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2022, XXIV + 165 sayfa

Bireylerin mal ve hizmet satin alirken rasyonel olmayan/irrasyonel kararlar aldiklar
goriilmektedir. Davranigsal iktisat perspektifinde ekonomik insan sorgulanmaya baglanmistir.
Ekonomik insan diger bir ifadeyle homoekonomikus birey; iktisadi, sosyal, psikolojik
alanlarda da arastirilmaktadir. Buna ek olarak, bireylerin belirsizlik ve risk altinda irrasyonel
davranislarda bulundugu gézlemlenmektedir. Bu ¢alismada, satin alma ilgilenimi ve tiiketici
ilgilenimi  boyutlar1 davramgsal iktisat boyutlar: ile degerlendirilmektedir. iktisat
literatlirtinde, bireylerin satin alma kararlarinda irrasyonel davraniglari cesitli agilardan
degerlendirilse de diger ¢alismalara kiyasla bu ¢alismada demografik faktorler kapsamli bir
sekilde ele alinmistir. Bu amacgla SPPS 25 ve AMOS 21 programlar1 kullanilarak faktor

analizi, fark analizi ve bagimsizlik testi yapilmis ve gelistirilen hipotezler sinanmigtir.

Calisma kapsaminda Aydin ilindeki 915 tiiketiciye yiiz yilize ve online anket yontemi
uygulanmistir. Bu ¢alismadan elde edilen temel bulgu, davranigsal iktisat baglaminda satin
alma ilgilenimi ve tiiketici ilgilenimi boyutlar1 demografik faktorlere gore farklilik
gostermektedir. Bu c¢alismada, tiiketicilerin demografik faktorler gercevesinde satin alma
kararlar1, kararlarindaki degismeler ve irrasyonel davranislari satin alma ilgilenimi ve tiiketici
ilgilenimi acisindan detayli bir sekilde yorumlanmaktadir. Bu nedenle ¢alismadan elde edilen
bulgularin ve Onerilerin mal ve hizmet {ireten isletme yoneticilerine yardimci olmasi

beklenmektedir.

ANAHTAR KELIMELER: Beklenti kurami, Davranissal ekonomi yaklasimlari,
Davranigsal ekonomi, Satin alma ilgilenimi, Sinirh

rasyonellik, Tiiketici ilgilenimi,
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ABSTRACT

THE EFFECT OF DEMOGRAPHIC DIFFERENCES ON CONSUMER BEHAVIOR
IN THE SCOPE OF BEHAVIORAL ECONOMICS: AN APPLICATION FROM
AYDIN PROVINCE

Cennet ARMAN ZENGI

PhD Thesis, Department of Economics
Thesis advisor: Prof. Dr. ismet ATES
2022, XXIV + 165 pages

It is seen that humans make irrational decisions while purchasing goods and services.
In the behavioral economics perspective, the economic human has begun to be questioned.
The economic human, in other words, the homoeconomicus; it is also researched in economic,
social and psychological fields. In addition, it is observed that individuals engage in irrational
behaviors under uncertainty and risk. In this study, purchase involvement and consumer
involvement dimensions are evaluated with behavioral economics dimensions. Although
irrational behaviors of humans in purchasing decisions are evaluated from various
perspectives in the economics literature, compared to other studies, demographic factors are
comprehensively discussed in this study. For this purpose, factor analysis, difference analysis
and independence tests have been performed using SPPS 25 and AMOS 21 programs and the
developed hypotheses have been tested.

Within the scope of the study, face-to-face and online gquestionnaires method have
been applied to 915 consumers in Aydin Province. The main finding from this study is that in
the scope of behavioral economics, dimensions of purchase involvement and consumer
involvement differ according to demographic factors. In this study, consumers' purchasing
decisions, changes in their decisions and irrational behaviors within the framework of
demographic factors are interpreted in detail in terms of purchase involvement and product
involvement. For this reason, it is expected that the findings and suggestions obtained from

the study will help business managers that produce goods and services.

KEY WORDS: Behavioral economics approaches, Behavioral economics, Bounded
rationality, Consumer 1nvolvement, Expectancy theory, Purchase

mvolvement,
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GIRIiS

Iktisatin ana aktorlerinden olan insan davranislarmin incelenmesi pek ¢ok bilim
dalimin arastirma alani icerisinde merak uyandirmaktadir. Iktisadi, rasyonel insan ve
homoekonomikus insanin kabul goérdiigii ana akim iktisat teorilerinin bilhassa neoklasik
iktisadin rasyonellik varsayimi farkli agilardan irdelenmektedir. Ana akim iktisatcilarin
aksine birey her zaman fayda maksimizasyonu yapamamaktadir. Akilei, bencil,
homoekonomik olan insanin tiim tercihleri ile ilgili tam bilgi sahibi ve tutarli olmasi, ¢ogu
aza tercih edebilen pek ¢ok se¢enek arasindan en optimali se¢me yeteneginin bazen yanildigi
goriisii yapilan caligmalarla ortaya konulmaktadir. Iktisat literatiiriinde 20. yy. ikinci
yarisindan itibaren bireylerin zaman, risk, belirsizlik iginde bulundugu kosullara gore sinirl
rasyonel davrandigi goriisii farkli yontemlerle arastiriimakta ve her zaman rasyonel olamadigi
tartisitlmaktadir. Davranissal iktisat yaklasimlariyla tiiketim yapan, mal ve hizmet satin alan
her bireyin davraniglar1 neoklasik temelli matematiksel ifade ve denklemlerin yerine, sosyal
olan bireyi, psikolojik faktorleri de dikkate alarak gercekei bir yaklasimla agiklamaktadir. Bu
calismada davranigsal iktisat kapsaminda demografik faktorlerin etkisiyle insanin rasyonel
mi, sinirl rasyonel mi yoksa irrasyonel davranislarda bulunma durumlari arastirilmaktadir.
Bu calismada, demografik faktorlerin degismesinin davranigsal iktisat yaklagimlariyla
farklilasmig oldugu goriilmektedir. Kullanilan 6lgeklerle (tiiketici ve satin alma ilgilenimi)

davranigsal iktisat yaklagimlarinin bireylerin kararlarini nasil etkiledigi incelenmektedir.

