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Iktisat bilimi insani rasyonel, her kosulda faydasin1 maksimum diizeyde tutan
karar alirken inséni duygular1 goz arda eden, akilci, i¢ ve dis etkileyicilerden bagimsiz
davraniglar sergileyen bir canli olarak tasvir etmektedir. Davranigsal iktisat ise, bu
rasyonel insan varsayimini kabul etmeyerek bireylerin rasyonel degil siirli rasyonel
oldugu goriisiinii savunmaktadir. Insanlari psikolojik, kisisel, kiiltiirel ve sosyal gibi
bazi unsurlar rasyonel hareket etmekten alikoyup sinirli rasyonellige itmektedir.

Bu c¢aligmada, oncelikle iktisat ve psikoloji iliskisi, geleneksel ve davranissal
iktisatta rasyonalite, davranmigsal iktisadin tarihsel gelisim silireci ve karar verme
mekanizmalari, karar vermedeki gizli tuzaklar, tiketici davraniglarini etkileyen
faktorler, tiiketici davranig modelleri ele alinmistir. Uygulama kisminda ise, Adiyaman
il merkezi genelinde farkli demografik kosullara sahip bireylere anket uygulamasi
yapilarak tiiketicilerin mal ve hizmet satin alma kararlarinin cinsiyet ve yas unsurlarina
bagli olarak farklilasip farklilasmadiginin ve tiiketicilerin hangi durumlarda rasyonel
hangi durumlarda irrasyonel davrandiklar1 davranmigsal iktisat cergevesinde
incelenmistir. Yapilan istatistiki analizler neticesinde tiiketici satin alma davranisinda
cinsiyet ve yas unsurlarina gore farkliklarin olustugu bulgusu elde edilmistir.
Tiketicilerin bazen rasyonel bazen de irrasyonel davraniglar sergiledigi sonucuna
ulasilmustir.

Anahtar Kelimeler: Davramssal Iktisat, Sinirli rasyonellik, Tiiketici

Davranislari, Cinsiyet, Yas



ABSTRACT
Master’s Thesis
Investigation of Consumer Behaviors Within The Framework of
Behavioral Economics: The Case of City of Adiyaman
ifet BILIR
Adiyaman University
Graduate Education Institute
Department of Economy

JUNE, 2021

The science of economics depicts the human being as a rational creature who
ignores human feelings while making decisions that maximizes its benefits under all
conditions, and exhibits rational behaviors independent of internal and external
influencers. Behavioral economics, on the other hand, does not accept this rational
human assumption and advocates the view that individuals are not rational but limited
rational. Some factors such as psychological, personal, cultural and social prevent
people from acting rationally and push them to limited rationality.

In this study, first of all, the relationship between economics and psychology,
rationality in traditional and behavioral economics, the historical development process
of behavioral economics and decision-making mechanisms, hidden traps in decision-
making, factors affecting consumer behavior, consumer behavior models are discussed.
In the application part, a questionnaire was applied to individuals with different
demographic conditions throughout the city center of Adiyaman and it was examined
within the framework of behavioral economics whether consumers' purchasing
decisions for goods and services differ depending on gender and age, and in which
situations consumers behave rationally and in which situations irrational. As a result of
the statistical analysis, it was found that there were differences in consumer purchasing
behavior according to gender and age. It has been concluded that consumers sometimes

exhibit rational and sometimes irrational behaviors.

Keywords: Behavioral Economics, Limited rationality, Consumer Behavior,

Gender, Age



ONSOZz

Davranigsal iktisat alan1 ve tliketici davranislar1 konusu, Lisans egitimi aldigim
donemden bu zamana kadar hep ilgi duydugum ve yapilan ¢alismalar takip ettigim bir
alan olmustur. Yiiksek Lisans tez ¢alismamda da bu konuyu hem bu alanda daha detayli
calismak hem de yasadigim sehrin tiiketici profilini gérmek amaciyla, “Davranissal
Iktisat Cercevesinde Tiiketici Davranislarmin Incelenmesi: Adiyaman ili Ornegi” adli
bir ¢calisma yazmak istedim.

Calismamin her asamasinda, basta teorik ve teknik yonden olmak tizere tim
yonlerden destegini, bilgisini, yardimini esirgemeyen ve her daim hassasiyetle
calismamin isleyisini takip eden, Lisans ve Yiiksek Lisans egitimim boyunca ¢ok sey
ogrendigim degerli danisman hocam Dog¢. Dr. Yusuf Ekrem AKBAS ’a tesekkiir
ederim.

Covid-19 salgimi doneminde zor sartlarda g¢alismamin uygulama kismini
gergeklestirme agamasinda biiyiik destek olan degerli hanimefendi Seda EREN’ e, tezin
yazim siirecinde gerekli motivasyonu ve enerjiyli saglayan arkadasim Songiil
ALTINTAS’ a tesekkiir ederim.

Son olarak ise hayatimin biitiin agamalarinda hep yanimda olan, beni ben yapan,
maddi ve manevi olarak kosulsuz sartsiz destegini hissettiren babam Omer BILIR’ e ve
annem Zeliha BILIR’ e sonsuz tesekkiirlerimi sunuyorum.

Bu calismanin davranissal iktisat ve tiiketici davranislar1 konusunda arastirma

yapacak tiim aragtirmacilara yol géstermesini dilerim...

Adiyaman, Haziran, 2021 Ifet BILIR
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ARASTIRMANIN ONEMIi VE LITERATURE KATKISI

Glinimiizde ekonomik davraniglar sergilerken gerek i¢ gerek dis birgok
etkileyiciden etkilenerek rasyonel olmayan davraniglar gostermekte olup bu durum
davranigsal iktisat disiplinin temel konusu olmasi ve bu alanin her gegen giin
popiilerliginin artmasi arastirmanin Onemini arttirmaktadir. Yapilan literatiir
taramasinda son yillarda davranissal iktisat, tiketici satin alma davranislari konusuna
ilginin arttig1 ve bu alanda yapilan arastirmalarin sayisinin arttigi goriilmektedir. Bu
arastirmaninda hem literatiire davramigsal iktisat c¢ergevesinde Adiyaman il
merkezindeki tiiketicilerin davranig egilimlerini ortaya koymasi ag¢isindan nagizane
katki saglamasi hem de davranigsal iktisat ve tiiketici davraniglart alanlar ile ilgili olan
aragtirmacilara bir bilimsel dokiiman saglamak ac¢isindan 6nemlidir.

Arastirma kapsaminda, Adiyaman il merkezinde yapilan anket uygulamasindan
elde edilen verilerin istatistiksel analizi neticesinde tiiketicilerin davramislarinin
irrasyonel hareket barindirip barindirmadigi incelenmekte olup Adiyaman il
merkezindeki tiiketicilerin davraniglarini etkileyen faktorleri ve tiketicilerin profilini
ortaya koymasi a¢isindan onemlidir. Elde edilen bulgular neticesinde tiiketici davranig
egilimleri tespit edilmekte, kamu-6zel kurum ve kuruluslarin olusturacaklar1 satis,
pazarlama ve reklam programlarinin sekillenmesi i¢in yol gosteren bir ¢aligma olarak

katki saglamis olacaktir.
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GIRIS

Neoklasik iktisadin hakimiyetinde ilerleyisini devam ettiren iktisat bilimi baska
bir ifade ile geleneksel iktisat uzun yillarca, bireylerin ekonomik hareketlerini birtakim
varsayimlar Uzerine kurulu modeller gercevesinde analiz etmeye calismistir. Rasyonel
birey, neoklasik iktisadin en temel varsayimi olup ancak gercek hayatta sadece tiketici
icin degil tretici iginde rasyonellik kabull gergekleri yansitmamaktadir. Soyle ki
bireyler her durumda ve kosulda faydalarin1t maksimum seviyeye ¢ikarmak istemelerine
ragmen, bu her zaman miimkiin olmamaktadir. Bireyler bazen kendi faydasini gz arda
edip, ihtiya¢ duymadiklari, haz vermeyen, kendilerini mutsuz edecekleri segimleri de
yapabilmektedirler. Bunun nedeni, tam bilgiye sahip olmamak, duygusal davranmak,
icerisinde bulunulan hayat sartlar, baska segenegin olmamasi, varsa diger se¢enekleri
bitun boyutlariyla diisinmemek, kisisel dzellikler, psikolojik sebepler, vb. nedenlerdir.
Insan kararlarinda kendine maksimum fayday1 saglayacak ve en dogru secenegi tercih
etmek istemesine ragmen zaman, mekan, duygu, gevre, inang, ego, statl, psikolojik
durum gibi bircok unsurdan dolay1 en faydali segenegi segemeyebilir.

Geleneksel iktisadin bu rasyonalite varsayimi, davranigsal iktisat tarafindan
elestirilen bir goriis olmustur. Bireyler geleneksel ekonominin varsaydigi {iizere
ihtiyaglarin1 saglamak, kendine maksimum fayda veren ve kendisi i¢in en mukemmel
tercihleri yapma amacinda olmalarina ragmen siirekli mantikli ve tutarli olmalar
miimkiin olmamaktadir. Bu durumun bir¢ok nedeni olabilir insanlarin hata yapabilecegi
gercedi goz arda edilmemelidir. Insanlar aldiklar1 kararlarda yas, cinsiyet, kisilik, aile
yapisi, kiiltiir, meslek, duygu, istek, oncelikler, beklentiler, sosyal cevre, psikolojik
konjonktiir vb. ¢ogu unsurdan etkilenmektedirler. Geleneksel iktisat insanlarin bu
unsurlardan etkilenebilecek olmalarimi1 g6z arda etmistir. Fakat davranigsal iktisat
rasyonellige yeni bir soluk getirerek insanlarin etkilere agik bir varlik oldugunu
savunmustur.

Bu c¢aligmanin amaci, Adiyaman il merkezi genelinde farkli demografik
kosullara sahip bireylere anket uygulamasi yapilarak tiiketicilerin mal ve hizmet satin
alma kararlarinin cinsiyet ve yas unsurlarina bagli olarak farklilasip farklilasmadiginin
ve tiiketicilerin hangi durumlarda rasyonel hangi durumlarda irrasyonel davrandiklarini

davranigsal iktisat ¢ergevesinde inceleyerek belirlemektir. Bu g¢ergevede Adiyaman il



merkezinde yapilan anketle her yas grubundan, cinsiyetten, egitim seviyesinden, gelir
seviyesinden, medeni durumdan, ¢ocuk sayisindan, meslekten, bireylere uygulanarak
halkin her kesiminden insana ulagilmaya ¢alisilmistir.

Calisma ii¢ boliimden olusmakta olup birinci bdliimiinde davranissal iktisat
kavrami, iktisat ve psikoloji iliskisi, geleneksel iktisat ve davramigsal iktisatta
rasyonellik, davranigsal iktisadin tarihsel gelisim siireci, davranigsal iktisat ¢ercevesinde
karar mekanizmalari, bireyin karar almadaki gizli tuzaklar1 ayrintilar ile ele alinmistir.
Ikinci boliimde tiiketim, tiiketici kavramu, tiiketici davranisi ve ozellikleri, satin alma
karar siireci, tiikketici davraniglarini etkileyen faktorler ve tiiketici davranis modelleri ele
alinmigtir. Son boliimde ise literatiir taramasina ve anket uygulamasi kismina yer
verilmistir. Yapilan giivenirlilik testinin ardindan Adiyaman il merkezindeki 391
tiketiciye uygulanan anket istatistik programlardan faydalanilarak analiz edilmistir.
Demografik ozelliklerin frekans analizi, uygulanacak istatistiki testlere karar vermek
icin yapilan normallik dagilimina kontrol testleri ve uygulamalar1 gerceklestirilmistir.
Elde edilen verilerin normal olduguna karar verilmesinin akabinde, ¢apraz tablo, t- testi
ve anova testi uygulanmistir. Yapilan analizlerin neticesinde cinsiyet ve yasta
unsurlarinin tiiketicilerin davraniglarinda farkliliklar meydana getirdigi gorilmiistiir.
Tiiketicilerin her zaman rasyonel olmadigi irrasyonel hareketler de sergiledigini

gosteren bulgular elde edilmistir.



BIiRINCi BOLUM

DAVRANISSAL IKTISAT

1.1.  DAVRANISSAL IKTiSAT KAVRAMI

Geleneksel  iktisatta  tanimlanan insan  “Ekonomik  Insan”  veya
“Homoeconomicus” denilen gergek dis1 bir karakterdir. Tanimlanan bu insan oncelikli
olarak kendi ¢ikarini, faydasini diisiinen rasyonel, bencil ve gergekei bir insandir. Fakat
insan gerg¢ek hayatinda Geleneksel iktisat teorisindeki gibi butuntyle rasyonel olarak
hareket eden bir varlik degildir. Insan duygu ve hisleriyle, degerleriyle, dini inanciyla,
sosyal gevresiyle, i¢cinde bulundugu toplumun gelenek ve gorenekleriyle, kiiltiiriiyle ve
en 6nemlisi psikolojisiyle bagdasan davranislar sergilemekte olan bir varliktir (Ogaki ve
Tanaka, 2017: 3-4). Geleneksel iktisat teorisindeki rasyonelligin 6zlinde kendi yararina
olani se¢gme varsayimi, insanlarin karar siireclerini mekanik hale getirdigi ve insan;
duygu ve insani degerlerden yoksun bir robot haline getirdigi; daha da énemlisi, iktisat
teorisinin varsaydigi rasyonel insanin ger¢ek insandan oldukg¢a uzak oldugu elestirileri
yapilmaktadir. Bu elestiriler psikoloji ve davranis bilimlerinin yeni teorileri ile iktisadin
yakinlagsmasina ve “Davranissal Iktisat” alanmm olusmasma ortam hazirlanmigtir
(Demir, 2018: 11). Geleneksel iktisat teorisinin belirttigi rasyonel insan varsayimi ile
celisen ve son yillarda 6nemli derecede popiiler olan ekonomi alan1 davranissal iktisattir
(Ogaki ve Tanaka, 2017: 3-4).

Jolls vd. (1998) davranigsal iktisadi, rasyonalitenin her kosulda ve her zamanda
mimkiin olmayacagini, insanlarin hata yapabilecegini ve karar alma-verme
mekanizmalarinin tutarsiz ve hatali olabilecegini vurgulamaktadir (Jolls,vd., 1998:
1477).

Geleneksel iktisatta ekonomik insan ile ger¢cek insan arasinda bir ayrim
gozetilmemistir. Tam da bu noktada bu ayrimi ele alan disiplin davranigsal iktisattir.
Insan karar alirken bircok unsurdan etkilenmektedir. Davranissal iktisat da bu kapsamda
insanlarin karar alirken gosterdikleri tutarsiz ve rasyonel olmayan davraniglari ekonomi,
sosyoloji, psikoloji, antropoloji, noroloji, felsefe gibi bilim alanlariyla yakin iliski

kurarak deneysel olarak gosterme ¢abasindadir (Ogaki ve Tanaka, 2017: 3-4).



Davranigsal iktisadin  kokeninde, ekonomik cozimlemelerde psikolojik
gerceklikleri goz arda etmemek yatmaktadir (Camerer ve Loewenstein, 2002: 5).
Davranigsal iktisat, iktisadi davranislar1 ele almaktadir ve bunu yaparken de varsayimlar
baglaminda degil deneysel yontemleri kullanarak hareket etmektedir (Eser ve
Toigonbaeva, 2011: 302). Davranigsal iktisat, geleneksel iktisatla g¢elisen kisimlari
olmasina ragmen geleneksel iktisat modellerini biitiiniiyle reddetme veya degistirme
amaci gitmemektedir (Wilkinson ve Klaes, 2012: 3).

Davranissal Iktisat, iktisat teorisinin altinda yatan psikolojik varsayimlarm
gercekeiligini gelistirir ve bu siiregte psikoloji ve iktisadi yeniden birlestirmeyi vaat
eder. Yeniden birlesme, ekonomik davranig hakkinda daha iyi tahminlere ve daha iyi
politika regetelerine yol agmaktadir (Camerer , 1999: 10575). Davranigsal iktisatta insan
¢ogu zaman karar alirken ¢evresel unsurlar, duygular, inanglar ve daha bir¢ok faktérden
bagimsiz duramamaktadir. Bu sebeple ana akim iktisat biliminin Ekonomik Insan
varsayiminin gercekdisi olduguna dikkat ¢ekerek iktisat disiplinine yeni bir perspektif
kazandirmistir (Kitapci, 2017: 86). Bu perspektifle bakildiginda insan davranislarini
inceleyen sosyoloji ve psikoloji gibi sosyal bilimler araciligiyla ortaya ¢ikan sonuglarin
1s1ginda insanin, iktisat teorisindeki modellerde varsayilandan farkli ozellikleri ve
davranis sekilleri oldugu goriilmektedir. Bilhassa son yillarda iktisat modelleri sosyal
bilimlerdeki c¢alismalarin sonucunda ortaya c¢ikarilan bulgularla desteklenmeye
caligilmaktadir. Davranigsal iktisadin hedefi iktisat teorilerini psikolojik ve diger ilgili
sosyal bilim dallar ile desteleyerek yeni bir bakis acisi ortaya koymaktir (Eser ve
Toigonbaeva , 2011: 288).

Davranigsal iktisat, davranigsal finans ve noro-finans kavramlart sosyal
bilimlerde son yillarin en popiiler kavramlarindandir. Kékeninde sosyoloji, psikoloji,
felsefe, dini inanis, ndro-kimya, noroloji ve ndro-kuantoloji gibi unsurlarin etkili oldugu
bir yapiy1 kapsamaktadir. Fakat Neoklasik iktisat 20.yiizyilda iktisat bilimini etkisi
altina almistir bdylelikle ekonomik analizlerde psikoloji saf disi kalmaya mahkiim
olmustur ve neo-liberalizm akiminin yayilan etkisiyle de Onemli Olgiide gbéz ardi
edilmistir. Ekonomi alan1 matematik, fizik, mithendislik bilimleriyle ifade edilmeye
calistimistir ve psikoloji bilimi bir siire ihmal edilmistir. Boylelikle psikoloji ve
ekonomi gibi birbirini tamamlayan iki bilim birbirlerinden uzak kalmislardir. Ama yine

de Neoklasik iktisadin psikolojiyi tamamen yok saydigini belirtmek yanlig bir anlayis



olmaktadir. Ornegin Neoklasik iktisadin davranissal iktisada kazandirdigi en biiyiik
unsur “Marjinal Fayda” olmustur ve bu durumu “Hedonist psikoloji” boyutunda
gelistirmistir (Kurtoglu, 2014: 2-3).

Davranigsal ekonomiye Onemli katkilarda bulunmus Daniel Kahneman’in
2003’te “A Psychological Perspective on Economics” isimli ¢alismasi yayinlanmistir.
Bu ¢alismada Kahneman, iktisat ve psikoloji arasindaki bagin 1970’li yillarda Bruno
Frey tarafindan olusturulan raporla giindeme getirdigini sdylemektedir. Bu raporda yer
alan iktisat teorisindeki “Rasyonellik, Bencillik ve Zevklerin Degismedigi” goriisiinii
okudugunda kaliteli bir egitim almig bir psikolog olarak bu goriisii inandiric
bulmayarak insanlarin rasyonel davranmamasi i¢in birgok faktor oldugunu ve tercihlerin
de degisebilecegini diislinmiistiir bu nedenle psikoloji ve iktisat bilimlerinin arasinda bir
bosluk oldugunu gordiigiinii ifade etmistir (Kahneman , 2003a: 162).

Davranigsal iktisat, 19. yiizyilin ortalarina dogru egemen olan neoklasik iktisadin
varsayimlarina ve matematigin yogun bir sekilde kullanilmasina tepki olarak
dogmustur. Iktisat biliminin ana unsuru olan insanin tam anlamiyla ifade edilemedigi ve
matematiksel modellerin 6n planda oldugu bir donemin ardindan ortaya cikmistir.
Davranigsal  iktisatgilar, ekonomik kararlarin insan duygularniyla iliskisini
incelemislerdir. Deney ve goézleme dayanan bu incelemeler, her gecen giin popiiler
olurken hakim iktisat goriislerin giivenirliliginin elestirilmesine neden olmaktadir (Can,
2012: 97-98). Bu agiklamalarda da goriildiigii iizere davranigsal iktisat, ekonomik
analizleri psikoloji basta olmak iizere sosyoloji, antropoloji, felsefe, néroloji gibi bilim
dallariyla destekleyerek deneysel analizler yapan ve boylelikle aciklama ve tahmin

seviyesini arttirmay1 amag edinen yeni bir disiplindir.

1.2. IKTISAT VE PSIKOLOJI ILIiSKiSi

Iktisat ve psikoloji bilimleri temelde insan1 merkeze alan disiplinlerdir. Psikoloji
insan davranislarin1 ve bu davranislart etkileyen nedenleri ele alirken iktisat bilimi ise
ekonomik tercihleri ve ekonomik kararlar1 ele almaktadir (Eser ve Toigonbaeva, 2011:
288). Iktisat bilimi kaynaklarm ekonomik oyunculari olan tiiketim yapan bireyler,
toplumlar, firmalar ve piyasalar arasinda nasil boliisiim yapilacagini inceleyen sosyal ve

teknik bir disiplinken psikoloji bilimi de insanin tutumlarinin nedenlerini inceleyen bir



bilim dali olarak insanin ekonomik tutumlarinin nedenlerini arastirmak i¢in destek
alinacak bir bilim dalidir (Rabin, 1998: 11). iktisat biliminin ele aldig1 konular
insanlarin  liretim-tiikketim faaliyetleri ve bdliisiimdeki tercihlerin saptanmasidir
(Durusoy, 2008: 9). Ayrica psikoloji bilimi insani kararlar1 ve insanin mutlulugunu ele
almaktadir (Sent, 2004: 735).

Iktisat ve psikoloji bilimlerine bakildiginda belli bir noktadan sonra birlestigi ve
bu bilimlerin birbirilerinden ayr1 diisiiniilmesinin gercek¢i bir bakis agis1 olmadigi
goriilmektedir. Bu bilimlerin ortak noktasinin insan olmasi nedeniyle iktisat ve
psikolojinin birleserek bilim diinyasina yeni bir aragtirma alani olusturarak davranigsal
iktisadin temellerinin atilmasina olanak saglamistir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 288).
Yani davranigsal iktisat bireylerin ekonomik kararlarin1 psikolojik unsurlarla
desteklemektedir.

Gelencksel iktisat modelleri psikoloji bilimi ¢ergevesinde 6nemli dlgilide tutarsiz
goriilmektedir. Bu sebeple davranigsal iktisadin amact diger sosyal bilim alanlarindan
farkli olarak matematiksel bakisa ek olarak ekonomik davranislar1 psikolojik alt
yapilarla guclendirmektir (Camerer, 1999: 10575). Psikoloji bilimi tarihsel koken olarak
iktisat biliminden daha sonra ortaya ¢iktig1 icin iktisat ve psikoloji bilimlerinin bulusma
alani olan davranigsal ekonominin gelismesi de sekteye ugramistir (Can, 2012: 94).

1993 yilinda Edward M. Saunders, New York hava durumu ve New York
Borsasi hisse senetleri fiyatlari arasindaki bagi incelemek i¢in bir ¢alisma yapmaistir. Bu
calismanin sonuclar1 hisse senedi fiyatlarindaki sistematik degisimlerin tamamen
ekonomiyle ilgili haberlerle agiklanamayacagi hipotezini vergi ve kurumsal kisitlamalar
gibi piyasa eksikliklerinin muhtemel etkilerine ragmen giiclii bir sekilde desteklemistir.
demistir. (Saunders, 1993: 1344). Bu ¢alismanin sonucunda goriilmistiir ki bulutlu ve
kapali giinlerde New York Borsasi’ nda diisiik seviyede fiyatlar goriilmektedir.
Saunders bu durumu bulutlu giinlerin insanlarin enerjisini diislirdiiglinii ve insanlarin
kararlarinin da bu durumdan etkilendigi seklinde aciklamaktadir. Bu g¢alismada da
goriildiigii tizere insan psikolojisinin ekonomideki etkileri dnemlidir ve bu etkilerin
arastirtlmasi da psikoloji ve iktisat bilimlerinin ortak paydasinda olmaktadir (Calik ve

Diizii, 2009: 4-5).



1.3. GELENEKSEL 1IKTISAT VE DAVRANISSAL IKTiSATTA
RASYONALITE KAVRAMI

Davranissal iktisad1 anlamak i¢in oncelikli olarak geleneksel iktisadin esas ve
temel varsayimlarindan en Onemlisi olan “rasyonel insan” kavramimnin biitiin
boyutlariyla anlagilmasi gerekmektedir. Rasyonel insan, esasinda aldig1 kararlarda kendi
istek, beklenti ve gereksinimlerinin maksimum diizeyde karsilandigi, maliyet-fayda
iliskisini 1yi ¢oOziimleyen, c¢ikarlarini ve memnuniyetini arttirmayi hedefleyen bir
insandir.

Geleneksel iktisat teorisinin bu varsayimidan dolayr matematiksel modellerin
kullanildig1 ve kolay tahmin edilebilir bir zemine kavustugu goriilmektedir. Fakat bu
rasyonel davranan insan tipi gercek hayatta pek bulunmamaktadir. Ciinkii insanlar
duygular1 ve hisleri ile hareket eden, tam bilgiye sahip olmayan ve maliyet- fayda
iligkisini g6z Oniline alacak kadar uzun siireglere girmeyi tercih etmeyen insanlardir
(Akin ve Urhan, 2015: 11). Geleneksel iktisatta bilhassa Adam Smith’in ¢aligmalarinda
insanlarin ekonomik kararlarinda ve ekonomik davranislarinda psikolojik unsurlarin géz
arda edilmedigi gorilmektedir. Fakat neo-klasik dénemde tamamen rasyonalite ve
ekonomik insan unsurlar1 temel alinmaktadir. Bu donemde bireylerin piyasa, liriin ve
tiim ekonomik boyutlarda tam bilgiye sahip olduklar1 savunulmaktadir. Her durumdan
haberdar olan bu rasyonel insanlarin ekonomik davraniglarinda psikolojik, sosyolojik,
cevresel higbir faktoriin etkisinin olmayacagi diislintilmiistiir. Tam da bu noktada
geleneksel iktisattaki bu rasyonellik varsayimi elestirilere maruz kalmaktadir. Ozellikle
1929 ekonomik buhran siirecinde John Maynard Keynes, ekonominin her kosulda tam
istihdam ile dengeye gelemeyecegini ve eksik istthdam da dengenin gerceklestigini
ifade etmistir. Dolayis1 ile bu elestiri rasyonalite ve ekonomik insan varsayiminin
gercek hayatla ortiismedigini gostermektedir (Senigne, 2011: 11).

Gergek hayatta miikemmel rasyonellik kabulii gercekleri yansitmamaktadir.
Soyle ki bireyler her durum ve kosul altinda faydalarini maksimum seviyeye ¢ikarmaya
calismazlar, bazi durumlarda kendini mutsuz  edecekleri  secimleri de
yapabilmektedirler. Bunun nedeni ise tam bilgiye sahip olmamak, duygusal davranmak,
diger secenekleri biitiin boyutlariyla diisiinmemek, psikolojik sebepler vb. nedenlerdir.

Insan kararlarinda kendine maksimum fayday1 saglayacak secenedi tercih etmek



istemesine ragmen zaman, mekan, duygu, cevre, inang, ego, psikolojik durum gibi
unsurlardan dolay1 en faydali segenegi secemeyebilir. Bu durum “Simirli Rasyonellik
“olarak ifade edilmektedir. Sirli rasyonellik kavrammin milkkemmel rasyonellik
kavramindan bilimsel ayrimini agiklamak gerekirse; miikemmel rasyonellik bireysel
diuzeyde karar alma ve makro duzeydeki sayisal modellemeleri olusturmada
kullanilmaktadir sinirli rasyonellik ise gercek hayatta insanlarin davraniglarimi
anlamlandirmaya ve izah etmeye calismaktadir (Akdere ve Biiyiikboyaci, 2018: 108).

Yeni bir arastirma alani olarak ortaya ¢ikan davranissal iktisadin rasyonel insan
varsayimini kabul etmemesi, modern iktisat teorisinde onemli bir olay olmustur.
Davranissal iktisat, 1970’11 yillarda psikoloji ve iktisat biliminin kavsaginda yer alan bir
disiplin olarak ortaya cikmistir. Metodolojik olarak davranigsal iktisatta deneysel
yontemler kullanilmaktadir ve bu yontemler laboratuvar ortaminda oldugu gibi direkt
alanda da yapilmaktadir (Kapeliushnikov, 2015: 81). Ornegin, davranigsal iktisat
fikirleri, ideolojik yelpazenin ¢esitli bolgelerinde bir¢ok iilkede politikacilar igin son
derece cazip oldugunu kanitladi. Davranigsal iktisatcilarin  yaptigi deneylerde
goriilmektedir ki rasyonel birey davranislarinin, gercek hayattaki bireylerin
davraniglariyla siirli benzerlik gostermektedir. Yani gergek hayatta rasyonel bireylerin
sinirlt rasyonel hareket eden bazen de tutarsiz ve mantiksiz hareketler sergileyen ama
asla rasyonel olmayan bireyler oldugu ifade edilmektedir (Kapeliushnikov, 2015: 82).

Davranigsal iktisat genellikle ama¢ ve yontemlerle tasvir edilmektedir.
Davranigsal iktisatgilar genellikle insan yargisinin gergekei yonleri ile tutarli bir teori
gelistirmeyi amaglamaktadir. Yani gercek hayatta bireylerin karar verme davraniglariyla
ilgili mantikl1 teoriler gelistirmektir. Yani, ¢ogu davramigsal ekonomistin yaptigi
calismalar ve arastirmalar, teorik ongdriiler ve bireylerin gercek hayattaki davranislar
ekonomik ortamlarda gézlemlenen motiflerin degerlendirilmesine dayalidir. Boylece
bireylerin davranislarin iktisadi perspektifte degerlendirmektir. Asil 6nemli olan nokta,
davranigsal iktisat¢ilarin maksadi Geleneksel iktisada ekonomik teori, model ve
yontemleri reddetmek, alternatif sunmak degil, bunun yerine genel ekonomiye yeni
varsayimlar ve yontemler dahil etmektir (Weber ve Camerer, 2006: 187).

Sonug olarak geleneksel iktisadin rasyonalite goriisii, davramigsal iktisat
tarafindan elestirilen bir goriistiir. Bireyler Geleneksel ekonominin varsaydigi iizere

kendine maksimum fayda veren ve kendisi i¢in en mikemmel tercihleri yapma



amacinda olmalarma ragmen siirekli mantikli ve tutarli olmalar1 miimkiin
olmamaktadir. Bu durumun bir¢ok nedeni olabilir insanlarin hata yapabilecegi gercegi
goz arda edilmemelidir. Insanlar aldiklar1 kararlarda yas, cinsiyet, kisilik, aile yapis,
kaltar, meslek, duygu, istek, 6ncelikler, beklentiler, sosyal ¢evre, psikolojik konjonktlr
vb. ¢ogu unsurdan etkilenmektedirler. Geleneksel iktisat insanlarin bu unsurlardan
etkilenebilecek olmalarin1 géz arda etmistir. Fakat davranigsal iktisat rasyonellige yeni
bir soluk getirerek insanlarin etkilere agik bir varlik oldugunu savunmustur. “Sinirl
Rasyonalite” kavrami Herbert Simon tarafindan ortaya atilan davranigsal ekonomiye
onemli katkilardan biridir. Davranigsal iktisat yapilan ¢alismalarla giinden giine gelisen

bir disiplin olmaktadir.

1.4. DAVRANISSAL IKTISADIN TARIHSEL GELISIiM SURECI

Psikoloji ile iktisat bilimlerinin iliskisi 20.yiizyilin ikinci yarisinda davranissal
iktisat disiplini sayesinde 6n plana ¢ikmis olmasina ragmen bu iki bilimin iligkisi
geleneksel iktisat zamanina dayanmaktadir. Esasinda psikoloji, biitiin iktisadi
donemlerde sinirli da olsa ¢ogu zaman yer almistir. Bu baslik altinda davranissal
iktisadin tarihsel gelisim sireci; Geleneksel iktisat donemi, neoklasik iktisat dénemi,

erken ve yakin donem davranissal iktisat seklinde agiklanmaktadir.

1.4.1. Geleneksel iktisat Donemi

Geleneksel donemde David Hume (1711-1776), Adam Smith (1723- 1790),
Jeremy Bentham (1748-1832) gibi iktisatcilar psikoloji bilimini kisilerin tutumlarinin
ekonomideki yansimalarin1 agiklamak amaciyla kullanmislardir (Eser ve Toigonbaeva,
2011: 288-289). Geleneksel donemin oOnemli disiiniirlerinden David Hume
rasyonalizmin ilk 6nemli elestirmenlerinden biridir. Hume eserlerinde mutlak akilcilik
ile akilin siirliliginin olumsuz yonlerini ele almistir.  Hume’un goriisleri birey,
Ozgiirliik ve sinirli devlet anlayisinin tartisilmasina ve totaliteryen bakis agisinin ortaya
¢ikmasinda etkili olmustur (Kirli, 2013: 101). Hume c¢alismalarinda kisilerin rasyonel
hareket etmeyecegini ve bu dogrultuda da sinirli rasyonelligi savunmustur (Yayla, 2002:

56). Ayrica Hume eserlerinde inatgiligin, hevesin ve hayattan zevk alma egilimlerinin



birey tercihlerinde 6nemli bir rol oynadigini ifade etmektedir (Earl, 2005: 909). Hume
ayrica sempati duygusunu, bireylerin baskalarinin davranig bi¢cimlerini 6n goérecegi ve
boylece tutkularim1i ortaya c¢ikarabilecegini bu durumun bireylerin sempatisini
artiracagimi disiinmektedir (Matsuyama, 2009: 8; Akt. Eser ve Toigonbaeva , 2011:
289).

Adam Smith’in “Ahlaki Duygular Teorisi” (1759) isimli eserinde bireylerin
duygu ve disiinceleri, tutumlar1 irdelenmekte ve sempati kavraminin degerine dikkat
¢ekilmektedir. Smith’in bu eserinde bireylerin davranislarina en ¢ok etki eden duygu
sempati olmaktadir (Bugra, 1995: 97). Eserde ekonomik hareketleri 6ziinii sevmek ve
sempati Ogeleri ile ifade etmektedir. Smith’e gore: “Zenginliklerimizi sergileyip
yoksullugumuzu saklamamiz, insanligin acimizdan ¢ok sevincimize sempati duyma
egilimi tagimasindandir. Diinyadaki biitiin bu ¢abalarin baska ne amaci olabilir? Zengin
kisi zenginlikleriyle gururlanir, ¢iinkii onlarin dogal olarak diinyanin ilgisini iizerine
cektigini diisiiniir. Yoksul kisi ise, bunun aksine yoksullugundan utanir. Yoksullugunun
onu ya diger insanlarin bakislarindan gizledigini ya da kendisine bakan olursa,
bakanlarin ¢ektigi sefalet ve iiziintii karsisinda kardesge duygular besleyemeyeceklerini
distintir.” (Bugra, 1995: 98). Smith’in 1776’da ortaya c¢ikardigi iktisat bilimi
bakimindan degerli bir konumda bulunan “Uluslarin Zenginligi” adli eserinde sempati
duygusundan hemen hemen hi¢ s6z etmemektedir. Smith’in bu eserinde sempati ilkesi
yerine kisinin kendi ¢ikarlarinin 6n planda oldugundan sz edilmektedir (Bugra, 1995:
101). Smith yine bu eserinde, fayda unsurunu bireyleri harekete geciren bir motivasyon
olarak degerlendirmistir. Ayni zamanda adaletin saglandigi ve her kisinin 06zgiir
rekabetinin sosyo- ekonomik hayat1 giizellestirecegini ifade etmektedir (Matsuyama,
2009: 8; Akt. Eser ve Toigonbaeva , 2011: 289).

Hume ve Smith gibi ¢alismalarinda bireylerin psikolojisini ele alan bir diger
onemli iktisatct da Jeremy Bentham’dir. “Liberalizmin insan tasavvurlarindan en
Onemlisi, rasyonalist faydaciligin kurucusu Jeremy Bentham’in insani, tabi hukuk ve
dogal haklarin disinda, “Haz arayan ve elemden kagan bir varlik” (homo economicus)
olarak tanimladig1 psikolojik aksiyomudur” (Akyildiz, 2006: §). Bentham “Introduction
to the Principles of Morals and Legislation” isimli 1789 tarihli eserinde bencil-gikarci
kisileri faydacilik felsefesi kapsaminda degerlendirmektedir ve bu faydacilik felsefesi

koken olarak psikolojik hazcilik yani hedonizmden gelmektedir. Psikolojik hazcilikta
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bireylerin yegane amacit maksimum hazzi elde etmektir (Bentham, 1789: 1-8).
Glinlimiiz faydaciligin zeminini olusturan Bentham faydayi, kisinin i¢sel memnuniyeti
ile oOlgiilebilen psikolojik bir biiyiiklik olarak ifade etmistir (Lewin, 1996: 1297).
Psikolojik hazcilik, Geleneksel iktisat teorisinin en temel varsayimi olan faydasini
maksimum diizeye ¢ikarmak i¢in ¢aba sarf eden birey yani rasyonel hareket eden birey
varsayimminin da kokenini olusturmaktadir. Geleneksel iktisat teorisinde birey faydasini
maksimize edecek zararini da minimize edecek davranislar sergilemektedir. Boylelikle
bireyin faydasini maksimize etmesi toplumunda faydasini maksimize etmesini
saglayacaktir. Bu noktada kisisel fayda ile toplumun faydasinin uyusmayabilecegi
durumu askida kalmis bir konu olmustur. Béylece geleneksel iktisat teorisi, zevk ve
acinin hesaplanmasi iizerine kurulu bir alan olarak algilanmaktadir. Dolayisi ile hazci
psikoloji Geleneksel iktisat teorisine farkli bir bakis acis1 kazandirmistir (Ruben ve
Dumludag, 2018: 40).

Geleneksel iktisatgilar, psikoloji bilimine iktisadi analizlerde 6nem vermislerdir.
Bilhassa psikoloji bilimi Viktoryan iktisatgilari daha ¢ok etkilemistir. Yani: Buyik
Britanya’nin Kralice Viktorya (1819-1901) tarafindan yonetildigi, 1937-1901 yillar
icinde yasayan Ingiliz iktisatcilar (Viktoryan iktisatcilar) psikoloji bilimine 6nem
vermiglerdir. 19. yy’in ikinci yarisinda psikoloji ve iktisatla ortak ilgilenen ¢ogu
iktisatc1 vardir. Margaret Schabas’a (2005) gore insanin duygulariyla, diislinceleriyle,
motivasyonuyla, ruh haliyle yani psikolojisi ile ve insan akliyla ilgilenmek Viktoryan
iktisatg1 olabilmenin tek sarti olarak gorilmektedir. Viktoryan iktisat¢ilarin iktisat ile
psikolojiyi bulusturma baglaminda iinlii ingiliz psikolog Alexander Bain’in (1818-
1903) pay: biiyiiktiir (Eser ve Toigonbaeva , 2011: 290).

1.4.2. Erken Neoklasik iktisat Dénemi

Geleneksel iktisatgilarda oldugu gibi erken Neo-Geleneksel iktisat¢ilarda da
psikolojik hususlar 6nemli olmustur. Marjinal fayda kavrami neoklasik iktisatgilarin en
degerli bulgusudur. Marjinal fayda, alman psikologlar Ernst Weber ve Gustav
Fechner’in fikirleri ile sekillenmistir. Psikofizigin temel kanunu, duyusal tecriibeyle
uyaranlarin fiziksel hareketleri arasindaki bagi ortaya ¢ikarmaktadir (Zafirovski, 2001:

437). Bu kanuna gore, “ilk orijinal diirtii ne kadar giiclii olursa, ortaya ¢ikan tepkinin
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artmasi i¢in bir sonraki diirtiiniin daha yogun olmasi1 gerektigi gozlemlenerek, “Bir
duygu yogunlugunun aritmetik oranda artmasi i¢in, diirtiiniin geometrik oranda artmasi
gereklidir” sonucuna ulasilmistir. Bu da giliniimiizde marjinal fayda olarak bildigimiz
kavramin en temel tanimidir” (Eser ve Toigonbaeva , 2011: 290).

William Stanley Jevons, Carl Menger ve Léon Walras gibi iktisatcilar
Bentham’in fayda yaklasimi iizerinde calisarak ve yeniden sekillendirerek “Marjinal
Fayda” kavramini ortaya ¢ikarmislaridir (Lewin, 1996: 1297). Bu iktisatgilar teorilerini
psikolojik hazcilik zemininde olusturmuslardir ve ortaya koyduklari calismalarda
aslinda degisim degerinin belirleyicisinin tiretim maliyeti olmadigini, “Marjinal Fayda”
oldugunu belirtmektedir (Eser ve Toigonbaeva , 2011: 290).

Jevons kisisel duygularin miktarlarinin karsilagtirildigi Bain’in ¢alismalarindan
ilham alarak, faydanin zevk ve acinin toplami oldugunu ifade etmistir (Matsuyama,
2009: 4; Akt. Eser ve Toigonbaeva , 2011: 290). Jevons matematik ve istatistik
alanlarina ¢ok 6nem vermistir ve iktisat biliminin matematiksel ve istatistiksel olarak
ifade edilebilmesinin ¢ok onemli oldugunu sdylemektedir. Buna ragmen Jevons teorisi
subjektif fayda yaklasimina dayanmaktadir. Jevons’a gore fayda subjektif oldugundan
kisileri biribirleriyle karsilastirmak imkan disidir. Siibjektivist iktisatgilar zaman
icerisinde sayisal yontemleri belirleme ve maliyet hususunda farkli diisiinmeye
baglamislardir Jevons, Walras, Fisher’in Onciiliiglinde matematiksel yaklasimi
benimseyenler, iktisadi olaylarin kantitatif olarak ifade edilebilecegini kabul ederken,
Menger, Friedrich von Wieser, Bohm-Bawerk, John Bates Clark gibi isimlerin
olusturdugu “Psikolojik Okul” olarak adlandirilan kesim ise, psikolojik etmenler ile
ilgilenmislerdir (Acar, 2005: 3-5; Akt. Eser ve Toigonbaeva , 2011: 290-291). Smith’in
“Emek-Deger Teorisi” William Stanley Jevons tarafindan yikilarak (1835-1882) iktisat
biliminde ¢ok 6nemli olan “Marjinal Fayda Teorisi” gelistirilmistir. Menger ile ayni
fikirde olan Jevons iktisat biliminin matematiksel olarak ifade edilebilmesini
savunmasina karsin teorisinde subjektif fayda hakimdir. Jevons’un analizlerinde
matematik ve sayisal yontemlerden yararlanmasi kardinal yaklasima sahip algisi
yaratmistir. Jevons’a gore fayda oOlglilemez ama siralanabilir yani varolan analiz
metodlan ile 6l¢iilemeyen fayda, kisilerin tutum ve davraniglart takip edilerek ve
secimleri siralanarak ongoriide bulunulabilir. ktisatta faydanin objektif ve 6lgiilebilir

oldugunu savunan yaklasim kardinal fayda kuramidir. Faydanin oOlclilemeyecegi,
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subjektif yani kisiden kisiye gore degisken oldugunu ve karsilastirilip siralanabilecegini
savununan yaklasim ise ordinal fayda kuramidir (Bocutoglu, 2012: 142).

Carl Menger (1840-1921), gelistirmis oldugu deger kuraminin zeminini fayda
Uzerine kurmustur. Menger’in teorisine bakildiginda degerin 6lgtilme durumu kisiden
kisiye gore degismektedir. Kisilerin mallara bigtikleri degerler farklilik gostermektedir.
Soyle ki kisiler mallara, gelirlerine ve se¢imlerine bagli olarak farkli degerler atfederler.
Bu durumda bir malin degerini iiretim maliyeti belirlememektedir. Ayrica Menger
psikolojik etmenleri hichir zaman gérmezden gelmeyerek tiketicinin talebi Uzerinde
durmustur (Bocutoglu, 2012: 146).

Neoklasik iktisat’in 6nemli bir diger diisiiniirii Francis Ysidro Edgeworth’dur
(1845-1926). Edgeworth’un 1881°de yayinlanan “Matematiksel Fiziki Ahlak
Bilimlerine Matematigin Uygulanmasi Uzerine Bir Deneme” isimli eserinde literatiire
tinlii kutu diyagrami analizi ile katki saglamistir. Edgeworth, “Haz 6l¢llebilir ve bitln
hazlar orantilidir” aksiyomu gergevesinde kisilerin iktisadi faaliyetlerinin neticesinde
sagladig1 fayday1 6lgmek amaciyla Fechner’in metodundan yararlanmistir. Edgeworth
giiniimiizde davranigsal iktisat agisindan da dnemli olan intibak kanununu, kisinin belirli
bir zamanda sagladigi faydanin her bir maldan tiiketmis oldugu miktar ve miktarin
referans miktara baglilig: olarak ifade etmistir. Italya’nin marjinalizm ile tanismasini
saglayan Maffeo Pantaleoni’ye (1857-1924) gore bir bireyin haz egilimi ge¢misteki
tikketimi ile paraleldir. Pantaleoni’nin bu diisiincesi, Edgeworth’un intibak kanunu ile
benzesmektedir (Bruni ve Sugden, 2007: 152-154).

Neoklasik iktisat’in bir diger diisiiniirii ise mikro ekonominin kurucusu olarak
bilinen Alfred Marshall’dir (1842-1924). Marshall, Hume’un “Bitun bilimler insan
dogas1 calismasina donecektir” diisiincesini takiben psikoloji bilimine énem vermis ve
calismalar yapmustir. Marshall, “Principles of Economics” isimli ¢alismasinda iktisad
bir yoniiyle serveti inceleme, diger bir yoniyle de bireyi inceleme bilimi olarak
gormektedir. Marshall’in “Insan Karakteri” kapsamindaki psikolojik ¢alismalari ile
“Insan Dogas1” kapsamindaki ¢aligmalar1 arasinda paralellik goriilmektedir. Marshall’in
iktisat teorisindeki “Azalan Fayda Kanunu” psikolojik ¢aligmalarindaki insani, basit tip
makine olarak kabul ettigi modelinden, hayat standard: fikri ise insanin daha kompleks
tip makine olarak ifade ettigi modelinden ve ekonomik sovalyelik ise sempati

prensiplerinden kaynaklanmaktadir. Marshall’in psikolojideki “Makine” insani, iktisat
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caligmalarindaki iktisadi ajanin Ozellikleriyle ayni Ozellikleri tasimakta ve insan
dogasini, rasyonel taraf ve ahlaki taraf olarak ikiye ayirmaktadir (Matsuyama, 2009: 1-
2; Akt. Eser ve Toigonbaeva , 2011: 291-292).

