri giiriiltii giderme teknolojisi sessizligi artik daha sessiz, miizigi ise daha iyi duymanizi
sagliyor

e  Bluetooth ve NFC eslestirmesi ile cihazlariniza kablosuz baglanti

e  Her sarjda kablosuz kullanimda 20 saatten fazla, kablo ile kullanimda 40 saate kadar pil dmrii

e  Premium materyaller sayesinde tiim giin boyunca rahatca kullanabilmeniz igin hafif ve rahat

Bu kulaklik i¢gin 125 TL’den fazla m1 az m1 bir ddemeye razi olursunuz?
oFazla oAz

O halde bu kulaklig1 satin almak igin kag TL 6dersiniz? Liitfen agagida belirtilen alana yaziniz.

[m]

700 TL’lik bir video kamera ve 1200 TL’lik bir fotograf makinesi almaya karar verdiniz. Satis elemant
size fotograf makinesinin arabayla 20 dakika mesafede bulunan baska bir subede 1170 TL’ye satildigin
sOyledi. Diger subeye gider misiniz?

o Evet o Hayir

Giinliik kullanim amagli 100 TL’lik bir el ¢antas1 ve 150 TL’lik yine giinliik kullanim amagli bir ceket
almaya karar verdiniz. Satig elemani size alacaginiz ceketin arabayla 20 dakika mesafede bulunan baska
bir subede 120 TL’ye satildigini soyledi. Diger subeye gider misiniz?

o Evet o Hayir

Ulkenizde kisa vadede bir bankacihik krizi beklenmektedir. Sizin de bankada 10.000 TL degerinde
mevduat hesabiniz bulunmaktadir. Bu kriz sonucunda paranizin tamamini kaybetme riski ile karsi
karstyasiniz. Yatirim danismaniniz size iki farkli yatirim araci 6nermektedir. Hangisini segersiniz?

oX yatirim aracini secerseniz kesin olarak 2.500 TL kazanacaksiniz.
oY yatirim aracini segerseniz 3/4 olasilikla hi¢bir sey kazanamayacaksiniz,1/4 olasilikla 10.000 TL
kazanacaksiniz

Yakin zamanda bir su sikintis1 yaganacagi soylenmektedir. Siz de tedbir amaciyla marketlerden hazir su
almaya karar veriyorsunuz. Su sikintisinin yaganacagi dénem igin 60 koli suya ihtiyaciniz oldugunu
belirlediniz. Stok sikintisindan dolay1 hangi markanin tiiketiciye ne kadar satig yapabilecegi belirsizlik
tagimaktadir. Bu durumda asagidaki seceneklerden hangisini tercih edersiniz?

0 Z markasini tercih ederseniz 40 koli kaybiniz s6z konusu olacaktir
0 T markasim tercih ederseniz 1/3 olasilikla hi¢ koli kaybinmiz s6z konusu olmayacak, 2/3 olasilikla hig
su alamayacaksiniz

LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢ok model iginde, teknik 6zellikleri size en uygun gelenini
almak tizereydiniz ki; satis eleman, sizin segtiginiz modelden 200 TL daha pahali bir iist modelin, sizin
sectiginize oranla ¢ok daha fazla tercih edildigini belirtti. Karariniz degisir mi?

o Evet o Hayir
Gitmeyi ¢ok istediginiz yabanci bir grubun konserine, 250 TL’ den satilan biletlerden, uzun ugraslar
sonucu bir adet bulabildiniz. Biletler tiikendigi igin satin alamayan 10 kisi, sizden biletinizi hemen almaya

talip oldu. Biletinizi en az ka¢ TL’ ye satardiniz?