Calismanin birinci bolimiinde davranigsal iktisat, ikinci boliimiinde tiikketim ve
tilketici kavramlar literatiir arastirmasi yapilarak genis bir yelpazede incelenmektedir.
Kapsamli bir yazin taramasindan sonra ii¢iincii boliimde ise Aydin ilinde yasayan demografik
ozellikleri farkli olan 915 bireyden veri toplanmistir ve analiz edilmistir. Bu analizlerde, SPSS
25 ve AMOS 21 paket programlarindaki uygun istatistiki yontemler kullanilmistir. Bu
dogrultuda davranigsal iktisat yazininda var olan ¢alismalar degerlendirilerek, bir iktisat
degerlendirmesi yaparak tekrar uygulandiginda bireylerin karar verme davranisinm
demografik faktorler etkisinde degerlendirmek ve tiiketici ilgilenimi, satin alma ilgilenimi
seviyelerine gore sorular sorulup davranigsal iktisat yaklagimlariyla elde edilen sonucglarin
degisip degismedigini, sadece davranigsal iktisat agisindan bireyin satin alma siirecinin ne
ifade ettiginin yaninda tiiketici ilgilenim ve satin alma ilgilenimine gore de degisip

degismedigi arastirilmaktadir.



Calisma da kullanilan o6lgeklerle, tiiketici ilgilenimi ve satin alma ilgilenimi
sorulariyla davranigsal iktisat yaklasimlar1 karsilastirilarak farkli bir bakis agis1 elde
edilmistir. Boylece hem davranigsal iktisat hem de tiiketici davraniglari literatiiriine katki
saglayacagi hem de tiketicilerin rasyonel olmayan davranis ve Kkararlarinin

anlamlandirilabilmesi amaciyla tiretim yapan her kesime katkisi olacagi diistiniilmektedir.



1. BOLUM

1. DAVRANISSAL IKTISAT KAVRAMI, GELISIMI VE UYGULAMA
ALANI

1.1. Davramssal Iktisat Kavram

Davranigsal iktisat, olagan iktisat kuramini; psikoloji, sinir bilimi, sosyoloji, politika
ve hukuk bilimlerinden katkilar saglayarak gelistirmektedir. Bireylerin tutumlarini etkileyen
faktorlere ve degisik sartlarda nasil karar verdiklerine iligkin, giinliik yasama uygun gercekei
tahminler ortaya ¢ikartarak ve daha aciklayici iktisadi incelemelere davranissal iktisat ile
erisebilmekteyiz. Davranigsal iktisatta bireyler; hesap yapan birer makine degil, istekler ve
mazeretlere (gerekgelere) gore karar vermektedirler. Davranissal iktisat ile zenginlesen iktisat
bilimi, bireylerin iktisadi tutumlarint ve bdylece toplumlari daha iyi kavramamizi
saglamaktadir (Altman, 2012:9).

Davranigsal iktisadin literatiirdeki hemen hemen tiim c¢alismalarda, iktisattaki
“rasyonel insan” kavramiyla agiklandigi bilinir. Davranigsal iktisadin, geleneksel iktisat
teorilerinden aynistigi alanlarda acgiklama yapilirsa; homo economicus kavraminin
incelenmesi onemlidir. Geleneksel iktisattaki “iktisadi insan” yada bir diger anlamiyla “homo
economicus” olarak isimlendirilen aslinda diissel bir kisilik olup, ihtiyatl, akilci, ¢ikarct ve
faydasini en iist diizeye ¢ikaran bir kisi olarak tanimlanmaktadir. Toplumda yasayan bireyleri
boyle bir kalibin igine yerlestirmek miimkiin olmamaktadir. Bir toplumda bireyler her zaman
ne bencil ne de hep rasyoneldir. Bireyler hislerini, duygularin1 yonetmekte ve duygularini
yonlendirirken ise, iktisadi niyetlerinin toplumda yasayan etkilesim kurdugu diger bireyler
tarafindan etkilenmesine farkinda olmadan izin vermektedirler (Aktan ve Yavuzaslan, 2020:
102).

Ahlak felsefesinde homoekonomikus, faydasini en iist diizeye ¢ikarmaya ¢alisan birey
varsayimina dayandigindan, yalnizca kendi ¢ikarini diisiinen bencil ve hazci kisi manasini
tasimaktadir. Buna ragmen, kisiler aile, dost, arkadas, baskalarinin refahini diistinen olarak
ele alindiginda alturist; toplumumuzun faydasini diisiinen olarak ele alindiginda ise faydacidir
fakat, toplumda yasayan bireylerin kimisi alturist kimisi faydaci ve kimisi ¢ikarci olsun, her
durumda da “homoekonomikus” kavramsal anlamini ve giiciinii kaybetmektedir (White,
2004: 90).