Sonug olarak Marshall’a gore, esas giidiisii maddi kisisel ¢ikar-fayda olan, higbir
etki altinda olmayan ve bagka insanlar1 diisiinmeye gerek duymayan rasyonel iktisadi
insan anlayis1 yerini Marshall’1n tabiri ile ,“Kanli-canli insan’a” birakmaktadir. Boylece
iktisat¢ilar aligkanliklarin, kiltiiriin, psikolojinin, cografi kosullarin, meslegin, zaman
vb. gibi unsurlarin mutlakiyetle g6z arda edilmemesi ve tarihsel, sosyo-kultirel,
ekonomik ve politik yonleri ele alan iktisadi analizler yapmalidir. Zira Marshall
rasyonel taraf olarak bireylerin sadece kisisel ¢ikar-fayda pesinde kosan ve hazzini
arttirmay1 Ve Uziintiilerini azaltmay1 hesaplayan bireyler olarak ele alinamayacagini,
bireylerin kisisel ¢ikarlar1 yaninda baska ahlaki amag, duygu, his ve aligkanliklarin da
karar almada etkin oldugunu ifade etmistir.

Thaler (1997) ¢alismasinda, modern davranigsal iktisadin 3 Gzelliginden s6z
etmektedir (Thaler R. H., 1997: 439):

v Ilk olarak, rasyonel secim, iktisat teorilerini gelistirmek ve piyasa dengesi
olusturmak i¢in bir baglangi¢ noktasi olarak kullanir.

v Ikinci olarak, bireysel davranislar cesitli veri toplama yontemleri
kullanilarak analiz edilir.

v Uclinclisti, insan davramsinin gdzlemlenmesi, Ozellikle psikoloji gibi
diger sosyal bilimlerin katkilariyla rasyonel teorilerin yasadigimiz diinyay1 izah etmede
ni¢in basarisiz olundugunun yollarini agiklama ve anlamak i¢in kullanilir.

Fisher, 1928’de ‘“Para Yanilgis1” ve 1930°da “Faizin Teorisi” kitaplarimni
cikarmigtir. Literatiire “Para Yanilgis1” ve “Zaman Tercihi” kavramlarin1 kazandirarak
katki saglamistir. Fisher ayn1 zamanda, gelir gibi unsurlarla beraber moda, alismislik,
beklenti vs. etmenlerin de tuketime etki ettigini belirtmektedir (Thaler R. H., 1997: 439-
440). Ozetle erken neoklasik iktisat¢ilar iktisat bilimi ile psikoloji bilimini bulusturarak
psikolojik etmenlerin ekonomideki roliinii goz arda etmemislerdir. Erken neoklasik

iktisat donemi 1930’lu yillara kadar devam etmistir.
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1.4.3. Savas Sonrasi Neoklasik Donem

1930’larin  ortalarindan 1950’°lerin ortalarina kadar, iktisadi analizlerdeki
psikolojik unsurlarin 6nemi giderek azalmistir. Vilfredo Pareto (1848-1923) ile kardinal
yaklasim terk edilip ordinal yaklagima yakinlasarak baslayan “Pareto’cu doniisiim”,
1930 ve 1940’larda John Hicks (1904-1989), Roy George Allen (1906-1983) ve Paul
Samuelson (1915-2009) ile siiregelmistir. Psikolojiden uzaklasarak rasyonel insan ilkesi
temel alinmistir (Bruni ve Sugden, 2007: 146). Savas sonras1 neoklasik donem olarak
adlandirilan bu donem psikolojik unsurlarin iktisattan siyrilip matematige dayali
modellemelerin 6n plana ¢iktig1 bir donem olmustur. Bu donemde birey tamamen
rasyonel ve her probleme ¢oziim bulabilen bir varlik olarak ele alinmustir. Ozellikle
1940’11 yillarda, iktisadi analizlerde matematiksel modellemeler i¢ine sikistirilan birey,
kompleks optimizasyon sorunlarinin istesinden gelecek yapida rasyonel bir varlik
haline getirilmistir.1950°1i yillarda ise iktisadi analizlerde rasyonel se¢im teorisi, risk ve

belirsizlikle ilgili konulara agirlik verilmistir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 293).

1.4.4. Davramssal iktisat Donemi

Davranigsal iktisat donemi, Sent’in 2004 yilinda yaymlanan “Behavioral
Economics: How Psychology Made Its (Limited)Way Back Into Economics” adli
makalesinde “eski ve yeni” davranissal iktisat olarak iki doneme ayrilarak ele alinmistir.
Ayrica bazi ¢alismalarda bu dénemler “Birincil nesil” ve “Ikinci nesil”, “Erken dénem

ve Yakin donem” davranigsal iktisat olarak da ele alinmistir (Sent, 2004: 740).

1.4.4.1 Eski Dénem Davramssal Iktisat

Eski donem davramssal iktisada katki saglayan okullar Ingiltere’den Oxford
Universitesi ile Stirling Universitesi’dir. ABD’den ise Carnegie Mellon Universitesi ile
Michigan Universitesidir. Oxford okulunun arastirmacilari belirsizlik ve koordinasyon
Uzerinde durmaktadirlar. Stirling okulundakiler de eklektizm, uyum ve biitiinlesme
unsurlarina dikkat ¢cekmislerdir. Bu okullardan Carnegie Mellon Universitesi daha ¢ok

tatmin, sinirlt rasyonellik, firma tutumlar1 gibi konular ile ilgili ¢aligmistir. Michigan ise
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makroekonomik sorunlar ile tiikketicilerin tutumlarini ele alarak ¢aligmalar yapmistir. Bu
tiniversitelerin onemli arastirmacilart Herbert Alexander Simon, George Katona, D.M.
Lamberton ve Peter Earl gosterilebilir (Sent, 2004: 740). Ayrica Tibor Scitovsky (1910-
2002), James Duesenberry (1918-2009), Harvey Leibenstein (1922-1994) ve Richard
Easterlin gibi iktisatcilar da c¢alismalarinda psikolojik etmenlere yer vermisleridir.
Psikolojik unsurlar1 ele alan alman iktisat¢ilardan davranigsal kamu finansmani
konusunda vergi ve insan psikolojisi arasindaki iliskiyi inceleyen Gilinter Schmdlders
(1903-1991) ve konjonktiir teorisinde psikolojik unsurlari ele alan W.A. Johr’de 6nemli
iktisat¢ilardandir (Benz ve Frey, 2002: 11).

Davranigsal iktisadin babasi olarak goriilen ve eski donem davranigsal
ekonomiye ¢ok onemli katkilar saglayan psikolog George Katonadir. Macar dogumlu
Amerikal1 psikolog Katona, ekonomi ile psikoloji arasindaki iliskiyi ilk savunanlardan
biridir. Katona II. Diinya Savasi (1939-1945) yillarinda enflasyon hakkinda incelemeler
ve gozlemlemeler yapmistir. Amerika Merkez Bankasi (FED) kilavuzlugunda, TUketici
Finansmani Arastirmasi’nda (1940-1960) gorev alan Katona, enflasyon tahmini
yapabilmenin enflasyon beklentilerini 6lgmekle miimkiin oldugunu sdylemektedir.
Katona yaptig1 arastirmalar sonucunda enflasyona karst mali politikalar gelistirmenin
gerekli oldugunu ve bu politikalarda da davranmis ve beklenti unsurlarina 6nem vermek
gerektigini ifade etmektedir (Katona, 1947: 454-459). Ayrica Katona, tiiketicinin ruh
halinin iktisat bilimine uyarlanmasina da Onderlik etmis olup, iktisadi davranigsal
bilimler bakis acgisiyla ele almistir. 1951 yilinda yayinlanan “Ekonomik Davranisin
Psikolojik Analizi” isimli ¢alismasinda insan davranislarinin ekonomik faaliyetleri
ortaya ¢ikardiginmi iddia etmistir. Katona calismalarinda iktisat ve psikoloji iligkisinin
g0z arda edilmesinin miimkiin olmayacak kadar dnemli oldugunu ifade etmektedir
(Tomer, 2007: 470).

Herbert Simon ’un 1955 yilinda yayimlanan “A Behavioral Model of Rational
Choice” adli ¢alismasi davranissal iktisat icin olduk¢a Onemlidir. Bu c¢alismada
Geleneksel iktisadin rasyonel insan kabuliinde degisiklik yapilmasini séylemektedir.
Simon bireyin akilc1 hareket etmesinin ¢ok zor oldugunu diistiinmektedir ve bireyin bir
bilgisayar gibi hareket etmesinin olanaksiz oldugunu ifade etmektedir. Simon evrensel
rasyonelligin imkansiz oldugunu savunmaktadir. Simon’a gore gergek hayatta sinirl

rasyonellik s6z konusudur (Simon, 1955: 112-114). 1978 yilinda Nobel Ekonomi
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Odiiliinii alan Simon’ a gére bireylerin rasyonel karar vermeleri matematik ve psikoloji
bilimleriyle iliskilidir. Insanlar her zaman “en iyi” yi isterler fakat sartlara bagl olarak

(15

bazen “iyi” de yeterli olabilir. Simon dogru bilgiye her zaman ulagsmanin miimkiin
olmadigin1 savunmakta ve rasyonel karar vermenin mimkiin olmadigin1 ifade
etmektedir (Duman, 2011: 10-11). ilk zamanlarda psikolojik ekonomi veya ekonomi
psikolojisi seklinde ifade edilen iktisat alani davramigsal iktisattir. Angner ve
Loewenstein “Davranissal iktisat” kavraminin Harold Johnson ve Kenneth, Boulding’in
1958’de ortaya koyduklari ¢alismada ilk olarak kullanildigin1 s6ylemektedir (Angner ve
Loewenstein, 2007: 1).

Harvey Leibenstein (1966) calismasinda, X-etkinligi yaklasimi ile iktisadi
etkinligin, neoklasik teorinin ongordiigii gibi iiretim maliyetlerine ve ilave olarak
bireylerin sarf ettigi ¢aba seviyesine bagli oldugunu iddia etmistir. Leibenstein’in
calismasinda, matematiksel bigimcilik olmasina ragmen, geleneksel iktisat kadar kati
olmayip, hislerini, duygularini, beklentilerini dnemseyen biitiiniliyle rasyonel olamayan
birey ele alinmigtir (Tomer, 2007: 472).

Richard A. Easterlin ve Tibor Scitovsky 1970’li yillara gelindiginde iktisat ve
mutluluk ile ilgili c¢alismalar yaparak psikoloji ve iktisadin iligkisinin tekrar
onemsenmesinde etkili olmuslardir. Easterlin (1974) ¢alismasinda iktisat ile mutluluk
arasindaki bagi inceleyerek, ekonomik biiylimenin bireylerin gereksinimlerini
karsilamanin yaninda mutlulugunu arttirdigini ifade etmistir. Dolayisiyla ekonomik
olarak gelismis {ilkelerdeki bireylerin mutluluk seviyeleri de yiiksektir sonucuna
ulasilmaktadir. Scitovsky 1976’daki “The Joyless Economy: The Psychology of Human
Satisfaction” adli ¢calismasinda mutluluk ve tercih konularini ele almistir. Scitovsky’e
gore gelirin yiikselmesi ile mutluluk ile ilgili 4 unsur vardir; statii, is tatmini, yenilik ve
aliskanliklardir. Scitovsky’e gore yiikselen gelirin yiiksek gelire oranla daha fazla
mutluluk saglayacak ve gelirin artmasi motivasyon ve tatmin diizeyini arttiracaktir.
Ayrica, bireylerin zevkini bagimlilik ve aligkanlik kapsaminda ele almistir (Bianchi,
2003: 404-405).

2000’11 yillarda oOzellikle George A. Akerlof ve Rachel E. Kranton gibi
iktisat¢ilar iktisat, psikoloji ve sosyoloji arasindaki iliskiyi caligmaya agirlhik
vermiglerdir. S6z konusu iktisat¢ilarin “Economics and Identity” adli eserlerinde,

psikolojik ve sosyolojik unsurlarin kimlik konusunda 6nemli rolii oldugundan ve
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bireylerin iktisadi davranmiglarint  sekillendirdiginden bahsedilmektedir. Kimlik
konusunun iktisadi calismalarda daha fazla ele alinmasi gerektigini de ifade eden
Akerlof ve Kranton, bireyler tercihlerini firsat ve mutluluk anlayislarina gore
yaptiklarin1 ifade etmektedirler. Bireylerin kimlik kavrami; egitim, saglik, gelenek-
gorenekler, niifus ve ekonomik yapi, gelecek kaygisi, tiiketim, tasarruf, beklenti, vs.
bircok faktorin etkisi ile ekonomik tercihlerin belirleyicisidir (Akerlof ve Kranton,
2000: 748). Rabin’e (2002) gore, eski davranigsal iktisat¢ilarin ortak noktasi; geleneksel
iktisadin eksik kaldigr noktalarda, geleneksel iktisada psikoloji temelli alternatif bir
model ortaya koyma hedefinde ilerlemeleridir. Eski davranigsal iktisatgilar tutum ve
davraniglart ampirik kanunlarla ortaya koyarken, geleneksel iktisatcilar fayda
maksimizasyonuna yonelim gostermislerdir. Neoklasik iktisatcilar rasyonalite ile fayda
ve kar maksimizasyonunu ele alirken, davranigsal iktisat¢ilar neoklasik varsayimlarinin
icindeki hakiki davranislari ele almislardir. Geleneksel iktisatcilar bilindik neticeleri ele
alirken, eski davranigsal iktisatcilar fayda fonksiyonunun igerigi, sekli iliskin ampirik
delilleri incelemislerdir (Sent, 2004: 742).

1.4.4.2.Yeni Donem Davramssal Iktisat

Yeni davranigsal iktisadin Onciileri psikolog Amos Tversky ve Daniel
Kahneman’dir. 1970’den 1980°1i yillara kadar olan yeni davranigsal iktisadin gelisme
donemindeki davranigsal iktisat¢ilar Paul Solvic ve Richard Thaler (Chicago University;
doktora University of Rochester)’dir. 1990’11 yillardan giiniimiize kadar olan siiregtede,
George Lowenstein (Carnegie Mellon University), Colin Camerer (California Institute
of Technology) ve Matthew Rabin (University of California Berkeley) gibi iktisatcilar
davranigsal iktisada katkida bulunmaktadirlar (Ruben ve Dumludag, 2018: 47).
Psikoloji  biliminin gelismesi ile davramigsal iktisatta da Onemli gelismeler
gorilmektedir. 1960’11 yillarda psikologlar, davranislar ve zihin iligkisi, sorun ¢6zme ve
karar alma konularmma dayali arastirmalar ve ¢aligsmalar yapmislardir. Kahneman ve
Tversky gibi psikologlar 1970’11 yillarda ¢aligmalarinda standart iktisat teorisini kaynak
olarak almaya baslamislardir. Boylece ilerleyen siiregte davranigsal iktisatta yeni ve eski
ayrimi olugsmustur. Daniel Kahneman ve Amos Tversky yeni davranigsal iktisat’in en

onemli temsilcilerindendir. Yeni donem davranigsal iktisadin eski donemden ayrildig:
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en onemli nokta; eski donem anlayista geleneksel iktisadin varsayimlarini reddetme ve
alternatif modellemeler olusturma g¢abasi vardir. Fakat yeni donem anlayista ise ana
akimin temeli tizerine biligsel kisitlara ve sapmalara karsi alternatif teoriler
gelistirmektir (Ruben ve Dumludag, 2018: 45).

Kahneman ve Tversky’nin davranigsal iktisat disiplinine o6nemli Kkatkilar
saglayan ¢aligmalar1 asagida belirtilen (¢ madde seklinde ele alinabilir (Kahneman ,
2003b: 1449):

v Birincisi, bireylerin belirsizlik altinda karar almasinda etkili olan
stibjektif olasilikli kisa yollar1 ve bilissel yanliliklari/sapmalari ele almiglardir.

v Ikinci olarak ise, Kahneman ve Tversky beklenen fayda teorisine karsin
beklenti teorisini gelistirmislerdir. Bireylerin zevk ve tercihlerinin, risk altinda karar
vermelerinin su anki duruma ve bazi referans noktalarina bagli oldugunu belirtmislerdir.

v Sonuncusu, Kahneman ve Tversky cer¢eveleme etkisini ele almislardir.
Cergeveleme tuzaginin insanlarin se¢imlerini dogrudan etkiledigini ifade etmislerdir.

2001 yilinda asimetrik bilgi altinda piyasalarin isleyisine yonelik calismalar
nedeniyle George Akerlof, Michael Spence ve Joseph Stiglitz Nobel 6diiliinii paylasan
onemli isimler olmuslardir. Akerlof, “Behavirol Macroeconomics and Macroeconomics
Behavirol” baglikli nobel o6diilii konusmasinda adaletli olma, kayiplara verilen tepki,
kimlik ve parasal aldanma kavrami gibi davranissal iktisat disiplini agisindan onemli
olan konulara temas ederek, hayatimizdaki yoksullugu anlamak i¢in bu konularin
onemli oldugunu ifade etmistir. 2002 yilina gelindiginde ekonomi alanindaki Nobel
Odiliinii alan isim ise Daniel Kahneman ve Vernon Smith olmustur. Kahneman bilhassa
“Belirsizlik durumunda karar alma” konusundaki ¢alismalar1 dolayisiyla ve psikolojik
arastirmalart ile ekonomiyi biitiinlestirmesi, Smith ise bilhassa “Alternatif piyasa
mekanizmas1 isleyisi” konusundaki c¢alismalar1 ve ampirik ekonomik analizlerde
laboratuvar deneylerini basarili bir ara¢ olarak kullanmasi nedeni ile bu ddiiliine layik
goriilmiislerdir (Ruben ve Dumludag, 2018: 49)

Psikolog olarak iktisat bilimi ile ilgilenen Kahneman ve Tversky’nin yaninda,
Amerikal1 bir ekonomist olan Richard Thaler, iktisatta psikoloji ile ilgilenmistir. Thaler,
tasarruf, piyasa yatirimi, karar alma ve finansal piyasalar gibi bir¢ok alanda arastirmalar
yapmustir. Thaler yaptig1 bu arastirmalar ve ¢alismalar sayesinde, geleneksel iktisatgilar

arasinda davranigsal iktisadin farkina varilmasin1 ve kabul edilmesini hizlandirmistir.

19



Thaler’in davranigsal iktisada en 6nemli katkis1 firsat maliyeti, batik maliyeti gibi ano-
malileri tartistigi (1980) calismasidir. Ayrica Thaler (1985) karar almada duygularin
etkili oldugunu, beklenti teorisini zihinsel muhasebe ile birlestirerek, insanlarin belli bir
alanin disinda kalan olaylarin neticesini gormezden gelerek kararlar verdigini ifade
etmistir (Eser ve Toigonbaeva , 2011: 300).

Davranigsal iktisat alanma son 40 yildir 6nemli katkilar saglayan Thaler,
davranigsal iktisadin hem kavramsal hem ampirik temellere oturmasina imkan
saglamistir. 2017°de Nobel 6diilii kazanan Thaler, ekonomik konu ve sorunlar1 beklenti
teorisine uyarlayan ilk ekonomisttir. Thaler ile Cass R. Sunstein’in birlikte yaptigi, 2008
tarihli odilli eser “Nudge” (Diirtme), bireylerin aldigi kararlarin 6n yargilar veya
bilingalt1 yonlendirmelerinin etkisinde oldugu ve bir¢ok tecriibelerini derledikleri bir
eser olmustur. Thaler’e gore, bagkalarinin kararlarina dolayl etki eden bireyleri “Segim
Mimar1” kavrami ile agiklamaktadir. Bu eserde, bireylerin kararlarina etki eden “Segim
Mimarlarinin”, en 1iyi kararin alinabilmesine olanak saglayacak yonlendirmeler
yapabilmeleri i¢in “Diirtiiler” ortaya ¢ikarip devreye sokmak gerektigini agiklamaktadir.
Bu diirtiilerle, bireylerin se¢im oOzgirliikklerini sinirlamadan, alacaklar1 kararlari,
secimleri biligsel kisitlar g6z arda edilmeden, kararlarinin degistirilmesinin olanakli
oldugu belirtilmektedir (Yigit, 2018: 182-185). Thaler ve Sunstein 6diilli “NUDGE”
eserinde 6 iyi se¢im mimarisi taslagi gelistirdiklerini ve kolay hatirlanmasi igin
asagidaki gibi akrostis olusturduklarini ifade eder. Secim mimarlar gelistirdikleri
politikalarda bu diirtmeleri géz 6niine alarak hedef kitlelerini olusturan ‘Insanlar’ icin
daha etkin sonuglar gelistirebilecegi ifade edilmistir: (Thaler ve Sunstein, 2019: 130)

I(N)centives (Tesvikler)

(U)nderstand mappings ( Eslestirmeyi Anlamak)

(D)efaults ( Varsayilan Secgenekler)

(G)ive feedback ( Geribildirimde Bulinmak)

(E)xpect eror ( Hata Payin1 Hesap Etmek)

(S)tructure complex choices (Karmasik Se¢imleri Yapilandirmak)
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1.5. DAVRANISSAL IKTiSAT CERCEVESINDE KARAR VERME
MEKANIZMALARI

Karar vericilerin, degisik alternatifler icinden birini tercih etmeleri durumu karar
vermenin en genel tanimidir. Karar verme, problemlerin belirlenmesi ve ¢oziim
alternatifleri i¢inden se¢im yapma ile ilgili bir siireci kapsamaktadir (Giimiisoglu ve
Ozdemir, 2007-2008: 290-291). iktisat bilimi, bireylerin stratejik karar verme, tercih
yapma, fayda fonksiyonunu hesaplama, se¢imleri degerlendirme durumlarinda tamamen
rasyonel davrandigini varsayar. Bireyin rasyonellik varsayiminda bireysel tercihlere ve
digerlerinin tercihlerine karsi tam, net ve maliyetsiz bir bilgiye sahip olup, kendi
faydasin1 maksimize etmeyi saglayacak kadar gelismis bir kapasiteye sahip oldugunu
kabul etmektedir. Fakat deneysel ve davranigsal iktisat, bu “Miikemmel rasyonellik”
ilkesinin insan davramislarini tam olarak agiklayamadigini gdstermektedir. Ornegin,
birgok birey tercihlerinde karin1 veya faydasini maksimum diizeyde tutmak
istemektedir. Fakat bazi nedenlerden dolayr bu istegi gerceklestirmesi miimkiin
olmamaktadir. Bu nedenler; yer ve zaman kosullari, psikolojik faktorler, alternatiflerin
detaylarim1 yeterli derecede degerlendirememek, zihinsel ve biligsel farkliliklar vb.
olabilir. Bireyler bu sebeplerden kaynakli olarak hedef odakli kararlar vermek isteseler
bile hedeflerine ulagamayabilirler. Dolayisiyla “Mikemmel Rasyonel” davraniglarin
yerine “Sinirl1 Rasyonel” davranislar sergilemektedirler (Akdere ve Biiyiikboyaci, 2018:
107-108). Bu bdlimde literatirde bireylerin karar verme sirecinin geleneksel ve
davranigsal iktisat acisindan nasil ele alindigina, bireylerin karar vermede “Sinirh

rasyonel” davranmasini saglayan faktorlerden bahsedilmektedir.

1.5.1. Geleneksel Iktisatta Karar Alma: Beklenen Fayda Teorisi

Beklenen fayda teorisi, Von Neuman ile Morgenstein’ in 1944°de ortaya attig
bir teoridir. Daha sonra 1953 yilinda Savage tarafindan gelistirilen beklenen fayda
teorisi, beklenen fayda maksimizasyonu yaklagimma dayanmaktadir. Neumann ve
Morgenstern (1944) “Oyunlar Teorisi ve Iktisadi Davranis” isimli eserlerinde, beklenen
fayda teorisinin, rasyonel karar alma oOlgiitii oldugunu ifade etmislerdir (Neumann ve
Morgenstern, 1953: 31-47).
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Iktisat biliminde fayda, bir malin ya da hizmetin tiiketimi sonucu olusan tatmin
olarak tanmimlanmaktadir. Fayda esasinda psikolojik bir temele dayanmaktadir. Yani;
fayda, mal veya hizmetin bireylerin gereksinimlerini karsilayabilme derecesinin
Olctitiidiir. Dolayisiyla iktisadi davranis da bireylerin kendi faydalarini en yiiksek tatmin
seviyesine ¢ikarmalari ile aciklanabilmektedir (Giimiisoglu ve Ozdemir, 2007-2008:
292).

Beklenen fayda teorisinin temeli, belirsizlik ve risk altinda karar alan kisiler,
tercih sepetleri iginde kendilerine maksimum beklenen faydayi saglayacak alternatifi
secmektedir. (Neumann ve Morgenstern, 1953: 31-47). Neoklasik iktisatta karar alma
birimlerinin mevcut kisitlar altinda optimal karar aldiklar1 ve faydalarint maksimize
ettikleri varsayilmaktadir. Neoklasik analizde belirsizlik altinda karar alma siirecini
belirleyen, beklenen fayda teorisidir. Von Neumann- Morgenstern tarafindan gelistirilen
beklenen fayda modeli, geleneksel iktisat teorisinin referans modeli olarak kabul
edilmektedir. Beklenen fayda modeli asagidaki Denklem 1 seklinde formiile edilebilir.
Asagidaki denklemde (pi); xi sonucunun gelme olasiligini, u(xi) ise xi sonucunu elde
etmenin faydasini temsil etmektedir. Beklenen fayda teorisinde bireyler, olas1 ¢iktilari,
gerceklesme olasiliklarina gore agirliklandirmaktadirlar ve asagidaki sekilde formiile

edilmektedir (Camerer, 1999: 10576).

Beklenen Fayda (BF) = ) u(xi) pi (1)

Bireyler istatistikteki Bayes Kurali’n1 kullanarak belirsizlik durumunda olaylarin
gerceklesme ihtimalini hesaplamaktadir. Bireyler, beklenen faydalarini hesapladiklari
olasiliklar ile olaylardan elde edecekleri kazanclar1 ¢arparak sonuca ulagmaktadirlar.
Geleneksel iktisat teorisinde bireylerin hesapladiklar1 beklenen faydalarini, maksimum
seviyeye ¢ikaran segimleri yaparak rasyonel davrandiklari varsayilmaktadir (Camerer ,
1999: 10576). Yapilan ¢alismalarda bulunan bulgular neticesinde belirsizlik durumunda
kararlar veren insanlar, geleneksel iktisat teorisinde belirtildigi gibi davranmadiklari
goriilmektedir. Bu baglamda goriilmektedir ki verilen kararlarin ¢cogu beklenen fayda
teorisinin hipotezlerinden farkl bir yapidadir. Tam olarak da bu durumda yani beklenen
fayda teorisinin yetersiz ve eksik kaldigi noktalarda “Beklenti Teorisi” ortaya
¢ikmaktadir (Camerer,1999:10576).
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1.5.2. Karar Alma Siirecinde Modern Yaklasimlar: Beklenti Teorisi

Davranissal iktisatta modern yaklasimlar Kahneman ile baslar. Kahneman ve
Tversky’nin (1979) “Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar Verme” isimli ¢alismalarinda,
geleneksel iktisatta ele alinan beklenen fayda teorisinin her kosulda makbul olmadigini
model problemlerle anlatmiglardi. Davranigsal iktisat alaninda Kahneman ve daha
bir¢ok bilim adami tarafindan yapilan bir¢ok ¢alisma ile rasyonalite kavrami karar alma
durumlarinda elestirilmeye baslanmistir. Asagida agiklanan “Allais Paradoksu’nda”
goriildigi tizere gelencksel iktisat’in temel varsayimlarinda sapmalar gorilmektedir
Gercek hayatta karar alan bireyler ve kurumlar, belirsiz ihtimaller karsisinda her zaman
olasilik kurallar1 kapsaminda hareket etmemektedir. Ustelik beklenen fayda teorisinin
hipotezlerine aykirt davranabilmektedir (Senigne, 2011: 45). Beklenen fayda teorisinin
ciddi bir sekilde elestiriye maruz kaldigi ¢alismalara 6rnek verilecek olursa bu konuda
On plana ¢ikan iktisatg1 Maurice Allais’in kendi adin1 tasiyan “Allais Paradoksu™ dikkat
cekmektedir.

Allais Paradoksunda, oyuncudan sirayla asagida belirtilen A, B, C ve D
seceneklerinden birinin secilmesi talep edilir (Aksoy ve Sahin, 2015: 9);

> A: Kesin surette 1 milyon $ kazanc elde edilecektir,

> B: %10 olasilik ile 5 milyon $ kazang elde edilecektir, %89 olasilikla 1
milyon $ kazang elde edilecektir, %1 olasilikla hi¢bir sey kazanilmayacaktir,

> C: %11 olasilikla 1 milyon $ kazang elde edilecektir, %89 olasilikla
hicbir sey kazanilmayacaktir,

> D: %10 olasilikla 5 milyon $ kazang elde edilecektir, %90 olasilikla
hicbir sey kazanilmayacaktir.

Allais, A ve B secenekleri ile kars1 karsiya kalan kisilerin A’y1 segcmesini
beklemistir ve cevaplarda da A segenegi seg¢ilmistir. Bu durumun nedeni, A se¢eneginde
milyoner olmak kesindir. Halbuki beklenen fayda teorisine gdre B seceneginin
secilmesi gerekiyordu. Buna paralel olarak C ve D segenekleri ile karst karsiya kalan
bireylerin C’yi D’ye tercih edilmesi gerekirdi, fakat durum boyle olmadi ve D C’ye
tercih edildi. Soyle ki %10 olasilikla 5 milyon $ kazang, %11 olasilikla 1 milyon $
kazanca tercih edilmektedir. Burada da gorulmektedir ki beklenen fayda teorisinin

varsayimlari ihlal edilmistir.
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Kahneman’in literatiire sagladigi en Onemli katkilardan biri, belirsizlik
durumundaki karar alma siirecine yaptig1 katkilardir. Davranigsal iktisat alanina
sagladig1 katkilarla nobel 6diilii alan Daniel Kahneman ve Amos Tversky tarafindan
ortaya konulan beklenti teorisi davramigsal iktisadin yapitagin1 olusturmaktadir.
Kahneman ve Tversky’nin “Beklenti Teorisi: Risk Altinda Karar Alma Analizi” adli
eserde(1979) beklenen fayda teorisinin yetersizligini ifade etmis ve gegersiz oldugu
durumlar analiz ederek risk altinda karar alma mekanizmalar ile ilgili alternatif bir
model olusturmuslardir. Kahneman ve Tversky’nin belirsizlik ve risk durumlarini igeren
calismalar1 dahilinde yapilan deneylerin sonucunda ¢esitli bulgular ortaya c¢ikmistir
(Kahneman ve Tversky, 1979: 265-266). Bu calismada Kahneman ve Tversky
oncelikle, beklenen fayda teorisinin temel aksiyomlarindan olan “sonuglarin faydalari,
olasiliklar1 ile agirlandirilir” aksiyomunun, se¢im yaparken nasil gecersiz oldugunu
gostermislerdir. Kahneman ve Tversky yaptiklari deneyde, 1. Problemde A ve B siklari,
2.problemde de C ve D siklar1 ve bunlarin gergeklesme ihtimalleri verilerek katilimct
bireylerden aralarinda bir se¢imde bulunmalar1 talep edilmistir. Problemlerde, ‘“N”
caligmadaki denek adedini gosterip koseli parantez ile belirtilen degerler de o sikki
secen katilimcilarin  yuzdesini gostermektedir. Deneydeki siklar Tablo 1°de
gosterilmektedir.

Tablo 1: Kazang Pozisyonunda Riskten Kagma

Problem 1 -N:72-

A: 2500 frank kazang, olasilik:0.33 B: 2400 frank kazang olasilik:1.0
2400 frank kazang; olasilik:0.66
0 kazang; olasilik 0.01

[18] [82]

1.Problemde 72 katilimcidan sadece %18’i A sikkini segerken, %82’si B sikkini
se¢mistir. Beklenen fayda teorisine gore;

A’nin beklenen faydasi: (2500%0,33) + (2400*0,66)+(0*0,01) = 2409

B’nin beklenen faydasi: (2400*1,0) = 2400
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Katilimer bireyler geleneksel iktisattaki beklenen fayda teorisine gore hareket
etseydi A sikkinin beklenen faydasi (2409), B sikkinin beklenen faydasindan (2400)
biiyilk oldugundan dolayr ¢ogunlugun A sikkini se¢mesi gerekmekteydi. Fakat A
secenegindeki 0.01 olasilik higbir sey kazanmama ihtimali katilimcilarin riskten uzak
durmasina neden olmustur. Boylece katilimcilarin, %82’si B se¢enegini tercih etmistir.

Ciinki bireyler, kazang durumu mevzu iken risk’e girmezler.

Tablo 2: Mutlak Kazang Olmamas1 Durumu Sebebiyle Risk Alma

Problem 2 -N:72-
C: 2500 frank kazang, olasilik 0.33 D: 2400 frank kazang, 0.34
0 kazang; olasilik: 0.67 0 kazang; olasilik: 0.66
[83] [17]

Tablo 2°de goriildiigi gibi 72 katilimemin %17°s1 D sikkini segerken, C sikkini
secenler ise %83’likk kismi1 olusturmaktadir. C ve D siklarinin beklenen faydasina gore;

C’nin beklenen faydasi: (2500*0,33) + (0*0,67) = 825

D’nin beklenen faydasi: (2400*0,34) + (0*0,66) = 816

2.Poblemde goriildiigii gibi C sikkinin beklenen faydasi(825), D seceneginin
beklenen faydasindan(816) biiyiiktiir. Katilimcilarin %83’tiniin C sikkini se¢mesi
durumu beklenen fayda teorisini desteklemektedir. Fakat 1. Problemde ¢ogunlugun, B
sitkkin1 se¢mesi, 2. Problemde de g¢ogunlugun D sikkin1 C sikkina tercih edecegi
beklentisini giiglendirmistir ama boyle bir durum olusmamistir. Kahneman ve Tversky ¢
e gore bu durum “kesinlik etkisi” ile agiklanmaktadir. 1. Problemde B sikkinda mutlak
kazan¢ olmasmin katilimcilarin beklenen fayda degerini 6nemsedigini ve B sikkina
yonlendigini, 2. Problemde ise iki sikta da mutlak kazang olmamasi katilimeilarin r
beklenen faydaya gore karar vermelerine neden olmaktadir (Kahneman ve Tversky,
1979: 263-266).

Kahneman ve Tversky problem 1 ve problem 2’deki durumda karar verirken
sadece pozitif degerler yani kazanglar ile ¢alismislardir. Ayrica Kahneman ve Tversky
kayiplar (negatif degerler) durumunda karar verirken nasil tercih yapilacagi iizerine de
calismiglardir. Yapilan c¢alismada kayiplart (-xX) simgesi ile kullanmislardir.

Problemlerde, “N” calismadaki denek adedini ifade edip koseli parantez ile belirtilen
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degerler de 0 sikki segen bireylerin yilzdesini gostermektedir. Deneydeki siklar Tablo
3’te gosterilmektedir (Kahneman ve Tversky, 1979: 267-268).

Tablo 3: Mutlak Kayip Halinde Risk Alma

Problem 3 - N:95-
A: (-4000) frank kay1p, olasilik: 0,20 B: (-3000) frank kayip, kesin olasilik
0 kay1p, olasilik: 0,80
[92] (8]

95 katilimeinin katildigi bu deneyde, bireylerin %92°si A segenegini %8’i de B
secenegini se¢mistir. A ve B segeneklerinin beklenen faydalari:
A‘nin beklenen faydasi: (-4000*0,20) + (0*0,8) = -800
B’nin beklenen faydasi: (-3000*1,0) = -3000
(- 800 > -3000)
Bireylerin %92’sinin A sikkin1 se¢mesi, katilimcilarin beklenen faydayla

davrandigin1 gostermektedir ama esasinda denekler kayip durumunda risk almaktadirlar.

Tablo 4: Olasilikli Kayip Durumunda En Iyi Secime Yonelme

Problem 4 -N:95-
C: (-4000) frank kayip, olasilik: 0,20 D: (-3000) frank kayip, olasilik: 0,25
0 kayip, olasilik: 0,80 0 kayip, olasilik: 0,75
[42] [58]

Problem 4’te katilimcilarin %42’°si C secenegini, %58’1 ise D sikkini1 se¢gmistir.
C ve D siklarinin beklenen faydalart:

C’nin beklenen faydasi: (-4000)*0,20) = -800

D’nin beklenen faydasi: (-3000)*0,25) = -750

D’nin beklenen faydasi C’nin beklenen faydasindan daha biiyilik oldugundan D
secenegini secenler az fark ile ¢ogunlukta olmustur. Burada 6nemli olan kisim 3.
problemdeki A sikkiyla 4. Problemdeki C sikki ayni; ama katilimeilarin A’y1 tercih
etme oran1 %92, C ‘yi tercih etme oran1 %42’dir. A sikkinin alternatifi olan B de mutlak
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kayip vardir. C sikkimin alternatifi, D de ise ihtimal olmas: sebebiyle oranlar
etkilenmistir. Burada gorulmektedir ki kazan¢g durumunda da kayip durumunda da
beklenen fayda teorisinden sapmalar gorilmektedir.

Beklenen fayda teorisinde bireyler karar verirken en yiiksek fayday1
O6nemsemektedir, fakat beklenti teorisinde bireyler kararlarinda deger fonksiyonunu

kullanacaktir. Beklenti teorisinin formiilii asagida verilmistir.

Beklenti Teorisi (BT) = ), w(pi) *v(Xi—1) 2

w, bireyden bireye degisiklik gosteren pi ihtimallerini agirliklandirmak amaciyla
isletilmektedir. Xi degeri faydayi r, referans noktasini ve v(Xi—r) de bireylerin referans
noktasina gore algiladigi faydayr ifade etmektedir. BoOylece kazanglarda konkav,
kayiplarda konveks bir fayda egrisi ortaya ¢ikmaktadir (Camerer ve Loewenstein, 2004:
148). Kahneman ve Tversky'nin deger fonksiyonu beklenen fayda fonksiyonundan
oldukg¢a farkli bir yapidadir. Bu iki teorinin en 6nemli farklarindan biri “v” deger
fonksiyonudur. Bu fonksiyon “S” ‘ye benzemektedir, yani kazanglar i¢in konkav,
kayiplar i¢in konvekstir. Bu baglamda iki yonde de azalan hassasiyetleri yansimaktadir.
Ayrica, 0 noktasinda, kiiclik kayiplar icin kii¢iik kazancglara gore daha diktir. Beklenen
fayda teorisindeki fayda fonksiyonu ise tam tersine, her noktada daha diiz ve konkavdir.
Asagidaki Sekil 1°de “deger fonksiyonu” gosterilmektedir (Kahneman ve Tversky,
1979: 278).
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Sekil 1: Beklenti Kurami1 Deger Fonksiyonu

DEGER

KAYIPLAR KAZANCLAR

Kaynak: Kahneman ve Tversky, 1979: 279.

Sonug¢ olarak, Kahneman ve Tversky calismalarimin sonucunda elde ettikleri
bulgular ile iktisat bilimine yeni bir soluk getirmistir. “Beklenti Teorisi”, risk altinda
bireylerin karar alma ve hareket etme mekanizmalari konusunda beklenen fayda

teorisine kiyasla daha agiklayici bir kuramdir.

1.6. BIREYIN KARAR VERME SURECINDEKI GiZLi TUZAKLAR

Bireyler karar verme siirecinde her zaman rasyonel davraniglar
sergilememektedir. Clinki bireyler kararlarini verirken biligssel metotlar kullanarak bazi
gizli tuzaklarin ve yanilgilarin i¢ine disebilir. Bu kisimda davranigsal iktisat
baglaminda ele alinan karar alma mekanizmalarinda, bireylerin biligsel metotlar

kullanirken karsilastiklar1 bazi yanilgilar ele alinmistir.
1.6.1. Batik Maliyet Tuzag
Bir aktivite ya da bir esyanin maliyeti, ona sahip olmak icin yapilan zaman, para,

emek, kaynak vs. harcamalarinin toplamidir. iktisatta esas olarak maliyetler iki baglikta

gruplanmaktadir: Acik maliyetler ve Ortiik maliyetlerdir. Burada agik maliyetler
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hesaplanabilen fiili maliyetleri, ortiik maliyetler de sahip olunan kaynaklarin firsat
maliyetini ifade etmektedir. Davranissal iktisat¢ilar “Batik maliyet” adinda bir maliyet
cesidini de literatiire katmislardir (Soyer, 2018: 86). Iktisatta “Batik maliyet”, daha dnce
O0denmis olan ve geri doniisii miimkiin olmayan maliyet tiirlidiir. Yani 6rnegin; bir
fabrika yeni bir ekipmana 2 milyon dolar yatirim yapmis olsun, alinan bu ekipman
fabrikaya fayda saglamiyor olsa da geri doniis miimkiin degildir. Bdyle bir sonug
kesinse, isletmenin bu makine veya ekipman i¢in yaptig1 yatirim bir batik maliyettir.
Giinliik hayatta birgok kisi ¢ogu kez batik maliyet yamilgisina ugramistir. Ornegin;
lokantaya giden bir¢ok kisi, doydugu halde yemek bitmediyse veya 6denmis menii igin
servis hala devam etmekteyse kisi yemeye devam eder boylece yemek i¢in ddenmis
olan para bosa harcanmamis olur (Duyar, 2018).

Batik maliyet yanilgis1 yatirim kararlarinda oldukga sik goriilmektedir. Ciinkii
bireyler ya da isletmeler yatirima baslarken isabetsiz kararlar aldiginda, harcadiklari
paranin bosa gitmemesi i¢in “Zararin neresinden donersek kardir” demek yerine
yatirimi  slirdiirme egilimindedirler (Demir, 2018: 122). Batik maliyet yanilgisi,
ekonomide, siyasette, gilinlik hayatta sik sik karsi karsiya kalinan bir durumdur.
Onceden alinan kararlarin yanlis oldugu anlasilmasina ragmen cok farkli gerekcelerle o

karar1 stirdliirmek beraberinde bir¢ok hatay1 da getirmektedir.

1.6.2. Cerceveleme Etkisi

Kararlar alirken rasyonellikten uzaklagsmaya neden olan 6nemli etkilerden biride
cerceveleme etkisidir. Ayni durumu ifade eden olaylarin anlatilis, sunulus ve ifade edilis
bicimindeki alg1 yonlendirmeleri ile farkli sonuglar ortaya ¢ikaran duruma cergeveleme
etkisi denilmektedir. Bu durum rasyonel tercih teorisini bozan bir durumdur.
Cerceveleme etkisi; bireylerin ekonomide, sosyal ve siyasal hayatta, pazarlama ve
reklam alanlarinda ve daha bir¢ok alanda sik sik maruz kaldig: bir etkidir ve bu etkiyi
aciklamak i¢in bir¢ok caligsma yapilmistir.

Bireylerin karar alirken diistiikleri bu g¢erceveleme tuzagi Tversky ve
Kahneman’in 1981 yilinda yayinlanan “The Framing of Decisions and the Psychology
of Choice” isimli eserinde asagidaki gibi agiklanmaktadir (Tversky ve Kahneman, 1981:
453).
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Problem 1: Amerika’da beklenmedik bir sekilde ortaya ¢ikan bir Asya hastalig
salgiindan dolay1 600 bireyin hayatinin son bulmasinin beklendigini varsayalim. Hasta
bireyleri hayatta tutmak amaciyla farklt 2 program isleyisinin gerceklestirilmesi

planlanmakta olsun.

v A programimin uygulanmasi neticesinde, 200 kisinin hayati
kurtarilmaktadir.
v B programinin uygulanmasi neticesinde, 1/3 olasilikla 600 kisinin hayati

kurtarilacak olup, 2/3 olasilikla hi¢ kKimse hayatta tutulamayacaktir.

Bakildiginda her iki programda da kurtarilacak kisi sayis1 ayni olmasina ragmen
152 kisiden cevap verenlerin %72’si A programini secerek risk durumundan kagmis ve
%28’1 B programini se¢mistir.

Problem 2: Burada baska grup igin iki tercih hakki verilmesi durumuna ragmen,
siklarin igeriginde farklilagsmaya gidilerek sunulmustur.

v C programinin uygulanmasi durumunda, 400 kisi 6lecektir.

v D programmin uygulanmasi durumunda, 1/3 olasilikla hi¢ kimse
6lmeyip, 2/3 ihtimalle de 600 birey 6lecektir.

155 katthmcimin yanitladigi problem 2’de ise katilimcilarm, 9%22’si C
programini se¢gmis %78’ de D programini se¢mistir. Katilimcilarin risk almalarinin
nedeni kayip durumunun olmasindandir. 1. Problemde riskten kagan bireylerin
cogunlukta olmasi, 2. Problemde risk alan bireylerin ¢ogunlugu olusturmast mithim bir
noktayr ifade etmektedir. Ilk problemdeki ¢ergeve hayatta kalma ifadesinden
kaynaklanan bir pozitiflik katarken, ikinci problemdeki cergevedeki 6lim ifadesi
olumsuz bir durumu yansittigr i¢in 6nemli bir etki saglamistir. Bu g¢alismada da
gOriildiigii gibi programlarin sunulusundaki algilar katilimcilarin nihai tercihlerine etki

etmektedir.