O

2. BOLUM
(Asagidaki ifadelere katilim diizeyinizi belirtiniz)

1. Kesinlikle katilmiyorum 2. Katilmiyorum 3. Biraz katilmiyorum
4. Ne katilryyorum ne katilmiyorum 5. Biraz katilyyorum 6. Katiliyorum

175



7. Kesinlikle katilryorum

ULUSAL KULTUR OLCEGI 112(3|4|5|6]|7
1.Ustler, kararlari ¢cogunu astlara danismadan almalidir

2.Ustler, astlarim fikirlerine ¢ok sik basvurmamalidir

3.Ustler, astlarla ¢ok fazla sosyal etkilesime girmekten kaginmalidir
4.Astlar, tstler tarafindan kararlara kars1 ¢tkmamalidir

5.Ustler, 5nemli gorevleri astlarma devretmemelidir

6.Benden beklenin tam olarak ne oldugunu anlayabilmem i¢in, talimatlarin
detayli bir bigimde agiklanmas1 gerekir

7. Talimat ve prosediirlere siki sik1 uymak 6nemlidir

8. Kural ve diizenlemeler 6nemlidir. Ciinkii benden ne beklendigini
bilmemi saglar

9. Standartlastirilmig prosediirler yararlidir

10. Faaliyetler i¢in olusturulmus talimatlar 6nemlidir

11. Bireyler, grubun faydasina kendi ¢ikarlarindan vazge¢melidir

12. Bireyler, zor kosullarda dahi grupla birlikte hareket etmelidir

13. Grubun refahi bireysel kazanimlardan daha dnemlidir

14. Grup basarisi bireysel basaridan daha 6nemlidir

15. Bireyler grubun refahini 6ncelikle diisiindiikten sonra kendi amaglarma
ulagsmaya caligmalidir

16. Bireysel amaglara engel olsa bile, gruba olan sadakat 6zendirilmelidir
17. Kadinlara kiyasla, erkeklerin mesleki bir kariyere sahip olmasi daha
onemlidir

18.Erkekler sorunlari genellikle akilct yaklasimla ¢ozerken, kadinlar
sezgileriyle ¢cozmektedir

19. Zor problemleri ¢ozebilmek genellikle aktif ve giiglii bir yaklasim
gerektirir ki bu yaklasim erkeklere 6zgiidiir

20. Erkeklerin her zaman kadinlardan daha iyi oldugu bazi meslekler vardir
21. Parayi dikkatli yonetmek (Tutumluluk)

22. Engellere/Zorluklara ragmen kararlilikla devam edebilmek, sebat
etmek (Siireklilik)

23. Verilen kararda istikrarli olma ve sebat etmek

24. Uzun donemli planlama yapmak

25. Gelecekteki basari icin bugiiniin keyfinden vazgegmek

26. Gelecekteki bagari i¢in siki ve yogun ¢alismak

3. BOLUM
Cinsiyetiniz | Yasmz Medeni Egitim Mesleginiz Aylik hane geliriniz
durumunuz | durumunuz

oErkek 018-25 oKamu calisani 0l500TL ve alt1

oKadin 026-35 oEvli oLisansiistl 00zel sektor | 01501 TL-3000TL
036-45 oBekar oLisans caligani 03001TL-4500TL
046-60 oOnlisans oSerbest meslek | 04501 TL-6000TL
o6l ve oLise oDiger 06001 TL ve iistii
istli oilkogretim
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EK.2: Anket 2 (istanbul)

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Degerli Katilimci,

Bu anket, “Davranigsal Iktisat Perspektifiyle Tiiketici Tercihi: Kiiltiir Cercevesinde Karsilagtirmali Bir
Inceleme” isimli tezde kullanilmak amaciyla yapiimaktadr. Katilimda goniilliiliik esastir ve elde edilecek
bilgiler ‘bilimsel amaglar’ i¢in kullanilacaktir. Bu ¢calismaya yaptiginiz katkidan dolay: tegekkiir ederiz.