Davranissal iktisat, hakim iktisat doktrinin kabul ettigi egoist, duygusuz, en yiiksek
seviyede yararci belirledigi iktisadi oyuncularin, belirli 6grenissel hiinerlerinde ilgisini
cekerek, ana akim iktisattan degisen yanlariyla ayrilmakta ve gercek¢i bir bakis agisi
tiiretmeye ¢abalayan alt iktisat disiplini olmaktadir (Mullainathan ve Thaler, 2004: 1).

Geleneksel iktisat kuramlarinda iktisatgilarinin biiyiik bir ¢ogunlugu, teorileri test
ederken psikolojik unsurlarin modellenmesine lizum olmadigi disiincesiyle davranigsal
stiregleri modellerin igerisinde yer vermemektedirler (Dumludag ve Ruben, 2015). Rasyonel
insan benzetmesine bakilarak matematiksel analizler yapilmakta ve iktisat biliminin
teorilerindeki ikilemli durumlar, davranigsal iktisadin da zeminini hazirlamaktadir. Boylece
iktisat biliminin psikoloji bilimi ile iliskisi; belirsizlik ve risk varken, karar vermede
psikolojik unsurlarinda yapilan analizlere dahil olmas1 gerektigi goriisii kabul edilmektedir

(Eser ve Toigonbaeva, 2011).

Insanlar, sadece rasyonel kararlar alan tek tip ihtiyaca dayali tiiketim yapmayan, zevk,
haz verecek tiiketim yapan, toplumda bireye sayginlik kazandiracak tiriinleri tercih eden
postmodern tiiketici kimligine yonelmekte ve boyle bir satin alma siirecine yonelen insan
profiline evrilmistir (Sar1, 2019: 554). Bu sebeple davranigsal iktisada goére arastirma alani
icerisinde elde edilen, bireylerin yasamlar1 boyunca verdikleri tiim ekonomik kararlarinda hep
faydaci olmasi, mantigin1 duygularindan ayirmasi, yasami boyunca karsilasabilecegi riskleri
g6z Oniinde bulundurabilmesi ve tutarli hareket etmesi olasi degildir. Bireylerin sosyal,
ekonomik hareketleri toplumdaki diger bireylerin hareketlerinden ve duygularindan etkilenir
ve onlarida etkiler. Boyle bir durumda bazen rasyonellikten son derece uzak eylemlerin ortaya

¢ikmasi kacinilmaz olacaktir.
1.2. Davramssal Iktisat ve Psikoloji Iliskisi

Yirminci yiizyildan itibaren modernizm yerini farkli bir doneme birakmasi, insani
rasyonel, teknolojik, tiretmeye odaklanmis unsur bi¢iminde tanimlanmaktadir. Bu yeni bakis
acistyla birlikte insanin biligsel yanlar1 olan bir varlik oldugu ve kararlarint farkli kosullar
altinda aldig1 anlasilmaktadir. Psikolojide bilhassa son elli yilda bu alanda 6nemli ¢aligsmalar
yapilmaktadir. iktisat bilimi uzun yillar yararcilik ve iktisadi insan diisiincesi iizerine kurdugu
insanin eylem ve davraniglarinin giiniimiizde sorgulamaktadir ve bunun yerini yavas yavas
insan davranis ve zihnini inceleyen psikoloji disiplini almaktadir. Psikoloji yani ruhbiliminin

deneyler, anketler, standardize psikolojik lgekler ve benzeri aragtirma yontem ve teknikleri



iktisadi alanindaki c¢alismalarda olduk¢a yeni, degisik sonuglara ulasmasina neden
olmaktadir. Boylelikle iktisatin inceleme alani olan kalkinma, iktisadi olarak gelisme
sorunlarina daha tutarli ve somut ¢6ziim arayislari, isgiicli piyasasindaki ¢alisma sartlarini
etkileyen psikolojik nedenleri, insanlarin gelir-tiikketim iligkisi, gelir dagilimi, issizlik,
devletin belirlemis oldugu vergi politikalari, ekonomik firsatlarin degerlendirilmesi gibi pek
cok iktisadi olay daha iyi agiklanabilmektedir (Kamilgelebi, 2019: 7).

Davranigsal iktisat, en temel ifade ile psikoloji ve iktisattan olusmus olup, kimi araci
ve bazi araglarla bireylerin kisitlarin1 ve karmasikliklarini gosterdigi piyasalarda olanlar
incelemektedir. Iktisat ve psikoloji arasindaki etkilesim, iktisat biliminin yinelenen bir konusu
olmus ve giiniimiizde bu iki disiplin arasindaki iliski, iktisat¢ilarin psikoloji biliminden

faydalanmalarin1 giindeme getirmektedir.

Erken donem davranigsal iktisat¢ilar, iktisat kuraminin tahmin edici agiklayiciligini
artirmak davramigsal iktisat kavramimin psikoloji, sosyoloji, antropoloji gibi yardimeci
disiplinlerden 6grenebilecek pek c¢ok sey oldugunu ve bugiin iktisadi yazinsal alandaki
calismalarin psikolojiye duyarli hale geldigini vurgulamaktadirlar (Angner ve Loewenstein,
2006: 1).