1.6.3. Cipalama Tuzag

Bireylerin daha ©nceki Dbilgileri, tecrubeleri ve izlenimleri c¢ercevesinde
gelecekteki kararlar1 ve disiincelerini belirlemeye c¢alistigi etkiye ¢ipa etkisi

denilmektedir. Glinliik yasantida farkinda olmadan sik sik rastlanilan bir durumdur. Bu

etkinin ¢ipalama seklinde isimlendirilmesinin sebebi bireylerin gergeklestirdigi
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tahminlerin daha 6nceden hangi sayiy1 belirlediyse o sayiya yakin tahminleri ifade
etmesindendir. Ornegin; kisiler arsa veya arazi satin alirken ne kadar fiyat ddemesi
gerektigini daha Once arsaya olan talepteki fiyat1 baz almaktadir. Arsaya talep edilen
fiyat yiiksek ise, kisilerin {izerinde arsanin ¢ok kiymetli oldugu hissi olugsmaktadir ve
arsanin esas fiyati yliksek degilse bile bu his stirmektedir (Kahneman , 2015: 140). Cipa
etkisine gunliik hayattan verilecek bircok 6rnek bulunmaktadir. Ornegin; bir tiiketici
diisiiniin LCD televizyon almaya karar vermis ve teknolojik mallar satan bir magazaya
girerek istedigi diizeydeki bu televizyonun 4.500 TL’den satildigin1 6greniyor. Bu
iriiniin diger magazalardaki fiyatin1 bilmeyen tiiketici i¢in 4.500 TL edindigi ilk fiyattir.
Ne zaman televizyonu bu fiyattan almaya karar verirse bu karar o anda satin almayi
diisiindiigii televizyon i¢in ¢ipa tuzagi yaratmaktadir. Edinilen ilk fiyat rastgele olsa bile
zihinde yer ettigi igin ¢ipa etkisi gostererek sonraki kararlarda etkili olmaktadir (Ariely,
2017: 52). Cipalama etkisine bir diger drnek olarak, 15 yildan gok deneyimi olan Alman
yargi¢larla yapilan galisma gosterilebilir. Yargiglar, bir magazada hirsizlik yaparken
suglistii edilen hirsiz kadinin dosyasini inceleme sonrasinda her seferinde 3 ya da 9
gelecek bigcimde ayarlama yapilmis bir ¢ift zar attilar, daha sonra kadina verilecek
cezanin ay olarak attiklar1 zardan diisik mii yoksa yiliksek mi oldugunu sdylemeleri
istendi. Ortalama, 9 atanlar verilecek hapis cezasini 8 ay olarak belirledi ve 3 atanlar ise
verilecek hapis cezasini 5 ay olacak sekilde belirlemislerdir (Kahneman , 2015: 146).
Tiiketici goziiyle bir degerlendirme yapilacak olursa, tiiketicilerin yogun olarak
maruz kaldig1 pazarlama araglarinda ve reklam platformlarinda gordiikleri ve
duyduklar1 baskinin etkisiyle rasyonel davraniglar sergilemesi miimkiin olmayan bir
durumdur. Piyasadaki aktorler bu cipa etkisi ile tlketiciler tizerinde kararlarina yon
verdirecek hamleler yapabilmektedir. Boylece tiiketicinin 6zgiir ve akilc1 hareket etmesi

olanak dis1 kalmaktadir.

1.6.4. Sahiplik Tuzag

Insan hayatinda “Deger” kavrami ¢ok &nemli olmakla birlikte sahiplenme
duygusu da bu kavramin arka planini olusturmaktadir. Insanlar ¢ogu zaman aldiklar

kararlarda sahiplik duygusuna maruz kaldiklarindan dolay:1 rasyonel kararlar vermekte

zorlanmaktadirlar. Gerek maddi degeri olan gerekse manevi degeri olan her tiirlii

31



nesneye karsi  sahiplik  hissetmek  bireyleri  gercek¢i  kararlar  almaktan
uzaklagtirmaktadir.

Ulusal, kisisel ya da her alanda sahiplenme varliklara ek bir deger
kazandirmaktadir. insanlarin ¢ogunda bayrak, milli mars, mezun olunan okul, sahip
olunan araba, tutulan takimlar vs. gibi degerler sahiplenmenin etkisiyle daha 6nemli bir
konumda bulunmaktadir. Tam olarak da bu noktada su soru akillara gelmektedir:
Insanlar daha fazla deger verdiklerine sahip olmayi sectiklerinden dolay1 sahip
olduklarini, sahip olmadiklarina gore daha fazla degerli géormekte degiller mi? Bu soru
baslangigta hakli bir soru gibi gérinse de esas durum boyle degildir. Soyle ki insanlarin
kendi hiir kararlartyla se¢gmedikleri; iilke, cinsiyet, 1k, dil vb. gibi durumlarda da ayni
durum gecelidir. Bu sebeple insanlar ayni seye sahip olmadan oncekine gore sahip
olduktan sonra daha fazla deger vermektedir. Bu etki 6zellikle pazarlama stratejilerinde
onemli bir faktor olarak kullanilmaktadir (Demir, 2018: 106). Sahiplik etkisinin ve
duygusunun 6neminin farkinda olan firmalar bu pazarlama stratejisini etkin olarak
kullanmaktadir. Firmalarin deneme tanitimlarin1 gerceklestirmelerinin sebeplerinden
birisi sahiplik tuzagidir. Ornegin; sirketler televizyon kullanan tiiketicilere tanitim
amaciyla belli bir siire gecerli ve esas fiyatindan ucuza genis hizmet igeren (yani
sinema, ¢izgi film, belgesel, animasyon, spor kanallar1 dahil olan) paketi takdim ederler.
Deneme siiresi bitince bu paketin fiyati1 yiikselse bile tiiketici aldigi bu hizmetlere
alistig1 ve bu kanallar1 kaybetmek istemedigi i¢in fiyattaki artis1 dGnemsememeye baslar
ve devam etmek ister. Bu durum tiiketiciler agisindan 6nemli bir tuzaktir (Ariely, 2017:
149).

1.6.5. Tahmin ve Ongorii Tuzag

Genel olarak insanlar gelecek icin isabetli kararlar verebilmek adina 6ngorilerde
bulunmaya egilimlidirler. Insanlar hayati boyunca bircok konuda &zellikle de
belirsizligin s6z konusu oldugu durumlarda tahminler yapar ve 6ngoriilerde bulunur, bu
durumda da bazi yanilgilara diismek kaginilmaz hale gelebilir.

Hammond vd. (1998: 55-57) bu yanilgilari; asir1 giiven, asir1 ihtiyat ve hatirlama
tuzag olarak ii¢ baslikta ifade etmislerdir.
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v Asirt giiven tuzagi: Karar vericilerin kararlarina olan agir1 giivenin neden
oldugu bir yanilgidir. Bu giiven alinan kararlarda hata paymni yiikseltip kayiplara
sebebiyet vermektedir. Kayba sebep olacagi bilinmekte olan bir kararin alinmasi
genellikle karar verenin asir1 giiveni neticesinde goérulmektedir.

v Gereginden fazla ihtiyat tuzagi: Gereginden fazla giiven ne kadar yanlis
kararlara sebebiyet veriyorsa gereginden fazla ihtiyatta bir o kadar yanilgi
olusturmaktadir. Karar verenler, kayiptan kagmak i¢in asir1 temkinli hareket
etmektedirler fakat bu durum bazen karsilasilan firsatlar1 degerlendirme konusunda
yanilg1 olusturmaktadir.

v Hatirlama tuzag: Insanlar kararlar alirken gegmiste yasanilan
durumlardan etkilenmektedirler. Ornegin; bir firmanm ge¢miste yaptigi bir yatirim bu
firmay1 kayba ugratmis ise bu firmanin bir sonraki yatirim karar1 kazancl bir yatirim
bile olsa ge¢miste yapilan yatirnmin olumsuz sonuglari nedeniyle firma yapacagi
yatirimi yapmaktan ¢ekinebilir (Hammond vd., 1998: 55-57).

Davranigsal iktisat kapsaminda yapilan deneysel ¢alismalar tiiketiciler ile ilgili
genel bazi 6nemli davranissal isleyisleri ortaya koymustur: (Erman, 2019: 35-36)

> Tuketiciler karar verirken zihinsel gayret ve zaman gerektiren
coziimlemeler yapmaktansa seri kararlar almaya yatkindirlar. Seri kararlar alabilmek
icin de zihinsel kisa yollara basvurulup karsilastirma yapilmaktir ve tiiketiciler
karsilagtirma yapar iken var olan segenekler i¢inde gorece olarak daha iistiin ve faydal
olacak olana yonelme istegindedir.

> Tiketicilerin bedavanin etkisi ile satim alimlar gergeklestirdikleri
gozlemlenmistir. Tiiketiciler, ayn1 olaylara farkli sunulus tarzlarindan dolayr farkli
reaksiyon gosterebilmektedir. Bu durum rasyonellik varsayimimin gegerli olmadigini
gosteren énemli durumlardan cerceveleme etkisini gdstermektedir.

> Tiiketiciler belirsiz ve riskli olan durumlarda gelecege yonelik kararlar
verirken ise beklenen fayda teorisinin mutlak rasyonel ve matematiksel denklemlere
dayanan hesaplamalarin Gtesinde psikolojik ve digsal unsurlarin etkisinde hareket
etmektedir.

> Tiiketiciler psikolojik ve digssal unsurlarin etkisi altinda kesin olan
seceneklere daha fazla 6nem vermekte, kazang mevzubahis oldugunda riskten kaginan,

kayip mevzubahis oldugunda riski seven davranislar sergilemektedir.
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> Kayiplar kazanglara oranla daha fazla deger goriip kayiplarin sebep
olacag iiziintii kazanglarin saglayacagi mutluluktan biiyiik olmaktadir.

> Tiiketici kendilerine ait olan bir iiriine olmasi gereckenden daha fazla
Onem verir ve ucuz fiyata aldigi halde satacagi zaman pahali satmaya egilimlidir.

> Tiiketiciler karar alacaklar1 zaman daha 6nceden edindikleri bilgiler veya
tecriibeler 151831nda tahminler yaparak duyup ya da deneyimledigi seylerin etkisinde

kalmaktadirlar.
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IKINCi BOLUM

TUKETICIi DAVRANISI TEORISi VE TUKETiCi DAVRANIS
MODELLERI

Tiiketici davranisi teorisi ve tiiketici davranis modelleri baslikli bu boliimde,
oncelikle tiikketim ve tliketici kavramlar1 ele alinip sonrasinda tiiketici davraniglar1 ve
Ozellikleri, tiiketici satin alma karar siireci ve tiiketici davranislarini etkileyen kisisel,
psikolojik ve sosyo-kiiltiirel faktorler tizerinde durulmaktadir. Son olarak ise geleneksel

tiikketici davranis modelleri ve modern tiiketici davranis modelleri agiklanmaktadir.

2.1. TUKETIM VE TUKETICi KAVRAMI

Insanlar ve diger tiim canlilar hayatlarin1 siirdiirmek amaciyla tiiketim
yapmaktadirlar. Bu tiikketim, diinyaya gelis ile baslayarak hayat boyu devam etmektedir.
Insanlar haricinde yasayan tiim canlilarmn, tiiketim yapabilmesi icin gereksinim
duyduklart hemen hemen her sey dogada hazir vaziyette bulunmaktadir. Doga kendini
yeniledigi i¢in bu canlilarin gereksinimleri de yenilenerek tiretimi gerceklesmektedir.
Fakat insanlar icin durum boyle olmamakla birlikte tiketim, Gretimi zorunlu hale
getirmektedir.

Tiiketim ve tiiketici unsurlart iktisat bilimi i¢in Onemli unsurlar1 ifade edip
ozellikle mikro iktisadin temel unsurlarini olusturmaktadir. Soyle ki tiiketim olmadan
tiretimin hi¢gbir anlam1 olmaz. Tiiketiciler, serbest piyasa ekonomilerinde 6nemli bir role
sahiptir. Dolayisiyla iiretim yapan firmalar, liretim faaliyet plan ve programlarini
tilkketici davraniglarini inceleyip tiiketici tercih ve taleplerini belirleyip bu dogrultuda
dretimini sekillendirmek zorundadir. Firmalarin 6nem gostermesi gereken en Onemli
hedef tuketicilerin az tercih edip ve az talep ettikleri trinleri az, daha ¢ok talep ve tercih
ettikleri mallar1 da fazla tiretmek olmalidir (Lebe, 2006: 4).

Diinyada hakkinda ekonomik aktivitelerden s6z edilen ve tiiketimi
gerceklestirmek igin Uretimde bulunan en énemli canli insan olmustur (Cekic, 2016: 4).
Tiiketim, sadece yeme ve igme faaliyetleri ile smirli bir durum degil biitiin maddi ve
manevi ihtiyaclart kapsar. Yani tiiketim, tiiketicinin her tiirlii istek ve ihtiyaglarim

karsilayip tatmin eden bir siireci ifade etmektedir.
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Ihtiyag ve istek kavramlari birbirinden farkli iki kavramdir. Ekonomi
literatiiriinde iktisat kavraminin genel tanimi, kit kaynaklarla sonsuz/sinirsiz isteklerin
ve ihtiyaclarin karsilanmasi olarak ifade edildigi goriiliip bu noktada istek ve
ihtiyaclarin ayr1 kavramlar oldugu literatiirde de kabul goéren bir gercek oldugu
anlasilmaktadir (Bakirtas ve Demirhan, 2015: 78). Bu noktada ihtiyag ve istek
kavramlarini anlamak ve aralarindaki farki gérmek gerekmektedir.

Ihtiyac ve istek, tiiketimi aciklamada birbirine muhtag iki terimi ifade
etmektedir. Ihtiyaglar herhangi bir seyin olmadiginin farkina varilmasi ile ortaya
¢ikmaktadir (Odabasi, 2017: 10). Insanlar dogumundan 6liimiine kadar, ¢ok sayida ve
cok cesitte olan ihtiyaclarint gidermek i¢in ¢alisip ¢abalamaktadir. Bir yerde hayatin
anlamini da ifade eden bu ihtiyaglar hayatin siirekliligini saglamaktadir. Genel anlamda
ithtiya¢ kavrami su sekilde tanimlanmaktadir: “Karsilandig1 zaman haz ve zevk veren,
kargilanmadig1r zaman aci ve iiziintii duyulan, hatta yasamin devamini tehlikeye sokan
duygulara ihtiyag” denilmektedir (Dinler, 2012: 12).

Abraham Maslow’un 1943°teki calismasinda ihtiyaclar hiyerarsisi olarak
isimlendirdigi modelinde, insanlarin gereksinimlerinin belirli bir hiyerarsik siralamaya
gore karsilandig belirtilmektedir (Cekic, 2016: 7). Maslow, bireylerin hayatlarinda bazi
hedefler koydugunu ve bu hedefler ekseninde kararlar aldigini ifade etmektedir. Bu
kapsamda ihtiyaglar hayatin her alaninda hedeflere ulasilmasi i¢in yapilmasi gereken bir
olguyu ifade etmektedir. Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi teorisinde ihtiyaglar 5
kategoride smiflandirilmistir. Bu teoride, bireylerin hayatlarinda koyduklar1 hedeflere
ulasmak i¢in bazi ihtiyag¢larinin  ve isteklerinin oldugunu ve bunlarin
smiflandirilabilecegi ifade edilmistir (Kula ve Cakar, 2015: 194). Bireylerin ihtiyaglari
hiyerarsik olarak basamaklanmis olup bir {ist basamaga ge¢cmek icin alttaki
basamaklardaki ihtiyaglarin yeterince karsilanmis olmasi gerekmektedir. Dolayistyla bu
teoriye gore, Sekil 2’ de gosterilen ihtiyaglar hiyerarsisi piramidinin en Ust
basamagindaki kendini gergeklestirme ihtiyacinin karsilanmasi igin; piramidin en alt
basamaginda bulunan fizyolojik ihtiyaclar ile baslayarak, giivenlik ihtiyaci, sosyal

ihtiyaclar ve saygi ihtiyacinin saglanmis olmasi gerekmektedir.
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Sekil 2: Maslow’un Ihtiyaglar Hiyerarsisi Kurami

Kendini
Gergceklestirme

Kaynak: Eroglu, 1998: 46

Istek kavrami ise ihtiyaclar vasitasiyla ortaya c¢ikip ihtiyaclarin nasil
saglanacagint belirlemektedir. Yani istek; ihtiyaclarin tatmini ve karsilanmasi igin
yapilan segimler olarak tamimlanmaktadir. Istek, mal ve hizmetlerin talep edilmesini
saglar ve satin alma gerceklesir ama satin alma eylemini gergeklestirmek i¢in sadece
talep etmek yeterli degildir para gibi satin alima giiciine sahip olmak da gerekmektedir
(Odabasi, 2017: 10).

Tiiketim, ihtiyacin karsilanmasi durumunun ¢ok Gtesine ge¢ip hayatin merkezine
yerlesmistir. Ekonomide pazarin olusmasinin ana etkenlerinden biri tliketimdir.
Gereksinim bir nesneye yoneldiginde, satin alma arzusuyla birlikte istege doniisiip
ekonomik bir anlam tasimaktadir (Dal, 2017: 2).

Tiiketim, insanlik tarihinden giinlimiize kadar farkli anlamlar yiiklenerek
olugmus bir yapiya sahiptir. SOyle ki tiikketimin gerceklesmeye basladig eski caglarda
insanlar zaruri gereksinimleri karsilamak igin gaba gosterirken, giiniimiize gelindiginde
hem zaruri gereksinimleri hem de zaruri olmayan fakat istek ve arzu duyulan hemen
hemen her gereksinimi karsilamak amaglanmaktadir. insanlarin gereksinimleri, istekleri

ve arzular tiiketimin itici gii¢leri arasindadir denilebilir (islamoglu ve Altunisik, 2017:
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3). Bu kapsamda zaruri olmayan istek ve arzularin degisimi ve donilisiimii beraberinde
tilketim anlayisinin da degigsmesine neden olmustur. Boylece giiniimiize kadar tiiketim
kavramu bir¢ok farkli tanimla ifade edilmektedir.

Celik’e gore tiiketim, ekonomik mal ve hizmetlerin bireyin ihtiyaglarinin
dogrudan karsilanmasi i¢in dogrudan kullanimidir (Celik, 2013: 14). Tirk Dil Kurumu
tiketimi, “iiretilen veya yapilan seylerin kullanilip harcanmasi, yogaltim, istihlak,
iretim karsit1” seklinde tanimlamaktadir (TDK, t.y).

Tiiketim kavrami en sade bi¢cimde, ihtiya¢lar1 gidermek amaciyla ¢esitli mallara
ya da hizmetlere erismek i¢in yapilan eylemleri kapsayan kompleks bir sireci ifade
etmektedir. Tlketime neden olan durumlar, yeme-igme, barinma, giivende olma,
kendini gerceklestirme, 6zsaygiyr koruma ya da yiikseltmek isteme, statii sahibi
olabilme, takdir edilme, deger gérmek isteme vb. gibi gereksinimlerdir. Insanlar
tiketimi gerceklestirirken fiziksel ve psikolojik gereksinimlerini tatmin etmeye
yonelirler ve bu yonelim sonucu gereksinimlerini bazen elde etmek bazen de yok etmek
istemektedirler (Bakir ve Celik, 2013: 47).

Tiiketim, salt mekanik bir silire¢ olmadigindan dolay:1 kiiltiirel degerlerden,
sembolik ifadelerden ve imgelerden izole edilerek diisiiniilemez. Uriinler, tiiketimin
devamliligin1 ve stirdiiriilebilirligini saglamaya dayali olarak psikolojide bireysel ve
toplumsal tutumlar1 bigimlendirmede kullanilan Geleneksel ve edimsel kosullanma
yontemleriyle psikanalitik surecler eliyle biling maniplle edilip bircok sembol
lizerinden tiiketicilere pazarlanmasi gerceklestirilmektedir. Uriinlerin belirli kisilik
tirleri ile Ozdeslestirilerek gosterilmesi aile igi rollerin ve c¢evrede bulunan rol
modellerin yerine farkli kimliklerin, yasam stilleri ve bos zamanlar1 degerlendirme
sekillerinin tiiketim {izerinden bigimlendirilmek istendigi goriilmektedir (Oztlirk, 2013:
153).

Tuketim glinimuzde yeni bir ideoloji olarak gorulmekle birlikte bireylerin ne
kadar fazla tliketim gergeklestirirlerse o kadar fazla huzur, refah ve mutluluk
duyacaklarim1  diiglinmeye sebep olmaktadir. Giinimiiz diinyasinda  zaruri
gereksinimlerin beraberinde, zorunlu olmayan liks tuketim, marka tiiketimi vb. bircok
tiketim gorilmektedir (Odabasi, 2017: 7). Geg¢miste ¢ogunlukla zaruri tiiketim
ihtiyaglarinin doyumuna yonelik bir eylem olarak ifade edilen tiketim, ginumizde

zaruri tuketimin otesine gecip psikolojik, sosyolojik, sembolik ve kitlesellik yonuyle 6n
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plana c¢ikmaktadir. Teknoloji, iletisim ve ekonomide meydana gelen gelismeler ve
sosyal degisimler paralelinde veya ekonomideki arz-talep dengesi kapsaminda tiiketimin
toplumsal hayattaki gorece onemi ve degeri de degisiklige ugramistir. Gegmiste zaruri
tikketim mallar1 arasinda olmayan fakat giinlimiizde zorunlu tiiketim kategorisinde yer
alan bircok {iriin goriilmektedir. Ornegin; eskiden ¢amasir ve bulasik makinesi, stiplirge
makinesi vs. Urlnler ¢ogu aileler i¢in liiks iriinler olarak diisiiniilirken, ginimize
gelindiginde mecburi iiriin olarak gorilmektedir. Postmodern egilimlerle beraber
tiketime yiliklenen anlamlar daha da degisip postmodern kultlrin etkileriyle de
tilketicilerin satin alma kararlar1 da degisime ugramistir. Yasanan degisim siireci
pazarlama stratejilerinde de degisimi kagimilmaz kilmistir (Azizagaoglu ve Altunisik,
2012: 34-35).

Geleneksel pazarlama stratejileri ve yontemleri iiretici ile tiiketici arasinda tek
yonli bir iletisim olusurken, teknolojideki ve iletisimdeki hizli atilimlar beraberinde
Internet’in yayginlasmasini saglayip bu dogrultuda ¢ift yonlii bir iletisim siirecine gegisi
saglayarak tiiketici ile iletisimin daha da 6nemsendigi, pazarlama iletisimi faktorlerinin
etkin ve biitiinlesmis bir kapsamda kullanilmasi durumu ortaya g¢ikmistir. Yani,
firmalarin pazarlama stratejileri, sistemin bugiine kadar alisilagelmis tek yonlii
iletisiminden siyrilarak “Dijital Diinyanin” sundugu imkanlar neticesinde {iiretici ile
tilketici arasindaki iletisim aginin organize edilmesi ve ayni zamanda isleyisinin de
dijital alana dogru kaymasina zemin olusturup “Dijital Pazarlama” olarak adlandirilan
yeni bir pazarlama yontemini ortaya cikarmistir. Bu yeni yodntem; internet, mobil
platformlar ve sosyal medya araclari ile hedef kitleyle iletisimi en etkin hale getirip,
verileri toplama, 6lgme ve degerlendirme agisindan teknolojinin sagladigi olanaklar ile
daha net sonucglarin elde edilmesine neden olup firmalara yol gosterecek veriler
olusturmay1 saglamaktadir (Bulunmaz, 2016: 351). Giinimiiz kosullarinda firmalar
pazarlama stratejilerinde hedef kitleyle iletisimin en {iist seviyede tutuldugu ve
teknolojideki ilerlemelerin, sosyal medya araglarinin, e-ticaret ve mobil platformlarin
yani, dijital ortamin sagladig1 pazarlama imkanlarmin takip edilip etkin bir sekilde
kullanilmasini iceren stratejiler uygulamasi rekabetin yogun oldugu bu doénemde

kaginilmaz bir hal almistir.
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Tlketim kavraminda oldugu gibi tiiketici kavrami i¢inde farkli bakis agilariyla
yapilmig bir¢cok tanim bulunmaktadir fakat, en basit anlamda tiiketimi gerceklestiren
bireylere tlketici denilmektedir.

Tiiketici kavrami1 TDK ‘ya gore, “Mal ve hizmetlerden yararlanan, satin alip
kullanan, tiiketen kimse, miistehlik, {iretici karsit1” olarak tanimlanmaktadir (TDK, t.y).
Tiiketici; gereksinim, arzu ve isteklerini karsilayabilmek amaciyla iirlin ve hizmetleri
satin alip kullanan veya satin alimimi gergeklestirme Kkudretine sahip bireylerdir
(Karabulut, 1981: 11).

Sanayideki ve teknolojideki gelismelerle beraber hayat tarzlarmin degismesi
tiiketici kavraminin yaninda misteri ve alici gibi kavramlarin da ortaya ¢ikmasina neden
olmustur. Tuketiciler, misteriler ve alicilar bazi ¢alismalarda birbirlerinin yerine
kullanilmakta olup esasinda bu iic kavraminda birbirinden ayrilan anlamlari
bulunmaktadir (Cekig, 2016: 9). Belirli bir isletme, magaza ya da firmadan devamli bir
sekilde mal veya hizmet satin almin1 gergeklestiren tiiketici, miisteri seklinde ifade
edilmektedir. Bu anlamda bakildiginda firmalar i¢in miisteriler cok dnemlidir. Yani her
tiiketici miisteri olmayabilir (Islamoglu & Altunisik, 2017: 5). Alici ise; mal, iiriin veya
hizmeti tiketmek zorunda olmamakla birlikte bu mal ve hizmeti hem kendi sahsi
ithtiyaclari i¢in alabilir hem de kendi sahsi gereksinimlerinden bagimsiz farkli durumlar

icin kullanim1 saglamak amaciyla da alabilmektedir.

2.2. TUKETICi DAVRANISI VE OZELLIKLERI

Gunumuzde tuketim, tlketici ve tiikketici davraniglart konulari birgok bilim
dalin ilgi alan1 olma 6zelligine sahiptir. Ozellikle tiiketici davranis1 konusu farkli
birgok alanda calisan bilim adamlarinin ilgi alan1 olup lizerinde arastirmalar yapilan bir
alan1 ifade etmektedir. Tiiketici davraniglari bilhassa sosyoloji, psikoloji, ekonomi,
isletme ve pazarlama alanlarinda siklikla lizerine arastirmalar yapilan bir konudur.

Genel anlamda piyasadaki tiiketicinin davranig, tutum ve eylemlerini arastiran
disiplinler aras1 bilim dali, tiiketici davranmisidir. Biitiin isletmelerin satis stratejisinin
unsurlarindan birini tiiketici ve dolayist ile tiiketici davranisi olusturmaktadir. Bu
nedenle isletmeler tiliketicileri iyi gozlemlemek ve davramiglarini incelemek

durumundadirlar (Rizaoglu, 2004: 70). Tiketici hareketleri psikolojik, duygusal,
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fiziksel ve cevresel unsurlarin etkisinde gerceklesmektedir. Tiiketici davranist disiplini
tilkketicilerin zaman, mekan, enerji ve biitge gibi sinirli kaynaklarini tiiketim yaparken
nasil kullandigini incelemeye ¢alismaktadir (Lebe, 2006: 7).

Tiiketici davranis1 koken olarak uzun yillar énceye dayanmaktadir. Amerikan
ekonomist ve sosyolog Thorstein Veblen tiikketim konusunu 1899 yilinda ele almistir.
Ayrica 1950’lerde Freud felsefesi motivasyon arastirmacilari tarafindan da kullanilmis
bir kavramdir (Akgin, 2008: 1). Tiiketici davranis1 kavram olarak ise esasinda yeni bir
disiplindir. Pazarlama biliminin bir alt disiplini olarak goriilen tliketici davranisi,
ozellikle 1960’11 yillardan itibaren ayri bir arastirma alan1 olarak goriilmeye
baglanmistir. Tiiketicileri anlamaya yonelik teorik yaklagimlar iizerine Howard ve Sheth
1969 yilinda The Theory of Buyer Behavior, Kassarjian ve Robertson 1968 yilinda,
Perspectives in Consumer Behavior isimli ¢alismalar1 ile literatlre 6nemli eserler
kazandirmislardir. Bu yillarda tiiketicileri anlamak i¢in daha (Sommers ve Kernan 1967,
Newman 1966; Zaltman 1965) bir¢ok calisma yapildig1 goriilmektedir (Macinnis ve
Folkes, 2010: 900).

Tiiketici davranislarinin Oneminin firmalar, sirketler, isletmeler ve bir¢ok alan
tarafindan anlasilmas1 sayesinde literatiire onemli kaynaklar gegmistir. Ozellikle
pazarlama alaninda calisan arastirmacilar tiiketicilerin neden, nerelerden ve ne kadar
uriin ve hizmet satin aldigin1 6grenmek agisinda arastirmalar yapmaktadirlar (Akgin,
2008: 1). Firmalarin birincil hedefi maksimum kéar elde etmektir bu hedef ancak
tiiketicilere satis yaparak gerceklesebilmektedir. Firmalarin kér1 satislara bagli olarak
artip ya da azalmaktadir, satislar da tiiketiciler belirlemektedir. Buradaki satislar sadece
iirlin ve hizmetleri degil ayn1 zaman da fikirleri ve diislinceleri de ifade etmektedir. Bu
acidan bakildiginda tiiketici davranislart pazarlama, isletme, iktisat gibi alanlarin
disinda sosyoloji, psikoloji, siyaset ve daha birgok alan i¢in 6nemli ve elzemdir. Fakat
caligma alan1 insan olan tiim bilim dallarinda arastirmalar ve ¢alismalar yapmanin zor
oldugu gibi bu alanda da arastirmalar yapmak o kadar da kolay bir is degildir. Ciinki
tiiketicinin tercihleri insan psikolojisi, yer, zaman, mekan ve daha bir¢ok etkene bagh
olarak siklikla degisim gostermektedir.

Tiiketici davraniglari, eskiden yalnizca tiiketicilerin mallar1 nasil satin almaya
karar verdikleri ile ilgili olarak incelenmekteydi. Bu siireg tiiketicinin satin alma oncesi,

satin alma ve tiiketimi gerceklestirdikten sonraki etkinlikleri iceren siirecini biitiiniiyle
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ele almadigindan dolay1r eksik kalmaktadir. Gilinlimiizde ise tiiketici faaliyet ve
etkinliklerinin biitiinii ele alinarak tanimlamalar ve incelemeler yapilmaktadir. TUketici
tutumu; tiketicinin mal ve hizmet satin alimi, kullanimi ve ortadan kaldirilmasi
seklindeki faaliyetleri olustururken olusan duygu, zihin ve davranis reaksiyonlarinin
bitunlnd iceren bir siureci icermektedir. Sekil 3’teki gorselde de goriildiigi iizere
tilkketici davraniglari, tiiketici etkinlikleri ve tiliketici tepkileri birbirleri ile dogrudan

iligkilidir ve bu iliski iki yonlii bir iligkidir (Kardes vd., 2011: 8).

Sekil 3: Tiiketici Davraniglari, Etkinlikler ve Reaksiyonlar Bag1

TUKETiCi DAVRANISLARI

TUKETICI ETKINLIKLERI TUKETICI
-Satin alim REAKSIYONLARI
-Kullanim\Tuketim — 'DU_YQU
-Yok Etmek - Zihin
-Davranis

Kaynak: Kardes vd., 2011: 8.

Tiiketici davranig1 alaninda yapilan ¢aligmalarda cevap aranan bazi sorular
bulunmaktadir. Bu sorular Sekil 4’teki gorselde goriildiigii gibi tiiketicilerin satin aldig1
mal ve hizmetlerin ne oldugu, kimin i¢in satin alindigi, nasil, ne zaman, ni¢in ve
nereden alindi1 sorular1 cevap aranan sorulardir. Ornegin; araba alacak olan bir
tilketicinin, arabay1 nasil, nereden, ne zaman, nigin alacaginin incelenmesi tiketicinin
satin alma davraniginin belirlenmesi i¢in gerekli olan énemli sorulardir. Bu baglamda
yapilan incelemelerde sorulara verilen cevaplar 1s18inda tiiketici davranigini etkileyen

unsurlarin neler oldugu konusunda birgok veri elde edilmektedir.
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Sekil 4: Tiiketici Davraniglar1 A¢isindan Cevap Aranan Sorular

(= )

o \
~
|

NEREDEN ?

TUKETICI J

~
=) ey 50
' [ NE ZAMAN ? ]

Kaynak: Islamoglu ve Altunisik, 2017: 10.

Tiiketici davraniglarinin bazi onemli Ozellikleri bulunmaktadir. Bu o6zellikler
asagida agiklanmaktadir (Wilkie, 1986: 10-20):

v Tuketici tutumu giidiilenmis bir davranist ifade eder.

Tiiketici davranisi hedefe ulagsmak igin giidiilenmis davranistir. Tuketiciler mal
ve hizmetlere ulagsmak icin yani gereksinimlerini, isteklerini karsilamak igin
davraniglarda bulunurlar. Tiiketicilerin davranislar1 arag, gereksinim ve isteklerin
tatmini ise amactir.

v Tiiketici davranmisi dinamik bir siirectir.

Tiiketici davranis1 dinamik parametrelere sahip bir silireci ifade etmektedir.
Ornegin, bir tiiketicinin bir ayakkabiya ihtiya¢ duydugunda model, fiyat ve kalite
aragtirmas1 yapmak daha sonra satin alma islemini gergeklestirmek alinan ayakkabinin
kullanilmast ve en son alinan ayakkabiyr degerlendirmek, iriiniin hakkindaki
goriislerini belirtme siireci dinamik yapida bir siiregtir. Tiiketici davranisinda sadece
satin alma siirecinin ele alinmasi eksik bir degerlendirmeyi beraberinde getirmektedir.
Satin alim Oncesi ve satin alim sonrast asamalari da objektif ve kapsaml
degerlendirmeler yapmak i¢in incelenmesi gereken agamalardir.

v Tiiketici davranisi ¢esitli faaliyetlerden olusur.

Tiiketici davranisi ¢esitli faaliyetlerden olusup bu faaliyetlerin neler olabilecegi
dikkat cekmektedir. Tuketicilerin birbirilerinden farkli diislinceleri, duygulari, kararlari,
tecriibeleri, tercihleri, begenileri ve degerlendirmeleri bulunmaktadir. Tiiketiciler bazen
planl olarak davranirken bazen de tesadiifii eylemler gergeklestirebilmektedir. Ornegin

planladig1 belirli bir iirlinii almak i¢in magazaya giden tiiketici bu {iriinii alip aklinda
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olmayan bagka bir iiriinle tesadiif iizere karsilasip o iiriinii de alabilmektedir. Yani
tiiketiciler bazen bilingli faaliyetlerde bazen de tesadiifi faaliyetlerde bulunmaktadirlar.

v Tlketici davranist karmasiktir ve zamanlama bakimindan farkhiliklar
gosterir.

Tiiketiciler birbirlerinden farkli, kendine 6zgii duygu ve diisiinceleri olup her
anlamda farkli tutumlar i¢inde bulunmaktadirlar. Tiiketicinin karar1 ne zaman aldig1 ve
stireci ne kadar slrede gerceklestirdigi farklilik géstermektedir. Karmasiklik durumu,
bir kararda etkili olan unsurlarin sayisim1 ve kararin zorlugunu ifade etmektedir. Bir
karar ne kadar karmasik ise o kadar ¢ok siirede gergeklesecektir demektir. Yani tiiketici
gorece onemli bir tiketim karar1 alacaginda uzun bir zaman ayirmanin gerektigini
o6ngormelidir. Tlketicinin karmasik ve zor kararlar almasi, daha ¢ok caba ve bilgiye
ithtiyag doguracaktir. Bu nedenle karar1 hizlandirmak ve karmagiklig1 ortadan kaldirmak
amaciyla, giivenilir tavsiyelere ya da daha dnce tecriibe edilmis marka veya magazaya
oncelik vermek gerekmektedir.

v Tiiketici davranist farkl roller ile ilgilenir.

Tiiketim siirecinde rol dagilimi ¢esitlilik gosterebilmektedir. Bir birey farkli
roller istlenebilmektedir. Mesela; kardesinizin satin aldigi bir saatten S0z edip sizin
icinde bir saatin gerekli oldugunu animsatarak tiiketim adimini baglatabilmektedir.
Sonra saat almak amaciyla magazalar, markalar gezilip satis elemanlarimin da
yonlendirmesiyle renk, tarz, boyut model, vb. gibi 6zellikler 1s181nda {iriine karar verilir.
Eger iirlinii alacak para bizde mevcutsa kendimiz, mevcut degilse de finansal destek
saglayan aile {iyeleri ya da arkadaslarin destegiyle iiriinii aliriz. Dolayisi ile kardesimiz
siire¢ baslaticisi, satis elemanlar etki edici, biz ya da finansal destek¢imiz satin alici
yine biz hem satin alict hem de kullanici olabilir.

v Tuketici davranugt cevre faktorlerinden etkilenir.

Tiiketiciler karar alirken birgok unsurun ve faktoriin etkisinde kalmaktadirlar. Bu
etkilerin bazilarim1 g¢evresel etkiler olusturup sekillendirmektedir. Bu cevresel etkiler
bazen uzun siiren bazen de kisa siliren etkiler birakmaktadir. Tiiketicinin iginde
bulundugu sosyal ortam, yasanilan yer, ulastig1 bilgiler, konjonktiir, hava durumu vb.
bircok dis etki karar almay1 olumlu veya olumsuz yonde etkilemektedir. Ornegin,
aligverise gitmeyi planlayan bir tiiketici hava kosullariin olumsuz seyretmesi sebebi ile

aligverisi iptal etmek istemesi, ya da salgin hastalik doneminde yapilan tiiketimler
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salginin etkisi neticesinde yapilmaktadir yine bir bagka 6rnek bankalarin diistik tasit
kredisi uygulamasi ile tiiketicilerin ara¢ alma isteginin artmasi ya da tam tersi tasit
kredisinin yiikselmesi ile arag almak isteyen tiiketicinin kararindan vazge¢cmesi gibi
ornekler verilebilmektedir.

v Tiiketici davranis: kisiden kisiye farklilik gosterebilir

Her bireyin kendine 6zgii kisisel 6zelliklerinin olmasi, tiikketim davranislarinin
da farkli oldugunu gostermektedir. Bu durum tiiketici davraniglarinin analiz edilmesini
gliclestirmektedir. Bireylerin tiiketim davraniglarini ve tercihlerini belirlemeye ¢alisma
gorevi ise isletmeler, firmalar ve pazarlamacilar tarafindan gergeklestirilmektedir.
Yapilan bu calismalarda tliketicinin zevk ve tercihlerine, ihtiyaglarina ve isteklerine
uygun bir bigimde politika izlemek ve elde edilen veriler 151¢inda plan ve program
olusturmak gerekmektedir.

Tuketici davraniglari, geleneksel iktisat diisiincesinin varsayimlarina dayali olan
modeller gercevesinde agiklanmaktadir. Rasyonellik varsayimi neticesinde tiiketiciler,
rasyonel davranan ve ekonomik olan bir birey olarak betimlenmektedir. Soyle ki bu
varsayima gore tiiketici ekonomik karar aldiginda, var olan geliri ile maksimum fayda
ve minimum maliyet elde edecegi mal ve hizmetleri satin almaktadir. Geleneksel
iktisadin rasyonellik varsayimina gore, tiiketiciler ayn1 zamanda satin alacagi mal ve
hizmetler ile ilgili tam bilgiye sahip olup bu bilgileri aktif olarak kullanan ve digsal
etkilerden etkilenmeyen rasyonel tutumlar sergileyen bireylerdir. Fakat bu iktisadi
davraniglarin zaman igerisinde gercek hayatla bagdagmadigi konusunda elestirilere
maruz kalmistir. Bu noktada davranigsal iktisatcilar geleneksel iktisat¢ilardan farkli
olarak tiiketici davraniglarini farkli bir pencereden tanimlamaktadirlar.

Davranigsal iktisatgilara gore tiiketici, sinirlt rasyonel davranislar sergileyen,
duygularinin etkisinde olan, her zaman tutarli davranamayan, istatistiksel verilerden ¢ok
sosyal ortam ve dissal etkenlerden etkilenen bir birey olarak tasvir edilmektedir. Her
bireyin farkli 6zellikleri olmasi neticesinde zevkler, begeniler, istekler, tercihler ve
kararlar da degiskenlik gostermektedir. Elbette ki tiketim eylemi yeme, icme, giyinme,
barmma vb. ihtiyaglarla beraber sevilme ve sayilma, giivende hissetme, yiiksek statii vs.

gibi birgok ihtiyaci da kapsamaktadir.
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2.3. TUKETICIi’NiN SATIN ALMA KARAR SURECI

Iktisat’m ilgilendigi onemli konulardan biri tiiketicilerin karar verme siirecidir.
Bu siire¢ basit anlamda tiiketicilerin tercihte bulunacag: alternatifleri degerlendirmeye
calistigi ve bu degerlendirme sonucu kendisine en uygun olan segenegi segmeye
calistig1 bir siireci ifade eder.

Tiiketiciler, hayatlar1 boyunca c¢esitli mal ve hizmetler arasinda karar verme
ihtiyac1 duymaktadirlar. Genel anlamda karar verme, bir iiriinii ya da hizmeti diger
alternatifleri icinden tercih etmek olarak ifade edilmektedir. Bu karar alma tiiketici igin
bir siire¢ gerektirmektedir. Ciinkii tiiketiciler karar alirken bir¢ok icsel ve dissal etki
altinda kalip karar vermek zorundadir. Bazi kararlar hayatin isleyisi i¢inde olaganlagmis
basit kararlar olup fazla ¢aba getirmezler ama bazi kararlar da etkin bir gayret gerektiren
ve karar alma siirecini uzatan kararlardir. Tiiketicilerin satin alma karar siireci mal, liriin
ve hizmet cesidine bagli olarak farkliliklar gdstermektedir. Tiiketicinin satin almaya
karar verdigi {irlin ve hizmetler eger siklikla alinan temel bir Grln ise daha kolay bir
karar verme siireci yasanir, ama daha pahali veya yatirim amaciyla yapilacak bir satin
alma islemi ise karar verirken daha karmasik bir siire¢ olusmaktadir. Gegmisten
giiniimiize, satin alma siirecine dair fikirler bu siirecin, aligkanlik haline gelen siradan
olaylar ve kararlar ile tiiketicilerin c¢esitli risklerle karsilastigi, daha fazla mesai
harcanarak alinmasi1 gereken kararlar olmak iizere iki zit kutup arasinda c¢esitlilik
gosterdigi tizerinde durulmaktadir. Satin alma karar siireci pek ¢ok unsuru icerisinde
barindirmasi sebebi ile pazarlamacilar ve firmalar tarafindan iyi anlasilmasi gereken bir
strectir (Okumus, t.y: 202).Tiiketiciler, satin alma kararimi alirken pek ¢ok unsurun
etkisi altinda kalarak ve cesitli asamalardan gecerek almaktadir. Satin alma karar
siirecinin 6nemli unsurlar1 sosyal, kisisel, ¢evresel, kiiltiirel ve psikolojik etkenlerdir.
Tiiketicinin satin alma karar siirecinde hangi agamalardan gectigi ve nasil davranis ve
tutumlar sergiledigi pazarlamacilar, uygulamacilar ve firmalar i¢in arastirilmas: gereken
bir konudur. Ciinkii piyasa ile ilgili stratejilerini bu bilgilerden yola c¢ikarak
hazirladiklart programlar ve planlarla sekillendirmektedirler (Ercis vd.,2008:
35).Tiiketici karar verme siirecinin baslica varsayimlari vardir. Bunlar (MEB, 2014: 3).

v Tiiketicinin karar almasini1 zorunlu kilan iki ya da daha fazla segenek

bulunmaktadir.
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v Degerlendirme kistaslari, tiiketicinin her bir segenegin sonuglarinin
kendisinin hedefleri 1s181inda tahminine olanak saglamaktadir.

v Tiketici, karar alma kurali ya da degerlendirme islemiyle belirledigi
seceneklerden birini segcmektedir.

v Karar verme siirecinde ya da degerlendirme isleminde c¢evresel
kaynaklardan saglanan bilgiler ve/veya zihindeki bilgiler kullanilmaktadir.

Tiketici karar alma stireci Sekil 5’te goriildiigii tizere asamalardan olugsmaktadir.
Bu asamalar sirasiyla ihtiyacin ortaya ¢ikmasi yani sorunun belirlenmesi, alternatiflerin
belirlenmesi, alternatiflerin degerlendirilme durumu, satin alma karari ve satin alma

sonrasindaki tutumlardir.

Sekil 5: Tuketici Satin Alma Karar Siireci Asamalari

Ihtiyacin Ortaya Cikmasi

Alternatiflerin Belirlenmesi

Alternatiflerin Degerlendirilme
Durumu

Satin Alma Kararinin Alinmasi

Tiketici Satin Alma Karar Siireci
Asamalari

Satin Alma Sonrasindaki Davraniglar

Kaynak: MEB, 2014: 3.

Intiyacin Ortaya Cikma Asamasi: Tiiketici satin alma siirecinin ilk asamasi

ithtiyacin yani sorunun ortaya ¢ikmasi durumudur. Satin alma stireci bir ihtiyacin fark
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edilmesi ile baglamaktadir. Bu ihtiyaglar igsel etkilerle hissedilebilecegi gibi dig etkiler
ile de tetiklenebilmektedir. Tiketicilerin bir ihtiyacinin ortaya ¢ikmasina neden olan
birgok durum vardir. Bunlar: (MEB, 2014: 4).