Dog. Dr. Cogkun CILBANT
Ars. Gor. Dilek ALMA SAVAS

BOLUM 1

(Tiim sorularda liitfen yalnizca tek sikki igaretleyiniz)

iki kredi kart1 arasinda secim yapmaniz gerekirse hangisini tercih edersiniz?

oYillik %12 bilesik faiz 6neren ama yillik kart ficret istemeyen birinci kart
oYillik % 9 birlesik faiz 6neren ama 120 TL yillik kart ticreti isteyen ikinci kart

Herhangi bir X magazasinda kullanilmak {izere verilen hediye geklerinden hangisini tercih edersiniz?

025 TL’lik hediye ¢ekini bedava almay1
050 TL’lik hediye ¢ekini 15TL karsiliginda almay:

Uzun zamandir X dergisine abone olmay: istiyorsunuz, arastirdiginizda dergiye ait abonelik tiirleri ve
bunlarn fiyatlari ile ilgili asagidaki bilgilere ulastiniz. Bu abonelik tiirlerinden hangisini tercih edersiniz?

oWeb aboneligi; 65 TL
oDergi + web aboneligi; 150 TL

Sevdiginiz biriyle Avrupa’da bir haftalik tatil planladiniz, tatil yeri seceneginizi iki favori sehriniz olan
Roma ve Paris olarak daralttiniz, seyahat acentasinin sundugu hangi tatil se¢enegini tercih edersiniz?

oUgak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her sabah bedava kahvalti sunan Roma tatili
oUgak bileti, konaklama, sehir turlar1 sunan Paris tatili
oUgak bileti, konaklama, sehir turlar1 ve her sabah bedava kahvalti sunan Paris tatili

Tatilinizi yurtiginde su 6zelliklere sahip bir otelde gecireceginizi diisiiniin;

e GoOliin hemen kiyisinda, tertemiz hava, yesil doga ve egsiz manzaraya sahip

e  Sehir merkezine 2 saat uzaklikta

e Orman ve g6l manzarali farkli odalari (siiit, deluxe ve standart) mevcut

e  Yarim pansiyon konaklamalarda, sabah kahvaltis1 ve aksam yemegi licretsiz

e Buhar odasi, kablosuz internet, lobi, tv odasi, doviz bozdurma (resepsiyondan), bahge, otopark, oyun
salonu, resepsiyon hizmeti, hamam, kapali havuz, sauna, masa tenisi, fitness salonu, kapali ¢ocuk
havuzu, lig tv, mini club hizmetleri ticretsiz

Yukarida ozellikleri belirtilen bu otelde tek gecelik konaklama i¢in 310 TL’den fazla m1 az mu bir
o0demeye razi olursunuz? (Konaklamay1 gél manzarali standart bir odada, yarim pansiyon, Subat-May1s
doneminde yaptiginiz1 varsayarak cevaplayiniz)

oFazla oAz

O halde bu otelde tek gecelik konaklama i¢in ka¢ TL 6dersiniz? Liitfen asagida belirtilen alana yaziniz.
(Konaklamay1 g6l manzarali standart bir odada, yarim pansiyon, Subat-Mayis doneminde yaptiginizi
varsayarak cevaplayiniz)

Asagida 6zellikleri verilen kablosuz wi-fi kulak iistii kulaklig: alacaginizi diisiiniin
e  Kablolu ve kablosuz olma 6zelligiyle saatlerce miizik keyfi
e  Endiistri lideri giiriiltii giderme teknolojisi sessizligi artik daha sessiz, miizigi ise daha iyi duymanizi
sagliyor.
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7

8)

9)

10)

11)

12)

e  Bluetooth ve NFC eslestirmesi ile cihazlariniza kablosuz baglanti
e  Her sarjda kablosuz kullanimda 20 saatten fazla, kablo ile kullanimda 40 saate kadar pil dmrii
e  Premium materyaller sayesinde tiim giin boyunca rahat¢a kullanabilmeniz i¢in hafif ve rahat

Bu kulaklik i¢in 20 TL’den fazla m1 az m1 bir 6demeye razi olursunuz?
oFazla 0Az

O halde bu kulaklig1 satin almak i¢in ka¢ TL ddersiniz? Liitfen agagida belirtilen alana yaziniz.