Davranissal iktisat, ekonomik karar alma mekanizmalarinin, insanlarin sinirlarini ve
karisikligini gosteren bazi faktorlerin oldugu durumlarda, alakali alanda zihin ve duygularin
nasil oldugunu ve nasil etkilendigini inceleyen iktisat ve psikoloji bilimlerinden olusmaktadir
(Mullainathan ve Thaler, 2000: 2). iktisat¢ilarin ¢ogu kitlik kavram iizerinde ¢alisirlar ancak
davranigsal iktisatgilar bireylerin karar alirken ki davranislarinda psikolojik unsurlarinda
etkili oldugunu varsaymaktadirlar. Temel bir iktisadi modelde, bireylerin sorunlar hakkinda
diistinme yetileri sinirsiz olup, bireyler karmasik durumlara bakmadan en uygun sekilde
optimum tercihi yapmanin yolunu bulmaktadirlar. Bunun yani sira bireyler kendi 6z
denetimleri smirsiz iken, planladiklar1 ne olursa olsun, bunlari en maliyetsiz sekilde takip
etmekte ve uygulamaktadirlar. Bireyler, ister belli bir miktar paralarini her yil tasarruf etsin
ister bir makaleyi zamaninda bitirsin, yine de bu amaglara ulasirken herhangi bir igsel engelle
karsilasmamaktadirlar. Ustiine iistlik bireyler kendi dikkatlerini verme konusunda
sinirsizdirlar. Insanlar sorunlarmi derinden diisiinmekte ve her bir sorunu icin dikkatli sekilde
karar vermektedirler. Bu ve bunun gibi pek ¢ok yontemle insan davraniglarinin iktisadi modeli

tercihler tizerindeki gercek sinirlar1 gormezden gelinmektedir (Mullainathan ve Thaler, 2001).



Sosyal bir bilim olarak iktisat disiplini, zamanla baska disiplinlerin de metotlarini
kendi analizlerinde test etmeye, doga bilimlerindeki deneysel metotlarin kullanimina 6nem
verir hale gelmektedir. Matematik, ekonometri, fizik ve iktisat iliskisinin tekrar giindeme
gelmesi iktisadi alani etkilemektedir. Iktisat biliminin baska bir disipliner metodu
kullanmasiyla ve matematikle yogun bir formalizasyon i¢inde olmasi, matematigin bir alt
disiplini gibi algilanmaktadir. Bu siireklilik iktisadin tarihsel ve kurumsal gidisatina gereken
o6nemin verilmemesine neden olmakta ve iktisat, belli sinirlar iginde matematiksel kavramlar
ile agiklanmaya baslanmaktadir (Durusoy, 2008: 3). Iktisat bilimindeki bu durum yaznsal
alanlarda ruhbilimsel unsurlara gereken ilgiyi gostermeyerek insani1 sadece rasyonel karar
alan akilc1 bir unsur bigiminde algilanmasina yol agmaktadir. Halbuki ekonomi disinda,
toplum bilimi, antropoloji, psikoloji disiplinlerinde insan davraniglarini arastiran beseri
bilimlerden elde edilmis bulgularda, insanin ekonomi modellerinde kabul ettiginin disinda,
farkli yonleri oldugunu ve degisik eylem sekilleri gosterdigi goriilmektedir. Bu yiizden son
donemlerdeki ekonomik modeller bilhassa psikoloji disiplinindeki bilimsel sonuglara
dayanak olusturmaktadir. Iktisat ve psikoloji bilimlerinde, bu alanlarin ana temasinda insanin
olduguna rastlanmaktadir. Iktisat bilimi, insanin ekonomik tercihleriyle, psikoloji ise insan
eylem ve bu eylemlerin sebepleriyle alakalidir. Bunun neticesinde ekonomi ve finans
yazininda, sosyoloji ve psikoloji biliminin karar verme siiregleriyle alakali kuram,
kesiflerinden etkilenerek yeni bir inceleme-gozlem alani olarak davranigsal iktisat meydana
gelmektedir (Toigonbaeva ve Eser, 2011: 288).

1.3. Davramssal Iktisattin Tarihsel Gelisimi

“Davranigsal iktisat” terimi ilk defa Johnson (1958) ve Boulding (1958) tarafindan
calismalarinda  kullanilmigtir.  Davramigsal  iktisat ilk  bakildiginda psikolojideki
davranis¢iligin iktisatla olan birlikteligi olarak anlasilabilir ancak davranigsal iktisadin temeli
bilissel psikolojiye dayanmaktadir. Bilissel psikoloji de davranigsal psikolojiye kars1 bir tepki
olarak ortaya ¢iktig1 i¢in davranigsal iktisatta davranissal psikolojinin etkisi zayiftr (Angner
ve Loewnstein, 2006: 1). Davranissal iktisat; ekonomi ve psikolojinin birlesimi ile olusan
inceleme alanidir. iktisat biliminin dogdugu zamanlarda bile ahlak felsefesi icinde psikolojik
etmenlerin de iktisatla iliskilendirildigi agiklanmaktadir (Camerer ve Loewenstein, 2004).
Klasik iktisadin ana filozoflarindan olan Adam Smith, David Hume ve Jeremy Bentham’in
dahi karar alma isleyisini bicimlendiren psikolojik unsurlara olduk¢a Onem verdigi

¢alismalarinda goriilmektedir.