- Bir 6nceki ¢ozimdiin tikenmesi,

- Mevcut ¢ozumden memnun olmama durumu,

- Degisen aile ozellikleri,

- Mali beklentiler,

- Baska ihtiyaglarin ortaya ¢ikmasi,

- Yenilikler,

- Pazarlama gayretleri gibi mevzular

Tiiketicilerin problem tanimlamasi, gercek durum ve istenilen durum olmak
tizere iki farkl sekildedir. Ger¢cek durumda tiiketici, herhangi bir iiriinden istenilen
verimi alamamasi ile sorunu ortaya koyar. Istenilen durumda ise yeni bir seye duyulan
istek dolayisiyla tetiklenme, ihtiyacin ortaya g¢ikmasini saglamaktadir. Bu durumda
tiikketici ihtiyacin saglanmasi i¢in uyarilmis ve bu ihtiyacin tatmin edilmesi i¢in harekete
gececektir. Bu asamada pazarlamacilar ve arastirmacilar, tiiketicilerin hangi tiir
ihtiyaclart ya da problemlerinin oldugunu, bunlara nelerin sebep oldugu gibi konularda
tiikketicileri anlamak amaciyla aragtirmalar yapmaya onem gostermektedirler (Okumus,
ty: 206).

Alternatiflerin Belirlenmesi Asamasi: Thtiyacim1 tanimlayan tiiketici su an ki
durumu ile arzuladigr durumu arasinda kayda deger bir farklilik gordiigii taktirde karar
verme siirecinin ikinci asamasina geger (Erman, 2019: 51). Yani alternatiflerin
belirlenmesi agsamasina geger. Bu asama tlketicinin karar vermesini belirlemek igin
bilgi arayisina girme c¢abasi olup elde edilen bilgiler cercevesinde alternatifler
belirlenmis olur. Tiiketici; edindigi bilgiler, fiyatlar, modeller, markalar ve iirlinlerdeki
vs. degisikliklerden etkilenebilirler. Ge¢miste yapilan satin alim deneyimleri alternatif
arayisini olumlu ve olumsuz yonden etkilemektedir.

Tiiketiciler, bu asamada bir¢ok bilgi kaynaklarina bagvururlar. Aile ve arkadas
goriisleri, satis elemani yonlendirmeleri, mal ve hizmeti deneyimlemis diger tuketiciler,
reklamlar, sosyal medya, internet ortamindaki bilgiler, dergiler ve gazeteler gibi bir¢cok

kanal aracilig1 ile bilgi toplanabilmektedir.
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Alternatiflerin Degerlendirilmesi Asamasi: Birinci asama olan ihtiyacin ortaya
¢ikmasi ve ikinci agama olan alternatiflerin belirlenmesi asamalar1 belirlendikten sonra
liclincli asamaya yani alternatiflerin degerlendirilmesi asamasina geg¢ilmektedir. Bu
asamada genelde mal ve hizmetler mukayese edilerek degerlendirilmektedir.

Tuketiciler mal ve hizmetleri karsilagtirirken, oncelikli olarak degerlendirme
kriterlerini ele alir. Bu kriterlerde saglanan fayda, kullanim 6zellikleri, sorun ¢ézme
durumu vs. tiiketiciler i¢in ayni1 yogunlukta énemli olmayabilir. Bu durumda, tiketiciler
bir mal ya da hizmette kendi agisindan gerekli gordiigii 6zellikleri Gnem derecesine gore
siralayip kisisel zevkleri, istekleri ve birgok faktorli dikkate alarak alternatifleri
belirleyip degerlendirir. Bu degerlendirmeler neticesinde alternatiflerde birini secer
(Akgun, 2008: 50). Tiiketici i¢in piyasadaki birgok model ve marka arasindan se¢im
yapmak hi¢ te kolay bir is degildir. Bu asamada tiiketicinin se¢enekleri degerlendirmesi
kisiden kisiye gore farklilk gostermektedir. Ornegin, araba alacak olan bir tiiketici
arabanin alman markasi olmasina 6nem verirken bir bagka tiiketici arabanin yakit ve
teknik Ozelliklerini dikkate alir. Kimi tuketiciler rengine dikkat ederken kimileri de
ergonomikligine dikkat etmektedir.

Satin Alma Kararinin Verilmesi Asamasi: Bu asamada tiiketici elde ettigi
bilgiler, belirlenen alternatifler ve alternatiflerin degerlendirmesin asamalarindan sonra
satin alma veya almama kararin1 vermektedir.

Biitiin tiiketiciler ihtiyacini maksimum diizeyde tatmin edecek mal veya
hizmetleri satin almak ic¢in dogru kararlar vermek ister. Ancak kararlarin dogurdugu
sonuclarin belirsiz olmasi ve istenilen sonuglarin yaninda istenmeyen sonuglarin
ger¢eklesme durumu tiiketicilerin mal ve hizmetlere kars1 bazi riskleri algilatir. Degisik
sekillerde ortaya ¢ikan riskler, tiiketicinin kisisel Ozellikleri, iirlin marka izlenimi,
magazanin nitelikleri vb. gibi birgok etkene gore degismektedir (YUce, 2014: 230).

Tiketici yaptig1 degerlendirmeler sonucunda belirli kistaslara gore siraladigi
secenekleri ve satin alma niyetini az ¢ok sekillendirmistir. Bu asamada tiiketici, bir
secenegi tercih etmektedir. Burada satin alma niyeti ve satin alma karar1 kavramlari
arasinda fark vardir. Kisisel degerlendirmeler disinda, bireyin satin alma niyetini
davramisa yonlendiren etkenlerden biri, sosyal ¢evrenin tutumudur. Ikinci etken ise
beklenmedik durumsal etkenlerdir. Tiiketici, kendi geliri ve bekledigi iirlin faydasina

gore belirli bir markaya yonelik satin alma niyeti olmasina karsin, kotiilesen ekonomik
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konjonktiir, rakiplerin fiyat diisiirmeleri ve bir yakinin s6z konusu marka veya iiriin ile
yasadig1 deneyimleri paylasmasi gibi etkenler, satin alma kararmi etkileyebilmektedir
(Okumus, t.y: 210).

Satin Alma Sonrast Davranislar Asamasi: Son asama olan satin alim
sonrasindaki tutum ve davramislar, mal ve hizmetlerin sadece satin aliminin
gerceklesmesi ile bitmediginin satin alma sonrasinin dneminin anlasildigi agamay1
belirtmektedir. Soyle ki tiiketiciler satin almis oldugu {iriin veya hizmetten memnun
oldugu gibi memnun olmayadabilir. Bu durumda eger tiiketici aldigi iriin veya
hizmetten memnun ise hem kendi hem de sosyal ¢evresine memnuniyetini arz eder.
Bunun tam tersi durumda tiiketicinin aldigi iirlin ve hizmetten duydugu pismanlikta ayni
etkiyi yaratmaktadir. Bu pismanlikta; yegane hedefi siirdiiriilebilir ve maksimum kar
elde etmek olan isletmelerin hedeflerine ulagsmasini sekteye ugratmaktadir.

Tuketiciler satin alma sonrasi degerlendirmeler neticesinde dogru se¢imi yapip
yapmadigma iliskin bir kusku ve rahatsizlik hissedebilmektedirler Tiketicilerin
huzursuzluk, gerilim, kaygi vs. hisler satin alma sonrasi biligsel uyumsuzluk (belirsizlik)
olarak ifade edilmektedir. Bireyler davranis, tutum, inang ve degerleri ile i¢sel uyum ve
tutarlilik aramaya ¢abalamaktadirlar. Tercih edilen mal ve markanin olumsuzluklari ile
tercih edilmeyen mal ve markanin olumlu durumlar tiikketicide satin alma sonrasi
(biligsel uyumsuzluk) olusturabilir (Ak, 2009: 59).

Isletmelerin ve firmalarin satin alma sonrasi yasanacak olumsuz olaylari
Onleyebilmeleri icin, stratejilerini olustururken 6zellikle su noktalara dikkat etmeleri

gerekmektedir: (Okumus, t.y,: 210-211).

o Uriinleri hakkinda gercege uygun vaatlerde bulunmalari,

o Uriiniin kullanim talimatin1 dogru anlatmalarr,

o Satis sonrasi geri iade ve garanti sdzlesmelerinin giivenilirligi saglamasi,
¢ Tiiketiciden gelen geri doniisleri iyi ¢ozumleme,

o Tiiketicilerle iletisim konusunda her daim destek olmaktadir.

2.4. TUKETICi DAVRANISLARINI ETKILEYEN FAKTORLER

Tuketici neden X marka Uriin veya hizmeti Y marka urlin veya hizmete tercih

etmektedir? Tiiketiciler neden belirli iirlinleri hep belirli yerlerden satin alma
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egilimindedirler? Bu sorular cevabi zor ve kisiden kisiye gore degisen sorulardir
(Mucuk, 1999: 79). Cunkd tuketicilerin tiketim, tutum ve davranislart olduk¢a karmasik
bir siireci igermektedir. Zaten insan yapist bakimindan da karmasik bir yapidadir.
Dolayis1 ile tiiketicilerin davramiglarimi  etkileyen birgok faktorden s6z etmek
mimkiindiir. Bu baglik altinda tiiketicilerin davraniglarini etkileyen kisisel, psikolojik,
sosyal ve kiiltlirel faktorler agiklanmaktadir.

Tiiketici davraniglarim1  etkileyen unsurlar genel anlamda Sekil 6’da

gosterilmektedir: (Durmaz, 2008: 36).

Sekil 6: Tiiketici Davraniglarin1 Etkileyen Faktorler

TUKETICI SATIN ALMA DAVRANISLARINI ETKILEYEN FAKTORLER

Kisisel Faktorler
-Yas Psikolojik Faktorler

-Cinsiyet - Motivasyon

- Kisilik - Ogrenme

- Gelir - Algilama

- Yasam Stili -Davranis ve Inang

-Meslek

-Saglik

Kulturel Faktorler
-Kultiir
- Alt Kaltor
- Sosyal Smif

Kaynak: Durmaz, 2008: 36.

Sosyal Faktorler
-Referans Gruplar
-Aile
-Roller ve Statiler

2.4.1. Kisisel Faktorler
Tiiketici davraniglarini etkileyen ¢ok fazla kisisel unsur bulunmakla beraber bu

baslik altinda; yas, cinsiyet, kisilik, yasam stili, meslek ve saglik gibi baslica faktorlerin

satin alma tizerindeki etkileri incelenmektedir.
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v Yas: Yas, tiiketici davraniglarini ve satin almayi etkileyen 6nemli bir
faktordiir. Bireyler hayatlarinin her doneminde zevkleri, tercihleri, fikir ve diisiinceleri
degisiklik gostermektedir. Gerek {iriiniin tlirii gerekse de miktar1 bakimindan her yas
farkli dinamikler icermektedir. Kisilerin hayatlarinda degisen yas (bebeklik, cocukluk,
yetiskinlik, yaglhlik vs.) ve yasam donemleri ( bekarlik, evlilik, cocuk sahibi olma, okula
baslama, is hayatina baslama, emekli olma vs.) satin alma karar ve tutumlari
etkilemektedir (Erman, 2019: 60).

v Cinsiyet: Tuketicilerin satin alma davramisina etki eden kisisel
faktorlerden bir digeri de bireylerin cinsiyetleridir. Kadin ve erkeklerin tercih ve ihtiyag
bakimindan birbirlerinden farkli olduklar1 hi¢ sliphesiz kabul edilmektedir. Markalar ve
firmalarda cinsiyet faktorini g0z arda etmeden {irlin ve hizmet programlarini
belirlemektedirler.

v Kisilik: Kisilik, bireyin kendisine ait biyolojik ve psikolojik 6zelliklerinin
tamamin1 olusturmaktadir. Baz1 pazarlamacilara ve pazarlama planlayicilarina gore, bir
kimsenin satin aldig1 mal ve markalar ile kisilik arasinda yakindan ve dogrudan bir iligki
bulunmaktadir. Yani, kisilik 6zellikleri satin alma davranisini etkilemektedir (Oriicli ve
Tavsanci, 2001: 3).

v Gelir: Tiiketici satin alma davranigini etkileyen 6nemli bir diger faktor
ise gelirdir. Gelir satin alma karar1 {izerinde direk etkiye sahip olup tiiketicilerin
davranigini belirleme konusunda baskin bir karakteri olusturmaktadir. Kisisel gelir
tilketicinin elde ettigi gelirin toplamini ifade eder fakat bu gelirin bir boliimi vergilere
gitmektedir. Kisisel gelirden vergiler diisiiliirse harcanabilir gelir elde edilir ve bu
tilketicinin gergek satin alma giiclinii yansitmaktadir (Bilge ve Goksu, 2010: 125).
Kisinin, ailenin ya da toplumun geliri iiriin, mal, hizmet ve marka seciminin en 6nemli
etkenlerindendir.

v Yasam Stili: Tiiketicilerin satin alma karar1 ve davramisina etki eden
kisisel faktorlerden biri de yasam stilidir. Kisiler yasam stiline gore kararlar
almaktadirlar. Yasam tarzi kisinin para ve zamanini harcamadaki tercihlerini ifade
etmektedir. Yasam stili ayni zamanda kisinin topluma aidiyetini de gostermektedir.
Giyim, benzer yerlerde bulunma, benzer konusma sekli, benzer aktivitelerde bulunma
vs. toplum icinde gruplagsmanin tipik bir simgesidir. Tiiketiciler iiriin ve hizmet

bakimindan genellikle kendi yasam tarzlarma uygun olanlar1 tercih ederler. Bundan
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dolay1 yagsam stilini yansitan pazarlama stratejileri, var olan tiiketim kaliplarina uygun
bir sekilde mal konumlandirilmasi akisi gelismektedir (Tek, 1999: 204).

v Meslek: Meslek faktor(, tiiketicinin meslege yapacagi harcamanin, satin
alacag: iiriinlin ve dolayisi ile satin alma davranmisini etkileyen onemli bir unsurdur.
Tiiketicinin meslegi gelir durumunu belirlemekte ve satin alma islemi de gelir ile
faaliyete gegmekte oldugu icin meslek faktorii tiiketici davraniginda Onemli rol
oynamaktadir. Ornegin, asgari iicretle ¢alisan bir tiiketicinin tiiketim davranisi ile bir
yonetici, bir doktor, bir akademisyenin tiikketim davranisi ayni olmamaktadir.

v Saghk: Tuketici davraniglarini etkileyen kisisel faktorler arasinda saglik
durumu da gosterilebilir. Ornegin, normal sartlar da araba almay1 isteyen fakat kaza
sonucu ya da bir hastalik sonucu kollarini, goézlerini ya da herhangi bir uzvunu

kaybeden bir tiiketicinin davranisi da bu durumdan etkilenmektedir.

2.4.2. Psikolojik Faktorler

Tiiketici davranislarini etkileyen bir¢ok psikolojik unsur bulunmakla beraber bu
baslik altinda; motivasyon, 6grenme, algilama, davranis ve inang gibi baslica faktorlerin
satin alma tizerindeki etkileri incelenmektedir.

o Motivasyon(Gudu): Kisiyi bir davranista bulunmaya veya bir davranisi
digerine se¢meye itecek (arzulandiracak) dizeyde etkileyen kuvvet ve unsurlara gudi
denilmektedir. Her glidii doyum saglamak hedefinde ve giidiilenen bir davranis bir kez
amacina ulagmadiginda bu giidii siddeti daha da artmaktadir. Bilhassa pazarlama
anlayist bakimindan 6nemli olan sey bu giidiilerin dogru olarak saptanabilmesi ve
kisinin davramslarina etki eden gercek giidiilerin belirlenmesidir. Ornegin kisiye bir
giines gdzliigii aldiran giidii daha iyi ve karizmatik gériinme isteginden dogabilir (Orticii
ve Tavsanci, 2001: 2).

. Ogrenme: Tiketici davranis ve tutumlarimi yonlendirmede 6grenmenin
yeri biyiiktiir. Psikologlara gore, insanin psikolojik durumu ve 6zellikleri, blytk Ol¢ude
ogrenme siireci ile kazanilan tecriibeler ile saptanmaktadir. Insan beyni belirli uyaricilar
vasitasiyla davranig sergilemektedir (Mucuk, 1999: 86).

o Algllama: Algillama duyu organlari ve hisler ile ¢evreden gelen

uyaricilara dikkat etme, yorumlama ve tepki gosterme surecidir. Uyarici; duyulara
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iletilen bildirimler seklinde ifade edilebilmektedir. Cevresel etkiler ile gelen fiziksel
uyaricilar (goriintii, koku, dokunma, ses, tat) ve sahsi uyaricilar (tecriibe, beklenti, giidii
vs.) seklinde iki tiir uyaricinin varligindan bahsedilmektedir (Odabasi ve Baris , 2017:
129).

Sekil 7: Algilama Siireci

Uyaricilar o 2l Dikkat Yorumlar Tepkiler
rganlari

Kaynak: Odabasi ve Baris, 2017: 129

o Davramis ve Inan¢: Davranis, bireylerin bir diisiinceye, bir nesneye ya
da bir simgeye kars1 pozitif veya negatif hisleri icerir. inang ise, bir nesne yahut olayin
nitelikleri ile ilgili bilgilerin dogruluguna, bireyin vermis oldugu olasilik olarak

tanimlanmaktadir (Odabasi ve Barig , 2017: 158)
2.4.3. Kulturel Faktorler

Bu baglik altinda tiiketicinin davramigini etkileyen kultirel faktorler kaltur, alt
kiiltiir ve sosyal sinif ¢cergevesinde ele alinmaktadir.

o Kultdr: Bireyin istek ve ihtiyaclarinin baslica belirleyicisi kiiltiirdiir.
Kiiltiir, bireylerin yarattigi degerler sisteminin, Orf, adet, ahlak, tutum, inang, sanat
bakislarinin ve bir toplumda paylasilan diger biitiin simgelerin kaynasmasidir. Bireyin
hayatinda kiltiiriin etki alan1 oldukca genistir. Ne giyilece§i , ne yenilecegi, nereye
gidilecegi, hangi aktivitelerin yapilacagi vs. ¢ogunlukla kiiltiirin etkisiyle
belirlenmektedir. Bu nedenle kiiltiir, tiiketicinin satin alma davranisin1 da 6nemli Ol¢iide
etkilemektedir (Oriicii ve Tavsanci, 2001: 2).

J Alt Kultir: Toplumdaki inang, dil, irk, millet ve cografi sartlarin
benzerlik gostermesi ile olusan gruplar alt kiiltiirii olusturmaktadir. Ornegin,
iilkemizdeki cografi Ozelliklerin ¢esitli olmasi mutfak kiiltiiriinli bakimindan alt
kiiltirlerin olugsmasini saglamistir. Akdeniz ve ege bolgelerinde daha ok sebze ve

zeytinyagl yemekler tiiketilmekte, fakat Dogu’ya dogru gittikce daha ¢ok et ve et
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urinleri, stt ve sit drunleri tlketilmektedir. Boylece firmalar hedef kitlenin alt
kultarind de dikkate alarak strateji gelistirmektedirler.

. Sosyal Swnif: Belli bir hiyerarsi c¢ergevesinde toplumdaki bireylerin
siiflandirilmasi sosyal sinif olarak tanimlanmaktadir. Bu siniflama, yagsam stili, sosyal
konum, meslek, gelir diizeyi, oturulan evin tarzi, yerlesim alani, gelir kaynagi vs. gibi

durumlar g6z 6niine alinarak yapilmaktadir (Tokol, 1994: 78).

2.4.4. Sosyal Faktorler

Tiiketici davranislarini etkileyen bir¢cok sosyal unsur bulunmakla beraber bu
baslik altinda; referans gruplar, aile, roller ve statuler gibi baslica faktorlerin satin alma
uzerindeki etkileri incelenmektedir.

v Referans Gruplar: Tiiketiciler, gereksinimlerini ve isteklerini karsilamak
icin farkl alternatifleri gdzden gegirerek kendilerine en uygun {iriinii satin almay1 tercih
etmektedirler. Satin alinacak mal ve hizmet hakkinda yeterli bilgiye sahip olan tiiketici
tercihlerini zorlanmadan yapmaktadir. Fakat bu bilgilere sahip olmayan tiiketiciler karar
siirecinde daha Once tecriibe etmis tiiketicilerden ve konun uzmani kisilerden bilgi
almaya yonelecektir. Ayrica tiiketiciler kendilerinin benimsedigi gruplar1 referans
alarak, bu grubun davranis ve tutumlarini taklit etme cabasma girmektedir. Ornek
verilecek olursa, profesyonel bir basketbolcu olmay1 isteyen bir tiiketici, referans olarak
ele aldig1 basketbol oyunlarmi ya da takip ettigi basketbolcularin kullandigi mallari ve
kullandig1 markalari tercih etmeye egilimli olmaktadir (Cekic, 2016: 50).

v Aile: Tiketicinin satin alma siireci ve davranisi {lizerinde ¢ok Onemli
etkisi bulunan bir diger sosyal faktor ailedir. Bireyler hayatlarinin her agamasinda
ailelerinden etkilenebilmektedir. Bireyler tiketim yaparken farkinda olarak ya da
farkinda olmayarak aile Qyelerinin yonlendirmeleri ile tiikketim davranigini
gerceklestirmektedir. Ornegin, akilli telefona ihtiyaci olan bir tiiketici satin alma karar
siirecinde alacagi telefon markasinin, modelinin, renginin, fiyatinin ve hatta igerik
Ozelliklerinin bile baba, anne, abi, kuzen vs. aile bireylerinin goriis, deneyim ve
tavsiyelerinden bilerek ya da farkinda olmadan etkilendigi sOylenebilir.

v Roller ve Statliler: Rol ve statii faktorleri de tiiketicilerin kararlarinda

etkindir. Ornegin evli bir bankac1 kadin, is yerinde bankaci, evde es ve anne, kendi anne
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ve babasinin yanindayken evlat, arkadas ortaminda hem bankaci hem anne hem evlat
hem arkadas bu durumdan dolay tiiketiciler bu rol ve statiilerinin etkisi ile satin alim

karar1 ve davranigi sergilemektedirler.

25. TUKETICIi DAVRANISI MODELLERI

Genel anlamda tiiketici davranisi kavrami, tiiketicinin satin alma davranisi
olarak anlasilmaktadir. Tiiketicilerin satin alma davranisini agiklamak amaciyla bir¢ok
model olusturulmustur. Bu modeller tiiketicilerin satin alma davranisi ile ilgili daha
genis kapsamli bilgiler sunmaktadir. Bu baglik altinda iktisat literatiirinde Geleneksel
ve modern tiiketici davranist modelleri olarak ikiye ayrilan modeller agiklanmaktadir.

Tiiketicinin satin alma davranisini acgiklamayi amaglayan bu temel modeller
cesitli sosyal bilim alanlarinda gelistirilen ve kendi bilim dallar1 ¢ergevesinden
tlketicinin satin alma davranigini anlatmaya calisan modellerdir (Erenkol, t.y : 257).
Tiiketici davranist modellerinin faydalar1 asagida belirtildigi gibidir;

4 Modeller biitiinciil bakis agis1 saglamakta,

v Bilgi ihtiyacini belirlemekte,

v Degiskenler arasindaki iliskiyi ortaya koyup test edilmesine imkéan

saglamakta,
v Pazar boliimlendirmede rehber islevi gérmekte,
v Strateji gelistirmek i¢in 6nemli bir yardimer durumundadir.

Tiiketici davraniglarini agiklamak amaciyla Kurt Lewin ‘in 6nerdigi “Kara Kutu”
modeli diger modellere Onciiliik etmesi maksadiyla ana model olarak kabul
gormektedir. Bu model kapsaminda, insanlarin davranislari kisisel ve c¢evresel
etkenlerden etkilenerek gelisme gostermektedir. Bu model literatiirde “Uyarici-Tepki
Modeli” olarak ge¢mektedir. Sekil 8’de kara kutu modeli verilmistir (Islamoglu ve

Altunisik, 2017: 23).
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Sekil 8: Kurt Lewin Kara Kutu Modeli

ETKIiLER .
(UYARICILAR) KARA KUTU TEPKI

Kaynak: Islamoglu ve Altunisik, 2017: 23.

2.5.1. Geleneksel ( A¢iklayici)Tiiketici Davramis Modeller

Tiiketici davraniglarinin sebeplerini giidiilere dayali olarak ifade etmeye caligan
tilketici davranis modelleri bagka bilim dallarina ait kuramlara dayandirilmistir. Bundan
dolay1 asagidaki gibi ilgili bilim dallarindaki arastirmacilarin isimleri ile birlikte ifade
edilmistir (Ak, 2009: 32):

o Iktisadi giidiilerin yogunlugundaki Marshall Ekonomik Model

o Psikolojik etkenlerin yogunlugundaki Freudian Model

o Ogrenme temeline dayali Pavlovian Model

o Sosyo-Psikolojik unsurlara dayali Veblen Modeli

25.1.1. Ekonomik Model

Geleneksel iktisat ‘a gore birey, daha dncede gokga ifade ettigimiz gibi rasyonel
ve ekonomiktir. Tiiketici davraniglart da bireyin bu 6zelligi ile olugsmaktadir. Bundan
dolay1 satin alma kararlar1 ekonomik ve rasyonel hesaplamalara dayanmaktadir. Bu
cercevede tiketici biit¢esini harcar iken, bunu mal ve hizmetler arasinda kendine en
yuksek tatmini verecek tarzda hareket etmektedir. Bu model insan gereksinimlerinin
nasil olustugu ve degistigini goz arda etmektedir. Genel olarak belirli bir geliri ve belirli

ihtiyaclari olan bireylerin, belirli zevk ve belirli iiriin fiyatlar1 baglaminda parasini nasil
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degerlendirecegini ele almaktadir. Daha agik bir ifadeyle bu model “ekonomik adam”
varsayimi kapsaminda faydasini ve tatminini en yliksek seviyede tutmayi amaglayan
tiketiciyi ele almaktadir (Bilge ve Goksu, 2010: 88).

Bu model tiim satin alma davraniglarin1 agiklamada ekonomik hesaplamalar
hari¢ diger hicbir faktorii ele almamaktadir bu ylizden de birgok elestiriye maruz
kalmistir. Fakat satin alma giidiisiiniin ekonomik fayda maliyet durumlarinda basarili
oldugu goriilmektedir. Bu modelin gegerliligini  gosteren bulgular asagida
stralanmaktadir: (Islamoglu ve Altunisik, 2017: 30).

- Fiyat1 disen mal ve hizmetlerin talebi artmaktadir.

- Talepteki artiglar gelirdeki artiglarla dogrudan iligkilidir.

- Ikame mallardan birinin fiyat: yiikselince diger malin talebi artar.

- Tiiketici aym1 mal i¢in fiyat olarak diisiik olan magazay1 tercih

etmektedir.

2.5.1.2. Freud’un Benlik Modeli

Avusturyalt norolog Sigmund Freud’un psikanalitik gelisim kurami, kisiligin
gelisimi ve bu gelisim asamalarinin neler oldugunu ele alan bilim ve insanlik i¢in 6nemli
bir kuramidir. Freud’un bu kuraminda biling kavrami genisletilip bilincin; biling,
bilingalti, bilingdis1 gibi katmanlar1 oldugunu ifade etmistir. Bu katmanlar daha sonra id,
ego ve siiperego olarak ifade edilip kuram daha da gelistirilmistir. Id (Haz ilkesi, Ilkel
Benlik): Kisiligin ilkel-dirtisel elemamdir. Kisiligin dogal, organize olmamis, saf
halidir. A¢lik, cinsellik ve susuzluk gibi diirtiiler olup zaman ge¢cmeden karsilanmasi
gereken ihtiyaclardir. Buradaki temel amag en yiiksek seviyede doyuma ulagsmaktir. EQo
(Gergeklik ilkesi, Benlik): Id ve gercek diinya arasinda bir arabuluculuk gorevi iistlenir.
Karar verici olup hazzi Gtelemeye ve toplum normlarinin saglanmasi igin faaliyet
gosterir. Siiperego(Ahlak ilkesi, Ust Benlik): Kisiligin mantik ile ¢alisan dogru ve yanlis
hakkinda sosyal standartlar1 i¢sellestiren elemanidir (Isler, 2019).

Freud bu modelde, davranis ve tutumlara sekil veren kisiligin id, ego ve
siiperego’nun etkilesimi neticesinde tiiketici davraniglarina yansimasi ile ortaya ¢iktigini
belirtmekte ve kisinin psikolojisinin davranislar1 dogrudan etkiledigi belirtilmektedir.

Bu modelin dayandig1 goriis ise, tiiketici davraniglarinin anlagilmasindansa Freud’un
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bilinci benzettigi buz dagimin goriinen kismi ile gériinmeyen kismindaki tiim duygu ve
hisleri glidiilemesi ile hareket ettigi kabuliidiir. Bu modelin elestirileri ise genel anlamda
tiketici davramislarinin tam ve net sekilde olgiilemediginden kaynaklanmaktadir (Kurt,
2019: 40).

2.5.1.3. Pavlov’un “Sartlandirilmis Ogrenme” Modeli

Pavlov’un “Sartlandirilmis Ogrenme” modeli kopeklerle yaptig1 iinlii deneyine
dayanan bir modelden olugmaktadir. Bu deneyde Pavlov denek kopekleri, belirli
stirelerle zil sesi ile yemek verip bu durumu uzun siire tekrarlamaktadir. Daha sonra
Pavlov yemek vermeyi birakir ve kdpekler yemek verilmemesine ragmen, zili duyunca
yemek verilecegini sandiklar1 gozlenmistir. Pavlov’un bu deneyindeki iddiast 6grenme
isleminin dayanagiin c¢agrisimla gergeklestigidir. Pavlov bu deneyin ilerleyen
asamalarinda, kopekleri firtinali bir havada nehire atip, kopeklerin bir sure nehirde
sularla bogusup nehirden ¢iktiktan sonra tekrar zil sesi acilmakta, fakat kopeklerin
yemek beklemedikleri gozlenmektedir. Bu deneyde, kopeklerin eskiye kiyasla daha
gucli  uyaranlarla sartlandigini  ve eskide 6grendigi durumun kayboldugunu
gostermektedir (Erenkol, t.y: 262).
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Sekil 9: Pavlov’un Sartlandirilmis Ogrenme Modeli

Tepkinin Tekrar1

Uyarici Istek Tepki Giiglii Pekistirme
(Dondurma
(Dondurma » Yeme » (Satin
Reklami) istegi) Alma)
- Giiglii Pekistirme
.

Ogrenmenin
Pekistirilmesi

Kaynak: Islamoglu ve Altumisik, 2017: 29.

Sekil 9’dan hareketle 6rnegin bir dondurma reklami uyarici gorevi gorebilmekte
ve bu reklam sayesinde bu reklami izleyen kisiler iizerinde dondurma yeme istegi
olusabilmektedir. Bu istege tepki olarak dondurmay: satin alma tepkisi gosterilebilir. Bu
dondurmay1 kisi begenmis ve tekrar almaya goniillii ise bu durumda satin alma islemi
pekistirilmis denilebilir. Fakat kisi tirlinii begenmemis ise tekrar bu dondurmay1 almayip
baska markalara yonelecegi sOylenebilir. Bagka bir Ornekte de sevgililer giiniinde
Avm’lerde calinan miizikler, magazalardaki siislemeler ve hediye almayi 6zendiren
faaliyetler de bu duruma 6rnektir. Bu durumda g¢alinan miizikler ve siislemeler uyarici
olup hediye alma istegi ile birlesip liriin satin alma yani tepki gostermeye neden

olmaktadir. Bu durum her sevgililer giinlinde tekrarlanmaktadir.
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25.1.4. Veblen Modeli

Veblen ’in sosyo- psikolojik modeli, toplumdaki sosyal tabakalarin varligindan
kaynaklanarak satin alma davranis egiliminin st tabakadaki tiiketicilerin tiiketim
davraniglarinin referans alinarak gergeklestirildigini agiklamaktadir. Bu davranis egilimi
genelde toplumda statii arama veya prestijli gériinme gayreti ile direkt ortiismektedir.

Veblen’ e gore tiiketici, i¢inde bulundugu sosyal grupta lider olmak, {inlii olmak
veya daha st gruplarin iyesi oldugu izlenimini vermek igin satin alim
gerceklestirmektedir. Veblen bu satin alima gosteris tliketimi demistir. Ancak
giiniimiizde Veblen ‘in ¢ogu goriisiiniin abartilmis oldugu goriilmiistiir (Bilge ve Goksu,
2010: 89). Veblen’ in modelinde “Gdosteris Tuketimi” ve “Toplumsal Sinif” arasinda
derin bir bag kurulmasina ragmen, Veblen modeli tlketici tutumlarini tek basina
aciklama konusunda yetersiz olmasi sebebiyle elestirilmistir. Ancak bu model de diger
Geleneksel modeller gibi davranisi etkileyen unsurlar ve bu unsurlarin tiiketicide
olusturdugu sonuglar arasinda kurmaya galistigi iliski bakimindan 6nemli bir model
olmaktadir (Cekic, 2016: 31).

2.5.15. Dusenberry’nin Sosyo Ekonomik Modeli

Keynes’in savundugu gelir artisinin oldugu durumda ortalama tiiketim
egiliminin azalacagi varsayimina karsi, Dusenberry ortalama tiiketim egilimin
diismedigi durumlar ¢alismistir. Dusenberry’e gore gelir istikrarsiz, tiiketim istegi ise
istikrarli yapidadir. Tiketicilerin var olan gelirleri ile gergeklestirdikleri tiiketim
aliskanliklar1 yani hayat standartlar1 tiiketicilerin gelirlerinin azalmasi ile bu
standartlarm altina inme egilimine girmezler. Ornegin liix bir evde oturan tiiketici 2
odali bir evde oturmak istemeyecektir (Altinéz ve Altindz, 2016: 90).

Geleneksel tiiketici modelleri tek basina tiiketici davranislarini agiklamakta
yetersiz kalmaktadir fakat bu modellerin her birinin farkli bakis agilar kazandirdigi
asikardir. Geleneksel modellerin en 6nemli handikap: tiiketici davraniglarinin nasil

gerceklestigi konusu tizerinde durulmamasi olmustur.
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2.5.2. Modern( Tamamlayici) Tiiketici Davranis Modelleri

Geleneksel modellerin tiiketici davranislarini agiklamakta yetersiz kalmasi ve
tilketici davraniglarinin nasil gergeklestigini g6z arda etmesi yeni arastirmalar
yapilmasint saglamistir. Modern, Cagdas veya Tamamlayict olarak adlandirilan
davranig modelleri, agirlikli olarak satin alma davraniginin nasil olustugu konusu
tizerinde durmaktadir. Bu grup modeller, tiiketici davranis1 silirecinde satin alma ve
tiikketimin nasil gelistigini agiklama ve algilama iizerine calisarak, tiiketici davranisini
yalnizca igsel ve digsal etkenlere verilen bir reaksiyon olarak ele almamaktadir.
Tiiketici satin alma karar stirecini detaylari ile birlikte ele alarak i¢ ve dis unsurlarin bu

siireci nasil etkiledigini gdstermektedirler (Islamoglu ve Altunigik, 2017: 30).

25.2.1. Howard - Ostlund Modeli

1963’te ABD’de John Howard (Columbia Universitesi) tarafindan ortaya atilan
kapsamli bir satin alma davranis modelidir. 1969’da Howard ve Sheth 1973’te de
Howard ve Ostlund tarafindan gelistirilmistir. Bu model satin alma davranisini bireysel
tliketici ve endustriyel anlamda agiklayan bir model oldugunu savunmaktadir (Kog,
2013: 463).

Tiiketici davraniglart hususunda oldukca genis ¢apli bir modeldir. Howard ve
Sheth (1969) modeli 4 6nemli unsura dayanmaktadir: (Bilge ve Goksu, 2010: 86).

- Girdi Degiskenleri (marka, mal, fiyat vs.),

- Cikt1 Degiskenleri (algilama, niyet, tutum vs.),

- Varsayilan(davranigsal) unsurlar (6grenme),

- Di1s Degiskenler (sosyal statii, kisilik degiskenlikleri, gelir durumu vs.)

Howard-Sheth tarafindan gelistirilen bu model 6grenme teorisine dayali bir
uyarici-tepki siireci vasfindadir. Tiketicinin bir {iriinii ilk defa satin almas1 ve tekrar
satin almasina gore, bu siiregteki sorun ¢ozme durumlarina gore 3 tarz davranisi
ongormektedir. Bu davranislar; sinirli, siirsiz, otomatik sorun ¢ézme tipleridir. Bu
model tiiketici tarafindan satin alma davranisi i¢in gerekli temel siireglerin olusturulmasi

icin yapilacak calismalara fikir vermesi baglaminda olduk¢a oOnemli olup, yeni
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etkenlerin tuketiciyi ne diizeyde etkiledigi konularinda yetersiz kaldig1 igin elestirilere
maruz kalmistir (Aygin, 2018: 24).

Howard Ostlund modeli ¢ok kapsamli oldugundan ve modelde kapsam
degiskenleri ve yapisal degiskenlerin var olmasindan kaynakli olarak anlamlandirilmasi
ve takip edilmesi olduk¢a zor modellerden biridir. Kapsam degiskenleri satin almay1
gerceklestiren diislinceleri yani marka algisi, bireysel tutumlar vs. gibi durumlar ile
iliskili olup yapisal degiskenler ise algilama Onyargilari, medya tercih siireci vs. ile

iliskilidir (Kog, 2013: 463).

2.5.2.2. Engel-Kollat-Blackwell Modeli

Engel-Kollat- Blackwell Modeli de Howard- Ostlund modelindeki gibi zaman
igerisinde ¢esitli degisikliklere ugramistir. 1968’de James F. Engel, David F. Kollat ve
Roger D. Blackwell isimli arastirmacilarin olusturdugu bu model, 1973’te ve 1978’de
giincellenip gelistirilmistir. Bu modelin kdkeninde problemin farkina varilmasi yatar ve
5 asamali siire¢ baslar (Kog, 2013: 464). EKB modeli 4 ana boliimden olusmaktadir
(Eser vd., 2011: 288).

> Fiziksel-Sosyal Uyaricilar ve Cevresel Faktorler

> Girdi Isleme

> Bellek; Merkezi Kontrol Birimi

> Cikt1

EKB modelinde tiiketici davranislar1 bir karar alma islemi olarak goriilmektedir.
Bu modelde girdi, tiiketicinin duygular ile algiladigi uyaricilar ¢ikti da davranis ve
tutumdur. Disiinme ve bellekte meydana gelen merkez denetim- kontrol mekanizmasi
bu modelin en 6nemli kismidir. Bu modelde girdiler, merkez kontrol birimi, algilama ve
karsilastirma sathalarina sahiptir. Fiziksel — sosyal uyaricilar ve ¢evresel etkenler
duyular araciligi ile merkez kontrol birimine gelip, bilgi, deneyim ve inang etkenlerinin
etkisi altinda algilanir. Daha sonra ise 5 asamali; problemin belirlenmesi, alternatif
arayisi, alternatif degerlendirme, karar, karar sonuglarini igeren bir siire¢ olusmaktadir.
Modeldeki can alict nokta uyaranin, bir gereksinimi tatmin edecek durumda ise
tiketicinin goz Oniine alinacagi, aksi halde ise algilamanin yapilmayacagi noktadir.

Tiiketicilerin satin almanin sonundaki sonuglar merkez kontrol birimine goénderilip
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saklanir ve daha sonra yapilacak satin almalar i¢in kullanilir (Bilge ve Goksu, 2010: 87-
88).

Bu model ¢ok genis capl ve faydali olarak goériilmesine karsin yeni unsurlarin
satin alma kararini nasil etkileyecegi durumu konusunda eksikliklerin olmas1 konusunda

elestirilere maruz kalmistir (Eser vd., 2011: 288).

25.2.3. Nicosia Modeli

Francesco Nicosia’ nin (1968) gelistirdigi, geri bildirim dongiileri ile bilgisayar
akig diyagramlar1 tekniginden yararlanilarak hazirlanan bu model satin alma
hareketinden daha c¢ok satin alma isleminin dncesi ve sonrasinda gergeklesen siirece
odaklanmaktadir. Bu model matematiksel modellere baglanabilme 6zelligi sebebiyle
Onem arz etmektedir (Kog, 2013: 464).

Bu model 6zellikle, isletmeler ile onun potansiyel tiiketicileri arasindaki iligkiye
yogunlagsmaktadir. Isletmeler pazarlama araglar1 araciligi ile ilettikleri mesajlar
sayesinde tiiketiciler ile iletisim kurar ve tiiketiciler de reaksiyon olarak satin alma
davranisi sergiler. Isletmeler ve tiiketiciler arasinda karsilikli etkilesimler olusmaktadir.
Soyle ki isletmeler tiiketicinin ilgisini cekmeye calisirken, tiiketicilerde aldiklari kararlar
neticesinde isletmelerin daha sonra sergileyecekleri tutum ve davranmislar
etkilemektedirler. Bu model dort temel alandan olugmakta olup asagidaki gibi
aciklanmaktadir (Erenkol, t.y: 261):

v Birinci alanda; tiiketici davranislart modelinde etkili olmast muhtemel
isletme girdileri (liriin, reklam vs. gibi) ve tiiketici 6zellikleri (karakter, gibi) yer alir,

v Ikinci alanda; girdilerin arastirilip degerlendirme yapma,

v Ugiincii alanda; bu degerlendirmenin neticesinde olumlu giidiillenme
durumunda satin alma karar1 olusmakta,

v Son alanda; satin alma davranisinin olusmast durumunda bunun
neticelerinin firma ve tiiketiciye geri bildirim seklinde donduigii varsayilmaktadir. Bu
geri bildirim sayesinde sonraki firma kararlar1 ve tiiketici tekrar satin alma kararini

belirleyecektir.
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Sekil 10: Nicosia Modeli

ALT ALAN 1 ALT ALAN 2
I§_1etme1erin Tuketicilerin
Ozellikleri Ozellikleri
ALAN 1
O\
DENEYIM ARASTIRMA,
ALAN 2 DEGERLE
ﬂ‘ NDIRME
GUDU

TOUKETIM /

GERI BIiLDIiRIiM ALAN 4

—|:> SATIN ALMA ALAN 3 < {T

Kaynak: Jisana, 2014: 41.

Nicosia modeli tiiketicilerin iriine yonelik tutumunu nasil gelistirecegi ve
tiiketicinin kisiligine neyin nasil etkide bulunacagi gibi igsel faktorleri ayrintili bir
sekilde aciklamamakta ve bundan &tiirii elestirilere maruz kalmaktadir. Ornegin;
tiiketici, isletmenin gonderdigi mesajlar1 farkli bulabilir fakat inang¢larina ya da gelenek
ve goreneklerine gore yasak olan bazi seyleri igerisinde barindirmasindan kaynakli

olarak, tirlinii satin alma yolunu tercih etmemektedir (Erenkol, t.y: 261).
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UCUNCU BOLUM

ARASTIRMANIN METODOLOJISI VE TEMEL BULGULAR

Bu boliimde; konu ile ilgili yapilan kapsamli literatiir taramasina, arastirmanin
metodolojisine, arastirmanin amacit ve kapsamina, yOntemine ve 06rneklemine
arastirmada kullanilan istatistiksel analizlere ve son olarak, analiz sonucunda elde edilen

temel bulgulara yer verilmektedir.

3.1. ARASTIRMANIN METODOLOJISi

Bu bagslik altinda arastirmanin amaci, kapsami, yontemi, orneklemi ve yapilan

analizlerde kullanilan istatistiki yontemler ele alinmaktadir.

3.1.1. Arastirmanin Amaci ve Kapsami

Davranissal iktisat 20. yiizyilin ikinci yarisinda ortaya ¢ikmuis, tlketicilerin her
zaman ve her kosulda rasyonel tercihlerde bulunamayacag ve tiiketicilerin kararlarinda
ancak smirli rasyonel olabilecekleri goriisii ile iktisat bilimine yeni ve gercek¢i bir
nitelik olusturan o6nemli bir disiplindir. Ekonomik analizleri psikolojik esaslara
dayandirp, bu analizleri deneysel olarak ve giinlilk yasam deneyimlerine dayanmis
doneler istikametinde gergeklestiren davranigsal iktisat, tiiketicileri rasyonel kararlar
vermekten alikoyan sebepleri g6z oniline alarak daha iyi kararlar alinmasi adina ¢6ziim
onerilerinde bulunmaktadir. Tiiketicilerin satin alma davraniglarin1 etkileyen unsurlar
tizerine Ozellikle son yillarda literatiirde bircok g¢aligmaya yer verilmis, tiiketicilerin
tilketim kararlarinda rasyonel davranmaktan nasil uzaklastiklar1 agiklanmaya calisilip,
diistiikleri tuzaklar hakkinda ¢alismalar yapilmastir.

Bu c¢aligmanin amaci, Adiyaman il merkezi genelinde farkli demografik
kosullara sahip bireylere anket uygulamasi yapilarak tiiketicilerin mal ve hizmet satin
alma kararlarinin cinsiyet ve yas unsurlaria bagli olarak farklilasip farklilagsmadiginin
ve tuketicilerin hangi durumlarda rasyonel hangi durumlarda irrasyonel davrandiklarini

davranissal iktisat ¢cergevesinde inceleyerek belirlemektir.
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Bu amag¢ dogrultusunda yiiriitilen uygulamali ¢alisma kapsaminda, anketin
uygulandigi Adiyaman il merkezindeki tiiketiciler bu calismanin kapsamini ifade
etmektedir. Ayn1 zamanda anketin uygulama giicliikleri g6z oniline alinip ilgelerdeki

tiikketiciler calismanin kapsami dahiline alinmamustir.

3.1.2. Arastirmanin Yontemi ve Orneklemi

Bu tez caligmasi; tiiketicilerin mal ve hizmet satin alma kararlarinin cinsiyet ve
yas unsurlarina bagli olarak farklilasip farklilasmadiginin ve tiiketicilerin hangi
durumlarda rasyonel hangi durumlarda irrasyonel davrandiklarini davranigsal iktisat
cercevesinde inceleyerek belirlemek amaciyla gergeklestirildi. Arastirmanin amaci
kapsaminda; yontem olarak literatiir taramasi ve anket uygulamasi gergeklestirilmis
olup, ¢alismada uygulanan anket formu iki asamada son seklini almistir. ilk olarak
literatiirde yer alan calismalar incelenmis olup, bu cercevede tlketicinin satin alma
davranisinda etken olan unsurlar ve tiiketicilerin distiikleri gizli tuzaklar g6z énine
alinarak anket sorulari meydana getirilmistir. Bu ankette yer alan sorular tiketici
davraniglarin1 davranissal iktisat baglaminda inceleyip arastirmis , Duman (2011), Kuru
(2014:) Cekic (2016), Kog (2018) arastirmalarindan faydalanilip olusturulmus ve bu
sorular, ¢aligmanin amaci dogrultusunda uygun ifadeler icermektedir. Sonrasinda
olusturulan anket’ in tutarliligini, istikrarliligini ve objektif deger verip vermediginin
anlasilmasi sebebiyle giivenilirlik testi (Cronbach’s Alpha) yapilip test’ in neticesinde
bu deger 0,848 bulunmustur. Bu deger , anketin guvenilirlik siniflandirilmasinda yiiksek
derecede guvenilir grubunda yer aldigini gostermistir.