[m]

1200 TL’lik bir video kamera ve 700 TL’lik bir fotograf makinesi almaya karar verdiniz. Satis elemant
size fotograf makinesinin arabayla 20 dakika mesafede bulunan bagka bir subede 670 TL’ye satildigin1
sOyledi. Diger subeye gider misiniz?

o Evet o Hayir

Giinliik kullanim amagli 150 TL’lik bir el ¢antas1 ve 100 TL’lik yine giinliik kullanim amach bir ceket
almaya karar verdiniz. Satig eleman1 size alacaginiz ceketin arabayla 20 dakika mesafede bulunan bagka
bir subede 70 TL’ye satildigini sdyledi. Diger subeye gider misiniz?

o Evet o Hayir

Ulkenizde kisa vadede bir bankacilik krizi beklenmektedir. Sizin de bankada 10.000 TL degerinde
mevduat hesabiniz bulunmaktadir. Bu kriz sonucunda paranizin tamamini kaybetme riski ile karst
karsiyasiniz. Yatirim danismaniniz size iki farkli yatirim araci 6nermektedir. Hangisini segersiniz?

OZ yatirim aracini secerseniz kesin olarak 7.500 TL kaybedeceksiniz
oT yatirnm aracii secerseniz 1/4 olasilikla higbir sey kaybetmeyeceksiniz, 3/4 olasilikla paranizin
hepsini kaybedeceksiniz.

Yakin zamanda bir su sikintis1 yaganacagi sdylenmektedir. Siz de tedbir amaciyla marketlerden hazir su
almaya karar veriyorsunuz. Su sikintisinin yaganacagi dénem igin 60 koli suya ihtiyaciniz oldugunu
belirlediniz. Stok sikintisindan dolay1 hangi markanin tiiketiciye ne kadar satis yapabilecegi belirsizlik
tagimaktadir. Bu durumda asagidaki seceneklerden hangisini tercih edersiniz?

o X markasini tercih ederseniz kesin olarak 20 koli satin alacaksiniz
0 Y markasini tercih ederseniz 2/3 olasilikla hi¢ su alamayacaksiniz, 1/3 olasilikla 60 koli satin
alabileceksiniz.

LCD televizyon almaya karar verdiniz. Pek ¢ok model iginde, teknik 6zellikleri size en uygun gelenini
almak tizereydiniz ki; satis elemant, sizin segtiginiz modelden 200 TL daha uygun bir alt modelin, sizin
sectiginize oranla ¢ok daha fazla tercih edildigini belirtti. Karariniz degisir mi?

o Evet o Hayir
Gitmeyi ¢ok istediginiz yabanci bir grubun konseri igin bilet bakarken tiikendigini 6grendiniz, 250 TL’

den satilan bileti alabilmek i¢in, elindekini satmaya razi olan birine, teklif edeceginiz tutar en fazla kag
TL olurdu?

2. BOLUM
(Asagidaki ifadelere katilim diizeyinizi belirtiniz)

1. Kesinlikle katilmiyorum 2. Katilmiyorum 3. Biraz katulmiyorum
4. Ne katiltyorum ne katilmiyorum 5. Biraz katiliyorum 6. Katilyyorum
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7. Kesinlikle katilryorum

ULUSAL KULTUR OLCEGI

1.Ustler, kararlarm cogunu astlara damigsmadan almalidir

2.Ustler, astlarm fikirlerine ¢ok sik bagvurmamalidir

3.Ustler, astlarla cok fazla sosyal etkilesime girmekten kaginmalidir

4.Astlar, tstler tarafindan kararlara kars1 ¢itkmamalidir

5.Ustler, 6nemli gorevleri astlarina devretmemelidir

6.Benden beklenin tam olarak ne oldugunu anlayabilmem igin, talimatlarin
detayli bir bicimde agiklanmasi gerekir