Adam Smith 1723-1790 yillarinda, hem iktisatgr hem de filozof kimligiyle, iktisadi
konulari, incelerken bireyin erdemli olmasini olduk¢a 6nemsemektedir. 1759 yilinda, The
Theory of Moral Sentiment (Ahlaki Duygular Teorisi) eserinde, davranigsal iktisada
gonderme yapan bilinen en eski 6rneklerdendir (Ashraf vd., 2005: 132). Smith kitabinda, pek
¢ok konuda psikolojik perspektifi diisiinerek ve davranigsal iktisat alaninda yakin zamanda
gerceklesen gelismeler hakkinda, bilhassa iktisadi karar verirken ki hislerin etkisiyle
bagdastirarak, ipuglar1 vermektedir. Adam Smith (1759), ‘‘Daha iyi bir durumdan daha kotii
duruma diistiigiimiizde daha koti bir durumdan daha iyi bir duruma yiikseldigimiz zaman
yvasadigimiz mutluluktan daha fazla dziliiriz’’ diye soylemistir ki, bunun anlami ise
davranigsal iktisat yazininda zarardan kagmmma kavramini anlatmaktadir (Camerer ve
Loewenstein, 2004: 5). Smith’e gore, insan davranislarini etkileyen sempati kazanma gabasi,
insanin toplumsal bir mevcudiyet olmasi, onaylanmaya, Gvgiiye, gereksinim duymasina
neden olmaktadir. Smith’in agtig1 bu yolda, yasadigi zamanlarda herhangi bir anlam ifade
etmeyen davranissal iktisat, ¢ogu iktisat¢iyr tarafindan iktisattaki modellere eklemek
amactyla dSnemsenmemistir. Ozellikle 20. yiizyilda Lionel Robbins’in ortaya att1g1, rasyonel
tercih teorisi, temel iktisadin merkezini olusturmaktadir. 1947 yilina gelindiginde davranigsal

iktisat literatiire adin1 yeniden duyurmaktadir.

David Hume, klasik iktisat1 diisiinceleriyle etkileyen bir diger bilim insanidir. David
Hume ahlaki diistince sistemiyle, Adam Smith’in diisiincelerini ilerletmis 6zelliktedir ve
bellegin 6nce anlamsiz bir tablo oldugunu sdyleyen John Locke’tan etkilenerek, zihinsel
eylemlerin deneyimler sonucu edinildigini kabul etmektedir. David Hume, akilda idrakin
olusmasi i¢in, uyaranlara gereksinim oldugunu, bu uyaranlarin akla kuvvetli yansimasiyla bu
isimle anildigini, az yansima olmast halinde ide bigiminde olustugunu ifade etmektedir. David
Hume gore bireyler ve objelerin birlikteligi yansimalara ve diislincelere gore
belirlenmektedir. Hume’un ahlaki diisiince sisteminin temel tas1 olan tutku, bireyin yasam
alanma gore eylemlerinin bigimlendirilmesine, psikolojinin ana unsurlarini belirlemek igin
oldukca 6nem arz etmektedir. izlenimler olusurken, araya giren zihnin sadece giidiileme igin
tatminkar olamadigin1 belirtmis ve zihnin degisik gorevlere sahip oldugunu ima etmektedir.
Bu yiizden David Hume, teorileriyle insanin rasyonel olamayacagini ifade etmektedir (Kirls,
2013: 101-104).

Jeremy Bentham’da klasik iktisat tizerine kuram gelistiren bir baska isim olarak,

tabiatin birey tizerindeki zevk ve 1stirab etkisini incelemistir. Bireylerin kisilik yapilarindan



dolay1 1stiraptan kaginan zevke egilimli bir hayata yonelen varlik oldugu fikrini savunurken
yarar ve mutluluk iliskisinde zevke yonelik, hesaplanabilir bir bagdan bahsetmektedir.
Bentham’in, ahlak diisiince sisteminde, istirap, zevk, yarar ifadelerini esas prensip olarak
bakmaktadir. Ustiinde durdugu diisiince sisteminde, bir cemiyette yasayan insanlarin
faydalarin1 en yiiksege ¢ikarmaya cabalayan ahlaki eylemleri, makul bir eylemdir fakat bir
diger kisiye zarar vermedigi siirece diye aciklamaktadir. Boyle olunca yararli eylemlerde
bulunanlar fazlalastik¢a daha fazla insanin zevke ulastigin1 benimsemektedir (Anay, 2011:
105). Sonug olarak Jeremy Bentham’in ekonomik sdylemlerinin ana temasini fayda
felsefesine dayandirmakta ve fayda terimini insana haz mutluluk veren ayni anda acidan

kag¢inmasina sebebiyet veren bir duygu bi¢iminde agiklamaktadir.

19. yiizyilda William Stanley Jevons, Carl Menger, Alfred Marshall ve Francis
Edgeworth basta olmak iizere pek g¢ok bilim insanin1 faydacilik kuramini etkilemistir
(Wilkinson, 2008). Teori iizerine gelistirilen gesitlilik ile son tahlilde marjinal devrimin
gerceklesmesine  ve  homoekonomikusun ortaya ¢ikmasina neden  olmaktadir.
Homoekonomikus fayda maksimizasyonu pesinde kosan, bencil, ¢ikarci ve rasyonel bireyi
betimleyen bir kavramdir. Faydasi Gl¢iilebilen homo economicus’un iktisadin merkezine
yerlesmesi ile matematiksel iktisadin 6n plana ¢ikmasina yol agmus ve psikolojik faktorlere

atfedilen 6nem azalmaya baslamaktadir (Didinmez, 2018: 66).