2020 yilina ait verilere gére Adiyaman il merkezindeki niifus yaklasik 310.644
olup, tiiketicileri temsilen Adiyaman il merkezindeki tiiketiciler ¢aligmanin ana kitlesini

olusturmaktadir. Anket uygulamasi yapilacak 6rnek kiitle biiytikliigliniin tespiti i¢in :

n = NPQZ?/[(N — 1)d? + PQZ?]
bicimindeki oran i¢in Ornek  biiylikliiglinlin tahmini  formiiliinden
yararlanilmistir (Akbulut ve Yildiz, 1999: 8).
n : Ornek ktle biiyiikliigii

N : Ana kiitle biiyiikliigii (Adiyaman il merkezinin niifusu)
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P : Market miisterilerinin satin alma davranisin etkileme olasilig1

Q : Market miisterilerinin satin alma davranisini etkilememe olasilig1

Z : % (1-a) diizeyindeki Z test degeri

ao: Onem diizeyi

d : Hata (tolerans) pay1

Tiiketicilerin satin alma davranislarini etkileyen faktorlere dair 6n bilgilerinin
mevcut durumda olmamasi ve miimkiin oldugunca biiyiik orneklemle c¢alisiimak
istenmesi sebebiyle tiketicilerin satin alma kararlarii etkileme ve etkilememe
olasiliklarinin 1 /2 olarak alindig1 bir pozisyonda % 5 hata pay1 % 5 6nem seviyesiyle
ana kiitleyi temsil edecek drneklem biiyiikliigii bu arastirmaya 6zgi,

_ 310644 * 0,5 * 0,5  (1,96)?
"= (310644 — 1) * 0,052 + 0,5 0,5 * (1,96)2

n = 383,68 = 384 olarak belirlenmistir.

Fakat, min. 6rneklem biiytikliigliniin belirlenmesinden sonra, temsil kuvvetinin
yiiksek olmasi durumu ve bazi anket formlarinda tutarsiz, hatali ve eksik cevaplar
olabilecegi gbz Oniine almip bu c¢alismada 391 anket yapilmistir. Bu Orneklem
Adiyaman il merkezindeki genel tiiketici egilimleri agisindan oldukca énemli bir profil
olusturup, tiiketicilerin davranis egilimlerini ve tercihlerini dikkate alarak iretim, satis,
pazarlama vs. gibi stratejiler gergeklestiren isletmecilere bir bakis agis1 kazandirip yarar
saglayacak ve bu alanda arastirmalar yapmak isteyen arastirmacilara faydali olacak bir
arastirmadir.

Anket farkli yas grubundan, cinsiyetten, egitim seviyesinden, gelir
seviyesinden, medeni durumdan, ¢ocuk sayisindan, meslekten, bireylere uygulanip
tiketicilerin her kesiminden bireylere ulasilmaya calisilmaktadir. Anket sonrasi elde
edilen verilerin istatistiksel analizi, istatistik programlari kullanilarak gergeklestirildi.
Normallik testi , ¢apraz tablo, parametrik testlerden bagimsiz 6rneklemler t- testi ve tek

yonli Anova testleri yapilmaistir.

3.1.2.1. Guvenirlik Testi

Giivenilirlik analizi; test, anket vs. gibi cesitli 6lgme araglarinda bulunan

sorulara verilen yanitlarin tutarliligimi ve istikrarliligini gosterir. Yani, bir dlgme
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aracinin tekrarlanan Olgiimlerde tekrardan yapildiginda da benzer sonuglar vermesi
durumunu ifade etmektedir (Altunisik vd., 2002: 106).

Giivenilirligi test etmek pek cok yontemle yapilabilmekte olup en c¢ok
kullanilan1 olan Cronbach Alpha analizidir. Bu yontem ile hesaplanan Cronbach Alfa

katsayisi () O ile 1 arasinda deger alir (Karag6z, 2019: 1003):

k (1= {'(=1Si2
k—1 S2

k = olcekteki degisken sayisi, Si>= i. degiskenin varyansi ve Sp’= Toplam

Cronbach a =

puanlarin  varyansidir. Cronbach Alfa katsayisi asagida gosterilen formdlle
hesaplanmaktadir.

Alfa degeri i¢in asagidaki gibi yorum yapilabilir:

4 0,00 < o < 0,40 ise 6lgek glivenilir degildir,

4 0,40 < 0. < 0,60 ise 6lgek giivenilirligi distiktiir,

4 0,60 <o < 0,80 ise 6l¢ek oldukea giivenilirdir,

4 0,80 <o < 1,00 ise 6lgek yiiksek seviyede glvenilir bir dlcektir.

3.1.2.2. Normallik Testi

Sayisal verilerin analizinin yapilabilmesinin sartlarindan biri verilerin normal
dagilmast kosuludur. Verilerin normal dagilip dagilmadigint belirlemenin birgok
yontemi vardir (Karag6z, 2019: 121). Ortalama ve medyan degerlerinin birbirine yakin
olup olmamasi, ¢arpiklik (skewness) degerlerinin ve basiklik (kurtosis) degerlerinin de -
2,+2 arasinda olup olmadigi incelenir ve bu sartlar saglanirsa normal dagilima karar

verilir (Darren ve Mallery, 2010).
3.1.2.3. Parametrik Testler

Bu baslik altinda, Bagimsiz 6rneklemler t -Testi ( Independent Samples t -Test)

ve Tek Yonlu Anova (One Way Anova) testleri agiklanmaktadir.
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3.1.2.3.1. Bagimsiz Orneklemler t - Test

Bu testte iki ana kiitleden ayni ya da farkli bliyiikliikte birer 6rneklem alinip
orneklemlerin ortalamalar1 bulunup bu ortalamalar t -testi ile analiz edilir. Bu analizde
iki grup bir olay vardir. Ortaya cikan sonuca gore ana kiitle ortalamalar1 arasinda
farklilik olup olmadig karari verilir (Karag0z, 2019:397):

Ho: Mi= M2 veya pi- M2 =0 (Iki ana kiitle ortalamalar1 arasinda fark yoktur).

Hi: Mz M2 veya pa- P2 #0 (Iki ana kiitle ortalamalari arasinda fark vardir).

Iki ana kiitle ortalamasi arasinda fark olup olmadigi hesaplanir iken
“varyanslarin” esitligi varsayimindan dolay1 standart hata hesabinda, ortak varyans
kullanilir. Ortak varyans asagida gosterildigi sekilde hesaplanur,

(ny — s + (n, — 1)s”3

ng+ n, —2

st =

ni=0rneklemin biiyiikliigii, s*? =ana kitle icin tahmini varyans,X; =ortalama,
n=6rneklemin biiyiikliigi, s*3 = ana kitle icin tahmini varyans,X =ortalamay1
gosterir.

Test istatistigi, asagidaki formiil ile hesaplanir,
X1 = Xo = (1 — H2)

/ 1 1
Sz(n—1+n—2)

p > 0,05 ise farklilik yoktur. p < 0,05 ise farklilik vardir. p < 0,05 olursa sifir

t =

hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir.

3.1.2.3.2. Tek Yonli Anova (One Way Anova)

Ikiden fazla parametrik ana kiitle ortalamasinin birbirine esit olup olmadigini
test etmek icin tek faktorlii varyans analizi kullanilmakta olup bu analizde farkli ana
kitlelerdeki, tek bir niteligin etkisinin farkli olup olmadigi incelenir (Karagoz, 2019:
413). Bir faktorlu varyans analizinde toplam varyans;

J Bagimsiz degiskenin farkli diizeylerine bagl varyans

. Bagimsiz degiskenin diizeyler i¢indeki varyans

olmak tizere 2’ye ayrilir. Tek faktorlii Anova’ nin istatistiksel modeli kareler

toplami
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temelinde asagidaki gibi yazilabilir: (BlyUukozturk, 2018: 48)

KTr=KTa+ KTe
KTt =Toplam kareler toplamini, KTa=A faktoriiniin yol ac¢tif1 gruplar arasi
kareler toplamini, KTe= gruplar igi (hata) kareler toplamimi ifade etmektedir.
Formilasyon Tabloda 5’te gosterilmekte olup n, toplam denck sayisini A, bagimli
degisken lizerinde etkisi arastirilan faktoriin diizey sayisinmi ifade eder ve kareler

ortalamasi, varyansi tanimlamaktadir.

Tablo 5:Tek Yonli ANOVA Formilleri

Varyansin Kareler Serbestlik Derecesi  Kareler Ortalamasi F-Orani
Kaynagi Toplam (sd) (KO)

(KT)
Gruplar arasi KTa A-1 [KTa/ A-1]=KOa KOa/ KOe
Gruplar igi KTe n-A [KTe/ n-A]=KO,
Toplam KTt n-1

Kaynak: Buylkozturk, 2018: 49.

Ho: Gruplarin ait olduklar1 evren ortalamalar1 arasinda fark yoktur.

Hi: Gruplarin ait olduklar1 evren ortalamalar1 arasinda fark vardir.
ANOVA’ da “gruplarin ait olduklar1 evren ortalamalar1 arasinda fark
olmadigina” iliskin Ho hipotezi reddedilirse, sdyle ki en az iki grup arasinda anlamli bir
fark bulunmussa, bu fark ya da farklarin hangi gruplar arasinda oldugunun bulunmasi
analizi gugclendirmektedir. Dolayist ile grup ortalama puanlari i¢in post-hoc test
kullanmak gereklidir. Post-hoc , evren ortalamalarinin en az birinin digerlerinden farkli
oldugu yani ayni anakiitleden gelmedigi anlasilir. Post- hoc testlerinden bu calismada

Tukey ve Tahmhane’s T2 testleri kullanilmistir (BlyUkoztirk, 2018: 49).
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Sekil 11: Anova Coklu Karsilastirma Testleri Icin Izlenecek Yol

!

/

p >0,05ise gruplar arast farklilik p < 0,05ise gruplar arasi farklilik vardir.
yoktur. ‘Varyanslarin Homojenligine’ bakilir

!

[ Varyanslarin Homojenligi ]

p > 0,05 ise Ana Kitle p<0,05 ise Ana kiitle varyanslari

Vargirﬁsel%rel. ?}jr\l/la‘ljilllrl.(ey’ farklidir. Tamhane’s T2, ..., yapilir.

Kaynak: Karagdz, 2019: 442.

3.2. LITERATUR TARAMASI

Davranigsal iktisat ozellikle 1950°1i yillardan gilinlimiize kadar iktisat bilimi
icerisinde kendine 6nemli bir yer edinmistir. Vernon Smith ve Daniel Kahneman gibi
iki davramssal iktisatcinin 2002 yilinda iktisat alaninda Nobel Odiilii almas1 ve Social
Sciences Citation Index (SSCI) yaynlarinda hizla artan davranigsal iktisat yayinlari bu
alt bilim dalmin hizli gelisimin en 6nemli kanitidir. 2017 yilinda Richard Thaler’in
davranigsal iktisat alanindaki psikolojik etiitlerinden dolay1r nobel odiilii almasi da
davranigsal iktisat alanindaki ¢alismalarin hizla yogunlagsmasinda, bu alaninin 6neminin
vurgulanmasinda ve literatiire bircok ¢aligsma kazandirilmasinda etkili olmaktadir.

Neyse (2011) calismasinda, ekonomi sisteminin isleyisinde 6nemli yeri olan

giiven kavramini davranissal iktisat acisindan agiklamaya calismustir. Istanbul
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Universitesinde 70 kisilik katilim ile gerceklestirilen bir giiven oyunu deneyi
yapilmigtir. Davranigsal iktisat kavrami yalnizca digsallik olarak cesitli varsayimlarla
aciklamaktan ziyade elde edilen verileri kullanma ve devam eden davranigsal
varsayimlarin1 stnama imkani olabilecegi sonucuna ulasmistir. Ayrica sonug olarak bu
tezde Davranigsal iktisat’in heniiz ¢éziim getirici, tedavi edici olmamasmin yaninda
stiregelen iktisat caligsmalarini analiz etmekte ve ¢esitli varsayimlara elestiriler getirmek
konusunda onemli oldugu ve o6zellikle yontem olarak benimsedigi deneycilik iktisadi
sosyal arastirmalarda kullanilan yontemlere bir alternatif oldugu ifade edilmistir.

Senigne (2011), yapmis oldugu tez calismasinda, iktisat teorisinin temel
varsayimlari olan homoeconomicus ve rasyonalite kavramlarini irdelemis ve bu
varsayimlara davranigsal iktisat, deneysel iktisat ve noro-iktisat tarafindan getirilen
elestirileri ele almistir. Bu calismanin amaci, rasyonalite kavramina davranissal
iktisatcilar, deneysel iktisat¢ilar ve ndro-iktisatgilar tarafindan getirilen elestiriler
cergevesinde rasyonalite kavraminin gegerliliginin sorgulanmasidir. Sonug olarak
insanlarin sadece akillariyla degil duygulariyla hareket ettigini ve bu durum onlarin
karmagik bir yapiya biirlinmesine sebebiyet verdigini, nihayetinde insanlarin
kararlarinda rasyonellikten irrasyonellige kaymalar oldugu sonucuna ulagsmistir. Ayrica
bu calismada, ndro-iktisat¢ilarin, rasyonalite ve homoeconomicus kavramlarina
getirdikleri elestirilerin dogru oldugu sonucuna varilmistir.

Eser ve Toingonbaeva (2011) yapmis olduklar1 ¢alismada arasindaki iligki ile
ilgili literatiir incelenmis olup, iktisat-psikoloji iliskisinin tarihsel gelisim siireci ile
iktisat ve psikoloji paydagliginin kavramsal boyutu incelenip davranigsal iktisadin
yontemlerinden bahsedilmektedir. Bu c¢alismada literatiir taramasma dayal1 olarak,
iktisat-psikoloji bilimleri arasindaki iligkinin tarihsel siire¢ icinde yasadigi degisimler
ele alinip, giiniimiizde iktisat ile psikoloji alanlarnin ortak paydasi olan davranigsal
iktisat disiplinin bakis acisiyla beraber, iktisat biliminde gerceklesen teorik ve
yontemsel gelismelerin giin yiiziine ¢ikarilmasi amaglanmaktadir. Bu gergcevede calisma
iktisat ve psikoloji arasinda tarihi bagi ele alarak baslamaktadir. Devaminda davranigsal
iktisadin gelisim siireci ele alinarak, eski ve yeni davraniscilar irdelenmistir. Sonrasinda
iktisat ve psikoloji paydasliginin kavramsal ¢ercevesine deginilip, davranissal iktisadin
neoklasik iktisatla olan teorik ve yontem ayrimlari ele alinip davranigsal iktisat alanina

duyulan ilgi artisinin nedenlerine deginilmistir. Sonu¢ olarak ise mevcut teorik
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degisimlerin 1s18inda iktisadi analizlerde gelencksel iktisadin matematik ve nicel
yontemlerinin yaninda, insan davraniginin da dikkatle ele alinmasi gerekliligi sonucuna
ulasilmstir.

Hatipoglu (2012), davranigsal iktisat ve 2008 kiiresel finans krizine getirilen
yaklasimlar1 incelemistir. 2008 kiiresel finans krizinin ekonomik yapi da belirsizlik
meydana getirmesine ve bu durumun bankacilik ve finans krizinin gliven krizine
donlismesine sebebiyet verdigini agiklamistir. Sonug olarak, krizin etkisi nedeniyle
sinirlt bir ¢ergevede bulunan ve cevresiyle siirekli etkilesim halinde olan insanlarin
kararlarinda rasyonel davranmaktan uzaklastiklar1 goriilmiis ve o6zellikle mevcut kriz
teorilerinin agiklamakta yetersiz kaldig1 2008 kiiresel krizini anlayabilmenin bireyleri ve
durumlar davranigsal iktisatla degerlendirmenin gerekli oldugu ifade edilmistir.

Cekic (2016) yapmis oldugu calismasinda tiiketicilerin satin alma kararlarinda
cinsiyet farkliligin rasyonellige olan etkileri incelenmektedir. Calismada kisisel,
cevresel, sosyal ve psikolojik faktorlerin cinsiyete bagli olarak tiiketicilerin satin alma
davraniglarini etkileyip etkilemediginin ortaya ¢ikarilmasi amaclanmistir. Caligmada
386 kisinin katilimi ile Bartin ilinde yapilan anket ¢alismasi ile cinsiyetin davranigsal
iktisat bakis acisiyla tliketici kararlarini nasil etkiledigi ele alimmistir. Analizler
sonucunda bazi g¢evresel veya psikolojik faktorlerin farkli cinsiyetteki tiiketicilerde
farkli etkilesimler olusturdugu sonucuna varilmistir. Bilhassa kadinlarin erkeklere
nazaran havanin giizel olmasindan etkilenerek daha c¢ok aligveris yaptiklari; gida ve
giyimde gereksinim haricinde {irlinler alma egiliminde olduklar1 goriilmektedir.
Kadmlarin erkeklere kiyasla modayi1 daha aktif takip edip, markaya yiiksek fiyat
O0demeye egilimlerinin yiiksek olduklari; erkeklerin de elektronik driinlerde rasyonel
olsalar bile, kadinlara gore daha sinirli rasyonel olduklar1 sonucuna ulagilmaktadir.

Yiiriikk (2017) yapmis oldugu tez calismasinda, davranissal iktisat baglaminda
tilkketici davraniglarini incelemistir. Tiiketicinin karar alma siirecinde etkili olan 6nyargi
ve tuzaklari agiklamak ayni zamanda literatiirdeki caligmalarda karar alma aninda
tiiketicilerin rasyonellik olgusundan ne sekilde saptigini gdstermek c¢alismanin temel
amacidir. Calismada 6rnek ¢ipalama uygulamasi yapilip, analiz ve bulgular sonucunda
daha ©nce yapilmis calismalar ile paralellik gosteren ¢ipalama etkisinin tiiketici
kararlarinda etkili bir figlir oldugu ve tiiketicilerin kararlarinda digsalliklara her

durumda maruz kalinmaktadir sonucuna ulasilmaktadir.
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Kog (2018) yapmis oldugu tez ¢alismasinda, tiikketicilerin satin alma kararlarinda
cinsiyet farkliligin rasyonellige etkisini aragtirmistir. Van ili genelinde 400 kisinin
katilimi ile yapilan anket ¢alismasiyla kisisel, ¢cevresel, sosyal ve psikolojik etkenlerin
cinsiyet faktoriine bagli olarak tliketicilerin satin alma davramislarini degistirip
degistirmediginin incelenmesi amaglanmis olup, anket uygulamasi sonrasinda
katilimcilarin cinsiyet faktoriine bagli olarak bazen rasyonel davrandigi bazen de
irrasyonel davranmaya egilimli oldugu gézlemlenmistir.

Erman (2019) yapmis oldugu calismasinda tiiketici davraniglarinin davranigsal
iktisat baglaminda incelenmesi ¢evre dostu tiiketim 6rnegi ile ele almistir. Tiiketicilerin
cevresel anlayis, farkindalik ile duyarlilik seviyelerini 6lgmek ve ¢evre dostu {iriin satin
alma konusundaki davranig egilimlerini belirlemeyi amaglamistir. Uygulama olarak 385
kisilik bir katilim ile anket calismasi yapilmistir. Sonug olarak elde edilen bulgularda
cevre dostu satin alma kararlarinin arkasinda sadece fayda -maliyet odakli tercihlerin
olmadigi sosyal ve psikolojik faktdrlerinde etkisi olmaktadir. Ekonomik kararlar alirken
tilkketicilerin sadece akilct davranmayacagi pek ¢ok sosyal kiiltiirel ve psikolojik etkiler
altinda kararlar vereceklerini 6ngdren davranigsal iktisat ile yakindan ilgili oldugu
sOylenmektedir.

Unal ( 2019) yazmis oldugu tezde, davranissal iktisat acisindan kusaklar arasi
tiikketici tercihlerini Bartin Universitesi drneginde incelemistir. Literatiirde yer alan
calismalar 1s518inda ve elde edilen veriler ile X, Y, Z kusaklarindaki tiiketicilerin
rasyonellik algisinin farklilagip farklilasmadigi durumu davranigsal iktisat bakis
acisinda irdelemeyi amag¢ edinmistir. Bu calismanin uygulama kisminda Bartin
Universitesindeki akademik-idari personel ve dgrencilere anket ¢alismasi uygulanmustir.
Toplamda 414 katilimciya ulasilmis olup elde edilen bulgular sonucunda, insanlarin
ekonomik kararlarinda kusaklar arasi farkliligi gorebilmek miimkiindiir sonucuna
ulagilmigtir. Ayrica satin alma kararlarinda zamana ve teknolojiye bagli olarak,
rasyonellikte azalma irrasyonellikte artis oldugu soylenmistir. Yani her kusak
kendinden onceki kusaklara gore daha irrasyonel davranmaktadir. Dolayistyla yapilan
calisma, davranigsal iktisadin, geleneksel iktisat teorisinin “insan rasyonel davranan
varliktir” teorisine karsilik gelistirdigi elestiriyi destekler niteliktedir.

Kamber (2019) yapmis oldugu tez ¢alismasinda, iktisadin temel ilkesi

rasyonellik olgusunun, Davranissal Iktisat baglaminda ele alinmistir. Calismanin amact,
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yerlesik iktisat biliminin rasyonelliginin mi, Davramgsal Iktisadin smirli rasyonelliginin
mi, gercek karar alma tercihlerini agiklamaya uygun oldugunu aciklamaktir. Mugla Sitki
Ko¢man Universitesi 1IBF ve Egitim Fakiiltesi dgrencilerinden 353 katilimla anket
caligmast uygulanmistir. Sonu¢ olarak kusursuz rasyonellik olgusu yerine simirh
rasyonelligin, ger¢ek kararlar1 modellemek anlaminda daha uygun oldugu sonucuna
ulastlmistir.

Solak (2019) yapmis oldugu tez ¢alismasinda, bireylerin sinirli rasyonel davranis
gOstermesine sebep olmus gizli tuzaklar1 tespit etmek ve katilimcilarin demografik
ozellikleri ile gizli tuzaklara kapilma egilimi arasindaki iliskileri analiz etmektir.
Uygulama olarak 381 kisinin katildigi bir anket calismasi yapilmigtir. Analizler
sonucunda; bireylerin yemleme, sahiplik, ¢ipalama, zihinsel muhasebe ve hiperbolik
indirgeme tuzaklarina diistiikleri i¢in rasyonellikten saptiklar1 belirlenmistir.

Kurt (2019) yapmis oldugu tez ¢alismasinda, Tiiketici davranislarin1 davranigsal
iktisat acisindan Batman Universitesinde yapilan anket uygulamasiyla ele almaktadir.
Calismanin amaci; tiiketicinin her daim rasyonel davranis sergilemedigi, giinliik
yasaminda bir¢ok etkenden etkilenmek yoluyla sinirli rasyonel davrandigini belirlemek
ve tiiketici davraniglarinda etkili olan etkenleri belirlemektir. Anket uygulamasina 267
ogrenci katilmis olup, Batman iiniversitesinde gerceklestirilen anket ile tiiketicilerin
kararlarinda her daim rasyonel davranmadigi bazi zamanlarda irrasyonel hareket ettigi
sonucuna varilmistir.

Doru (2020) yapmis oldugu tezde, davranigsal iktisat ve ¢ipalama Uzerine bir
inceleme yapmistir. Calismanin temel amaci, bireyin karar alma siireglerinde
basvurdugu rasyonaliteden neden olan biligsel 6n yarg: ve kisa yollar belirtip, ¢ipalama
etkisinin &lgiilmesi amaglanmistir. Aydin Adnan Menderes Universitesi Sultanhisar
Meslek Yiiksek Okulu Ogrencilerine Google Formlar dan anket formu olusturularak,
online 432 kisiye ulasilmistir. Sonug olarak ¢ipalama etkisinin bireylerin karar almasi

tizerinde etkili oldugunu belirtilmektedir.
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3.3. VERILERIN TOPLANMASI

Arastirma igin gerekli olan veriler yiiz yilize anket yontemi kullanilarak
toplanmistir. Anket formu, anketin amacini agiklayan bir giris metni ile baslamaktadir.
Sonra tiiketicilerin demografik 6zelliklerini belirlemek amaciyla yas, cinsiyet, egitim
seviyesi, gelir seviyesi, medeni durum, ¢ocuk sayisi ve meslege iligkin sorulara yer
verilmistir. Daha sonra ise 30 soruluk kisimda 5°li Likert (1: Kesinlikle katilmiyorum,
2: Katilmiyorum 3: Kismen katiliyorum 4: Katiliyorum 5: Kesinlikle katiliyorum)
Olgegi tiiriinde sorular sorulmustur.

Anketler Mart- Nisan 2021 doneminde iki aylik siirede tiketicilerle yuz yiize
goriisme yapilarak 391 tuketiciye uygulanmistir. Anketler Adiyaman’in merkez ilgeye
bagli mahaller arasinda niifus yogunlugu g6z Oniine alinarak oransal olarak

paylastirilmigtir.

3.4. TEMEL BULGULAR

Arastirma kapsaminda elde edilen veriler istatistik programlart kullanilarak
analiz edilmistir. Bu kisimda demografik bulgularin degerlendirilmesine, arastirma
ornekleminin guvenilirlik analizine, ortalama, standart sapma, medyan, carpiklik,
basiklik degerlerine, normallik testine, ¢apraz tablo analizine, bagimsiz 6rneklem t-

testine ve anova testine yer verilmistir.

3.4.1. Demografik Bulgularin Degerlendirilmesi

Katilimeilara demografik verilerin elde edilmesi amaci ile yas, cinsiyet, egitim
durumu, ailenin aylik geliri, medeni durum, cocuk sayis1 ve meslek sorular
yoneltilmistir. Bu baslik altinda katilimcilarin demografik 6zelliklerine iligkin verilerin

analizlerinden saglanan bulgular degerlendirilmektedir.
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Tablo 6: Demografik Ozelliklere iliskin Bulgular

Demografik Ozellikler Kisi Sayisi Yiizde(%)
Yas
18-25 arasi 87 22.3
26-35 arasi 105 26.9
36-45 arasi 78 19.9
45-60 arasi 71 18.2
61ve Ustu 50 12.8
Cinsiyet
Kadin 198 50.6
Erkek 193 49.4
Egitim Durum
Ilkokul 52 13.3
Ortaokul 31 7.9
Lise 89 22.8
On Lisans 53 13.6
Lisans 123 315
Lisansustu 43 11.0
Aylik Gelir
0-2.800 TL 76 19.4
2.800-4.000 TL 124 31.7
4.001-6.000 TL 96 24.6
6.001-10.000 TL 56 14.3
10.001 ve (st 39 10.0
Medeni Durum
Bekar 132 33.8
Evli 259 66.2
Cocuk Sayisi
Yok 149 38.1
1 51 13.0
2 72 18.4
3 64 16.4
4 ve Ustl 55 14.1
Meslek
Emekli 30 7,7
Isci 28 7,2
Esnaf 23 59
Ogrenci 60 15,3
Memur 32 8,2
Ev hanimi 57 14,6
Akademisyen 19 4,9
Serbest meslek 12 3,1
Ciftci 15 3,8
Ozel Sektor 54 13,8
Ogretmen 43 11,0
Diger( Miihendis, Hemsire, Avukat, Mimar) 18 4,6
Toplam 391 100.0

Tabloda 6’ da goriildiigii tizere ankete katilan tiiketicilerin, %26,9’u 26-35 arasi,
%22,3’0 18-25 aras1 %19,9’u 36-45 arasi, %18,2’si 45-60 aras1 ve %12,8’°lik kism1 ise
61 ve lstli yas grubunda bulunup ankete katilan tuketicilerin %50.6’s1 kadin ve %49.4
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‘10k kismi ise erkektir, katilimer tiiketiciler egitim durumlarina gore ilkokul, ortaokul,
lise, On lisans, lisans ve lisansiistii olarak bes siniflandirilma yapilmis olup bu soruyu
cevaplandirmiglardir. Ankete katilan tiiketicilerin %31.5’1 lisans %22.8’i lise, %13.6’s1
on lisans ,%13.3’4 ilkokul, %11’i lisansustl ve %7.9’u da ortaokul egitim
seviyesindedir. Tabloda katilimcilarin %31.7’si 2.800-4.000 , %24.6’s1 4.001-6.000 TL
,%19.4> 0-2.800 TL, TL, %14.3’i 6.001-10.000TL ve %10’u 10.001 ve ustu gelire
sahip oldugu goriilmektedir. Tabloya bakildiginda ankete katilan tiiketicilerin %33.8’1
bekar, %66.2’si evli oldugu gorilmektedir. Ankete katilan tiiketicilerin %38.1°i ¢ocuk
sahibi degil,% 18.4’1 2,%16.4°1 3, %14.1°’1 4 ve istii,%]13’1 tek ¢ocuk sahibidir.
Tabloya bakildiginda, katilimcilarin %15.3’i 6grenci, %14.6’s1 ev hanimi, % 13.8’i
Ozel sektdr,%11’i O6gretmen, %8.2’si memur,%7.7°si emekli, %7.2’si is¢i, %5.9’u

esnaf,%4.9’u akademisyen,%4.6’s1 diger, %3.8’1 ¢iftci ve %3.1°1 serbest meslektir.

3.4.2. Likert Sorulara Verilen Cevaplarin Ortalamalari

Katilimer tiiketicilerin tiikketim davranislarinin rasyonel mi yoksa sinirli rasyonel
mi oldugunu likert &lgege gore hazirlanmis toplam otuz soru ile tayin edilmeye
calisilmaktadir. Tablo 8’de anket sorularina Adiyaman’daki ankete katilan tiiketicilerin
verdigi cevaplarin ortalamalar1 ve standart sapmalar1 gosterilmistir. Ortalama yorumlari,
anket katilimcilariin verdigi yanitlara ait ortalamalarin “3” degerinin iizerinde veya
altinda olmasina gore yorumlanmaktadir.

Cevaplarin ortalamalar1 “3” ve {lizerinde bir deger oldugu taktirde katilimci
tiketicilerin soruya katildiklart anlasilir , altinda oldugu taktirde ise sorudaki ifadeye
katilmadiklar1 anlasilacaktir. Aligverise ¢ikmadan Once neler alacaklarimi listelerim,
Satin alma esnasinda anlik, planlanmamis kararlar veririm, Bir iirlinii satin almadan
once o Urlnle ilgili arastirma yaparim, Bir iiriin ile ilgili olumlu veya olumsuz yorumlar
satin alma kararimi etkiler, Bir iiriin alirken magaza ¢alisanlarinin goriis ve tavsiyeleri
satin alma kararimi etkiler, Mal ve hizmet alirken yasima uygun olmasma dikkat
ederim, Mal ve hizmet alirken meslegime uygun olmasina dikkat ederim, Bir iiriin ile
ilgili herhangi bir olumsuz yorum satin alma kararimi etkiler sorularina Adiyaman
halkinin verdigi cevaplar “3” degerinin ilizerindedir. Buda demek oluyor ki Adiyaman

halki bu sorularda yer alan etkenlerden yiksek olctide etkilenmekte ve bu sorulara
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katilmaktadir. Diger yandan kalan sorularin geneline bakildiginda “3” degerinin altinda
fakat “3” degerine yakin ortalamaya sahip oldugu goriilmekte olup, sonu¢ olarak
Adiyaman il merkezinde ankete katilan katilimcilarin tiikketim  davranislari
etkileyicilerden zaman zaman etkilendigi soylenebilir. Geleneksel iktisadin rasyonel
insan varsayiminda, etkileyicilerden etkilenmeyen, her durum ve kosuldan haberdar ,
ekonomik davraniglarda psikolojik, sosyolojik, cevresel vs. highbir faktort dikkate
almayan bir insan profili vardir. Fakat analizlerden elde edilen bulgular neticesinde

insanlar her durum ve kosulda rasyonel degildir sonucuna ulagilmaktadir.

3.4.3. Gluvenirlik Analizi Sonuclari

Hesaplanan Cronbach Alfa katsayist (a) O ile 1 arasinda deger alir. Alfa degeri
icin agagidaki gibi yorum yapilabilir (Karagdz, 2019: 1003):

4 0,00 < o < 0,40 ise 6lgek gilivenilir degildir,

4 0,40 < 0. < 0,60 ise 6lgek glivenilirligi distiktiir,

4 0,60 < a < 0,80 ise 6l¢ek oldukea giivenilirdir,

v 0,80 < a < 1,00 ise olgek yiiksek seviyede guvenilir bir dlgektir

Tablo 7: Guvenilirlik Analizi

Cronbach's Alpha Hipotez Sayisi

0,848 30

Tablo 7°de goriildiigli tizere anketimiz 0,848 o degeri ile yiiksek derecede

giivenilirlige sahip bir 6l¢ektir.

3.4.4. Normallik Testi Sonuglari

Tablo 8’de goriildiigii iizere ortalama ve medyan degerlerinin birbirine yakin
olup olmadigi, skewness(carpiklik) degerlerinin ve kurtosis (basiklik) degerlerinin de -

2,+2 arasinda olup olmadigi incelenmis ve dagilimin normal oldugu goriilmiistiir

(Darren ve Mallery, 2010).
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Tablo 8: Ortalama, Standart Sapma, Medyan, Carpiklik ve Basiklik Degerleri

Anket Sorular: Ortalama Standart Medyan Carpikhk Basiklik
(Mean) Sapma (Media) (Skewnes)  (Kurtosis)

Ahgverise ¢itkmadan once neler 3.24 1.167 3.00 -.303 -.706
alacaklarim listelerim.
Satin alma esnasinda anlk, 3.05 1.088 3.00 -.229 -.644
planlanmamis kararlar veririm.

3.38 1.127 4.00 -.304 -.753
Bir iiriinii satin almadan 6nce o
iiriinle ilgili arastirma yaparim.
Bir Grdn ile ilgili olumlu veya 3.68 1.079 4.00 -.693 -.036
olumsuz yorumlar satin alma
kararim etkiler.
Bir iiriin ahrken magaza 3.16 1.045 3.00 -112 -.539
calisanlarinin goriis ve
tavsiyeleri satin alma kararim
etkiler.
Bir iiriin ahrken baskalar: 2.59 1.103 2.00 408 -.469
tarafindan sikhikla alinan
ardnleri tercih etmem.
Ihtiyacomdan fazla  ahsveris 231 1.101 2.00 .689 -.192
yaparim.
Havanin giizel olmas1 ihtiyac 2.30 1.138 2.00 .600 -.550
fazlas1 aligveris yapmama neden
olur.
Havanin kapah olmasi ihtiyac 1.99 1.001 2.00 1.109 977
fazlasi ahisveris yapmama neden
olur.
Uriini ahrken fiyati her zaman 247 1.081 2.00 273 -.690
onemli degildir.
Mutlu oldugum zamanlar daha 2.68 1.210 3.00 211 -.933
cok aligveris yaparim.
Mutsuz oldugum zamanlarda 2.59 1.207 2.00 .300 -.873
aligveris yapmayi tercih etmem.
Marka benim i¢in her zaman 2.49 1.187 2.00 .360 -.836
imaj ve sayginlik anlamina gelir.
Marka benim icin her zaman 2.88 1.210 3.00 -.125 -.963
kalite anlamina gelir.
Kaliteli iiriin satan magazalarin 2.88 1.161 3.00 .018 -.785
ortami Kkaliteli, cahisanlar1 da
ozenle secilmistir.
Genel olarak fiyati yiiksek olan 2.60 1.130 3.00 .090 -.914
bir Grun Kkaliteli bir trandir.
Giyiminde moday1 takip ederim. 2.59 1.137 3.00 210 -.788
Alsverislerimde magaza veya 2.40 1.157 2.00 517 -.597
marketin 1siklandirma sistemi
satin alma kararim etkiler.
Alsverislerimde magaza veya 2.77 1.150 3.00 .078 -.947
marketin raf diizeni satin alma
kararim etkiler.
Alsverislerimde magaza veya 2.18 1.030 2.00 712 -.109

markette calan miizik satin
alma kararmm etkiler.
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Satin aldigim Urdndn 2.59 1.068 3.00 213 -.616
ambalajinin giizel olmasi satin
alma kararim etkiler.

Satin alma esnasinda anhk 2.97 1.069 3.00 .061 -.600
kararlar veririm.
Alsverislerimde bazen 2.58 1.129 2.00 525 -.432

kontroliumi kaybedip, gereksiz
iiriin aldigim olur.

Mal ve hizmet alirken yasima 3.72 1.054 4.00 -.943 .580
uygun olmasina dikkat ederim.
Mal ve hizmet alirken 3.14 1.221 3.00 -.263 -.899

meslegime uygun olmasina
dikkat ederim.

Mal ve hizmet alirken yasima 3.72 1.054 4.00 -.943 .580
uygun olmasina dikkat ederim.

Reklamlar satin alma kararimi 2.77 1.106 3.00 -.163 -.829
etkileyebilir.

Bir iiriinii satin almadan 6nce o 2.76 1.283 3.00 .154 -1.102

ardn/hizmet ile ilgili  sosyal
medyada arastirma yaparim.

Bir arin ile ilgili herhangi bir 3.23 1.047 3.00 -.256 -.403
olumsuz yorum satin alma
kararim etkiler.

Sahip oldugum zenginligi 2.27 1.127 2.00 478 -731
yansitacak  iiriinleri  tercih
ederim.

3.4.5. Capraz Tablo Analizi ve Bagimsiz Orneklemler t - Testi Sonugclar

Hipotezlerin analizinde her soruya verilmis ortalamalarin kadin ve erkeklere
gore karsilagtirilmasinin  yapildigi capraz tablo analizi yapilarak tablolar verilip
yorumlanmaktadir. Capraz tablo analizi temel olarak iki degisken arasindaki iliskinin
analizinde kullanilmaktadir. Bu analizde katilimci tiiketicilerin kadin ve erkeklere gore
anket sorularina hangi diizeyde katilip katilmadiklar1 degerlendirilmeye calisilip iki ana
kiitle ortalamasi arasinda fark olup olmadigmnin tespiti i¢in t-testi yapilmistir. Sonra
yapilan t- testi neticesinde hipotezin kabuliine ya da reddine karar verilmistir.

Yapilan bu analizler ile tuketicilerin tiiketimlerinde rasyonel davranip
davranmadigi belirlenmeye caligilmaktadir.

Hipotez 1, Aligverise ¢ikmadan oOnce neler alinacagimi listeleme davranisi

kadinlar ve erkeklere gore farklilik gostermektedir, seklinde ifade edilmistir.
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Tablo 9: Alisverise Cikmadan Once Neler Alacaklarimi Listelerim ile Cinsiyet Arasindaki
Capraz Tablo Analizi

Hipotez 1 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
Kesinlikle Katilmiyorum 17 20 37
g % 8.6 %10.4 %9.5
$5 Katilmiyorum 26 38 64
° g %13.1 %19.7 %16.4
E = Kismen Katiliyorum 51 62 113
s E %25.8 %32.1 %28.9
£5  Kathyonum 69 53 122
>% %34.8 %27.5 %31.2
£ s Kesinlikle Katiliyorum 35 20 55
S c %17.7 %10.4 %14.1
% < Toplam 198 193 391
= %100 %100 %100

Tablo 9’a bakildiginda alisverise ¢ikmadan Once neler alacaklarimi listelerim
ifadesini toplamda 391 tiiketici cevaplandirmistir. Tiiketicilerin bu ifadeye verdigi
cevaplar incelendiginde; 198 kadin katilimcinin %34.8°1 katiliyorum %25.8°1 kismen
katiliyorum,%17.7°si  kesinlikle katiliyorum, %13.1°1  katilmiyorum,%8.6’s1  da
kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir. 193 erkek katilimcidan da %32.1°1 kismen
katiltyorum, %27.5°1 katiliyorum,%19.7°si katilmiyorum ve %10.4’i de kesinlikle

katilmryorum ve kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir.

Tablo 10: Alisverise Cikmadan Once Neler Alacaklarimi Listelerim ile Cinsiyet Arasindaki t-

Testi Analizi
Hipotez 1 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t sd p
KADIN 198 3.40
2.744 389 .006
ERKEK 193 3.08

Anketin ilk sorusuna verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gosterip
gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0,006 < 0,05 oldugundan sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Aligverise ¢ikmadan once neler
alinacagini listeleme davranigi kadinlar ve erkeklere gore farklilik gostermektedir. Yani,
kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel

olarak fark vardir. Burada kadinlarin ortalamasiin (3.40) erkeklerin ortalamasindan
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(3,08) biiyiik oldugu (3,40 > 3,08) tespit edilmis olup istatiksel olarak anlamli bir fark
oldugu gorulmektedir. Sonug olarak kadinlar erkeklere gore daha fazla aligveris listesi
hazirlamakta yani, daha rasyonel hareket etmektedir.

Hipotez 2, “Satin alma esnasinda anlik, planlanmamis kararlar tiketim
davraniglart agisindan kadin ve erkeklere gore farklilik gostermektedir” seklinde ifade

edilmistir.

Tablo 11: Satin Alma Esnasinda Anlik, Planlanmamig Kararlar Veririm ile Cinsiyet Arasindaki
Capraz Tablo Analizi

Hipotez 2 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
iﬁ? £ Kesinlikle Katilmiyorum 16 23 39
S £ %8.1 %11.9 %10.0
s Katilmiyorum 36 41 77
gz %18.2 %21.2 %19.7
% T: Kismen Katiliyorum 66 63 129
g = %33.3 %32.6 %33.0
v Katiliyorum 64 54 118
s g %32.3 %28.0 %30.2
£ 5 Kesinlikle Kaulyorum 16 12 28
£ %8.1 %6.2 %7.2
£= Toplam 198 193 391
S B %100 %100 %100

Katilimeilarin bu soruya verdikleri cevaplar tabloda verilmistir. Kadinlarin
%33.3’1i kismen katilmakta, %32.3’1 katilmakta,%18.2’si katilmamakta, %8.1°1 de
kesinlikle katilmamakta ve kesinlikle katilmakta olduklarini ifade etmislerdir.
Erkeklerde ise %32.6 kismen katilmakta, %28 katilmakta, %21.2 katilmamakta ,%11.9

kesinlikle katilmamakta,%6.2 kesinlikle katilmakta oldugunu ifade etmislerdir.

Tablo 12: Satin Alma Esnasinda Anlik, Planlanmamis Kararlar Veririm ile Cinsiyet Arasindaki

t- Testi Analizi
Hipotez 2 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 3.14
1.712 389 .088
ERKEK 193 2.95
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Bu soruya verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gosterip
gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.088 > 0.05 oldugundan sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Satin alma esnasinda anlik,
planlanmamis kararlar tiilketim davranislar1 agisindan kadin ve erkeklere gore farklilik
gostermemektedir. Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark yoktur. Burada kadinlarin ortalamasi 3.14
erkeklerin ortalamasi 2.95°tir.

Hipotez 3, “ Bir triinii satin almadan Once o friinle ilgili arastirma yapma

davranisi kadin ve erkeklere gore farklilik gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 13: Bir Uriinii Satin Almadan Once O Uriinle ilgili Arastirma Yaparim ile Cinsiyet
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 3 Cinsiyet Toplam
Kadm Erkek

3 £ Kesinlikle Katilmiyorum 10 11 21
.g = %5.1 %5.7 %5.4
.: % Katilmiyorum 27 47 74
s = %13.6 %24.4 %18.9
g g Kismen Katiliyorum 47 51 98
= E %23.7 %26.4 %25.1
£ §  Kaulyorum 75 58 133
g = %37.9 %30.1 %34.0
g 5 Kesinlikle Katiliyorum 39 26 65
2 'E, %19.7 %13.5 %16.6
= Toplam 198 193 391
25 %100 %100 %100

Katilimcilarin bu soruya verdikleri cevaplar tabloda verilmistir. Kadinlarin
%37.9’u katilmakta, %?23.7’si kismen katilmakta, %19.7’si kesinlikle katilmakta,
%13.6’s1 katilmamakta, %5.1°1 kesinlikle katilmamakta olduklarin1 ifade etmislerdir.
Erkeklerde ise %30.1 katilmakta, %26.4 kismen katilmakta, %?24.4 katilmamakta
,%13.5°1 kesinlikle katilmakta, %35.7°s1 kesinlikle katilmamakta oldugunu ifade

etmislerdir.
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Tablo 14: Bir Uriinii Satin Almadan Once O Uriinle ilgili Arastirma Yaparim ile Cinsiyet
Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 3 t- TESTI
GRUP Kisi Sayisi Ortalama t Sd P
KADIN 198 3.54
2.857 389 .005
ERKEK 193 3.21

Bu soruya verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gdsterip
gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.005 < 0.05 oldugundan sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Bir tiriinii satin almadan 6nce o
tiriinle ilgili aragtirma yapma davranis1 kadin ve erkeklere gore farklilik gostermektedir.
Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel
olarak fark vardir. Burada kadinlarin ortalamasmin (3.54) erkeklerin ortalamasindan
(3.21) biiyiik oldugu (3.54 > 3.21) tespit edilmis olup istatiksel olarak fark oldugu, bu
soru Ozelinde kadmlarin erkeklere gore daha ¢ok arastirma yaptiklari ve erkeklere
kiyasla daha rasyonel olduklar1 yorumu yapilabilir.

Hipotez 4, “Bir Urdn ile ilgili olumlu veya olumsuz yorumlar tuketicilerin satin
alma kararinda kadin ve erkeklere gore farklilik gostermektedir” seklinde ifade

edilmistir.