7. Talimat ve prosediirlere siki siki uymak 6énemlidir

8. Kural ve diizenlemeler 6nemlidir. Ciinkii benden ne beklendigini bilmemi
saglar

9. Standartlastirilmig prosediirler yararlidir

10. Faaliyetler i¢in olusturulmusg talimatlar 6nemlidir

11. Bireyler, grubun faydasina kendi ¢ikarlarindan vazgegmelidir

12. Bireyler, zor kosullarda dahi grupla birlikte hareket etmelidir

13. Grubun refahi bireysel kazanimlardan daha dnemlidir

14. Grup basarisi bireysel basaridan daha 6nemlidir

15. Bireyler grubun refahini 6ncelikle diisiindiikten sonra kendi amaglaria
ulagmaya ¢aligmalidir

16. Bireysel amaglara engel olsa bile, gruba olan sadakat 6zendirilmelidir

17. Kadinlara kiyasla, erkeklerin mesleki bir kariyere sahip olmasi daha
onemlidir

18.Erkekler sorunlart genellikle akiler yaklasimla ¢6zerken, kadinlar
sezgileriyle ¢ozmektedir

19. Zor problemleri ¢ozebilmek genellikle aktif ve giiclii bir yaklagim
gerektirir ki bu yaklagim erkeklere dzgiidiir

20. Erkeklerin her zaman kadmlardan daha iyi oldugu bazi meslekler vardir

21. Parayi dikkatli yonetmek (Tutumluluk)

22. Engellere/zorluklara ragmen kararlilikla devam edebilmek, sebat etmek
(Siireklilik)

23. Verilen kararda istikrarli olma ve sebat etmek

24. Uzun donemli planlama yapmak

25. Gelecekteki basari icin bugiiniin keyfinden vazgegmek

26. Gelecekteki basari i¢in sik1 ve yogun ¢aligmak

3. BOLUM

Cinsiyetiniz | Yasimz Medeni Egitim
durumunuz | durumunuz

Mesleginiz

oErkek 018-25
oKadim 026-35 oEvli oLisansiistii 00zel

036-45 oBekar oLisans caligsan1
046-60 oOnlisans
o6l  ve oLise oDiger
isti nilkdgretim

oKamu ¢alisant

oSerbest meslek

Aylik hane geliriniz

0l500TL ve alt1
ol1501TL-3000TL
03001 TL-4500TL
04501 TL-6000TL
06001TL ve istii
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EK.3: Anket 1 (Londra)

Dear participant,

This survey is intended to be used for the thesis titled “The Consumer Choice Within Behavioral Economics

Perspective: A Comparative Analysis in Culture Framework.” Volunteering is essential and the information will

be used for scientific purposes. We would like to thank you for your contribution to this study.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Assoc. Prof. Cogkun CILBANT
Research Assistant Dilek ALMA SAVAS
EPISODE 1
(Please check only one option for all questions)

If you need to choose between two credit cards, which one do you prefer?

o First card offering 12% compound interest per year but does not charge an annual card fee
o Second card offering 9% compound interest per year but asking £40 annual card fee

Which one do you prefer from gift certificates given for use in any X store?

oOReceive a free gift voucher of £7
OReceive £15 voucher for £6

You want to subscribe to X magazine for a long time, when you searched for, you have accessed to the
following information about the subscription types and prices of the magazine. Which of these subscription
types do you prefer?

0 Web subscription; £59
0 Magazine subscription; £125
o Magazine + web subscription; £125

You have planned a one-week holiday in Europe with someone you like, narrowing your holiday choice to
two favourite cities, Rome and Paris, which holiday agency do you prefer?

oRome holiday with air tickets, accommodation, city tours and free breakfast each morning
oParis holidays with air tickets, accommodation, city tours and free breakfast each morning

Imagine that you will spend your holiday in a domestic hotel with the following features;

e Immediately on the shore of the lake, clean air, green nature and unique views

e 2 hours away from the city centre

e  Different rooms (suites, deluxe and standard) with forest and lake views

e  Free breakfast and dinner for half-pension stays

e  Steam room, wireless internet, lobby, tv room, currency exchange (from reception), garden, parking,
game room, reception service, Turkish bath, indoor pool, sauna, table tennis, fitness room, indoor
children's pool, league tv, mini club services are free