20. yiizyilda, neoklasik diistince psikolojiyi, iktisadi analizlerden tamamen
diglamaktadir (Camerer ve Loewenstein, 2004). 1929 yilinda diinyay1 derinden etkileyen
ekonomik krizle, iktisat tarihinde biiyiik buhran olarak bilinen neoklasik iktisatin
sorgulanmasina ve bu yiizyildaki ikinci diinya savaginin bitmesine yakin neoklasik iktisat
sentezle iki yeni ilke olusmaktadir. Bu ilkelerden ilki toplumda yasayan insanlar rasyoneldir
(Yildirim vd., 2011: 161). ikinci ilkede ise, devletin piyasalara miidahalesinin sart oldugu
goriisiidiir. ki ilkede acik¢a psikolojiden ayrimlarin olusmaya basladigini ifade etmektedir
(Bruni ve Sugden, 2007:146).

Savas sonrasi neoklasik iktisat teorilerinde, iktisattaki psikolojik etmenler gérmezden
gelinmektedir. iktisadin hedonik yéniinii gérmezden geldiklerini belirtmektedirler. Savas
oncesi neoklasik iktisat¢ilarin, sOylemlerinden degisik olarak kisilerin psikolojik
durumlarinin, tercih yaparken davranmis sekillerinin, tercihlerinin hangi degiskenlerden
etkilendigiyle alakali bakis agilarindan bilerek uzakta durmaktadirlar (Angner ve
Loewenstein, 2006: 11).



20. yiizyilin ilk ¢ceyregine gelindiginde, John Maynard Keynes, Irving Fisher, Vilfreso
Pareto ¢alismalarinda psikolojik etkenleri g6z 6niinde bulundurulmasi gerektigini sdyleyen
iktisat¢ilardir. Bu duruma ragmen, bu donemde bilhassa ikinci Diinya Savasiyla, ana
yatkinlik, psikolojiyi iktisati iliskilendirmemektir. Savasin hemen sonrasinda teknolojide
meydana gelen degisimler, bilgisayar kullaniminin ilerlemesi gibi yeni degisimlerle, iktisadi
sistem ve piyasalarda matematiksel modellerin olanakli hale gelmesi, dlgiilebilen konulara,
ekonometrinin de kullanilmaya baslamasiyla epeyce dnemsenmesine neden olmustur. Ayni
donemde kuramsal alanda 6nemli degisimler yasanmistir (Wilkinson, 2008: 11). Keynes,
Smith, Pigou, Fisher, Marshall oldugu klasik iktisat¢ilarinda oldugu pek cok iktisatgi,
iktisatta bireylerin segme davranisi ve zihniyetleriyle iliskilerini psikolojik agidan ele alarak,
temellerini arastirmaktadirlar (Kurt, 2011: 10).

Keynes 1921 yilinda yaymladigi “Treatise on Probability (Ihtimal Uzerine Bir
Deneme)” isimli ¢alismasiyla belirsizlik konusuna katkida bulunmaktadir. Keynes’in genel
teorisinin gizli olarak gostermek istedigi belki de belirsizlik terimidir. Keynes belirsizlik ile
ilgili tepeden inme o6zelligi oldugunu ve belirsizlik kavramimi agiklarken de daha g¢ok
belirsizlik durumunda bireylerin hangi davranislar1 sergiledigini sorgulamaktadir (Barut,
2019: 11). Tahmin edilemeyen gelecek durumunda karar alicilarin diisiindiigii karsilastirma
ihtimalini hesaplamanin ilerisinde degisik akil yiiriitme diisiincesiyle bulundugunun iizerinde
durmaktadir ve herhangi bir karsilastirma (muhakeme) ihtimali yaninda karsilagtirmanin

‘agirligr’ terimine daha ¢ok onem vermektedir (Alada, 2012: 5).

Adam Smith ekonomi biliminin 6nemli kurucularindandir. Bireyleri akilci kabul etse
de, ilerleyen incelemelerin smirli akilcilik (rasyonalite) terimine dogru yonelmektedir.
Bundan dolay1 Smith, bireyleri sadece kendilerini degil, kendi haricindeki bireyleri de dikkate
alarak davranislarda bulundugunu belirtmektedir. “Ahlaki Duygular Teorisi” isimli eserinde,
iktisadi gozlemlerinde bireylerin eylemlerindeki psikolojik unsurlarin da 6nemli derecede
etkili oldugunu ifade etmektedir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 289). Smith, “Ahlaki Duygular
Teorisi” isimli eserinde insan duygu ve davranislarina iliskin diisiincelerini agiklamig ve insan
davranislarina yon veren etkenin sempati oldugunu belirtmektedir. Sempati kavramini
insanlarin bagkalarmin duygu ve diisiincelerine ortak olma ve paylasma egilimi olarak
agiklamaktadir. Smith’in eserinde bahsettigi diger unsur kendini sevme ilkesidir. Sempati ve
kendini sevme ilkesini insanlarin ekonomik davranislarinin agiklanmasinda kullanmaktadir
(Bugra, 1995: 97).