Tablo 15: Bir Uriin ile ilgili Olumlu veya Olumsuz Yorumlar Satin Alma Kararimi Etkiler ile

Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 4 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

% E Kesinlikle Katilmiyorum 8 11 19
> = %4.0 %5.7 %4.9
= = Katilmiyorum 13 22 35
E 5 %6.6 %114 %9.0
S N Kismen Katiliyorum 35 57 92
%’ s %17.7 %29.5 %23.5
= E 5 Kathyorum 79 74 153
L 5= %39.9 %38.3 %39.1
c 7% Kesinlikle Katiliyorum 63 29 92
23 E %31.8 %15.0 %23.5
N 5 8  Toplam 198 193 391
oE = %100 %100 %100
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Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde,
kadinlarin biiyiikk ¢ogunlugu yani; %39.9’u katilmakta,%31.8’1 kesinlikle katilmakta,
%17.7’s1 kismen katilmaktadir. Erkeklerin de biiylik cogunlugu yani %38.3’1
katilmakta ,%29.5°1 kismen katilmakta ,%15°1 kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 16: Bir Uriin ile Ilgili Olumlu veya Olumsuz Yorumlar Satin Alma Kararim Etkiler ile
Cinsiyet Arasindaki t- Testi Analizi

Hipotez 4 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 3.89
4.045 389 .000
ERKEK 193 3.46

Bu soruya verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gosterip
gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.000 < 0.05 oldugundan sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Bir rln ile ilgili olumlu veya
olumsuz yorumlar tiiketicilerin satin alma kararinda kadin ve erkeklere gore farklilik
gostermektedir. Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar
arasinda istatistiksel olarak fark vardir. Burada kadimlarin ortalamasinin (3.89)
erkeklerin ortalamasindan(3.46) biiyiik oldugu (3.89> 3.46) tespit edilmis olup istatiksel
olarak fark oldugu, kadinlarin erkeklere gore bir dig etken olan olumlu ve olumsuz
yorumlardan daha c¢ok etkilendigi goriilmekte olup kadimnlar daha irrasyoneldir ve dig
etkenden etkilenmektedir.

Hipotez 5, “Bir iirlin alirken magaza calisanlarinin goriis ve tavsiyelerinin
tiketicinin satin alma karar1 {lizerinde kadin ve erkeklere gore farkliliklar

gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.
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Tablo 17: Bir Uriin Alirken Magaza Calisanlarinin Goriis ve Tavsiyeleri Satin Alma Kararimi

Etkiler ile Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 5 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
S > E Kesinlikle Katilmiyorum 10 13 23
% & %5.1 9%6.7 %5.9
£ wi Katilmiyorum 37 43 80
=i %18.7 9%22.3 %20.5
E S E Kismen Katiliyorum 64 75 139
= 0« %32.3 %38.9 %35.5
® £ Katiliyorum 57 54 111
_£¢8 %28.8 %28.0 9%28.4
2 EE Kesinlikle Katiliyorum 30 8 38
SES o %15.2 %4.1 9%9.7
. £%2 Toplam 198 193 391
BREs% %100 %100 %100

Tabloda goriildiigli iizere kadinlarin % 32.3’i kismen katilmakta,%28.8’1
katilmakta,%18.7’s1 katilmamakta,%15.2’si kesinlikle katilmakta ve %5.1°1 kesinlikle
katilmamaktadir. Erkeklerin ise %38.9’u kismen katilmakta,%?28’1 katilmakta,%22.3’i
katilmamakta,% 6.7’si kesinlikle katilmamakta ve % 4.1°1 kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 18: Bir Uriin Alirken Magaza Calisanlarinin Goriis ve Tavsiyeleri Satin Alma Kararimi
Etkiler ile Cinsiyet Arasindaki t- Testi Analizi

Hipotez 5 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 3.30
2.845 389 .005
ERKEK 193 3.01

Bu soruya verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gosterip
gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.005< 0.05 oldugundan sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Bir firiin alirken magaza
calisanlarinin goriis ve tavsiyeleri tiiketicinin satin alma karar iizerinde kadin ve
erkeklere gore farkliliklar gostermektedir. Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri
cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak fark vardir. Burada kadinlarin

ortalamasinin (3.30) erkeklerin ortalamasindan(3.01) biiyiik oldugu (3.30 > 3.01) tespit
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edilmis olup istatiksel olarak fark oldugu, bu soru ozelinde kadmlarin goriis ve
tavsiyelerden daha ¢ok etkilendigi erkeklere gore daha irrasyonel olduklar1 séylenebilir.

Hipotez 6, “ Bir iiriin alirken baskalar tarafindan siklikla alinan iiriinleri tercih
etme konusunda tiiketici davranislart kadin ve erkeklere gore farkliliklar

gostermektedir” seklinde ifade edilmistir

Tablo 19: Bir Uriin Alirken Baskalar1 Tarafindan Siklikla Alinan Uriinleri Tercih Etmem ile
Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 6 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
Kesinlikle Katilmiyorum 27 37 64
E = %13.6 %19.2 %16.4
E £ £ Katilmiyorum 69 66 135
g : = %34.8 %34.2 %34.5
': =2 Kismen Katiliyorum 57 57 114
L=ET %28.8 %29.5 %29.2
=Z3 Katiliyorum 29 25 54
i %14.6 %13.0 %13.8
= < Kesinlikle Katiliyorum 16 8 24
J £ %8.1 %4.1 9%6.1
o S Toplam 198 193 391
%100 %100 %100

Tablo 19’a bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadmlarin  %34.8’1  katilmamakta, %28.8°’1 kismen katilmakta, %14.6’s1
katilmakta,%13.6’s1 kesinlikle katilmamakta ve %38.1°1 kesinlikle katilmaktadir.
Erkelerin ise %34.2°si katilmamakta, %29.5°1 kismen katilmakta, %19.2’si kesinlikle
katilmamakta,%13’1{i katilmakta ve %4.1°1 kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 20: Bir Uriin Alirken Baskalar1 Tarafindan Siklikla Alman Uriinleri Tercih Etmem ile
Cinsiyet Arasindaki t- Testi Analizi

Hipotez 6 t- TESTI
GRUP Kisi Sayisi Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.69
1.796 389 .073
ERKEK 193 2.49

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik

gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.073 > 0.05 oldugundan
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sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Bir iiriin alirken baskalar
tarafindan siklikla alinan triinleri tercih etme konusunda tiiketici davranislar: kadin ve
erkeklere gore farkliliklar gostermemektedir. Yani kadinlar ve erkekler bu soruda
benzer sekilde yanit verip, davraniglarinda bir farklilik gorilmemektedir. Bu soruya
kadinlarin verdigi yanitlarin ortalamasi 2.69 ve erkeklerin ortalamasi ise 2.49°dur.
Hipotez 7, “Ihtiyactan fazla alisveris yapma agisindan tiiketici davranislari kadin

ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 21: Ihtiyacimdan Fazla Alisveris Yaparmm ile Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 7 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

@ Kesinlikle Katilmryorum 42 57 99
E %21.2 %29.5 %25.3
= Katilmiyorum 70 81 151
= %35.4 %42.0 %38.6
% Kismen Katiliyorum 52 29 81
S %26.3 %15.0 %20.7
= Katiliyorum 23 19 42
K] %11.6 %9.8 %10.7
= = Kesinlikle Katiliyorum 11 7 18
s = %5.6 %3.6 %4.6
g Toplam 198 93 391
= %100 %100 %100

Tablo 21’e bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadmlarin  %35.4°1 katilmamakta,%26.3’ii kismen katilmakta,%21.2’si kesinlikle
katilmamakta,%11.6’s1 katilmakta ve %5.6°s1 kesinlikle katilmamaktadir. Erkeklerin ise
%42’si katilmamakta,%29.5°1 kesinlikle katilmamakta, %15°1 kismen katilmakta %9.8’1

katilmakta ve %3.6°s1 kesinlikle katilmamaktadir.

Tablo 22: Thtiyacimdan Fazla Alisveris Yaparim ile Cinsiyet Arasindaki t- Testi Analizi

Hipotez 7 t- TESTI
GRUP Kisi Sayisi Ortalama t Sd P
KADIN 198 2.45
2.612 389 .009
ERKEK 193 2.16

90



Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.009 < 0.05 oldugundan
sifir hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Thtiyactan fazla alisveris yapma
acisindan tiiketici davranislar1 kadin ve erkeklere gore farkliliklar gdstermektedir. Kadin
ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak
fark vardir. Bu soruya kadinlarin verdigi yanitlarin ortalamasi 2.45 ve erkeklerin
ortalamasi ise 2.16’dir. Kadinlarin ortalamasi erkeklerin ortalamasindan biiyiiktiir.
Kadinlar erkeklere kiyasla daha fazla ihtiya¢ fazlasi aligveris yapmakta ve dolayisiyla
daha irrasyonel davranmaktadir.

Hipotez 8, “Havanin giizel olmasinin ihtiyag¢ fazlasi aligveris yapilmasina neden
olan tiiketici davraniglari, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde

ifade edilmistir.

Tablo 23: Havanin Giizel Olmasi Ihtiyag Fazlas1 Alisveris Yapmama Neden Olur ile Cinsiyet
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 8 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

@ = Kesinlikle Katilmiyorum 52 58 110
2 E %26.3 %30.1 %28.1
= g Katilmiyorum 65 73 138
z S %32.8 %37.8 %35.3
E Kismen Katiliyorum 34 38 72
e %17.2 %19.7 %18.4
RS Katiliyorum 37 19 56
TS o %18.7 %9.8 %14.3
= % Kesinlikle Katiliyorum 10 5 15
5 Z < %5,1 %2.6 %3.8
5NT Toplam 198 193 391
ahala %100 %100 %100

Tabloya bakildiginda 391 katilimer tiiketicinin verdigi cevaplar gorulmektedir.
Kadin tiiketicilerin %32.8’1 ve %26.3’1i katilmiyorum ve kesinlikle katilmiyorum
cevabini vermis, erkek tiiketicilerin ise %37.8’1 ve %30.1°1 katilmiyorum ve kesinlikle
katilmiyorum cevabini vermis, geri kalan bireyler ise tabloda goriildiigii gibi diger

segenekleri tercih etmislerdir.
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Tablo 24: Havanin Giizel Olmasi Thtiyag Fazlas1 Alisveris Yapmama Neden Olur ile Cinsiyet
Arasindaki t- Testi Analizi

Hipotez 8 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.43
2.301 389 .022
ERKEK 193 2.17

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.022 < 0.05 oldugundan
sifir hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Havanin giizel olmasinin
ithtiyag fazlasi aligveris yapilmasina neden olan tiiketici davraniglari, kadin ve erkeklere
gore farkliliklar gostermektedir. Bu soruya kadinlarin verdigi yanitlarin ortalamasi 2. 43
ve erkeklerin ortalamasi ise 2.17’dir. Kadinlarin ortalamasi erkeklerin ortalamasindan
biylk, kadmnlar erkeklere gore daha fazla dis etken olan hava kosullarindan
etkilenmekte ve daha irrasyonel davrandigi sdylenebilir.

Hipotez 9, “Havanin kapali olmasinin ihtiyag fazlasi aligveris yapilmasina neden
olan tiiketici davranislari, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde

ifade edilmistir.

Tablo 25: Havanmin Kapali Olmas: ihtiyag Fazlas1 Aligveris Yapmama Neden Olur ile Cinsiyet
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 9 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

o = Kesinlikle Katilmiyorum 67 71 138
2 E %33.8 %36,8 9%35.3
= i Katilmiyorum 81 84 165
z g %40.9 %43.5 %42.2
£ Kismen Katiliyorum 29 24 53
.z %14.6 %12.4 %13.6
T‘i > Katiliyorum 12 11 23
PR %6.1 %5.7 %5.9
= c—g Kesinlikle Katilryorum 9 3 12
S z c %4.5 %1.6 %3.1
=X3 Toplam 198 193 391
ihalla %100 %100 %100

Tabloya bakildiginda 391 katilimcr tiiketicinin verdigi cevaplar gorilmektedir.

Kadin tiiketicilerin %40.9’u ve %33.8’i katilmiyorum ve kesinlikle katilmiyorum
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cevabini vermis, erkek tiiketicilerin ise %43.5’1 ve %36.8’1 katilmiyorum ve kesinlikle
katilmiyorum cevabini vermis, geri kalan bireyler ise tabloda goriildiigii gibi diger

secenekleri tercih etmislerdir.

Tablo 26: Havamin Kapali Olmas: ihtiyag Fazlas1 Aligveris Yapmama Neden Olur ile Cinsiyet
Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 9 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.07
1.469 389 143
ERKEK 193 1.92

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.143 > 0.05 oldugundan
sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Havanin kapali olmasinin
ihtiyac fazlasi aligveris yapilmasina neden olan tiiketici davranislari, kadin ve erkeklere
gore farkliliklar gostermemektedir. Cinsiyete gore bu soruya verilen cevaplarin
ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak onemli bir fark yoktur. Yani kadinlar ve
erkekler bu soruda benzer sekilde yamit verip, davranmglarinda bir farklilik
gorilmemektedir. Bu soruya kadinlarin verdigi yanitlarin ortalamasi 2. 07 ve erkeklerin
ortalamasi ise 1.92dir.

Hipotez 10, “ Uriin alirken fiyatin her zaman 6nemli olmamasi davranisi, kadin

ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 27: Urinii Alirken Fiyat: Her Zaman Onemli Degildir ile Cinsiyet Arasindaki Capraz

Tablo Analizi
Hipotez 10 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
5 Kesinlikle Katilmiyorum 39 47 86
= %19.7 %24.4 %22.0
- Katilmiyorum 56 61 117
S = %28.3 %31.6 %29.9
= Kismen Katiliyorum 62 57 119
=2 %31.3 %29.5 %30.4
% = Katiliyorum 35 22 57
= E %17.7 %11.4 %14.6
5 Kesinlikle Katiliyorum 6 6 12
- %3.0 %3.1 %3.1
T E Toplam 198 193 391
it %100 %100 %100
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Tabloya bakildiginda 391 katilimci tiiketicinin verdigi cevaplar goriilmektedir. Kadin
tiketicilerin %31.3’i kismen katilmakta, %28.3’01 katilmamakta,%19.7’si kesinlikle
katilmamakta, %17.7°si de katilmakta ve geri kalan %3 kesinlikle katilmaktadir.

Erkeklerde de kadinlara yakin yiizdeler oldugu goriilmektedir.

Tablo 28: Uriinii Alirken Fiyat: Her Zaman Onemli Degildir ile Cinsiyet Arasindaki t-Testi

Analizi
Hipotez 10 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.56
1.720 389 .086
ERKEK 193 2.37

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.086 > 0.05 oldugundan
sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Uriin alirken fiyatin her zaman
onemli olmamasi davranigi, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermemektedir.
Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel
olarak Onemli bir fark goriilmemistir. Yani kadinlar ve erkekler bu soruda benzer
sekilde yanit verip, davraniglarinda bir farklilik gorilmemektedir. Bu soruya kadinlarin
verdigi yanitlarin ortalamasi 2.56 ve erkeklerin ortalamasi ise 2.37dir.

Hipotez 11, “Mutlu olunan zamanlarda daha cok aligveris yapilma durumu,

kadin ve erkeklere gore farklilik gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 29: Mutlu Oldugum Zamanlarda Daha Cok Aligveris Yaparim ile Cinsiyet Arasindaki
Capraz Tablo Analizi

Hipotez 11 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

. Kesinlikle Katilmiyorum 38 40 78
E %19.2 %20.7 %19.9
El Katilmiyorum 50 56 106
£ 5 %25.3 %29.0 %27.1
N § Kismen Katiliyorum 43 57 100
= %21.7 %29.5 %25.6
& 8 Katiliyorum 42 36 78
g2 %21.2 %18.7 %19.9
° -~ Kesinlikle Katiltyorum 25 4 29
2 < %12.6 %2.1 %7.4
=< Toplam 198 193 391
=3 %100 %100 %100
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Tabloda goriildiigii lizere kadin tiiketicilerin %25.3’1 katilmakta,%21.7 kismen
katilmakta,%21.2’si katilmakta, %19.2’si kesinlikle katilmamakta ve geri kalan %12.6
kesinlikle katilmaktadir.  Erkeklerin  ise  %29.5’1 kismen katilmakta,%29u
katilmamakta,%20.7’si kesinlikle katilmamakta ,%18.7’si katilmakta ve geri kalan %2.
1 kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 30: Mutlu Oldugum Zamanlarda Daha Cok Aligveris Yaparim ile Cinsiyet Arasindaki t-

Testi Analizi
Hipotez 11 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.83
2.508 389 .013
ERKEK 193 2.52

Bu soruya verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gosterip
gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0,013 < 0,05 oldugundan sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Mutlu olunan zamanlarda daha ¢ok
aligveris yapilma durumu, kadin ve erkeklere gore farklilik gdstermektedir Kadin ve
erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak fark
vardir. Burada kadinlarin ortalamasinin (2.83) erkeklerin ortalamasindan(2.52) buyiik
oldugu (2.83 > 2.52) tespit edilmis olup istatiksel olarak fark oldugu, bu soru 6zelinde
kadinlarin erkeklere gore daha irrasyonel olduklar1 sdylenebilir.

Hipotez 12, “ Mutsuz olunan zamanlarda aligveris yapmama davranisi, kadin ve

erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.
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Tablo 31: Mutsuz Oldugum Zamanlarda Aligveris Yapmayi Tercih Etmem ile Cinsiyet
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 12 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
o . Kesinlikle Katilmiyorum 45 42 87
E 5 %22.7 %21.8 9%22.3
= % Katilmiyorum 52 57 109
€= %26.3 %29.5 %27.9
N % Kismen Katiliyorum 45 54 99
g5 %22.7 %28.0 %25.3
2 2 Katiliyorum 37 32 69
% g %18.7 %16.6 %17.6
N ; Kesinlikle Katiliyorum 19 8 27
Z § %9.6 %4.1 %6.9
§ = Toplam 198 193 391
= %2100 %100 %100

Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde; kadin

ve erkeklerin yakin yiizdelerde cevaplar verdigi goriilmektedir.

Tablo 32: Mutsuz Oldugum Zamanlarda Aligveris Yapmayi Tercih Etmem ile Cinsiyet
Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 12 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.66
1.175 389 241
ERKEK 193 2.52

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.241 > 0.05 oldugundan
sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Mutsuz olunan zamanlarda
aligveris yapmama davranigi, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermemektedir
Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel
olarak Onemli bir fark goriilmemistir. Yani kadinlar ve erkekler bu soruda benzer
sekilde yanit verip, davranislarinda bir farklilik gorilmemektedir. Bu soruya kadinlarin
verdigi yanitlarin ortalamasi 2. 66 ve erkeklerin ortalamasi ise 2.52dir.

Hipotez 13, “ Markanin her zaman imaj ve saygmlik anlamina gelme durumu,

kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.
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Tablo 33: Marka Benim Igin Her Zaman Imaj ve Sayginlik Anlamia Gelir ile Cinsiyet
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 13 Cinsiyet Toplam
Kadm Erkek

- Kesinlikle Katilmiyorum 56 42 98
E %28.3 %21.8 %25.1
S - Katilmiyorum 53 58 111
£ = 9%26.8 9%30.1 %28.4
N
5 éﬁ Kismen Katiliyorum 48 48 96
< E %24.2 %24.9 %24.6
= Katiliyorum 28 37 65
E S %14.1 %19.2 %16.6
§ 'E Kesinlikle Katiliyorum 13 8 21
ks % %6.6 %4.1 %5.4
§ s Toplam 198 193 391

” %100 %100 %100

Yukardaki tablo incelendiginde erkek ve kadin tiiketicilerin yakin yiizdelerde

cevaplar verdigi goriilmektedir.

Tablo 34: Marka Benim I¢in Her Zaman Imaj ve Sayginlik Anlamma Gelir ile Cinsiyet
Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 13 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.44
-.828 389 408
ERKEK 193 2.54

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.408 > 0.05 oldugundan
sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Markanin her zaman imaj ve
sayginlik anlamina gelme durumu, kadin ve erkeklere gore farkliliklar
gostermemektedir Cinsiyete gore bu soruya verilen cevaplarin ortalamalar1 arasinda
istatistiksel olarak énemli bir fark goriilmemistir. Yani kadinlar ve erkekler bu soruda
benzer sekilde yanit verip, davranislarinda bir farklilik gorilmemektedir. Bu soruya
kadinlarin verdigi yanitlarin ortalamasi 2. 44 ve erkeklerin ortalamasi ise 2.54 dir.

Hipotez 14, “ Markanin her zaman kalite anlamima gelme durumu, kadin ve

erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.
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Tablo 35: Marka Benim i¢in Her Zaman Kalite Anlamina Gelir ile Cinsiyet Arasindaki Capraz

Tablo Analizi
Hipotez 14 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
g Kesinlikle Katilmiyorum 42 29 71
= %21.2 %15.0 %18.2
R Katilmiyorum 33 36 69
_‘g %16.7 %18.7 %17.6
= Kismen Katiltyorum 57 60 117
25 %28.8 %31.1 %29.9
c & Katiliyorum 47 57 104
= %23.7 %29.5 %26.6
3 = Kesinlikle Katilryorum 19 11 30
S 5 %9.6 %5.7 %7.7
5 = Toplam 198 193 391
=~ %100 %100 %100
Tabloda gorildiigii tlizere kadin ve erkekler yakin oranlarda cevaplar

vermiglerdir.

Tablo 36: Marka Benim i¢in Her Zaman Kalite Anlamina Gelir ile Cinsiyet Arasindaki t-Testi

Analizi
Hipotez 14
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t
KADIN 198 2.84
-.685
ERKEK 193 2.92

t- TESTI

Sd

389

494

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik

gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.494 > 0.05 oldugundan

sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Markanin her zaman Kalite

anlamina gelme durumu, kadin ve erkeklere gore farkliliklar géstermemektedir Kadin

ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak

6nemli bir fark goriilmemistir. Yani kadinlar ve erkekler bu soruda benzer sekilde yanit

verip, davranislarinda bir farklilik gérilmemektedir. Bu hipotezde kadinlarin ortalamasi

2.84’°tur ve erkelerin ortalamasi 2.92°dir.
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Hipotez 15, “ Kaliteli iiriin satan magazalarin ortaminin kaliteli ve ¢alisanlarinin
0zenle sec¢ilmis olma durumu, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gdstermektedir”

seklinde ifade edilmistir.

Tablo 37: Kaliteli Uriin Satan Magazalarin Ortan Kalitelidir, Calisanlar1 Ozenle Secilmistir ile
Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 15 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

= Kesinlikle Katilmiyorum 35 20 55
E= %17.7 %10.4 %14.1
§ 2’ Katilmiyorum 47 42 89
] %23.7 %21.8 %22.8
g Kismen Katiliyorum 52 75 127
8§45 5 %26.3 %38.9 %32.5
g f) % Katiliyorum 40 46 86
£5 2 %20.2 %23.8 %22.0
=~ § Kesinlikle Katilryorum 24 10 34
El 2 %12.1 %B5.2 %8.7
= £ 8 Toplam 198 193 391
M S o %100 %100 %100

Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadinlarin %26.3°1i kismen katilmakta ve erkeklerin 9%38.9’u kismen katilmaktadir.

Diger oranlarda tabloda goriilmektedir.

Tablo 38: Kaliteli Uriin Satan Magazalarin Ortam Kalitelidir, Calisanlar1 Ozenle Segilmistir ile
Cinsiyet Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 15 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.85
-541 389 589
ERKEK 193 2.92

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.589 > 0.05 oldugundan
sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Kaliteli {irlin satan magazalarin
ortaminin kaliteli ve calisanlarinin 6zenle se¢ilmis olma durumu, kadin ve erkeklere
gore farkliliklar gostermemektedir. Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin

ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak 6nemli bir fark gériilmemistir. Yani kadinlar ve
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erkeklerin davraniglarinda bir farklilik gortilmemektedir. Bu soruya kadmlarin verdigi
yanitlarin ortalamasi 2.85 erkeklerin ortalamasi ise 2.92°dir.
Hipotez 16, “ Genel olarak fiyat1 yiiksek olan bir {irliniin kaliteli olma durumu,

kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 39: Genel Olarak Fiyat1 Yiiksek Olan Bir Uriin Kaliteli Bir Uriindiir ile Cinsiyet
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 16 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

g Kesinlikle Katilmiyorum 44 39 83
S %22.2 %20.2 %21.2
~ _§ Katilmiyorum 60 35 95
% = %30.3 %18.1 %24.3
>35S Kismen Katiliyorum 45 77 122
§ 5 %22,7 %39.9 %31.2
H s Katiliyorum 39 38 77
= %19.7 %19.7 %19.7
=2 Kesinlikle Katiliyorum 10 4 14
< 2 %5.1 %2.1 %3.6
5o Toplam 198 193 391
©=a %100 %100 %100

Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde; kadin ve
erkelerin yakin oranlarda cevaplar verildigi goriilmektedir, fakat kadinlarin en yiiksek
oran olarak %30.3’l katilmiyorum derken erkeklerde en yiiksek oran %39.9 ile kismen

katiliyorum olmustur.

Tablo 40: Genel Olarak Fiyat1 Yiiksek Olan Bir Uriin Kaliteli Bir Uriindiir ile Cinsiyet
Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 16 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.55
-.895 389 371
ERKEK 193 2.65

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.371 > 0.05 oldugundan
sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Genel olarak fiyati yiiksek olan

bir Uriintin kaliteli olma durumu, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermemektedir.
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Cinsiyete gore bu soruya verilen cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak
o6nemli bir fark goriilmemistir. Yani cinsiyete gore bu soruda benzer sekilde yanit
verilmis olup davranislarda bir farklilik gérilmemektedir. Bu soruya kadimnlarin verdigi
yanitlarin ortalamasi 2.55 erkeklerin ortalamasi ise 2.65’tir. Her iki grupta bu hipotez
0zelinde rasyonel davranmaktadirlar.

Hipotez 17, “Moday1 takip etme davranisi, kadin ve erkeklere gore farkliliklar

gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 41: Giyimimde Moday1 Takip Ederim ile Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 17 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
Y Kesinlikle Katilmiyorum 39 41 80
= %19.7 %21.2 %20.5
. Katilmiyorum 46 60 106
= %23.2 %31.1 %27.1
K| Kismen Katiliyorum 60 58 118
g %30.3 %30.1 %30.2
Katiliyorum 40 28 68
° %20.2 %14.5 %17.4
g ) Kesinlikle Katiliyorum 13 6 19
‘2 E %6.6 %3.1 %4.9
Ig 3 Toplam 198 193 391
@ %100 %100 %100

Tablo 41’e bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplar yakin oranlarda gergeklesmistir.
Kadinlar en ¢ok %30.3 oranla kismen katilmakta ve erkeklerin de %31.1°0
katilmamaktadir. En diisiik oran olarak kadinlar %6.6 ile kesinlikle katilmakta ve
erkeklerde de %3.1 ile kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 42: Giyimimde Moday1 Takip Ederim ile Cinsiyet Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 17 t- TESTI
GRUP Kisi Sayisi Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.71
2.056 389 040
ERKEK 193 2.47

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik

gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.040 < 0.05 oldugundan
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sifir hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Moday: takip etme davranisi,
kadin ve erkeklere gore farkliliklar gdstermektedir. Bu soruya kadinlarin verdigi
yanitlarin ortalamasi 2.71 erkeklerin ortalamasi ise 2.47°dir. Kadinlarin ortalamasi
erkeklerin ortalamasindan biiyiik, kadinlar moday1 erkeklere gore daha ¢ok takip
etmekte olup daha irrasyoneldirler.

Hipotez 18, “Alisverislerde magaza veya marketin 1siklandirma sisteminin satin
alma kararindaki etkisi bakimindan, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir”

seklinde ifade edilmistir.

Tablo 43: Aligverislerimde Magaza veya Marketin Isiklandirma Sistemi Satin Alma Kararimi
Etkiler ile Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 18 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

S g Kesinlikle Katilmiyorum 52 48 100
S5 %26.3 %24.9 %25.6
< o g  Katilmiyorum 64 65 129
)50 s T %32.3 %33.7 %33.0
g g § Kismen Katiliyorum 40 48 88
o T E %20.2 %24.9 %22.5
"g § g Katiliyorum 29 25 54
£ 28 %14.6 %13.0 %13.8
iz £  Kesinlikle Katiliyorum 13 7 20
S5 e %6.6 %3.6 %5.1
ZE E  Toplam 198 193 391
<8 %100 %100 %100

Tablo 43 ’e bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadinlarin en ¢ok %32.3 oraninda katilmiyorum ve erkeklerinde 33.7 oraninda
katilmiyorum dedikleri gortlmektedir. Kadinlarin en az %6.6 oraninda kesinlikle
katiliyorum ve erkeklerinde %3.6 oraninda kesinlikle katiliyorum segenegini

isaretledikleri goriilmektedir.

Tablo 44: Aligverigslerimde Magaza veya Marketin Isiklandirma Sistemi Satin Alma Kararimi
Etkiler ile Cinsiyet Arasindaki t- Testi Analizi

Hipotez 18 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.43
524 389 .600
ERKEK 193 2.37
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Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.600 > 0.05 oldugundan
sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Aligverislerde magaza veya
marketin 1siklandirma sisteminin satin alma kararindaki etkisi bakimindan, kadin ve
erkeklere gore farkliliklar gostermemektedir. Cinsiyete gore bu soruya verilen
cevaplarin ortalamalar arasinda istatistiksel olarak dnemli bir fark yoktur. Yani kadinlar
ve erkekler bu soruda benzer sekilde yanit verip, davranislarinda bir farklilik
gorulmemektedir. Bu soruya kadinlarin verdigi yanitlarin ortalamasi 2.43 erkeklerin
ortalamasi ise 2.37°dir. Her iki grupta bu hipotez 6zelinde rasyonel davranmaktadirlar.

Hipotez 19, “Alisverislerde magaza veya marketin raf diizeni satin alma
kararindaki etkisi bakimindan, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir”

seklinde ifade edilmistir.

Tablo 45: Aligverislerimde Magaza veya Marketin Raf Diizeni Satin Alma Kararimi Etkiler ile
Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 19 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

S = Kesinlikle Katilmiyorum 28 32 60
g %14,1 %16.6 %15.3
s g Katilmiyorum 52 60 112
38 %26.3 %31.1 %28.6
g g Kismen Katiliyorum 46 54 100
o § . %23.2 %28.0 %25.6
"g ° B Katiliyorum 56 41 97
£E 2 %28.3 %21.2 %24.8
iz it Kesinlikle Katiliyorum 16 6 22
53 E %8.1 %3.1 %5.6
£%8 E Toplam 198 141 391
< E %100 %100 %100

Tablo 45’e bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadinlarin en ¢ok %28.3 ile katiliyorum, erkeklerinde %31.1 ile katilmiyorum ve
kadinlarin en az %8.1 oraninda kesinlikle katiltyorum, erkeklerin ise%3.1 oraninda

kesinlikle katilmaktayim cevabini verdikleri gorilmektedir.
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Tablo 46: Aligverislerimde Magaza veya Marketin Raf Diizeni Satin Alma Kararimi Etkiler ile

Cinsiyet Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 19
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama
KADIN 198 2.90
ERKEK 193 2.63

2.307

t- TESTI

Sd

389

.022

Bu soruya verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gosterip

gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.022 < 0.05 oldugundan sifir

hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Aligverislerde magaza veya

marketin raf diizeni satin alma kararindaki etkisi bakimindan, kadin ve erkeklere gore

farkliliklar gostermektedir. Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin

ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak fark vardir. Burada kadinlarin ortalamasinin

(2.90) erkeklerin ortalamasindan(2.63) biiytik oldugu (2.90 > 2.63) tespit edilmis olup

istatiksel olarak fark oldugu ve bu soru Ozelinde kadinlarin erkeklere gore daha

irrasyonellik gosterdigi soylenebilir.

Hipotez 20, “Aligverislerde magaza veya markette ¢alan miizigin satin alma

kararindaki etkisi bakimindan, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir”

seklinde ifade edilmistir.

Tablo 47: Aligverislerimde Magaza veya Markette Calan Miizik Satin Alma Kararimi Etkiler

ile Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 20 Cinsiyet Toplam
Kadm Erkek

< = Kesinlikle Katilmiyorum 54 57 111
55 %27.3 %29.5 %28.4
= Katilmryorum 88 69 157
8% %44.4 %35.8 %40.2
g 2 5 Kismen Katiltyorum 29 45 74
0 o = %14.6 %23.3 %18.9
'g % e Katiliyorum 19 21 40
£ S E %9.6 %10.9 %10.2
% o £ Kesinlikle Katiliyorum 8 1 9
L E i %4.0 %0.5 %2.3
23 E Toplam 198 193 391
<ETW %100 %100 %100
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Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadinlarin en c¢ok %44.4 oraninda katilmiyorum, erkeklerinde %35.8 oraninda
katilmiyorum ve kadinlarin en az %4 oraninda, erkeklerinde %0.5 oraninda kesinlikle

katiliyorum cevabini verdigi goriilmektedir.

Tablo 48: Aligverislerimde Magaza veya Markette Calan Miizik Satin Alma Kararimi Etkiler
ile Cinsiyet Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 20 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd p
KADIN 198 2.19
152 389 879
ERKEK 193 2.17

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.879 > 0.05 oldugundan
sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Aligverislerde magaza veya
markette ¢alan miizigin satin alma kararindaki etkisi bakimindan, kadin ve erkeklere
gore farkliliklar gostermemektedir. Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin
ortalamalari arasinda istatistiksel olarak 6nemli bir fark goriilmemistir. Yani kadmlar ve
erkekler bu soruda benzer sekilde yamit verip, davranmglarinda bir farklilik
gorilmemektedir. Bu soruya kadmlarin verdigi yanitlarin ortalamasi 2.19 erkeklerin
ortalamasi ise 2.17°dir. Bu hipotez 6zelinde hem kadin hem de erkek tiiketiciler
rasyonel davraniglar sergilemektedirler.

Hipotez 21, “Satin alinan {iriniin ambalajinin giizel olmasinin satin alma karari

acisindan, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.
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Tablo 49: Satin Aldigim Uriiniin Ambalajinin Giizel Olmas1 Satin Alma Kararimi Etkiler ile

Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 21 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
o = Kesinlikle Katilmiyorum 30 37 67
Z 5 %15.2 %19.2 %17.1
5 = Katilmiyorum 52 67 119
g %26.3 %34.7 9%30.4
©° 5 Kismen Katiliyorum 73 54 127
ET T %36.9 %28.0 %32.5
22 %  Kathyorum 35 28 63
® ¢ E %17.7 %14.5 %16.1
£ E Kesinlikle Katiliyorum 8 7 15
ag %4.0 %3.6 %3.8
EEE Toplam 198 193 391
e %100 %100 %100

Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadinlar en ¢ok %36.9 oraninda, erkekler ise %34.7 oraninda kismen katilmakta ve
kadinlar en az %4 oraninda, erkekler ise %3.6 oraninda kesinlikle katiltyorum cevabini

vermistir.

Tablo 50: Satin Aldigim Uriiniin Ambalajinin Giizel Olmas1 Satin Alma Kararimi Etkiler ile
Cinsiyet Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 21 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd P
KADIN 198 2.69
1.903 389 .058
ERKEK 193 2.49

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.058 > 0.05 oldugundan
sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Satin alinan {riiniin
ambalajinin giizel olmasinin satin alma karari acisindan, kadin ve erkeklere gore
farklilik yoktur. Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak énemli bir fark goriilmemistir. Yani kadinlar ve erkekler bu
soruda benzer sekilde yanit verip, davraniglarinda bir farklilik goérilmemektedir. Bu
soruya kadinlarin verdigi yanitlarin ortalamasi 2.69 erkeklerin ortalamasi ise 2.49 olup

hem kadinlar hem de erkekler rasyonel davraniglar sergilemektedir.
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Hipotez 22, “ Satin alma esnasinda anlik karar alma agisindan, kadin ve

erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 51: Satin Alma Esnasinda Anlik Kararlar Veririm ile Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo

Analizi
Hipotez 22 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
v Kesinlikle Katilmiyorum 18 14 32
= %9.1 %7.3 %8.2
Katilmiyorum 40 61 101
—§ %20.2 %31.6 %25.8
z Kismen Katiliyorum 63 74 137
g %31.8 %38.3 %35.0
©E Katiliyorum 55 34 89
§ GE) %27.8 %17.6 %22.8
w2 Kesinlikle Katiliyorum 22 10 32
c = %11.1 %5.2 %8.2
= Toplam 198 193 391
v X %100 %100 %100

Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadinlar en ¢ok %31.8 oraninda, erkekler ise %38.3 oraninda kismen katilmakta ve
kadinlar en az %9.1 oraninda kesinlikle katilmiyorum, erkekler ise %5.2 oraninda

kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir.

Tablo 52: Satin Alma Esnasinda Anlik Kararlar Veririm ile Cinsiyet Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 22 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd P
KADIN 198 3.12
2.775 389 .006
ERKEK 193 2.82

Bu soruya verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gosterip
gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.006 < 0.05 oldugundan sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Satin alma esnasinda anlik karar
alma agisindan, kadin ve erkeklere gore farkliliklar géstermektedir. Kadin ve erkeklerin
bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak fark vardir.

Burada kadinlarin ortalamasinin (3.12) erkeklerin ortalamasindan(2.82) biyik oldugu
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(3.12 > 2.82) tespit edilmis olup istatiksel olarak fark oldugu ve bu soru &zelinde
kadinlarin erkeklere gore daha irrasyonel davranis sergiledigi sylenebilir.
Hipotez 23, “Aligveriste bazen kontroliin kaybedilip, gereksiz iiriin alma

durumu, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 53: Alisverislerimde Bazen Kontroliimii Kaybedip, Gereksiz Uriin Aldigim Olur ile
Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 23 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
o N Kesinlikle Katilmiyorum 32 31 63
Ng %16.2 %16.1 %16.1
°s Katilmiyorum 60 89 149
< %30.3 %46.1 %38.1
-1% Kismen Katilryorum 52 47 99
o § = %26.3 %24.4 %25.3
"g & s Katiltyorum 34 17 51
5o = %17.2 %8.8 %13.0
Nz § :%D Kesinlikle Katiliyorum 20 9 29
£o's %10.1 %4.7 %7.4
=53 Toplam 198 193 391
i %100 %100 %100

Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadinlar en ¢ok %30.3 oraninda, erkekler ise %46.1 oraninda katilmamakta ve kadinlar
en az %10.1 oraninda kesinlikle katiliyorum, erkekler ise %4.7 oraninda kesinlikle

katiliyorum cevabini vermistir.

Tablo 54: Alisverislerimde Bazen Kontroliimii Kaybedip, Gereksiz Uriin Aldigim Olur ile
Cinsiyet Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 23 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd P
KADIN 198 2.75
3.084 389 .002
ERKEK 193 2.40

Bu soruya verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gosterip
gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.002 < 0.05 oldugundan sifir

hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Aligveriste bazen kontroliin
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kaybedilip, gereksiz drin alma durumu, kadin ve erkeklere goére farkliliklar

gostermektedir Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar

arasinda istatistiksel olarak fark vardir. Burada kadinlarin ortalamasinin (2.75)

erkeklerin ortalamasindan(2.40) biyiikk oldugu (2.75 > 2.40) tespit edilmis olup

istatiksel olarak fark oldugu ve bu soru 6zelinde kadmlarin erkeklere gore daha

irrasyonellik gosterdigi soylenebilir.

Hipotez 24 ve 26 ““ Mal ve hizmet alirken yasa uygun olma durumu, kadin ve

erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 55: Mal ve Hizmet Alirken Yasima Uygun Olmasina Dikkat Ederim ile Cinsiyet
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 24-26 Cinsiyet Toplam
Kadm Erkek

s Kesinlikle Katilmiyorum 9 14 23
g E %4.5 %7.3 %5.9
s E Katilmiyorum 17 7 24
52 %8.6 %3.6 %6.1
= Kismen Katiliyorum 36 42 78
ER: %18.2 %21.8 %19.9
B g Katiliyorum 95 87 182
E2 %48.0 9%45.1 %46.5
= E Kesinlikle Katiliyorum 41 43 84
o %20.7 %22.3 %21.5
=Y Toplam 198 193 301
=& %100 %100 %100

Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;

kadinlar en ¢ok %48.0 oraninda, erkekler ise %45.1 oraninda katilmakta ve kadinlar en

az

Cce

%4.5 oraninda kesinlikle katilmiyorum, erkekler ise %3.6 oraninda katilmiyorum

vabini vermistir.

Tablo 56: Mal ve Hizmet Alirken Yagima Uygun Olmasina Dikkat Ederim ile Cinsiyet
Arasidaki t-Testi Analizi

Hipotez 24-26 t- TESTI
GRUP Kisi Sayisi Ortalama t Sd P
KADIN 198 3.72
.020 389 .984
ERKEK 193 3.72
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Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik

gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.984 > 0.05 oldugundan

sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Mal ve hizmet alirken yasa

uygun olma durumunda, kadin ve erkeklere gore farkliliklar yoktur. Cinsiyete gore bu

soruya verilen cevaplarin ortalamalari arasinda istatistiksel olarak Onemli bir fark

goriilmemistir. Yani kadinlar ve erkekler bu soruda benzer sekilde yanit verip,

davraniglarinda bir farklilik goérilmemektedir. Bu soruya kadmlarmn ve erkeklerin

verdigi yanitlarin ortalamasi 3.72°dir. Hem kadin hem de erkek tiiketiciler irrasyonel

davranmaktadirlar.

Hipotez 25, “ Mal ve hizmet alirken meslege uygun olma durumu, kadin ve

erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 57: Mal ve Hizmet Alirken Meslegime Uygun Olmasina Dikkat Ederim ile Cinsiyet

Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 25 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

= < Kesinlikle Katilmiyorum 27 22 49
L g %13.6 %11.4 %12.5

= E Katilmiyorum 38 32 70
E %19.2 %16.6 %17.9

B o Kismen Katiliyorum 55 44 99
£ %21.8 %22.8 %25.3

=z ¢ Kathyorum 57 66 123
- %28.8 %34.2 %31.5

> E£3 Kesinlikle Katiliyorum 21 29 50
¥ %10.6 %15.0 %12.8

S 36X  Toplam 198 193 391
= ED %100 %100 %100

Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;

kadinlar en cok %28.8 oraninda, erkekler ise %34.2 oraninda katilmakta ve kadinlar en

az %10.6 oraninda kesinlikle katiliyorum, erkekler ise %11.4 oraninda kesinlikle

katilmiyorum cevabini vermistir.
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Tablo 58: Mal ve Hizmet Alirken Meslegime Uygun Olmasina Dikkat ederim ile Cinsiyet

Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 25
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t
KADIN 198 3.04
-1.732
ERKEK 193 3.25

t- TESTI
Sd

389

.084

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik

gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.084 > 0.05 oldugundan

sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Mal ve hizmet alirken meslege

uygun olma durumunda, kadin ve erkeklere gore farkliliklar yoktur. Kadin ve erkeklerin

bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalari arasinda istatistiksel olarak 6nemli bir fark

goriilmemistir. Yani cinsiyete gore bu soruda benzer sekilde yanit verilmis ve

davraniglarda bir farklilik goérilmemektedir. Bu soruya kadinlarin verdigi yanitlarin

ortalamasi 3.04 erkeklerin ortalamasi ise 3.25’dilr. Hem kadin hem de erkek tiketiciler

rasyonel davranmamaktadirlar.

Hipotez 27, “Reklamlarin satin alma kararmi etkileme durumu, kadin ve

erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 59: Reklamlar Satin Alma Kararimi Etkileyebilir ile Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo

Analizi
Hipotez 27 Cinsiyet Toplam

Kadin Erkek
g Kesinlikle Katilmiyorum 33 36 69
g %16.7 %18.7 %17.6
S Katilmiyorum 42 31 73
= %21.2 %16.1 %18.7
% Kismen Katiliyorum 70 72 142

%35.4 %37.3 %36.3
g Katiliyorum 46 47 93
g %23.2 %24.4 %23.8
5 E Kesinlikle Katiliyorum 7 7 14
g9 %3.5 %3.6 %3.6
= 2 Toplam 198 193 391
S % %100 %100 %100

Tablo> ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;

kadinlar en ¢ok %35.4 oraninda, erkekler ise %37.3 oraninda kismen katilmakta ve
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kadinlar en az %3.5 oraninda, erkekler ise %3.6 oraninda kesinlikle katiltyorum

cevabini vermistir.

Tablo 60: Reklamlar Satin Alma Kararimi Etkileyebilir ile Cinsiyet Arasindaki t- Testi Analizi

Hipotez 27 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd P
KADIN 198 2.76
-221 389 825
ERKEK 193 2.78

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.825 > 0.05 oldugundan
sifir hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Reklamlarin satin alma kararini
etkileme durumu, kadin ve erkeklere gore farklilik gostermemektedir. Kadin ve
erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak
onemli bir fark goriilmemistir. Yani kadinlar ve erkekler bu soruda benzer sekilde yanit
verip, davraniglarinda bir farklilik gorilmemektedir. Bu soruya kadimnlarin verdigi
yanitlarin ortalamasi 2.76 erkeklerin ortalamasi ise 2.78’dir. Bu hipotez 6zelinde hem
kadin hem de erkek tiiketiciler rasyonel davranmaktadirlar.

Hipotez 28, * Bir iirlinlin satin alinmadan once o iirlin/hizmet ile ilgili sosyal
medyada arastirma yapma durumu, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir”

seklinde ifade edilmistir.

Tablo 61: Bir Uriinii Satin Almadan Once O Uriin/Hizmet ile ilgili Sosyal Medyada Arastirma
Yaparim ile Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 28 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek

o= Kesinlikle Katilmiyorum 34 47 81
S . %17.2 %24.4 %20.7
53 E Katilmiyorum 46 52 98
£=§ %23.2 %26.9 %25.1
é 25 Kismen Katiliyorum 43 43 86
S » § %21.7 %22.3 %22.0
= g Katiliyorum 49 38 87
S g %24.7 %19.7 %22.3
2 g s Kesinlikle Katiliyorum 26 13 39
EES %13.1 %6.7 %310.0
=35 8 Toplam 198 193 391
Mm-S 8 %100 %100 %100
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Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadinlar en ¢ok %24.7 oraninda katilmakta, erkekler ise %26.9 oraninda katilmamakta
ve kadimnlar en az %13.1 oraninda, erkekler ise %6.7 oraninda kesinlikle katiliyorum

cevabini vermistir.