Are you willing to pay more or less than £90 for a one-night stay at this hotel? (Answer by assuming that
you are staying in a standard room with lake view, half pension, February-May)
OMore oLess

So how much do you pay for a one-night stay at this hotel? Please write in the field below. (Answer by
assuming that you are staying in a standard room with lake view, half pension, February-May)

O

Imagine getting the wireless wi-fi on-ear headset as described below

e  Hours of music enjoyment by being wired and wireless
e Industry-leading noise reduction technology makes you hear silence quieter and music better
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7

8)

9)

10)

11)

12)

e  Bluetooth and NFC pairing for wireless connectivity to your devices
e  Battery life of more than 20 hours in wireless use and up to 40 hours in cable use per charge
e Lightweight and comfortable to use all day long thanks to premium materials

Would you be willing to pay more or less than £125 for this headset?
OMore oLess

So how much would you pay to buy this headset? Please write in the field below.

[m]

You have decided to buy a £700 video camera and a £1200 camera. The salesperson told you that the camera
was sold for £1170 at another branch 20 minutes drive away. Would you go to the other branch office?
oYes oNo

You have decided to buy a £100 handbag for daily use and a £150 jacket for daily use. The salesperson said
that the jacket you will get is sold for £120 in another branch located 20 minutes by car. Would you go to the
other branch office?

oYes oNo

A banking crisis is expected in your country in the short term. You have a deposits account worth £10.000 in
the bank. You are at risk of losing all of your money as a result of this crisis. Your investment advisor offers
you two different investment tools. Which one do you choose?

alf you choose X investment tool, you will definitely earn £2.500
olf you choose Y investment tool, you will earn £10.000 with 1/4 probability, you will not win anything
with 3/4 probability.

It is said that there will be a shortage of water in the near future. You decide to buy ready water from the
supermarkets for precaution. You have determined that you need 60 boxes of water for the period of water
shortage. It is uncertain which brand can sell to the consumer due to stock shortage. If so, which of the
following options do you prefer?

olf you choose the brand Z, you will lose 40 boxes
o If you prefer T brand, you will not lose any boxes with 1/3 probability, you will not get any water with
2/3 probability.

You have decided to buy an LCD television. While you were about to get that the technical specifications suits

you best amongst the many models; The salesperson said that a top model that is £200 more expensive than

the model you choose is much more preferred than the one you choose. Will you change your decision?
oYes oNo

You could find one ticket sold for £250 as a result of long efforts for the concert of a foreign group that you
want to go very much from. 10 people who could not buy because the tickets were sold out, aspired to buy
your ticket immediately. How much would you sell your ticket for at least £?

[m]

EPISODE 2

(Please indicate your level of agreement with the statements below)

1.Strongly disagree 2. Disagree 3. Somewhat disagree 4. Neither agree nor
disagree 5. Somewhat agree 6. Agree 7. Strongly agree
CULTURAL VALUES SCALE (CVSCALE) 112]3|4]|5]|6]7

1. People in higher positions should make most decisions without consulting
people in lower positions

2. People in higher positions should not ask the opinions of people in lower
positions too frequently.
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3. People in higher positions should avoid social interaction with people in
lower positions