Alfred Marshall da arastirmalarinda psikolojiden bahsetmektedir. Alfred Marshall’in
insan figiirti ile alakali psikoloji arastirmalari ile insan tabiatiyla ilgili ekonomi kuramlari
icinde ilintiler vardir (Eser ve Toigonbaeva, 2011: 291). Marshall’a gore iktisat bilimi, hem
insanlarin gereksinimlerini karsilamaya, diger taraftan da gereksinimlerini karsilayacak
mallarin, hizmetlerin {iretimini ele almaktadir. Insanla ilgilenmesi iktisat biliminin beseri
boyutunu, esya ile ilgilenmesi ise maddesel boyutunu igermektedir. Ona gore iktisat bilimi,
insanin ihtiyaglarini konu edinmektedir. Marshall ekonomik hareketlerle ahlaki degerlerin
baglantisna 6nem vermektedir. Esasen 1903 yilina degin, Cambridge Universitesinde
iktisadin, ahlak iliminin bir alt boyutu olarak derslerde islenmesi bunun bir gostergesi
olmaktadir (Ersoy, 2008: 510).

Siire¢ icerisinde Harvey Lebenstein, Tibor Scitovsky ve Herbert Simon gibi
aragtirmacilar sosyo-psikolojik faktorleri ihmal etmesi nedeniyle yerlesik iktisadi sert bigcimde
elestirmektedirler. Bu bilim insanlarinin psikolojik etkenlerin iktisadi analize tekrar dahil
edilmesi yoniindeki girisimleri olumlu kabul gérmektedir ve davranigsal iktisadin gelisimi
hizlandirmaktadir (Camerer ve Loewenstein, 2004). Davranigsal iktisat bu gelismeler
dogrultusunda, eski (erken) ve yeni (yakin) davranissal iktisat olmak tizere iki donem olarak
literatiirde yerini almistir. Erken donem davranigsal iktisat¢ilar arasinda Herbert Simon,
George Katona, Tibor Scitovsky ve Harvey Leibenstein yer alirken, yakin donem davranissal
iktisatgilar arasinda ise Daniel Kahneman, Amos Tversky, Richard H. Thaler ve

George Akerlof davranissal iktisatcilar olarak tarihte yerini almaktadir.

1956 yilinda Herbert Simon “Rasyonel Se¢im ve Cevrenin Yapist (Rational Choice
and The Structure of The Environment)” adli ¢alismasiyla “smirli rasyonellik” (bounded
rationality) kavramini ortaya atmaktadir. Davranigsal iktisatin ilk aragtirmacilarindan olan
Simon, akilci karar vermenin, tek basina matematik olarak algilanmamasina ve ayni1 zamanda
psikoloji ile iliskilendirilmesini ileri siirmektedir. Bireyler hep en iyisini istemezler, bazen
iyi de onlar igin yeterli olmaktadir. Oysa klasik iktisatin rasyonel se¢im teorisine gore insanlar
faydalarin1 maksimize, zararlarin1 da minimize etmeye ¢alismaktadirlar. Iste bu varsayimin
her zaman gecerli olmadigini Savunan Simon“in “sinirli rasyonellik” kavramina gore insanlar
karar verirken birtakim bulussallardan yararlanmaktadirlar ¢iinkii tam ve dogru bilgiye her

zaman ulasilamamaktadir (Duman, 2011: 10).

George Katona davramigsal iktisat yazinin ilk Onciilerindendir. 1951 yilinda

“Psychological Economics” yaymladigi eserinde iktisatgilara, iktisadi problemleri
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¢oziimlemek i¢in de psikolojik fikirlere dikkat edilmesi gerekliligini belirtmektedir. Katona,

tilketici tutumlar ile Kitle tiiketici davranisi arasindaki iligki hakkinda var olan anlayisa
katkida bulunmaktadir (Hattwick, 1989: 141-142).

Alanin bir bagka onciilerinden olan Harvey Leibenstein, kazang yada fayday1 en
yiiksege ¢ikarmak (maksimum yapmak) igin tiim iktisadi aktorlerin gozlenen ifade eden
muvaffakiyetsizliklerini X etkinsizligiyle iktisat literatiiriine katmaktadir (Can, 2012: 94).
Harvey Leibenstein, 1966 yilinda yaptigt calismasinda X-etkinsizligi yaklagimindan
bahsetmektedir. Bu yaklasimda iktisadi etkinligin geleneksel iktisat teorisinin 6ngordiigi
dretim maliyetlerinin yani sira isletme calisanlarinin sarf ettigi caba diizeyine de bagh
oldugunu ifade etmektedir. Motivasyon kavraminin énemine deginerek ¢alisanlarin motive
edilmesinin iktisadi etkinligin saglanmasinda Onemli oldugunu ifade etmektedir.
Calismasinda geleneksel iktisatin kullandig1 kadar yogun bir matematik kullanmamakta ve
hisleri, duygular1 dikkate alan tam anlamiyla rasyonel olamayan sosyal bireye
odaklanmaktadir (Tomer, 2007: 471-472).