Tablo 62: Bir Uriinii Satin Almadan Once O Uriin/Hizmet ile ilgili Sosyal Medyada Arastirma
Yaparim ile Cinsiyet Arasindaki t- Testi Analizi

Hipotez 28 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd P
KADIN 198 2.93
2.792 389 .005
ERKEK 193 2.58

Verilen cevaplar neticesinde bu sorunun kadin ve erkeklere gore farklilik
gosterip gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.005 < 0.05 oldugundan
sifir hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Bir iiriiniin satin alinmadan
once o Uriin/hizmet ile ilgili sosyal medyada arastirma yapma durumu, kadin ve
erkeklere gore farklilik gostermektedir. Bu soruya kadinlarin verdigi yanitlarin
ortalamas1 2.93 erkeklerin ortalamasi ise 2.58’dir. Bu hipotez 6zelinde kadinlar
erkeklere gore daha fazla arastirma yapmakta olup, daha rasyonel davranmakta oldugu
soylenebilir.

Hipotez 29, “ Bir iriin ile ilgili herhangi bir olumsuz yorumun satin alma
kararmi etkilemesi durumu, kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir”

seklinde ifade edilmistir.
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Tablo 63: Bir Uriin ile Ilgili Herhangi Bir Olumsuz Yorum Satin Alma Kararimi Etkiler ile
Cinsiyet Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 29 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
g Kesinlikle Katilmiyorum 10 15 25
El %5.1 %7.8 %6.4
=] Katilmiyorum 23 40 63
S § %11.6 %20.7 %16.1
e £ Kismen Katiliyorum 65 76 141
E 2 %32.8 %39.4 %36.1
= S - Katiliyorum 69 52 121
242 %34.8 %26.9 %30.9
2 é % Kesinlikle Katiliyorum 31 10 41
S 3 E %15.7 %5.2 %10.5
S5 ©E Toplam 198 193 391
'5 - E %100 %100 %100

Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde;
kadinlar en c¢ok %34.8 oraninda katilmakta , erkekler ise %39.4 oraninda kismen
katilmakta ve kadinlar en az %5.1 oraninda kesinlikle katilmamakta, erkekler ise %5.2

oraninda kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir.

Tablo 64: Bir Uriin ile Ilgili Herhangi Bir Olumsuz Yorum Satin Alma Kararmmi Etkiler ile
Cinsiyet Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 29 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd P
KADIN 198 3.44
4.186 389 .000
ERKEK 193 3.01

Bu soruya verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gosterip
gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.000 < 0.05 oldugundan sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Bir drin ile ilgili herhangi bir
olumsuz yorumun satin alma kararimmi etkilemesi durumu, kadin ve erkeklere gore
farklilik vardir. Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak fark vardir. Burada kadinlarin ortalamasinin (3.44)
erkeklerin ortalamasindan(3.01) biiyik oldugu (3.44 > 3.01) tespit edilmis olup
istatiksel olarak fark oldugu ve bu soru 6zelinde kadinlarin erkeklere gére dis etkenlere

kars1 daha agik oldugu ve daha irrasyonel davrandigi yorumu yapilabilir.
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Hipotez 30, “Sahip olunan zenginligi yansitacak {iriinlerin alinmasi durumu,

kadin ve erkeklere gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 65: Sahip Oldugum Zenginligi Yansitacak Uriinleri Almay1 Tercih Ederim ile Cinsiyet
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 30 Cinsiyet Toplam
Kadin Erkek
R Kesinlikle Katilmiyorum 71 54 125
.EO 5 %35.9 %28.0 %32.0
g 5 Katilmiyorum 58 50 108
N g %29.3 %25.9 %27.6
G Kismen Katiliyorum 40 56 96
§ 5 %20.2 %29.0 %24.6
8 g Katiliyorum 24 27 51
% 5 %12.1 %14.0 %13.0
= Kesinlikle Katiliyorum 5 6 11
8¢ %2.5 %3.1 %2.8
£Zc  Toplam 198 193 391
3 S3 %100 %100 %100

Tablo’ ya bakilip tiiketicilerin bu ifadeye verdigi cevaplar incelendiginde; kadinlar en
cok %35.9 oraninda kesinlikle katilmamakta , erkekler ise %29.0 oraninda kismen

katilmakta ve kadinlar en az %?2.5 oraninda erkekler ise %3.1 oraninda kesinlikle

katiliyorum cevabini vermistir.

Tablo 66: Sahip Oldugum Zenginligi Yansitacak Uriinleri Almay1 Tercih Ederim ile Cinsiyet
Arasindaki t-Testi Analizi

Hipotez 30 t- TESTI
GRUP Kisi Sayis1 Ortalama t Sd P
KADIN 198 2.16
-1.953 389 .052
ERKEK 193 2.38

Bu soruya verilen cevaplarin kadin ve erkeklere gore farklilik gosterip
gostermedigi t-testi yapilarak incelendiginde; p degeri 0.052 > 0.05 oldugundan sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Sahip olunan zenginligi yansitacak
trlinlerin alinmast durumu, kadin ve erkeklere gore farkliliklar géstermemektedir.

Kadin ve erkeklerin bu soruya verdikleri cevaplarin ortalamalar1 arasinda istatistiksel
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olarak fark yoktur. Burada kadinlarin ortalamasinin 2.16 erkeklerin ortalamasindan
2.38°dir.

3.4.6. Tek Yonlu Anova (One Way Anova) Analizi Sonuclarn

Hipotezlerin analizinde her

Capraz
yorumlanmaktadir. Capraz tablo analizinde katilimci tiiketicilerin yaslara gore anket

soruya verilmis ortalamalarin yasa gore

karsilastirilmasinin ~ yapildigi tablo analizi yapilarak tablolar verilip
sorularina hangi diizeyde katilip katilmadiklar1 degerlendirilmeye ¢aligilip iki ana ktle
ortalamasi arasinda fark olup olmadigmnin tespiti icin ANOVA analizi yapilmistir.
Sonra yapilan ANOVA analizi neticesinde hipotezin kabuline ya da reddine karar
verilmistir. Hipotez 1, “Aligverise ¢ikmadan once neler alinacagini listeleme davranisi
yas gruplarina gore farklilik gostermektedir” seklinde ifade edilmistir. Tablo 67’ye
bakildiginda “Alisverise ¢ikmadan Once neler alacaklarimi listelerim” ifadesini
toplamda 391 tiiketici cevaplandirmigtir. Bu ifade ile yas degiskeni arasindaki iliskiyi

analiz edebilmek amaciyla ¢apraz tablo analizi yapilmistir.

Tablo 67: Alisverise Cikmadan Once Neler Alacaklarimi Listelerim ile Yas Arasindaki
Capraz Tablo Analizi

Yas
Hipotez 1 18-25 26-35 36-45 45-60 61 ve Toplam
arasi arasi arasi arasi Ustu
g Kesinlikle 9 9 7 7 5 37
£ _ | Katilmiyorum | 10.3% 8.6% 9.0% 9.9% 10.0% 9.5%
g % Katilmiyorum 14 14 8 15 13 64
T=EE 16.1% 13.3% 10.3% 21.1% 26.0% 16.4%
EFE Kismen 29 33 23 20 8 113
By L; g Katiliyorum 33.3% | 31.4% 29.5% 28.2% 16.0% 28.9%
% 5= Katiliyorum 24 31 28 21 18 122
§ E 27.6% | 29.5% 35.9% 29.6% 36.0% 31.2%
= Kesinlikle 11 18 12 8 6 55
< Katiliyorum 12.6% | 17.1% 15.4% 11.3% 12.0% 14.1%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok 9%33.3 oraninda

katilmakta en az %10.3 oraninda kesinlikle katilmamakta, 26-35 arasi tiiketiciler en
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¢ok%31.4 oraninda kismen katilmakta en az % 8.6 oraninda Kkesinlikle
katilmamakta,36-45 arasi tliketiciler en ¢ok %35.9 oraninda katilmakta en az %9
oraninda kesinlikle katilmamakta,45-60 aras1 tiiketiciler en c¢ok %29.6 oraninda
katilmakta en az % 9.9 oraninda kesinlikle katilmamakta, 61 iistii en ¢ok %36 oraninda

katilmakta en az % 10 oraninda kesinlikle katilmamaktadir.

Tablo 68: Alisverise Cikmadan Once Neler Alacaklarimi Listelerim ile Yas Arasindaki Anova

Analizi
Hipotez 1 ANOVA
F p*
Gruplar arasi .869 ,483

Yukaridaki tabloda goriildiigii tizere, %5 onem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.483 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir . Alisverise ¢ikmadan 6nce neler
alinacagini listeleme davranisi yas gruplarina gore farklilik gostermemektedir.

13

Hipotez 2, Satin alma esnasinda anlik, planlanmamis kararlar tiketim
davraniglart acisindan yas gruplarma gore farklilik gostermektedir” seklinde ifade

edilmistir.

Tablo 69: Satin Alma Esnasinda Anlik, Planlanmamis Kararlar Veririm ile Yas Arasindaki
Capraz Tablo Analizi

Yas
Hipotez 2 18-25 26-35 36-45 45-60 61ve Toplam
arasli arasi arasl arasi st
Kesinlikle 3 10 7 14 5 39
2 E Katilmiyor 3.4% 9.5% 9.0% 19.7% 10.0% 10.0%
=5 um
= z Katilmiyor 13 11 11 17 25 77
S = um 14.9% 10.5% 14.1% 23.9% 50.0% 19.7%
2 E Kismen 22 33 34 26 14 129
s X Katiltyoru 25.3% 31.4% 43.6% 36.6% 28.0% 33.0%
= 2 m
E g Katiliyoru 42 40 22 8 6 118
s E m 483% | 38.1% | 28.2% | 11.3% | 12.0% 30.2%
£ 2 Kesinlikle 7 11 4 6 0 28
@ % Katiltyoru 8.0% 10.5% 5.1% 8.5% 0.0% 7.2%
m
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
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Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %48.3 oraninda
katilmakta en az % 3.4 oraninda kesinlikle katilmamakta, 26-35 arasi tiiketiciler en
¢cok% 38.1 oraninda katilmakta en az % 9.5 oraninda kesinlikle katilmamakta, 36-45
aras1 tlketiciler en ¢cok %43.6 oraninda kismen katilmakta en az % 5.1 oraninda
kesinlikle katilmakta,45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %36.6 oraninda kismen katilmakta
en az % 8.5 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 Ustl en ¢ok %50 oraninda

katilmamaktadir.

Tablo 70: Satin Alma Esnasinda Anlik, Planlanmamis Kararlar Veririm ile Yas Arasindaki

Anova Analizi
Hipotez 2 ANOVA
F p*
Gruplar arasi 11,685 ,000

Yukaridaki tabloda goriildiigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0,000 < 0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani, sifir
hipotezi reddedilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Homojenlik testi yapilip p degeri
.060 > 0.05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslar1 ayni1 bu sebeple Tukey testi
yapilmistir. Bu teste gore: 18-25 yas arasi ile 45-60 aras1i ve 61 iistii yas gruplar
arasinda, 26-35 yas arasi ile 45-60 ve 61 (stl arasinda, 36-45 arasi ile 61 {istii arasinda
farkliliklar oldugu goriilmektedir. 18-25 arasi, 26-35aras1 ,36-45 yas arasi tiiketiciler 45-
60 aras1 ve 61ve {istii yas gruplarina gore daha irrasyonel davranmaktadir. Sonug olarak
satin alma esnasinda anlik, planlanmamig kararlar tiikketim davraniglar1 agisindan yas

gruplarina gore farklilik gostermektedir.

Hipotez 3, “Bir iriinii satin almadan once o {irlinle ilgili arastirma yapma

davranig1 yas gruplarina gore farklilik gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.
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Tablo 71: Bir Uriinii Satin Almadan Once O Uriinle Ilgili Arastirma Yaparim ile Yas
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Ya
Hipotez 3 18-25 26-35 36-45 S45-60 61 Toplam
arast arast arast arast Usta
Kesinlikle 5 5 5 5 1 21
o Katilmiyorum 5.7% 4.8% 6.4% 7.0% 2.0% 5.4%
§ g Katilmiyorum 10 10 13 20 21 74
’g § 11.5% 9.5% 16.7% 28.2% 42.0% 18.9%
B g Kismen 19 28 20 16 15 98
£ £ Katliyorum 21.8%  26.7% = 25.6% = 225%  30.0% 25.1%
g % Katiliyorum 37 36 27 22 11 133
:é E» 42.5% 34.3% 34.6% 31.0% 22.0% 34.0%
£2  Kesinlikle 16 26 13 8 2 65
£ £  Katihyorum 18.4%  24.8% 16.7% 11.3% 4.0% 16.6%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% 100.0% @ 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %42.5 oraninda
katilmakta en az % 5.7 oraninda kesinlikle katilmamakta, 26-35 arasi tiiketiciler en
¢ok% 34.3 oraninda katilmakta en az % 4.8 oraninda kesinlikle katilmamakta, 36-45
arasi tiiketiciler en ¢ok %34.6 oraninda katilmakta en az % 6.4 oraninda kesinlikle
katilmamakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢cok %31 oraninda katilmakta en az % 7
oraninda kesinlikle katilmamakta, 61 iistli en ¢ok %42 oraninda katilmamakta en az %?2

oraninda kesinlikle katilmamaktadir.

Tablo 72: Bir Uriinii Satin Almadan Once O Uriinle ilgili Arastirma Yaparim ile Yas

Arasindaki Anova Analizi
Hipotez 3 ANOVA
Gruplar arasi 6.236 .000
Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.000 < 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani, sifir

hipotezi reddedilir ve alternatif hipotez kabul edilir .Homojenlik testi yapilip p degeri

420 > 0,05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslar1 ayni bu sebeple Tukey testi
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yapilmistir. Bu teste gore: 18-25 yas arasi ile 61 ve iistii yas gruplari arasinda, 26-35 yas
arasi ile 45-60 ve 61 {istii arasinda farkliliklar oldugu goriilmektedir. 18-25 arasi ve 26-
35 yas arasi tiiketiciler 45-60 aras1 ve 61ve {istli yas gruplarina gore daha irrasyonel
davranmaktadir. Sonu¢ olarak bir {iriinii satin almadan once o friinle ilgili arastirma
yapma davranigi yas gruplarina gore farklilik gostermektedir.

Hipotez 4, “Bir iiriin ile ilgili olumlu veya olumsuz yorumlar tlketicilerin satin

alma kararinda yas gruplaria gore farklilik gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 73: Bir Uriin ile Ilgili Olumlu veya Olumsuz Yorumlar Satin Alma Kararin Etkiler ile
Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 4 Yas

18-25  26-35 3645 4560 | 6Llusti  Toplam

arasi arasi arasi arasi
= Kesinlikle 2 5 4 6 2 19
S8 Katlmiyorum 2.3% 4.8% 5.1% 8.5% 40%  4.9%
5 Katlmiyorum 4 5 8 6 12 35
E £ 4.6% 48%  10.3% 8.5%  24.0% 9.0%
S & Kismen 14 19 17 20 22 92
SE 5 Katihyorum 16.1%  18.1% 21.8%  28.2%  44.0% 23.5%
© S2 Katliyorum 39 46 30 27 11 153
SNE 44.8% | 43.8% 385%  38.0% 22.0% 39.1%
S £ 5 Kesinlikle 28 30 19 12 3 92
@S £ Katliyorum 32.2%  28.6% 244%  16.9% 6.0%  23.5%
Toplam 87 105 78 71 50 391

100.0% 100.0% 100.0% @ 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %44.8 oraninda
katilmakta en az % 2.3 oraninda kesinlikle katilmamakta, 26-35 arasi tiiketiciler en
¢ok% 43.8 oraninda katilmakta en az % 4.8 oraninda kesinlikle katilmamakta ve
katilmamaktadir, 36-45 arasi tiiketiciler en ¢ok %38.5 oraninda katilmakta en az % 5.1
oraninda kesinlikle katilmamakta, 45-60 aras1 tiiketiciler en c¢ok %38 oraninda
katilmakta en az % 8.5 oraninda kesinlikle katilmamakta ve katilmamakta, 61 iistii en

cok %44 oraninda kismen katilmakta en az % 4 oraninda kesinlikle katilmamaktadir.
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Tablo 74: Bir Uriin ile Ilgili Olumlu veya Olumsuz Yorumlar Satin Alma Kararinm Etkiler ile

Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 4

Gruplar arast

8,729

ANOVA

p*
,000

Yukaridaki tabloda goriildiigi iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA

testinde p degeri 0.000 < 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani, sifir

hipotezi reddedilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Homojenlik testi yapilip p degeri

,025 < 0,05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslar1 farkli bu sebeple Tamhane’s

T2 testi yapilmistir. 18-25 yas arasi ile 45-60aras1 ve 61 {istii arasinda,26-35 arasi ile 61
Ust1,36-45 ile 61 Ustl farklilik gordlip 18-25,26-35,36-45 yas arasi tiiketiciler daha
irrasyonel hareket etmektedir. Sonug olarak bir urun ile ilgili dis faktér olan olumlu

veya olumsuz yorumlar tuketicilerin satin alma kararinda yas gruplarina gore farklilik

gostermektedir.

Hipotez 5, “Bir iriin alirken magaza calisanlarinin goriis ve tavsiyelerinin

tilkketicinin satin alma karar1 lizerinde yas gruplarina gore farkliliklar gostermektedir”

seklinde ifade edilmistir.

Tablo 75: Bir Uriin Alirken Magaza Calisanlarinin Goriis ve Tavsiyeleri Satin Alma Kararimi

Etkiler ile Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 5
18-25
arasi
Kesinlikle 3
£ Katilmiyorum 3.4%
é Katilmiyorum 19
§ o2 21.8%
R
g Z & Kismen 23
= :§0 ; Katiltyorum 26.4%
E E & Katiliyorum 31
=55 35.6%
:a [=| Q>)~, P
S 2.2 Kesinlikle 11
5 s E Katiliyorum 12.6%
Toplam 87
100.0%

26-35
arasi
5
4.8%

21
20.0%
33
31.4%
34
32.4%
12
11.4%

105
100.0%

Yas
36-45
arasl

8
10.3%

14
17.9%
32
41.0%
17
21.8%
7
9.0%

78
100.0%

45-60
arasi

6
8.5%

14
19.7%
27
38.0%
18
25.4%
6
8.5%

71
100.0%

61 Ustd

1
2.0%
12
24.0%
24
48.0%
11
22.0%
2
4.0%

50
100.0%

Toplam

23
5.9%

80
20.5%
139
35.5%
111
28.4%
38
9.7%

391
100.0%
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Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %35.6 oraninda
katilmakta en az % 3.4 oraninda kesinlikle katilmamakta, 26-35 arasi tiiketiciler en
¢ok% 32.4 oraninda katilmakta en az % 4.8 oraninda kesinlikle katilmamakta, 36-45
arasi tiiketiciler en ¢ok %41 oraninda kismen katilmakta en az % 9 oraninda kesinlikle
katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %38 oraninda kismen katilmakta en az % 8.5
oraninda kesinlikle katilmamakta ve kesinlikle katilmaktadir, 61 isti en ¢ok %48

oraninda kismen katilmakta en az %2 oraninda kesinlikle katilmamaktadir.

Tablo 76: Bir Uriin Alirken Magaza Calisanlarinin Goriis ve Tavsiyeleri Satin Alma Kararimi

Etkiler ile Yas Arasindaki Anova Analizi
Hipotez 5 ANOVA

Gruplar arast 1,543 ,189

Yukaridaki tabloda goriildiigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0,189 > 0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Bir iriin alirken magaza
calisanlarinin goriis ve tavsiyelerinin tiiketicinin satin alma karar1 {izerinde yas

gruplarina gore farkliliklar gostermemektedir.
Hipotez 6, “Bir iriin alirken baskalar1 tarafindan siklikla alinan triinleri tercih

etmeme konusunda tiiketici davraniglar1 yas gruplarma gore farkliliklar gostermektedir”

seklinde ifade edilmistir.
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Tablo 77: Bir Uriin Alirken Baskalar1 Tarafindan Siklikla Alinan Uriinleri Tercih Etmem ile
Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 6 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 6lusti |~ Toplam

arasi arasi arasi arasi
Kesinlikle 12 16 11 10 15 64
Katilmiyorum 13.8% 15.2% 14.1% 14.1% 30.0% 16.4%
g o Katilmiyorum 22 33 29 28 23 135
S ;é c 25.3% 31.4% 37.2% 39.4% 46.0% 34.5%
£32& Kismen 34 34 17 18 11 114
5 é T Kathyorum 39.1% 32.4% 21.8% 25.4% 22.0% 29.2%
% 2 5 Katiliyorum 10 16 16 12 0 54
R p= 11.5% 15.2% 20.5% 16.9% 0.0% 13.8%
% ~§ T Kesinlikle 9 6 5 3 1 24
m &5 Katiiyorum 10.3% 5.7% 6.4% 4.2% 2.0% 6.1%
Toplam 87 105 78 71 50 391

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas aras tiiketiciler en ¢ok %39.1 oraninda kismen
katilmakta en az % 10.3 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en ¢ok%
32.4 oraninda kismen katilmakta en az % 5.7 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-45 arasi
tilkketiciler en ¢ok %37.2 oraninda katilmamakta en az % 6.4 oraninda kesinlikle
katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %39.4 oraninda katilmamakta en az % 4.2
oraninda kesinlikle katilmakta, 61 {istii en ¢ok %46 oraninda katilmamakta en az %0

oraninda katilmaktadir.

Tablo 78: Bir Uriin Alirken Baskalar1 Tarafindan Siklikla Alinan Uriinleri Tercih Etmem ile

Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 6 ANOVA

Gruplar arasi 4.953 .001

Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.001 < 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani, sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir . Homojenlik testi yapilip p degeri
.009 < 0.05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslari farkli bu sebeple Tamhane’s
T2 testi yapilmistir. 61 yas iistii ile 18-25 aras1,26-35 aras1,36-45 arast ve 45-60 arasi

farklilik goriilmiistiir. 61 ve {istii yas grubu daha rasyonel davranmaktadir. Sonug olarak
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bir iirlin alirken baskalar: tarafindan siklikla alinan iiriinleri tercih etmem yas gruplarina

gore farklilik gostermektedir.

Hipotez 7, “Ihtiyagtan fazla alisveris yapma acisindan tiiketici davranislari yas

gruplarina gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 79: Ihtiyacimdan Fazla Alisveris Yaparim ile Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 7

Ihtiyacimdan fazla alisveris

yaparim

—
o
=3
o
3

Kesinlikle
Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kismen
Katiliyorum

Katiliyorum

Kesinlikle
Katiliyorum

18-25

arast
21
24.1%

20
23.0%
30
34.5%
9
10.3%
7

8.0%
87
100.0%

26-35

arast
26
24.8%

39
37.1%
25
23.8%
9
8.6%
6

5.7%
105
100.0%

36-45

arast
14
17.9%

35
44.9%
14
17.9%
13
16.7%
2

2.6%
78

100.0%

Yas

45-60

arast
21
29.6%

32
45.1%
8
11.3%
9
12.7%
1

1.4%
71

100.0%

61 Usti

17
34.0%
25
50.0%
4
8.0%
2
4.0%
2

4.0%
50
100.0%

Topla
m
99
25.3%

151
38.6%
81
20.7%
42
10.7%
18

4.6%
391
100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %34.5 oraninda kismen

katilmakta en az % 8 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en ¢cok%

37.1 oraninda katilmamakta en az % 5.7 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-45 arasi

tiketiciler en cok %44.9 oraninda katilmamakta en az % 2.6 oraninda kesinlikle

katilmakta,

45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %45.1 oraninda katilmamakta en az % 1.4 oraninda

kesinlikle katilmakta, 61 tistii en ¢ok %34 oraninda Kesinlikle katilmamakta en az %4

oraninda katilmakta ve kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 80: Thtiyacimdan Fazla Alisveris Yaparim ile Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 7

Gruplar arast

3.275

ANOVA

.012
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Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.012 < 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani, sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. . Homojenlik testi yapilip p degeri
.016 < 0.05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslar1 farkli bu sebeple Tamhane’s
T2 testi yapilmugtir. 18-25 arasi ile 61 istii aras1 farklilik goriilip 18-25 yas arasi
tiiketicilerin 61 yas ve istii tiiketicilere gore daha irrasyonel oldugu séylenebilir.

Hipotez 8, “Havanin giizel olmasinin ihtiyag fazlasi aligveris yapilmasina neden
olan tiiketici davranislari, yas gruplarina gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade

edilmistir.

Tablo 81: Havanin Giizel Olmas: ihtiya¢ Fazlas1 Aligveris Yapmama Neden Olur ile Yas
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 8 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 6listi  Toplam

arasi arasi arasi arasi
Kesinlikle 21 32 21 20 16 110
g Katilmiyorum 24.1% 30.5% 26.9% 28.2% 32.0% 28.1%
E £ Katilmiyorum 26 30 33 27 22 138
7 £ 29.9% 28.6% 42.3% 380%  44.0% 35.3%
% 5] Kismen 18 23 12 11 8 72
s £ Katiltyorum 20.7% 21.9% 15.4% 15.5% 16.0% 18.4%
T o s Katiliyorum 17 15 10 11 3 56
g g S 19.5% 14.3% 12.8% 15.5% 6.0% 14.3%
S =S Kesinlikle 5 5 2 2 1 15
T & & | Katiliyorum 5.7% 4.8% 2.6% 2.8% 2.0% 3.8%
Toplam 87 105 78 71 50 391

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %29.9 oraninda
katilmamakta en az % 5.7 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 aras: tiiketiciler en
¢cok% 30.5 oraninda kesinlikle katilmamakta en az % 4.8 oraninda kesinlikle katilmakta,
36-45 arasi tiiketiciler en ¢ok %42.3 oraninda katilmamakta en az % 2.6 oraninda
kesinlikle katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %38 oraninda katilmamakta en az
% 2.8 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 {stii en ¢ok %44 oraninda katilmamakta en az

%?2 oraninda kesinlikle katilmaktadir.
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Tablo 82: Havamin Giizel Olmasi Ihtiya¢ Fazlas1 Alisveris Yapmama Neden Olur ile Yas

Hipotez 8

Gruplar arast

1.803

Arasindaki Anova Analizi

ANOVA

p*
128

Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA

testinde p degeri 0.128 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir

hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir . Havanin giizel olmasinin ihtiyag

fazlas1 aligveris yapilmasina neden olan tiiketici davranislari, yas gruplarina gore

farkliliklar gostermemektedir.

Hipotez 9, “Havanin kapali olmasinin ihtiya¢ fazlasi aligveris yapilmasina neden

olan tiiketici davranislari, yas gruplarina gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade

edilmistir.

Tablo 83: Havanmin Kapali Olmas: ihtiyag Fazlas1 Aligveris Yapmama Neden Olur ile Yas

Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 9 Yas

1825 | 2635 | 36-45 | 4560 | 61isti | Toplam

arasi arasi arasi arasi
o Kesinlikle 28 36 31 23 20 138
g Katilmiyorum | 32.2% | 34.3% | 39.7% | 324% | 40.0% 35.3%
€ % Katilmiyorum 31 41 33 35 25 165
g 35.6% | 39.0% | 423% | 49.3% | 50.0% 42.2%
S 5 | Kismen 17 18 8 7 3 53
£€ | Katihyorum 195% | 171% | 103% |  9.9% 6.0% 13.6%
£ Z 5| Katlyorum 6 6 5 4 2 23
E2° 6.9% | 57% | 64% | 56% | 4.0% 5.9%
== 8| Kesinlikle 5 4 1 2 0 12
T S € Katiliyorum 5.7% 3.8% 1.3% 2.8% 0.0% 3.1%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% | 100.0% |  100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler

en c¢cok %35.6 oraninda

katilmamakta en az % 5.7 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 aras1 tiiketiciler en

¢ok% 39 oraninda katilmamakta en az % 3.8 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-45 arasi

tlketiciler en ¢ok % 42.3 oraninda katilmamakta en az % 1.3 oraninda kesinlikle
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katilmakta,45-60 aras1 tiiketiciler en ¢ok %49.3 oraninda katilmakta en az % 2.8

oraninda kesinlikle katilmakta,

61 Usti en ¢ok %50 oraninda katilmamakta en az %0 oraninda kesinlikle

katilmaktadir.

Tablo 84: Havanmin Kapali Olmas: ihtiyag Fazlas1 Aligveris Yapmama Neden Olur ile Yas

Hipotez 9

Gruplar arast

Arasindaki Anova Analizi

2.011

ANOVA

.092

Yukaridaki tabloda goriildiigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA

testinde p degeri 0.092 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir

hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir . Havanin kapali olmasinin ihtiyag

fazlas1 aligveris yapilmasina neden olan tiiketici davranislari, yas gruplarina gore

farkliliklar gostermemektedir.

Hipotez 10, “Uriin alirken fiyatin her zaman 6nemli olmamasi davranisi, yas

gruplarina gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 85: Uriinii Alirken Fiyat: Her Zaman Onemli Degildir ile Yas Arasindaki Capraz Tablo

Analizi
Hipotez 10 Yas
18-25 26-35 36-45 45-60 61 Ustu Toplam
arasl arasl arast arast
Kesinlikle 16 21 20 16 13 86
E’ —E Katilmiyorum 18.4% 20.0% 25.6% 22.5% 26.0% 22.0%
=] = Katilmiyorum 16 29 21 27 24 117
23 18.4% 27.6% 26.9% 38.0% 48.0% 29.9%
o = | Kismen Katiliyorum 37 31 24 19 8 119
&: GE) 42.5% 29.5% 30.8% 26.8% 16.0% 30.4%
= .5 | Katillyorum 16 20 10 7 4 57
= 18.4% 19.0% 12.8% 9.9% 8.0% 14.6%
2 £ Kesinlikle 2 4 3 2 1 12
2 N| Katiliyorum 2.3% 3.8% 3.8% 2.8% 2.0% 3.1%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tuketiciler en ¢ok %42.5 oraninda kismen

katilmakta en az % 2.3 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en ¢cok%
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29.5 oraninda kismen katilmakta en az % 3.8 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-45 arasi
tiketiciler en ¢ok % 30.8 oraninda kismen katilmakta en az % 3.8 oraninda kesinlikle
katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %38 oraninda katilmamakta en az % 2.8
oraninda kesinlikle katilmakta, 61 iistii en ¢ok %48 oraninda katilmamakta en az %2

oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 86: Uriinii Alirken Fiyati Her Zaman Onemli Degildir ile Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 10 ANOVA
F p*
Gruplar arast 2.859 .023

Yukaridaki tabloda goriildiigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.023 < 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani , sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Homojenlik testi yapilip p degeri
0.076 > 0.05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslar1 ayni bu sebeple Tukey testi
yapilmistir. Bu teste gore, 18-25 yas arasi ile 61 ve {istil yas gruplar1 arasinda farklilik
oldugu goriilmektedir.18-25 arast yas grubu 61 {stli yas grubuna gore daha
irrasyoneldir. Sonug olarak Griinl alirken fiyatin her zaman 6nemli olmamasi davranigi

yas gruplarina gore farklilik gdstermektedir.
Hipotez 11, “Mutlu olunan zamanlarda daha ¢ok aligveris yapilma durumu, yas

gruplarma gore farklilik gostermektedir” seklinde ifade edilmistir” seklinde ifade

edilmistir.
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Tablo 87: Mutlu Oldugum Zamanlar Daha Cok Aligveris Yaparim ile Yas Arasindaki Capraz

Tablo Analizi
Hipotez 11 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 61 Gst Toplam

arasi arasi arasi arasi
o Kesinlikle 16 21 17 13 11 78
'_cg Katilmiyorum 18.4% 20.0% 21.8% 18.3% 22.0% 19.9%
k| Katilmiyorum 14 27 21 25 19 106
§ g 16.1% 25.7% 26.9% 35.2% 38.0% 27.1%
N é Kismen 28 19 22 19 12 100
E 5| Kauhyorum 322% | 181% | 282% | 26.8% 24.0% 25.6%
%0 .§ Katiliyorum 20 27 15 9 7 78
; %’” 23.0% 25.7% 19.2% 12.7% 14.0% 19.9%
= Kesinlikle 9 11 3 5 1 29
= S Katiliyorum 10.3% 10.5% 3.8% 7.0% 2.0% 7.4%
Toplam 87 105 78 71 50 391

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %32.2 oraninda kismen

katilmakta en az % 10.3 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en ¢ok%

25.7 oraninda katilmakta ve katilmamakta en az % 10.5 oraninda kesinlikle katilmakta

,36-45 arasi tiiketiciler en ¢cok % 28.2 oraninda kismen katilmakta en az % 3.8 oraninda

kesinlikle katilmakta, 45-60 aras tiiketiciler en ¢ok %35.2 oraninda katilmamakta en az

% 7 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 iistii en ¢ok %38 oraninda katilmamakta en az

92 oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 88: Mutlu Oldugum Zamanlar Daha Cok Aligveris Yaparim ile Yas Arasindaki Anova

Hipotez 11

Gruplar arasi

Analizi

2.364

ANOVA

.053

Yukaridaki tabloda goriildiigi iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA

testinde p degeri 0.053 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir

hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Mutlu olunan zamanlarda daha ¢ok

aligveris yapilma durumu, yas gruplarina gore farklilik gostermemektedir.
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Hipotez 12, “Mutsuz olunan zamanlarda aligveris yapmama davranisi yas

gruplarina gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir” seklinde ifade

edilmistir.

Tablo 89: Mutsuz Oldugum Zamanlarda Aligveris Yapmayi Tercih Etmem ile Yas Arasindaki
Capraz Tablo Analizi

Hipotez 12 Yas

18-25 arasi 26-35 36-45 45-60 61 Ust Toplam
arasi arasi arasi

Kesinlikle 21 28 14 15 9 87
5 g Katilmiyorum 24.1% 26.7% 17.9% 21.1% 18.0% 22.3%
S % | Katilmiyorum 18 20 22 27 22 109
§ f:, 20.7% 19.0% 28.2% 38.0% 44.0% 27.9%
§ 2 | Kismen 29 30 16 9 15 99
gﬁg Katiliyorum 33.3% 28.6% 20.5% 12.7% 30.0% 25.3%
§ & | Katilyorum 14 20 18 13 4 69
2 ;» 16.1% 19.0% 23.1% 18.3% 8.0% 17.6%
2 2 | Kesinlikle 5 7 8 7 0 27
= = | Katiliyorum 5.7% 6.7% 10.3% 9.9% 0.0% 6.9%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas aras tiiketiciler en ¢ok %33.3 oraninda kismen

katilmakta en az % 5.7 oraninda kesinlikle katilmakta,26-35 arasi tiiketiciler en ¢ok%

28.6 oraninda kismen katilmakta en az % 6.7 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-45 arasi

tiketiciler en ¢cok % 28.2 oraninda katilmamakta en az % 10.3 oraninda kesinlikle

katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %38 oraninda katilmamakta en az % 9.9

oraninda kesinlikle katilmakta, 61 iistii en ¢ok %44 oraninda katilmamakta en az %0

oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 90: Mutsuz oldugum zamanlarda aligveris yapmayi tercih etmem ile Yas Arasindaki

Hipotez 12

Gruplar arasi

Anova Analizi

1,395

ANOVA

p*
.235

Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA

testinde p degeri 0.235 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
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hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Mutsuz olunan zamanlarda aligveris
yapmama davranisi yas gruplarina gore farkliliklar gostermemektedir.

Hipotez 13, “ Markanin her zaman imaj ve sayginlik anlamina gelme durumu,
yas gruplarina gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir” seklinde ifade

edilmistir.

Tablo 91: Marka Benim Igin Her Zaman Imaj ve Sayginlik Anlamina Gelir ile Yas Arasindaki
Capraz Tablo Analizi

Hipotez 13 Yas

18-25 26-35 arasi | 36-45 arasi | 45-60 aras1| 61 Gstl | Toplam

arasi
= Kesinlikle 25 28 16 16 13 98
< Eo Katilmiyorum 28.7% 26.7% 20.5% 225%| 26.0%| 25.1%
E £ | Katilmiyorum 19 26 26 20 20 111
= g 21.8% 24.8% 33.3% 28.2%|  40.0%| 28.4%
£ & |Kismen 20 27 19 19 11 96
2= |Kathyorum 23.0%|  25.7%|  244%|  268%| 22.0%| 24.6%
% % Katiliyorum 19 19 13 9 5 65
% o 21.8% 18.1% 16.7% 12.7%| 10.0%| 16.6%
=z |Kesinlikle 4 5 4 7 1 21
= E |Katiyorum 4.6% 4.8% 5.1% 9.9% 20%| 5.4%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0%|  100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%| 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok % 28.7 oraninda
kesinlikle katilmamakta en az % 4.6 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi
tiketiciler en ¢ok% 26.7 oraninda katilmamakta en az % 4.8 oraninda kesinlikle
katilmakta, 36-45 arasi tiiketiciler en ¢ok % 33.3 oraninda katilmamakta en az % 5.1
oraninda kesinlikle katilmakta, 45-60 arasi tiliketiciler en ¢ok %28.2 oraninda
katilmamakta en az % 9.9 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 Ustli en ¢ok %40 oraninda

katilmamakta en az %2 oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 92: Marka Benim Igin Her Zaman Imaj ve Sayginlik Anlamina Gelir ile Yas Arasindaki

Anova Analizi
Hipotez 13 ANOVA
F p*
Gruplar arasi .804 523
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Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA

testinde p degeri 0,523 > 0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir

hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Markanin her zaman imaj ve

sayginlik anlamina gelme durumu, yas gruplarina gore farkliliklar géstermemektedir.

Hipotez 14, “Markanin her zaman kalite anlamina gelme durumu, yas gruplarina

gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 93: Marka Benim i¢in Her Zaman Kalite Anlamina Gelir ile Yas Arasindaki Capraz

Tablo Analizi
Hipotez 14 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 61 istl Toplam

arasi arasi arasi arasi
Kesinlikle 16 23 15 11 6 71
s Katilmiyorum 18.4% 21.9% 19.2% 15.5% 12.0% 18.2%
g g Katilmiyorum 16 16 18 9 10 69
£ < 18.4% 15.2% 23.1% 12.7% 20.0% 17.6%
= s Kismen 19 34 23 24 17 117
§ 2 Katiliyorum 21.8% 32.4% 29.5% 33.8% 34.0% 29.9%
Fog Katiliyorum 28 24 19 19 14 104
N 32.2% 22.9% 24.4% 26.8% 28.0% 26.6%
S = Kesinlikle 8 8 3 8 3 30
= 8 & | Katiliyorum 9.2% 7.6% 3.8% 11.3% 6.0% 7.7%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% 100.0% | 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok 9%32.2 oraninda

katilmakta en az % 9.2 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en ¢ok%

32.4 oraninda kismen katilmakta en az % 7.6 oraninda kesinlikle katilmakta,36-45 arasi

tiketiciler en cok % 29.5 oraninda kismen katilmakta en az % 3.8 oraninda kesinlikle

katilmakta, 45-60 aras1 tiiketiciler en ¢ok %33.8 oraninda kismen katilmakta en az %

11.3 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 tstii en ¢ok %34 oraninda kismen katilmakta en

az % 6 oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 94: Marka Benim icin Her Zaman Kalite Anlamina Gelir ile Yas Arasindaki Anova

Hipotez 14

Gruplar arasi

Analizi

1.064

ANOVA

p*
374
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Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.374 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Markanin her zaman Kkalite
anlamina gelme durumu, yas gruplarina gore farkliliklar géstermemektedir.

Hipotez 15, “Kaliteli {irin satan magazalarin ortaminin kaliteli ve ¢alisanlarinin
0zenle secilmis olma durumu, yas gruplarina gore farkliliklar gostermektedir” seklinde

ifade edilmistir.

Tablo 95: Kaliteli Uriin Satan Magazalarin Ortami Kalitelidir, Calisanlar1 Da Ozenle
Secilmistir ile Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 15 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 61 distil Toplam

arasi arasi arasi arasi
Kesinlikle 17 15 9 9 5 55
- Katilmiyorum 19.5% 14.3% 11.5% 12.7% 10.0% 14.1%
3 Katilmiyorum 10 24 24 17 14 89
cES 11.5% 22.9% 30.8% 23.9% 28.0% 22.8%
£ £ 82 | Kismen 29 37 24 19 18 127
§ ° 8 E | Katiliyorum 33.3% 35.2% 30.8% 26.8% 36.0% 32.5%
5 §.=% | Katliyorum 22 19 15 17 13 86
5 g 25 25.3% 18.1% 19.2% 23.9% 26.0% 22.0%
Zo= 5 | Kesinlikle 9 10 6 9 0 34
¥ £ 28 | Katiliyorum 10.3% 9.5% 7.7% 12.7% 0.0% 8.7%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% | 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% | 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %33.3 oraninda kismen
katilmakta en az % 10.3 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en ¢cok%
35.22 oraninda kismen katilmakta en az % 9.5 oraninda kesinlikle katilmakta,36-45
arasi tiiketiciler en ¢ok % 30.8 oraninda katilmamakta ve kismen katilmakta en az % 7.7
oraninda kesinlikle katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %26.8 oraninda kismen
katilmakta en az % 12.7 oraninda kesinlikle katilmakta ve kesinlikle katilmamakta, 61
Ustl en ¢ok %36 oraninda kismen katilmakta en az % O oraninda kesinlikle

katilmaktadir.
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Tablo 96: Kaliteli Uriin Satan Magazalarin Ortami Kalitelidir, Calisanlar1 Da Ozenle

Secilmistir ile Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 15 ANOVA

Gruplar arast 452 171

Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0,771 > 0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Kaliteli tirin satan magazalarin
ortaminin kaliteli ve calisanlarinin 6zenle secilmis olma durumu, yas gruplarina gore
farkliliklar gostermemektedir.

Hipotez 16, “Genel olarak fiyati yiiksek olan bir iiriiniin kaliteli olma durumu,

yas gruplarina gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 97: Genel Olarak Fiyat1 Yiiksek Olan Bir Uriin Kaliteli Bir Uriindiir ile Yas Arasindaki
Capraz Tablo Analizi

Hipotez 16 Yas
18-25 26-35 arast 36-45 45-60 61 Ustii Toplam
arasi arasi arasi
3 Kesinlikle 25 26 12 13 7 83
§ ﬁ?;ﬂmlyo 28.7% 24.8% 15.4% 18.3% 14.0% 21.2%
= Katilmiyo 12 30 27 14 12 95
e s rum 13.8% 28.6% 34.6% 19.7% 24.0% 24.3%
Té = Kismen 23 26 26 28 19 122
§ % ﬁanllyom 26.4% 24.8% 33.3% 39.4% 38.0% 31.2%
i -§ Katiliyoru 23 19 10 13 12 77
‘E £ m 26.4% 18.1% 12..8% 18.3% 24.0% 19.7%
= £ | Kesinlikle 4 4 3 3 0 14
53 Katiliyoru 4.6% 3.8% 3.8% 4.2% 0.0% 3.6%
O S m
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100..0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %28.7 oraninda
26-35 arast

tlketiciler en ¢ok% 28.6 oraninda katilmamakta en az % 3.8 oraninda kesinlikle

kesinlikle katilmamakta en az % 4. 6 oraninda kesinlikle katilmakta,

katilmakta, 36-45 arasi tiiketiciler en ¢ok % 34.6 oraninda katilmamakta en az % 3.8

oraninda kesinlikle katilmakta, 45-60 aras1 tiiketiciler en ¢ok %39.4 oraninda kismen
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katilmakta en az % 4.2 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 Ustll en ¢ok %38 oraninda

kismen katilmakta en az % O oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 98: Genel Olarak Fiyat1 Yiiksek Olan Bir Uriin Kaliteli Bir Uriindiir ile Yas Arasindaki

Anova Analizi
Hipotez 16 ANOVA
F p*
Gruplar arast 674 .610

Yukaridaki tabloda goriilduigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.610 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Genel olarak fiyati yiiksek olan bir
tiriiniin kaliteli olma durumu, yas gruplarina gore farkliliklar géstermemektedir.

Hipotez 17, “Moday1 takip etme davranisi, yas gruplarma gore farkliliklar

gostermektedir” seklinde ifade edilmistir

Tablo 99: Giyimimde Moday1 Takip Ederim ile Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 17 Yas
18-25 arast 26-35 36-45 45-60 61 tistii Toplam
arasi arasi arasi

g Kesinlikle 13 18 13 19 17 80
5 Katiimiyorum 14.9% 17.1% 16.7% 26.8% 34.0% 20.5%
—i Katilmiyorum 12 19 25 26 24 106
= 13.8% 18.1% 32.1% 36.6% 48.0% 27.1%
%, Kismen 26 41 26 17 8 118
9 Katiliyorum 29.9% 39.0% 33.3% 23.9% 16.0% 30.2%
QE, Katiliyorum 28 20 12 8 0 68
E 32.2% 19.0% 15.4% 11.3% 0.0% 17.4%
£ | Kesinlikle 8 7 2 1 1 19
o | Katibyorum 9.2% 6.7% 2.6% 1.4% 2.0% 4.9%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% | 100.0% 100.0% | 100.0%

Tablo 100: Giyimimde Moday1 Takip Ederim ile Yas Arasindaki Anova Analizi
Hipotez 17 ANOVA

Gruplar arasi 12.690 .000

135



Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0,000 < 0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani, sifir
hipotezi reddedilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Homojenlik testi yapilip p degeri
0,025< 0,05 oldugu goriilmustiir yani, ana kiitle varyanslari farkli bu sebeple Tamhane’s
T2 testi yapilmistir. Bu teste gore 18-25 yas arast 26-35 yas arasi hari¢ biitiin yas
gruplariyla, 26-35 yas aras1 45-60 ve 61 (stu, 36-45 ayasi 18-25 ve 61 Ustu grubuyla,45-
60 aras1 18-25 ve 26-35 yas arasi, 61ve Ustll ise 45-60 hari¢ biitiin yas gruplariyla
farklilik gostermektedir. Moday1 takip etme dis etkenine karsi yas gruplarinin
gengligine gore yas gruplart arasinda farklilik olup gruplar arasinda geng yas grubu
diger gruba gore daha irrasyonel davranmakta oldugu sdylenebilir.