4. People in lower positions should not disagree with decisions by people in
higher positions.

5. People in higher positions should not delegate important tasks to people in
lower positions.

6. It is important to have instructions spelled out in detail so that | always
know what I’m expected to do.

7. Itis important to closely follow instructions and procedures.

8. Rules and regulations are important because they inform me of what is
expected of me.

9. Standardized work procedures are helpful.

10. Instructions for operations are important.

11. Individuals should sacrifice self-interest for the group.

12. Individuals should stick with the group even through difficulties.

13. Group welfare is more important than individual rewards

14. Group success is more important than individual success.

15. Individuals should only pursue their goals after considering the welfare
of the group

16. Group loyalty should be encouraged even if individual goals suffer

17. It is more important for men to have a professional career than it is for
women.

18. Men usually solve problems with logical analysis; women usually solve
problems with intuition.

19. Solving difficult problems usually requires an active, forcible approach,
which is typical of men.

20. There are some jobs that a man can always do better than a woman

21. Careful management of money (Thrift)

22. Going on resolutely in spite of opposition (Persistence)

23. Personal steadiness and stability

24. Long-term planning

25. Giving up today’s fun for success in the future

26. Working hard for success in the future

EPISODE 3
Gender Age Marital Education Your job Monthly  household
status income

o Male ol8-25 o Postgraduate oPublic

o Female | 026-35 o Married | o Graduate employees o£1200 and less
036-45 o Single oAssociate o Private sector | o £1201 -£2200
046-60 degree employees 0£220 -£3200
061 and o High school o Self-Employed 0£3201 -£4200
above o Primary o Other 0£4201 and above

182



https://tureng.com/tr/turkce-ingilizce/postgraduate
https://tureng.com/tr/turkce-ingilizce/associate%20degree
https://tureng.com/tr/turkce-ingilizce/associate%20degree

EK.4: Anket 2 (Londra)

Dear participant,

This survey is intended to be used for the thesis titled “The Consumer Choice Within Behavioral Economics
Perspective: A Comparative Analysis in Culture Framework.” Volunteering is essential and the information will
be used for scientific purposes. We would like to thank you for your contribution to this study.

1)

Assoc. Prof. Cogkun CILBANT

Research Assistant Dilek ALMA SAVAS

EPISODE 1

(Please check only one option for all questions)

If you need to choose between two credit cards, which one do you prefer?

o First card that offers 12% compound interest per year but does not charge an annual card fee
o Second card offering 9% compound interest per year but asking £40 annual card fee

2) Which one do you prefer from gift certificates given for use in any X store?

3)

4)

dReceive a free gift voucher of £7
oReceive £15 voucher for £6

You want to subscribe to X magazine for a long time, when you searched for, you have accessed to the
following information about the subscription types and prices of the magazine. Which of these
subscription types do you prefer?

0 Web subscription; £59
0 Magazine + web subscription; £125

You have planned a one-week holiday in Europe with someone you like, narrowing your holiday choice
to two favourite cities, Rome and Paris, which holiday agency do you prefer?

oRome holiday with air tickets, accommodation, city tours and free breakfast each morning
OParis holiday offering airfare, accommodation, city tours
OParis holiday with air tickets, accommodation, city tours and free breakfast each morning

Imagine that you will spend your holiday in a domestic hotel with the following features at home;
Immediately on the shore of the lake, clean air, green nature and unique views
2 hours away from the city centre
Different rooms (suites, deluxe and standard) with forest and lake views
Breakfast and dinner free of charge for half-pension stays
Steam room, wireless internet, lobby, tv room, currency exchange (from reception), garden, parking,
game room, reception service, Turkish bath, indoor pool, sauna, table tennis, fitness room, indoor
children's pool, league tv, mini club services are free

Are you willing to pay more or less than £310 for a one-night stay at this hotel? (Answer by assuming that
you are staying in a standard room with lake view, half pension, February-May)

OMore oLess

So how much do you pay for a one-night stay at this hotel? Please write in the field below. (Answer by
assuming that you are staying in a standard room with lake view, half pension, February-May)

6)

O

Imagine getting the wireless wi-fi on-ear headset as described below
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e hours of music enjoyment by being wired and wireless

e Industry-leading noise reduction technology makes you hear silence quieter and music better
e  Bluetooth and NFC pairing for wireless connectivity to your devices

e  Battery life of more than 20 hours in wireless use and up to 40 hours in cable use per charge
e Lightweight and comfortable to use all day long thanks to premium materials

Would you be willing to pay more or less than £20 for this headset?
oMore oLess

So how much would you pay to buy this headset? Please write in the field below.