Hipotez 18, “Alisverislerde magaza veya marketin 1siklandirma sisteminin satin
alma kararindaki etkisi bakimindan, yas gruplarina gore farkliliklar gostermektedir”

seklinde ifade edilmistir.

Tablo 101: Alisverislerimde Magaza veya Marketin Isiklandirma Sistemi Satin Alma Kararimi
Etkiler ile Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez18 Yas
18-25 26-35 36-45 45-60 arast | 61istd | Toplam
arasi arasi arasi
Kesinlikle 28 35 17 13 7 100
, § Katiimiyorum 32,2% 33,3% 21,8% 18,3% 14,0% 25,6%
50-2 Katilmiyorum 18 26 21 33 31 129
g = 20,7% 24,8% 26,9% 46,5% 62,0% 33,0%
& Z| Kismen 21 26 18 17 6 88
g g Katiliyorum 24,1% 24,8% 23,1% 23,9% 12,0% 22,5%
é{g Katiliyorum 12 12 18 6 6 54
g E 13,8% 11,4% 23,1% 8,5% 12,0% 13,8%
2 £ Kesinlikle 8 6 4 2 0 20
< > | Katiliyorum 9,2% 5,7% 5,1% 2,8% 0,0% 5,1%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% | 100,0% | 100,0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %32.2 oraninda
kesinlikle katilmamakta en az % 9.2 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi
tiketiciler en ¢ok% 33.3 oraninda Kesinlikle katilmamakta en az % 5.7 oraninda
kesinlikle katilmakta, 36-45 aras: tiiketiciler en ¢ok % 26.9 oraninda katilmamakta en az

% 5.1 oraninda kesinlikle katilmakta, 45-60 aras1 tiiketiciler en ¢ok %46.5 oraninda
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katilmamakta en az % 2.8 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 iistii en ¢ok %62 oraninda

katilmamakta en az % 0 oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 102: Aligverislerimde Magaza veya Marketin Isiklandirma Sistemi Satin Alma Kararimi
Etkiler ile Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 18 ANOVA
F p*
Gruplar arast 1,402 ,233

Yukaridaki tabloda goriildiigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0,233 > 0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Sonug olarak aligverislerde magaza
veya marketin 1giklandirma sisteminin satin alma kararindaki etkisi bakimindan, yas
gruplarina gore farkliliklar géstermemektedir.

Hipotez 19, “Aligverislerde magaza veya marketin raf diizeni satin alma
kararindaki etkisi bakimindan, yas gruplarina gore farkliliklar gdstermektedir” seklinde

ifade edilmistir.

Tablo 103: Alisverislerimde Magaza veya Marketin Raf Diizeni Satin Alma Kararimi Etkiler
ile Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 19 Yas
18-25 26-35 36-45 45-60 61 Ustl Toplam
arasi arasi arasi arsi
Kesinlikle 14 24 9 9 4 60
S g Katilmryorum 16.1% 22.9% 11.5% 12.7% 8.0% 15.3%
E E Katilmiyorum 29 17 26 25 15 112
>§n § 33.3% 16.2% 33.3% 35.2% 30.0% 28.6%
EE Kismen 19 31 15 22 13 100
é 15 B Katiliyorum 21.8% 29.5% 19.2% 31.0% 26.0% 25.6%
E E % Katiliyorum 19 26 25 10 17 97
£ 8 21.8% 24.8% 32.1% 14.1% 34.0% 24.8%
2 S Kesinlikle 6 7 3 5 1 22
<EZ Katiliyorum 6.9% 6.7% 3.8% 7.0% 2.0% 5.6%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %33.3 oraninda
katilmamakta en az % 6.9 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiketiciler en

¢ok% 29.5 oraninda kismen katilmakta en az % 6.7 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-
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45 arasi tiiketiciler en ¢ok % 33.3 oraninda katilmamakta en az % 3.8 oraninda
kesinlikle katilmakta, 45-60 arasi tuketiciler en gok %35.2 oraninda katilmamakta en az
% 7 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 {istii en ¢ok %34 oraninda katilmakta en az % 2

oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 104: Aligverislerimde Magaza veya Marketin Raf Diizeni Satin Alma Kararimi Etkiler

ile Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 19 ANOVA
F p*
Gruplar arast ,466 ,760

Yukaridaki tabloda goriildiigi iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0,760 > 0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Sonug olarak aligverislerde magaza

veya marketin raf diizeni satin alma kararindaki etkisi bakimindan, yas gruplarina gore

farkliliklar gostermemektedir.

Hipotez 20, “Aligverislerde magaza veya markette ¢alan miizigin satin alma
kararindaki etkisi bakimindan, yas gruplarma gore farkliliklar gostermektedir” seklinde

ifade edilmistir.

Tablo 105: Aligverislerimde Magaza veya Markette Calan Miizik Satin Alma Kararimi Etkiler
ile Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 20 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 6Listi | Toplam

arasi arasi arasi arasi
- Kesinlikle 31 28 20 20 12 111
s % Katilmiyorum 35.6% 26.7% 25.6% 28.2% 24.0% 28.4%
4 = Katilmiyorum 32 38 27 31 29 157
§D ;‘% 36.8% 36.2% 34.6% 43.7% 58.0% 40.2%
=S Kismen 16 25 15 14 4 74
J‘.é £ | Kathyorum 18.4% 23.8% 19.2% 19.7% 8.0% 18.9%
& T% % Katiltyorum 6 11 14 5 4 40
Z2z 6.9% 10.5% 17.9% 7.0% 8.0% 10.2%
22 5| Kesinlikle 2 3 2 1 1 9
< £ 5| Kathyorum 2.3% 2.9% 2.6% 1.4% 2.0% 2.3%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% | 100.0%
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Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %36.8 oraninda
katilmamakta en az % 2.3 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en
¢cok% 36.2 oraninda katilmamakta en az % 2.9 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-45
arasi tiiketiciler en ¢ok % 34.6 oraninda katilmamakta en az % 2.6 oraninda kesinlikle
katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok % 43.7 oraninda katilmamakta en az % 1.4
oraninda kesinlikle katilmakta, 61 istii en ¢ok 58 oraninda katilmamakta en az % 2

oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 106: Aligverislerimde Magaza veya Markette Calan Miizik Satin Alma Kararmmi Etkiler
ile Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 20 ANOVA

F p*
Gruplar arast 1.587 A77

Yukaridaki tabloda goriilduigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0,177 > 0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Sonug olarak aligverislerde magaza
veya markette ¢alan miizigin satin alma kararindaki etkisi bakimindan, yas gruplarina

gore farkliliklar gostermemektedir.

Hipotez 21, “Satin alinan {iriniin ambalajinin giizel olmasinin satin alma karari

acisindan, yas gruplarina gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.
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Tablo 107: Satin Aldigim Uriiniin Ambalajinin Giizel Olmas1 Satin Alma Kararim Etkiler ile
Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 21 Yag

18-25 26-35 36-45 45-60 61 Gistii Toplam

arasi arasi arasi arasi
= Kesinlikle 10 21 11 14 11 67
g g Ir;atllmlyoru 11.5% 20.0% 14.1% 19.7% 22.0% 17.1%
é E Katilmiyoru 25 22 16 29 27 119
s ;é’ m 28.7% 21.0% 20.5% 40.8% 54.0% 30.4%
R Kismen 24 41 37 19 6 127
£ Katiliyorum 27.6% 39.0% 47.4% 26.8% 12.0% 32.5%
)gn 2z Katiliyorum 22 16 13 7 5 63
;2 % _ 25.3% 15.2% 16.7% 9.9% 10.0% 16.1%
= TN) 2 Kesinlikle 6 5 1 2 1 15
S5 Katilryorum 6.9% 4.8% 1.3% 2.8% 2.0% 3.8%
Toplam 87 105 78 71 50 391

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %28.7 oraninda
katilmamakta en az % 6.9 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiketiciler en
¢ok% 39 oraninda kismen katilmakta en az % 4.8 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-45
arasi tiiketiciler en ¢ok % 47.4 oraninda kismen katilmakta en az % 1.3 oraninda
kesinlikle katilmakta, 45-60 aras tiiketiciler en ¢ok %40.8 oraninda katilmamakta en az
% 2.8 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 istii en ¢ok %54 oraninda katilmakta en az %

2 oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 108: Satin Aldigim Uriiniin Ambalajimin Giizel Olmasi Satin Alma Kararimi Etkiler ile
Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 21 ANOVA

Gruplar arast 4.913 .001

Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0,001 <0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir . Yani, sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Homojenlik testi yapilip p degeri
0.077 > 0.05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslar1 ayn1 bu sebeple Tukey testi
yapilmistir. Bu teste gore , 18-25 arasi ile 45-60 ve 61 iisti arasinda ,yani 18-25 yas

aras1 daha irrasyonelken 45-60aras1 ve 61 istii daha rasyonel, 36-45 arasi ile 61 {istii
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arasinda farkliliklar var, yani 36-45 arasi daha irrasyonel 61 iisti daha rasyonel

denilebilir.

Hipotez 22, “Satin alma esnasinda anlik karar alma agisindan, yas gruplarina

gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 109: Satin Alma Esnasinda Anlik Kararlar Veririm ile Yas Arasindaki Capraz Tablo

Analizi
Hipotez 22 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 61 Ut Toplam

arasi arasi arasi arasi
5 Kesinlikle 4 9 9 7 3 32
T:g; Katilmiyorum 4.6% 8.6% 11.5% 9.9% 6.0% 8.2%
jﬁ Katilmiyorum 12 18 18 27 26 101
g 13.8% 17.1% 23.1% 38.0% 52.0% 25.8%
1‘.;‘ Kismen 29 35 30 28 15 137
% Katiliyorum 33.3% 33.3% 38.5% 39.4% 30.0% 35.0%
E Katiliyorum 33 29 16 6 5 89
% e 37.9% 27..6% 20.5% 8.5% 10.0% 22.8%
g = | Kesinlikle 9 14 5 3 1 32
& €| Katihyorum 10.3% 13.3% 6.4% 4.2% 2.0% 8.2%
Toplam 87 105 78 71 50 391

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda

18-25 yas aras1 tiiketiciler en ¢ok %37.9 oraninda

katilmakta en az % 4.6 oraninda kesinlikle katilmamakta, 26-35 arasi tiiketiciler en

¢cok% 33.3 oraninda kismen katilmakta en az % 8.6 oraninda kesinlikle katilmamakta,

36-45 arasi tiiketiciler en ¢cok % 38.5 oraninda kismen katilmakta en az % 6.4 oraninda

kesinlikle katilmakta, 45-60 aras1 tiiketiciler en ¢ok %39.4 oraninda kismen katilmakta

en az % 4.2 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 iistii en ¢ok %52 oraninda katilmamakta

en az % 2 oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 110: Satin Alma Esnasinda Anlik Kararlar Veririm ile Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 22

Gruplar arasi

F

9.648

ANOVA

p*
.000

Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
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testinde p degeri 0,000 < 0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani, sifir
hipotezi reddedilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Homojenlik testi yapilip sig degeri
0,217 > 0,05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslar1 ayni1 bu sebeple Tukey testi
yapilmistir. 18-25 yas arasi ile 36-45, 45-60 aras1 ve 61 ve lstii, 26-35 arasi ile 45-60
arasinda ve 61 stii arasinda farklilik vardir. Bu durumda 18-25 yas aras1 36-45,45-60
ve 61 Ustline gore daha irrasyonel ve 26-35 arasi 45-60 ve 61 Ustline gore daha
irrasyoneldir.

Hipotez 23, “Alisveriste bazen kontrolin kaybedilip, gereksiz Uriin alma

durumu, yas gruplaria gore farkliliklar géstermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 111: Alisverislerimde Bazen Kontrolim{ Kaybedip, Gereksiz Uriin Aldigim Olur ile Yas
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 23 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 61isti | Toplam

arasi arasi arasi arasi
Kesinlikle 12 20 10 16 5 63
§ o g | Katilmiyorum 13.8% 19.0% 12.8% 22.5% 10.0% 16.1%
S5 50| Katilmiyorum 24 19 32 38 36 149
883 27.6% 18.1% 41.0% 53.5% 72.0% 38.1%
g £ & | Kismen 28 36 20 10 5 99
i} E g Katiliyorum 32.2% 34.3% 25.6% 14.1% 10.0% 25.3%
‘#:35 N | Katiliyorum 11 20 12 5 3 51
S gl 12.6% 19.0% 15.4% 7.0% 6.0% 13.0%
ZS 5| Kesinlikle 12 10 4 2 1 29
<X ] Kauhyorum 13.8% 9.5% 5.1% 2.8% 2.0% 7.4%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% 100.0% | 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %32.2 oraninda kismen
katilmakta en az % 12.6 oraninda katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en ¢ok% 34.3
oraninda kismen katilmakta en az % 9.5 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-45 arasi
tlketiciler en cok % 41 oraninda katilmamakta en az % 5.1 oraninda kesinlikle
katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %53.5 oraninda katilmamakta en az % 2.8
oraninda kesinlikle katilmakta, 61 iistii en ¢ok %72 oraninda katilmamakta en az % 2

oraninda kesinlikle katilmaktadir.
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Tablo 112: Alisverislerimde Bazen Kontroliimii Kaybedip, Gereksiz Uriin Aldigim Olur ile Yas

Hipotez 23

Gruplar arast

Arasindaki Anova Analizi

F

7.092

ANOVA

p*
.000

Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA

testinde p degeri 0.000 < 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani, sifir

hipotezi reddedilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Homojenlik testi yapilip p degeri

0.000 < 0.05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslar1 farkli bu sebeple

Tamhane’s T2 testi yapilmistir. Bu test’ in sonucunda , 18-25 arasi ile 45-60 ve 61 Ustl

arasinda, 26-35 arasi ile 45-60 ve 61 istii arasinda farkliliklar goriilmiistiir. Buna gore

18-25 ve 26-35 yas gruplar1 bu hipotez 6zelinde irrasyonel davranis sergilemektedir.

Hipotez 24-26, “Mal ve hizmet alirken yasa uygun olma durumu, yas gruplarina

gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 113: Mal ve Hizmet Alirken Yasima Uygun Olmasina Dikkat Ederim ile Yas Arasindaki

Capraz Tablo Analizi

Hipotez 24-26 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 61 Ustu Toplam

arast arast arast arast
o E Kesinlikle 5 6 7 4 1 23
g 5 Katilmryorum 5.7% 5.7% 9.0% 5.6% 2.0% 5.9%
§ ? Katilmiyorum 5 6 6 7 0 24
&j) .% 5.7% 5.7% 7.7% 9.9% 0.0% 6.1%
= : Kismen Katiltyorum 19 24 13 14 8 78
g % 21.8% 22.9% 16.7% 19.7% 16.0% 19.9%
E & | Katiliyorum 42 46 35 32 27 182
0 g 48.3% 43.8% 44.9% 45.1% 54.0% 46.5%
= o Kesinlikle 16 23 17 14 14 84
=3 Katilryorum 18.4% 21.9% 21.8% 19.7% 28.0% 21.5%
Toplam 87 105 78 71 50 391

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tlketiciler en ¢ok %43.5 oraninda

katilmakta en az % 5.7 oraninda kesinlikle katilmamakta ve katilmamakta, 26-35 arasi

tlketiciler en cok% 43.8 oraninda katilmakta en az % 5.7 oraninda kesinlikle

katilmamakta ve katilmamakta, 36-45 arasi tiiketiciler en ¢ok % 44.9 oraninda
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katilmakta en az % 7.7 oraninda katilmamakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok % 45.1
oraninda katilmakta en az % 5.6 oraninda kesinlikle katilmamakta, 61 Ustl en ¢ok %54

oraninda katilmakta en az % 0 oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 114: Mal ve Hizmet Alirken Yasima Uygun Olmasina Dikkat Ederim ile Yas Arasindaki

Anova Analizi
Hipotez 24-26 ANOVA
F p*
Gruplar arast 1.615 170

Yukaridaki tabloda goriilduigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.170 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Mal ve hizmet alirken yasa uygun
olma durumu, yas gruplarina gore farkliliklar gostermemektedir.

Hipotez 25, “Mal ve hizmet alirken meslege uygun olma durumu, yas gruplarina

gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 115: Mal ve Hizmet Alirken Meslegime Uygun Olmasina Dikkat Ederim ile Yas
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 25 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 61 lstl Toplam

arasi arasi arasi arasi
o Kesinlikle 13 15 7 10 4 49
-ED £ Katilmiyorum 14.9% 14.3% 9.0% 14.1% 8.0% 12.5%
% § Katilmiyorum 12 19 15 12 12 70
§ = 13.8% 18.1% 19.2% 16.9% 24.0% 17.9%
22 Kismen 29 21 22 21 6 99
S g Katilryorum 33.3% 20.0% 282% | 29.6% 12.0% 25.3%
g 2 Katiliyorum 21 37 25 23 17 123
= % 24.1% 35.2% 321% | 32.4% 34.0% 31.5%
25 | Kesnlikie 12 13 9 5 11 50
S 2 Katiliyorum 13.8% 12.4% 11.5% 7.0% 22.0% 12.8%
Toplam 87 105 78 71 50 391

100.0% 100.0% 100.0% | 100.0% 100.0% | 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tliketiciler en ¢ok %33.3 oraninda kismen
katilmakta en az % 13.8 oraninda katilmamakta ve kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi

tlketiciler en ¢cok% 35.2 oraninda katilmakta en az % 12.4 oraninda kesinlikle
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katilmakta, 36-45 arasi tiiketiciler en ¢ok % 32.1 oraninda katilmakta en az % 9
oraninda kesinlikle katilmamakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %32.4 oraninda
katilmakta en az % 7 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 {istii en ¢ok %34 oraninda

katilmakta en az % 8 oraninda kesinlikle katilmamaktadir.

Tablo 116: Mal ve Hizmet Alirken Meslegime Uygun Olmasina Dikkat Ederim ile Yas

Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 25 ANOVA

Gruplar arast 743 .563

Yukaridaki tabloda goriildiigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.563 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Mal ve hizmet alirken meslege
uygun olma durumu, yas gruplarina gore farkliliklar géstermemektedir.

Hipotez 27, “Reklamlarin satin alma kararini etkileme durumu, yas gruplarina

gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 117: Reklamlar Satin Alma Kararimi Etkileyebilir ile Yas Arasindaki Capraz Tablo

Analizi
Hipotez 27 Yas
18-25 arast 26-35 36-45 45-60 61 (istli Toplam
arasi arasi arasi
Kesinlikle 20 14 12 15 8 69
g Katilmiyorum 23.0% 13.3% 15.4% 21.1% 16.0% 17.6%
5 Katilmiyorum 9 23 14 13 14 73
—
S 10.3% 21.9% 17.9% 18.3% 28.0% 18.7%
§ Kismen 34 41 27 27 13 142
; Katiliyorum 39.1% 39.0% 34.6% 38.0% 26.0% 36.3%
§ =| Katiliyorum 21 24 21 14 13 93
ié 3 241% | 229% |  269% | 197% | 260% |  238%
S 3 Kesinlikle 3 3 4 2 2 14
5= Katiliyorum
&5 Y 3.4% 2.9% 5.1% 2.8% 4.0% 3.6%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% 100.0% | 100.0% 100.0%
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Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %39 oraninda kismen
katilmakta en az % 3.4 oraninda Kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en ¢ok%
39 oraninda kismen katilmakta en az % 2.9 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-45 arasi
tiketiciler en ¢cok % 34.6 oraninda katilmamakta en az % 5.1 oraninda kesinlikle
katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok % 38 oraninda kismen katilmakta en az % 2.8
oraninda kesinlikle katilmakta, 61 istii en ¢ok % 28 oraninda katilmamakta en az % 4

oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 118: Reklamlar Satin Alma Kararimi Etkileyebilir ile Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 27 ANOVA

F p*

Gruplar arasi 461 764
Yukaridaki tabloda goriildiigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.764 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Reklamlarin satin alma kararini

etkileme durumu, yas gruplarina gore farkliliklar gostermemektedir.

Hipotez 28, “Bir iriiniin satin alinmadan 6nce o Grun/hizmet ile ilgili sosyal
medyada aragtirma yapma durumu, yas gruplarina gore farkliliklar gdstermektedir”

seklinde ifade edilmistir.

Tablo 119: Bir Uriinii Satin Almadan Once O Uriin/Hizmet ile Ilgili Sosyal Medyada Arastirma
Yaparim ile Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 28 Yas
18-25 26-35 36-45 45-60 61 Ustii Toplam
arasi arasi arasi arasi
Kesinlikle 13 9 14 22 23 81
= Katilmiyorum 14.9% 8.6% 17.9% 31.0% 46.0% 20.7%
T = s | Katlmiyorum 16 21 18 25 18 98
EBZ 18.4% 20.0% 23.1% 35.2% 36.0% 25.1%
s S8 Kismen 29 24 17 12 4 86
§ < E | Katiliyorum 33.3% 22.9% 21.8% 16.9% 8.0% 22.0%
= 2 S| Katiliyorum 17 38 19 9 4 87
30 3 19.5% 36.2% 24.4% 12.7% 8.0% 22.3%
= 8= Kesinlikle 12 13 10 3 1 39
@ 5 = | Katiliyorum 13.8% 12.4% 12.8% 4.2% 2.0% 10.0%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% | 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% | 100.0%
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Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢ok %33.3 oraninda kismen
katilmakta en az % 13.8 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en ¢ok%
36.2 oraninda katilmakta en az % 8.6 oraninda kesinlikle katilmamakta, 36-45 arasi
tiketiciler en cok % 24.4 oraninda katilmakta en az % 12.8 oraninda kesinlikle
katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %35.2 oraninda katilmamakta en az % 4.2
oraninda kesinlikle katilmakta, 61 {istii en ¢ok %46 oraninda kesinlikle katilmamakta

en az % 2 oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 120: Bir Uriinii Satin Almadan Once O Uriin/Hizmet ile Ilgili Sosyal Medyada Arastirma

Yaparim ile Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 28 ANOVA
F p*

Gruplar arast 16.116 000

Yukaridaki tabloda goriildiigii lizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0,000 < 0,05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani, sifir
hipotezi reddedilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Homojenlik testi yapilip p degeri
0,114 > 0,05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslar1 ayn1 bu sebeple Tukey testi
yapilmustir. Bu teste gore ,18-25 arasi ile 45-60 ve 61 iistii arasinda ,26-35 arasi ile 45-
60 ve 61 ustii arasinda, 36-45 ile 45-60 ve 61 usti arasinda farkliliklar vardir. Bu
durumda 18-25 aras1,26-35 arasi ve 36-45 arasi 45-60 ve 61 lstii yas grubuna gore daha
rasyoneldir. Bir iriiniin satin alinmadan 6nce o triin/hizmet ile ilgili sosyal medyada
aragtirma yapma durumu, yas gruplarina gore farkliliklar gdstermektedir.

Hipotez 29, “Bir iiriin ile ilgili herhangi bir olumsuz yorumun satin alma kararini
etkilemesi durumu, yas gruplarma gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade

edilmistir.
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Tablo 121: Bir Uriin ile lgili Herhangi Bir Olumsuz Yorum Satin Alma Kararimi Etkiler ile
Yas Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 29 Yas

18-25 26-35 36-45 45-60 61ustd | Toplam

arasi arasi arasi arasi
Kesinlikle 6 7 6 5 1 25
= Katilmiyorum 6.9% 6.7% 7.7% 7.0% 2.0% 6.4%
E” g Katilmiyorum 12 14 11 13 13 63
& T; 13.8% 13.3% 14.1% 18.3% 26.0% 16.1%
2 g Kismen 24 31 29 32 25 141
= g 5 Katiliyorum 27.6% 29.5% 37.2% 451% | 50.0% | 36.1%
E g% Katiliyorum 37 36 22 16 10 121
S NE 42.5% 34.3% 28.2% 22.5% 20.0% 30.9%
S £ 5| Kesinlikle 8 17 10 5 1 4
& = § Katiyorum 9.2% 16.2% 12.8% 7.0% 20% | 10.5%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% 100.0% | 100.0% | 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tiiketiciler en ¢cok % 42.5 oraninda
katilmakta en az % 6.9 oraninda Kesinlikle katilmamakta, 26-35 arasi tiiketiciler en
¢cok% 34.3 oraninda katilmakta en az % 6.7 oraninda kesinlikle katilmamakta, 36-45
arasi tiiketiciler en ¢ok % 37.2 oraninda kismen katilmakta en az % 7.7 oraninda
kesinlikle katilmamakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %45.1 oraninda kismen
katilmakta en az % 7 oraninda kesinlikle katilmakta ve kesinlikle katilmamakta, 61 sti
en ¢ok %50 oraninda kismen katilmakta en az % 2 oraninda kesinlikle katilmakta ve

kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 122: Bir Uriin ile lgili Herhangi Bir Olumsuz Yorum Satin Alma Kararimi Etkiler ile

Yas Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 29 ANOVA

F p*

Gruplar aras 2.474 044
Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.044 < 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark vardir. Yani, sifir
hipotezi red edilir ve alternatif hipotez kabul edilir. Homojenlik testi yapilip p degeri
0.005 < 0.05 oldugu goriilmiistiir yani, ana kiitle varyanslari farkli bu sebeple

Tamhane’s T2 testi yapilmistir. Bu test’ in sonucunda, 26-35 arasi ile 61 iistii arasinda
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farkliliklar goriilmiistiir. Bu durumda 26-35 yas grubu 61 Ustiine goére, bu hipotez
0zelinde irrasyonel davranis sergilemektedir.
Hipotez 30, “Sahip olunan zenginligi yansitacak {irlinlerin alinmasi durumu, yas

gruplarina gore farkliliklar gostermektedir” seklinde ifade edilmistir.

Tablo 123: Sahip Oldugum Zenginligi Yansitacak Uriinleri Almay1 Tercih Ederim ile Yas
Arasindaki Capraz Tablo Analizi

Hipotez 30 Yas
18-25 26-35 36-45 45-60 61 Ust Toplam
arasi arasi arasi arasi
Kesinlikle 24 31 28 22 20 125
Katilmiyorum 27.6% 29.5% 35.9% 31.0% | 400% | 32.0%
& 2 | Katilmiyorum 19 29 19 21 20 108
| £ 21.8% 27.6% 24.4% 296% | 400% | 27.6%
§ 5 Kismen 29 25 20 16 6 96
g g | Kalyorum 33.3% 23.8% 25.6% 25% | 120% | 24.6%
85 E | Kanlyorum 12 17 8 11 3 51
2T 13.8% 16.2% 10.3% 15.5% 6.0% | 13.0%
£ 5| Kesinlikle 3 3 3 1 1 11
& S g | Katilyorum 3.4% 2.9% 3.8% 1.4% 2.0% 2.8%
Toplam 87 105 78 71 50 391
100.0% 100.0% 100.0% 100.0% | 100.0% | 100.0%

Tablo’ ya bakildiginda 18-25 yas arasi tliketiciler en ¢ok %33.3 oraninda kismen
katilmakta en az % 3.4 oraninda kesinlikle katilmakta, 26-35 arasi tiiketiciler en ¢ok%
29.5 oraninda kesinlikle katilmamakta en az % 2.9 oraninda kesinlikle katilmakta, 36-
45 arasi tiiketiciler en ¢ok % 35.9 oraninda kesinlikle katilmamakta en az % 3.8
oraninda kesinlikle katilmakta, 45-60 arasi tiiketiciler en ¢ok %31 oraninda kesinlikle
katilmamakta en az % 1.4 oraninda kesinlikle katilmakta, 61 iistii en ¢ok %40 oraninda

katilmamakta ve kesinlikle katilmamakta en az % 2 oraninda kesinlikle katilmaktadir.

Tablo 124: Sahip Oldugum Zenginligi Yansitacak Uriinleri Almay1 Tercih Ederim ile Yas

Arasindaki Anova Analizi

Hipotez 30 ANOVA

Gruplar arasi 2.027 .090
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Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere, %5 6nem seviyesine gore yapilan ANOVA
testinde p degeri 0.090 > 0.05 oldugundan ortalamalar arasinda fark yoktur. Yani, sifir
hipotezi kabul edilir ve alternatif hipotez reddedilir. Sahip olunan zenginligi yansitacak

tirtinlerin alinmasi1 durumu, yas gruplarina gore farkliliklar gostermemektedir.
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SONUC VE ONERILER

Iktisat bilimi genel itibari ile insanlarin sonsuz ihtiyaglarini, sahip olunan kit
kaynaklarla nasil saglayacagini izah etmeye c¢alismaktadir. Sonsuz ihtiyaclar da mal ve
hizmetlerin tiiketimiyle gerceklesmektedir. insanlar dogdugu andan 6ldiigii zamana
kadar tlketim yapar. Yapilan bu tiiketim bircok unsurdan etkilenerek sekillenmekte
olup tiiketiciler, satin alma kararlarinda Kisisel, psikolojik, Kkiiltiirel ve sosyal
unsurlardan etkilenmektedirler. Bu faktorler giin gectikce gelisen ve degisen diinya
sartlarinda insanoglunu rasyonel hareket etmekten alikoyup sinirli rasyonellige veya
irrasyonellige itmektedir. Bu noktada calismanin onemli bir kisminda degindigimiz
cinsiyet ve yas satin alma kararlarinda 6nemli bir kisisel faktort ifade etmektedir.

Son yillarda tiiketici davranislar1 ve satin alma kararlar1 gerek iktisat gerek
psikoloji gerekse de bir¢ok bilim dalinda arastirilan ve popiiler olan bir alan halini
almistir. Ozellikle davramigsal iktisat disiplini tiiketicilerin satin alma karar1 alirken
rasyonellikten uzaklastigini savunarak bu konuyu arastirma hedefindedir. Iktisat
biliminin rasyonel insan varsayimmi kabul etmeyerek, tlketicileri rasyonellikten
alikoyan unsurlart ortaya koyma cabasindadir. Bu c¢alismada da séz konusu bu
unsurlardan cinsiyet ve yas unsurlar1 yogunlukla irdelenmistir.

Bu c¢aligmada, Adiyaman ilindeki farkli demografik kosullara sahip bireylere
anket uygulamasi yapilarak tiiketicilerin mal ve hizmet satin alma kararlarinda cinsiyet
ve yas unsurlarina bagl olarak farklilagip farklilasmadigi ve hangi durumlarda rasyonel
hangi durumlarda irrasyonel olduklari davranigsal iktisat cercevesinde incelenerek
belirlenmek istenmistir. Yapilan uygulama neticesinde elde edilen veriler istatistiksel
olarak analiz edilip yorumlanmustir.

Caligmada tiiketicilerin 30 tane likert tipi soruya verdikleri cevaplarin
neticesinde veriler elde edilip yorumlanmigtir. Yapilan istatistiki analiz sonucu 13
soruda kadin ve erkeklerin, 12 soruda da yas gruplarmin ayristigi goriiliip diger
sorularda cinsiyete g0re ve yas gruplarina gore benzer cevaplar verildigi
gbzlemlenmistir.

Cinsiyet faktorline gore elde edilen bulgular asagida verilmektedir:

Aligverise ¢ikarken onceden neler alinacagini listeleme konusunda, kadinlar erkeklere

gore daha fazla aligveris listesi hazirlamakta yani, daha rasyonel hareket etmektedir.
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Bir iirlin ile ilgili satin almadan Once arastirma yapilmasi konusunda, kadmnlarin
erkeklere gore daha cok arastirma yaptiklari ve erkeklere kiyasla daha rasyonel
olduklar1 tespit edilmistir.

Bir drtin ile ilgili olumlu veya olumsuz yorumlarin satin alma kararini etkileme
konusunda, kadinlarin erkeklere gore bir dig etken olan olumlu ve olumsuz yorumlardan
daha c¢ok etkilendigi goriilmekte olup kadinlar daha irrasyoneldir ve dis etkenden
etkilenmektedir.

Bir iirlin alirken magaza ¢alisanlarinin goriis ve tavsiyelerinin etkili olmasi1 konusunda,
kadinlarin goriis ve tavsiyelerden daha cok etkilendigi erkeklere gore daha irrasyonel
olduklar1 tespit edilmistir.

Ihtiyagtan fazla alisveris yapma konusunda, kadinlar erkeklere kiyasla daha fazla ihtiyag
fazlas1 aligveris yapmakta ve dolayisiyla daha irrasyonel davranmaktadir.

Havanin giizel olmasinin ihtiya¢ fazlasi aligveris yapmaya neden olmasi konusunda,
kadinlar erkeklere gore daha fazla dis etken olan glizel hava kosullarindan etkilenmekte
ve daha irrasyonel davrandig: tespit edilmistir.

Mutlu olunan zamanlarda daha fazla aligveris yapma konusunda, kadinlarin erkeklere
gore daha irrasyonel olduklar tespit edilmistir.

Giyimde moday1 takip etme konusunda, kadinlar moday1 erkeklere gore daha ¢ok takip
etmekte olup daha irrasyoneldirler.

Aligveris yaparken magaza veya marketin raf diizeninin satin alma kararmi etkileme
konusunda, kadimlarin erkeklere gore daha irrasyonellik gosterdigi tespit edilmistir.
Satin alma esnasinda anlik karar verilmesi konusunda, kadinlarin erkeklere gore daha
irrasyonel davranis sergiledigi tespit edilmistir.

Aligveriste bazen kontroliin kaybedildigi ve gereksiz {irlin alindi§i1 konusunda,
kadinlarin erkeklere gore daha irrasyonellik gosterdigi tespit edilmistir.

Bir {iriinlin satin alinmadan once o Uriin/hizmet ile ilgili sosyal medyada arastirma
yapma durumunda, kadinlar erkeklere gore daha fazla arastirma yapmakta olup, daha
rasyonel davranmakta oldugu tespit edilmistir.

Bir driin ile ilgili herhangi bir olumsuz yorumun satin alma kararini etkileme
konusunda, kadinlarin erkeklere gore dis etkenlere karsi daha agik oldugu ve daha
irrasyonel davrandigi tespit edilmistir.

Yas faktortine gore elde edilen bulgular asagida verilmektedir:
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Satin alma esnasinda anlik, planlanmamig kararlar alma konusunda, 18-25 yas arasi ile
45-60 aras1 ve 61 {lstli yas gruplar1 arasinda, 26-35 yas arasi ile 45-60 ve 61 Ustu
arasinda, 36-45 arasi ile 61 ustii arasinda farkliliklar oldugu goriilmektedir. 18-25 arasi,
26-35 arasi, 36-45 yas arasi tiiketiciler 45-60 aras1 ve 61ve {stii yas gruplarina gore
daha irrasyonel davrandiklari tespit edilmistir.

Bir iirlinli satin almadan once o iriinle ilgili arastirma yapma konusunda, 18-25 yas
arasi ile 61 ve {istli yas gruplar1 arasinda, 26-35 yas arasi ile 45-60 ve 61 {istii arasinda
farkliliklar oldugu goriilmektedir. 18-25 arasi ve 26-35 yas arasi tiiketiciler 45-60 arasi
ve 61ve iistil yas gruplarina gore daha irrasyonel davranmaktadir.

Bir {irlin ile ilgili olumlu ve olumsuz yorumlarin satin alma tizerindeki etkisi konusunda,
18-25 yas arasi ile 45-60aras1 ve 61 istii arasinda,26-35 arasi ile 61 {istii,36-45 ile 61
stii farklilik gortliip 18-25,26-35,36-45 yas arasi tiiketiciler daha irrasyonel hareket
etmekte oldugu tespit edilmistir.

Bir iriin alirken baskalar1 tarafindan siklikla alinan irtinleri tercih etme konusunda, 61
yas Ustii ile 18-25 aras1,26-35 aras1,36-45 aras1 ve 45-60 aras1 farklilik goriilmiigtiir. 61
ve Ustii yas grubu diger gruplara gore daha rasyonel davranmakta oldugu tespit
edilmistir.

Ihtiyagtan fazla alisveris yapma konusunda, 18-25 arasi ile 61 iistii aras1 farklilik
gorullp 18-25 yas arasi tiiketicilerin 61 yas ve Ustii tiikketicilere gore daha irrasyonel
oldugu tespit edilmistir.

Bir irlinii alirken fiyatin her zaman 6nemli olamamasi durumu, 18-25 yas arast ile 61 ve
iistli yas gruplar1 arasinda farklilik oldugu goriilmektedir.18-25 aras1 yas grubu 61 iistii
yas grubuna gore daha irrasyoneldir.

Giyimde modayi takip etme konusunda, 18-25 yas arasi1 26-35 yas arasi harig biitiin yas
gruplariyla, 26-35 yas aras1 45-60 ve 61 (istu, 36-45 ayasi 18-25 ve 61 (stu grubuyla,45-
60 aras1 18-25 ve 26-35 yas arasi, 61ve Ustll ise 45-60 hari¢ biitiin yas gruplariyla
farklilik gostermektedir. Moday1 takip etme dis etkenine karst yas gruplarinin
gencligine gore yas gruplart arasinda farklilik olup gruplar arasinda geng yas grubu
diger gruba gore daha irrasyonel davranmakta oldugu tespit edilmistir.

Satin alinan iriiniin ambalajinin giizel olmasi satin alma kararini etkilemesi durumunda,

18-25 arasi ile 45-60 ve 61 tstii arasinda yani 18-25 yas aras1 daha irrasyonelken 45-
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60aras1 ve 61 iistli daha rasyonel, 36-45 arasi ile 61 {stii arasinda farkliliklar var, yani
36-45 aras1 daha irrasyonel 61 iistii daha rasyonel denilebilir.

Satin alma esnasinda anlik karar alma konusunda, 18-25 yas arasi ile 36-45, 45-60 arasi1
ve 61 ve Ustl, 26-35 arasi ile 45-60 arasinda ve 61 st arasinda farklilik vardir. Bu
durumda 18-25 yas aras1 36-45,45-60 ve 61 Ustline gore daha irrasyonel ve 26-35 arasi
45-60 ve 61 Ustune gore daha irrasyoneldir.

Aligveriste bazen kontroliin kaybedildigi ve gereksiz iiriin alindigi konusunda, 18-25
arasl ile 45-60 ve 61 istil arasinda, 26-35 arasi ile 45-60 ve 61 istil arasinda farkliliklar
goriilmiistiir. Buna gore 18-25 ve 26-35 yas gruplart irrasyonel davranig
sergilemektedir.

Bir {iriinii satin almadan 6nce sosyal medyadan arastirma yapma konusunda, 18-25 arasi
ile 45-60 ve 61 usti arasinda 26-35 arasi ile 45-60 ve 61 usti arasinda, 36-45 ile 45-60
ve 61 Ustii arasinda farkliliklar vardir. Bu durumda 18-25 arasi,26-35 aras1 ve 36-45
aras1 45-60 ve 61 iistii yas grubuna gore daha rasyoneldir.

Bir iriin ile ilgili herhangi bir olumsuz yorum satin alma kararini etkilemesi konusunda,
26-35 arasi ile 61 {stii arasinda farkliliklar goriilmiistiir. Bu durumda 26-35 yas grubu
61 Ustline gore, bu hipotez 6zelinde irrasyonel davramis sergilemekte oldugu tespit
edilmistir.

Bulgular 6zetlenecek olursa, cinsiyet ve yas unsurlart dikkate aliarak
gerceklestirilen anket uygulamasi neticesinde cinsiyet ve yas unsurlarinin tiiketici
davraniglarinin rasyonel ya da irrasyonel olmasinda etkili oldugu tespit edilmistir.
Tuketiciler bazen rasyonel bazen ise irrasyonel davranabilmekte olup bununda cinsiyet
ve yas gruplart ile iligki igerisinde oldugu belirlenmistir. Literatiire bakildiginda Cekic
(2016), Kog (2018) caligmalarinda benzer sonuglara varmak miimkiin olup, kadin
tiketicilerin erkek tiiketicilere gore i¢ ve dis etkenlerden daha ¢ok etkilenerek
etkileyicilerin tesiri altinda satin almaya karar verdikleri goriilmektedir. Ayrica yas
unsuru iginde oOzellikle 18-25 yas aras1 ve 26-35 yas arasi tiiketicilerin diger yas
gruplarina gore i¢ ve dis unsurlardan daha c¢ok etkilendigi tespit edilmistir. Cekic
(2016), 61 yas tzeri tiketicilerin ekonomik kararlarinda diger yas grubundaki
tiiketicilere kiyasla daha rasyonel davrandiklari sonuna ulasmistir. Unal (2019) her
kusak kendinden 6nceki kusaklara gore daha irrasyonel davranmakta oldugu sonucuna

ulagmustir. Literatiirdeki c¢alismalara bakildiginda bu ¢alismadaki gibi kadinlarin
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erkeklere gore ve geng yas gruplarinin orta ve yiiksek yas gruplarna gore daha fazla
sinirli rasyonel davraniglar sergiledigi sonucuna ulagilmaktadir. Yapilan bu ¢aligmada
davranigsal iktisadin sinirli rasyonellik goriistiniin dogruluk payimin yiliksek oldugu
soylenebilir. Insan faktoriiniin etkin oldugu analizlerde insan psikolojisinin, kisisel,
kiiltiirel ve sosyal unsurlarin géz ardi edilmemesi daha dogru ve gecerli bulgular elde

edilmesini miimkiin kilacaktir.
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EKLER

Ek1
ANKET SORULARI

Bu arastirma Adiyaman Universitesi 1IBF iktisat Boliimiinde Dog. Dr. Yusuf Ekrem
AKBAS damismanhiginda yiiriitilen ve Ifet BILIR tarafindan hazirlanan
“Davranissal Iktisat Cercevesinde Tiiketici Davranislarinin Incelenmesi: Adiyaman
Ili Ornegi” isimli tezde kullamlmak amaciyla yapilmaktadir. Anketten elde edilen
bilgiler bilimsel yaymn disinda hi¢bir amacla kullanilmayacaktir. Ankete katilim
goniilliiliik esasina dayanmakta ve higbir sekilde anket katilimecisinin adi ve soyadi
talep edilmemektedir. Arastirmaya verdiginiz destekten dolayi tesekkiir ederiz.

1. Yasimiz1 belirtiniz.
018-25 arasi 026-35 arasi 036-45 arasi
045-60 arasi 061 ve Usti

2. Cinsiyetinizi belirtiniz.
oKadin oErkek
3. Egitim durumunuzu belirtiniz.

oilkokul oOrtaokul oLise
oOn lisans oLisans oLisansiistii
4. Ailenizin aylik toplam gelirini (kazancim) belirtiniz.

00-2800 02800-4000 TL 04001-6000 TL
06001-10.000 TL 010.001 ve usta
5. Medeni durumunuzu belirtiniz.

oBekar oEvli
6. Cocuk sayimz1 belirtiniz.

oYok ol o2 o3 04 ve usti
7. Mesleginizi belirtiniz.

oEmekli oisci oEsnaf

oOgrenci oMemur oEv Hanimi
oAkademisyen oSerbest Meslek oCiftci

00zel Sektor oOgretmen ] D3 T5(c o CEOO )
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Agiklama: Anketin bu boliimiinde katilimcilarin

aligveris aliskanliklari, egilimleri ve aligveris esnasinda £

etkileyen faktorler lizerine sorular yoneltilmistir. Her g

bir soruyu goriisiiniize ve aliskanlhiklariniza gore S g =3

“kesinlikle katilmiyorum”, “katilmiyorum”, kismen = 2 £ E g

katiltyorum”, “katiliyorum”, “kesinlikle katiliyorum” < 2, % - g > g

seceneklerinden size en uygun olani isaretleyiniz. = E E g ISR
VAV ARV IR IRV ARV

1. Alsverise c¢ikmadan Once neler alacaklarimi
listelerim.

2.Satin alma esnasinda anlik, planlanmamis kararlar
veririm.

3. Bir iriinii satin almadan Once o firiinle ilgili
arastirma yaparim.

4. Bir Grln ile ilgili olumlu veya olumsuz yorumlar
satin alma kararim etkiler.

5. Bir iriin alirken magaza c¢aliganlarinin goriis ve
tavsiyeleri satin alma kararimi etkiler.

6. Bir iiriin alirken baskalar tarafindan siklikla alinan
urtinleri tercih etmem.

7. Ihtiyacimdan fazla alisveris yaparim.

8. Havanin gilizel olmasi ihtiya¢c fazlasi aligveris
yapmama neden olur.

9.Havanin kapali olmasi ihtiya¢ fazlasi alisveris
yapmama neden olur.

10. Uriinii alirken fiyati her zaman 6nemli degildir.

11. Mutlu oldugum zamanlar daha ¢ok aligveris
yaparim.

12. Mutsuz oldugum zamanlarda aligveris yapmayi1
tercih etmem.

13. Marka benim icin her zaman imaj ve sayginlik
anlamina gelir.

14. Marka benim igin her zaman kalite anlamina gelir.
15.Kaliteli iriin satan magazalarin ortami kalitelidir,
calisanlar1 da 6zenle se¢ilmistir.

16. Genel olarak fiyati yliksek olan bir iiriin kaliteli bir
urdndur

17. Giyimimde moday1 takip ederim.

18.  Algverislerimde magaza veya marketin
1siklandirma sistemi satin alma kararimi etkiler

19. Aligverislerimde magaza ve marketin raf diizeni
satin alma kararimi etkiler

20. Algverislerimde magaza veya markette calan
miizik satin alma kararimi etkiler.

21. Satin aldigim iriiniin ambalajinin giizel olmasi
satin alma kararimi etkiler
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22. Satin alma esnasinda anlik kararlar veririm

23. Aligverislerimde bazen kontroliimii kaybedip,
gereksiz {irtin aldigim olur

24. Mal ve hizmet alirken yasima uygun olmasina
dikkat ederim

25. Mal ve hizmet alirken meslegime uygun olmasina
dikkat ederim

26. Mal ve hizmet alirken yasima uygun olmasina
dikkat ederim

27. Reklamlar satin alma kararimu etkileyebilir

28. Bir iriinii satin almadan 6nce o iriin/hizmet ile
ilgili sosyal medyada arastirma yaparim

29. Bir iiriin ile ilgili herhangi bir olumsuz yorum satin
alma kararim etkiler

30. Sahip oldugum zenginligi yansitacak {iriinleri
almay1 tercih ederim.
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