7) You have decided to buy a £1200 video camera and a £700 camera. The salesperson told you that the
camera was sold for £670 at another branch 20 minutes drive away. Would you go to the other branch
office?

oYes oNo

8) You have decided to buy a £150 handbag and a £100 jacket for daily use. The salesperson said that the
jacket you will get is sold for £70 in another branch located 20 minutes by car. Would you go to the
other branch office?

oYes oNo

9) A banking crisis is expected in your country in the short term. You have a deposits account worth
£10.000 in the bank. You are at risk of losing all of your money as a result of this crisis. Your investment
advisor offers you two different investment tools. Which one do you choose?

o If you choose Z investment tool, you will definitely lose £7.500
olf you choose T investment tool, you will not lose anything with probability 1/4, you will lose all of
your money with probability 3/4.

10) Itis said that there will be a shortage of water in the near future. You decide to buy ready water from
the supermarkets for precaution. You have determined that you need 60 boxes of water for the period of
water shortage. It is uncertain which brand can sell to the consumer due to stock shortage. If so, which
of the following options do you prefer?

olf you prefer the X brand, you will definitely buy 20 boxes
olf you prefer Y brand, you will not get any water with 2/3 probability, you will be able to buy 60 boxes
with 1/3 probability.

11) You have decided to buy an LCD television. While you were about to get that the technical specifications
suits you best amongst the many models; salesperson said that a sub-model that is £200 cheaper than the
model you choose is much more preferred than you choose. Will you change your decision?

oYes oNo

12) You learned that a foreign group you would like to go to is sold out while looking for tickets for the
concert. To get the ticket sold at £250, what would be the maximum amount you would offer to someone
who was willing to sell the ticket?

O

EPISODE 2

(Please indicate your level of agreement with the statements below)

1.Strongly disagree 2. Disagree 3. Somewhat disagree 4. Neither agree nor
disagree 5. Somewhat agree 6. Agree 7. Strongly agree
[ CULTURAL VALUES SCALE (CVSCALE) [1]2]3]4]5]6]7]
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1. People in higher positions should make most decisions without consulting
people in lower positions

2. People in higher positions should not ask the opinions of people in lower
positions too frequently.

3. People in higher positions should avoid social interaction with people in
lower positions

4. People in lower positions should not disagree with decisions by people in
higher positions.

5. People in higher positions should not delegate important tasks to people in
lower positions.

6. It is important to have instructions spelled out in detail so that | always
know what I’m expected to do.

7. Itis important to closely follow instructions and procedures.

8. Rules and regulations are important because they inform me of what is
expected of me.

9. Standardized work procedures are helpful.

10. Instructions for operations are important.

11. Individuals should sacrifice self-interest for the group.

12. Individuals should stick with the group even through difficulties.

13. Group welfare is more important than individual rewards

14. Group success is more important than individual success.

15. Individuals should only pursue their goals after considering the welfare
of the group

16. Group loyalty should be encouraged even if individual goals suffer

17. It is more important for men to have a professional career than it is for
women.

18. Men usually solve problems with logical analysis; women usually solve
problems with intuition.

19. Solving difficult problems usually requires an active, forcible approach,
which is typical of men.

20. There are some jobs that a man can always do better than a woman

21. Careful management of money (Thrift)

22. Going on resolutely in spite of opposition (Persistence)

23. Personal steadiness and stability

24. Long-term planning

25. Giving up today’s fun for success in the future

26. Working hard for success in the future

EPISODE 3
Gender Age Marital Education Your job Monthly  household
status income

o Male ol8-25 o Postgraduate oPublic

o Female | 026-35 o Married | o Graduate employees o£1200 and less
036-45 o Single oAssociate o Private sector | o £1201 -£2200
046-60 degree employees 0£220 -£3200
o061 and o High school o Self-Employed 0£3201 -£4200
above 0 Primary 0 Other 0£4201 and above
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