Erken donem davranigsal iktisatgilardan olan Tibor Scitovsky ise, alternatif refah
ekonomisi yaklasimiyla, davranigsal iktisat yazinini derinden etkileyecek sekilde katkida
bulunmaktadir (Hattwick, 1989: 162). Scitovsky ‘nin 1976’da yaymladig1 “Nesesiz Iktisat:
Insan Memnuniyetinin Psikolojisi>> isimli yayminda bireylerin tercihleri iizerine yaptig
aragtirmasinda miidahalesiz  yaklasimindan dolay1 iktisat¢ilar arasinda  bilimsel
bulunmamaktadir. Tibor Scitovsky, ekonomiyle ilgilenenlerinin bireylerin hazlarini,
tercihlerini g6z ardi etmeden gozlemlemesi gerekliligini, lakin iktisat¢1 bilim insanlarinin bu
meseleyi irdelemediklerini belirtmektedir. Tktisatcilarin boyle bir bakis agisin1 kabul etmeyen
Scitovsky, davranigsal psikologlar izlemeye ve davraniglari izah etmek adina davraniglari
izlemeyi teklif etmektedir. Psikologlar gibi, Scitovsky de tiiketim aligkanliklarinin yada
aciklanan tercihlerin yalin bir sekilde farkliliklarin nedenlerini ve agiklamalarini bulma arzusu
icine girmektedir. Psikologlarin kuramlarin1 deneysel donelere dayandirarak agiklama
gereksinimini goz ard1 edilmemesi gerekliligini ve ayn1 yolu iktisat¢ilarin da takip etmesi
gerekliligini sdylemektedir. Scitovsky’nin pozitif ve normatif kuramlara katkilart vardir.
Scitovsky pozitif kuramda, insanlarda diger organizmalar gibi optimum uyarilma diizeyini
devam ettirmek sebebiyle gayret gostererek giidiilenme psikolojisine yakinsamis oldugunu
ifade etmektedir. Scitovsky yeni bir seye karsi istegimizin bahsedilen optimum uyarilma
acisindan olacagin1 desteklemektedir. Benzer sekilde sigorta ve piyango bileti celiskisiyle
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aciklanabilecegini ifade etmektedir. Ozgiirce tercih edilen bir belirsizlik durumu yada
risklerin bireydeki uyarma seviyesine ulagmasina yardimci oldugunu, digsal olarak zorlanan
ve uzunca zaman belirsiz olan bir seyin kisileri en uygun olandan ayiracagina inanmaktadir.
Scitovsky normatif acidan ise, refah ve zevk ayrimlar oldugunu, refahin kesinlikle uyarilma
seviyeleriyle iligskisini savunmus, zevklerin uyarilma diizeylerindeki farkliliklarinla
iliskilendirmektedir. Sonu¢ olarak, daha dnceden kazanilan pek ¢ok basarinin akabinde bu
basarilarin sonraki basariya engel olmasi: durumunda, refah ardindan kosmak ile zevk aramak
ilintisinin arasinda gergin bir durum oldugunu savunmaktadir. Bireylerin zevk ugruna taskin

bir sekilde daha ¢ok refah aramasini dogal oldugunu belirtmektedir ( Scitovsky, 1992: 20).

1970’lere gelindiginde, eski (erken yada birinci nesil) davranissal iktisatgilardan farkli
olarak yeni (yakin yada ikinci nesil) donem davranissal iktisatcilar arasinda 6nemli derece
katk1 saglayan Kahneman, Tversky, Thaler ve Akerlof gibi bilim adamlari ,bu alanda déniim
noktasi niteliginde yenilikler getirmektedirler. Zihinsel (biligsel) psikolojiyle bireylerin
davranislarin1 agiklamasi ve bunlari iktisadi model ve teorilerle birlestirmesiyle baslayan bu

donem halen daha gecerliligini korumaktadir.

2001’de George Akerlof, Michael Spence ve Joseph Stiglitz’in asimetrik bilgi
dahilinde, pazar mekanizmalarmi anlamlandirmak icin yapilan ¢aligmalarin Nobel Iktisat
Odiilii’nii almalar1 davranigsal iktisat alaninin onemini artirmaktadir. Akerlof, Nobel
odiillerinde “kayiplara verilen tepki, adil olma, kimlik, para yanilsamasi, karsiliklilik” ve
benzeri davranigsal terimleri 6nemseyerek, bu gibi unsurlarin ig devrelerinin ve igsizligin izah
edilmesindeki 6nemine vurgu yapmaktadir ve makro iktisadi siyasetlerin davranigsal iktisat
tabanl1 biinyede olmasi gerekliligini vurgulamaktadir. Hemen akabinde 2002°de Nobel iktisat
Odiilii bu kez Daniel Kahneman ve Vernon Smith tarafindan alinmaktadir. Daniel Kahneman,
belirsizlik altinda karar alirken psikolojiyi iktisatla biitinlestirmesi, Vernon Smith tarafindan
da deneysel iktisadi ¢6ziimlemelerde basarili laboratuvar tecriibeleriyle 6diile hak kazanmasi

bu alana daha da 6nem kazandirmaktadir (Ruben ve Dumludag, 2015: 47).

Daniel Kahneman ve Amos Tversky Nobel 6diilii aldiklarinda, ortaya attiklari beklenti
teorisi davranigsal ekonominin temelini meydana getirmekteydi. Riziko durumunda ve
belirsizlik halinde iken bireyin davranigina yonelik yapilan birgok deneyimlemeleri vardir.
Buldugu neticelerden biri kesinlik etkisidir. Kesinlik etkisi, kisilerin degismez alternatiflere
gereginden fazla verdigi onemi ifade etmektedir. Aciklamak gerekirse, kisilerin elde

edecekleri kesin bir netice var ise ihtimal durumundakileri géz ardi etmektedir (Kahneman
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ve Tversky, 1979: 265-266). Kisiler risk ve belirsizlik altindaki kararlarinda beklenen fayda
teorisinin bekledigi mutlak akilct ve cebirsel islemlerle yapilmis tercihlerinde algi ve
psikolojik durumlarindan etkilenmektedirler. Degismez bir segenege ¢okca 6nem verilmesi
yada yarar, kazang, Kar, getiri durumunda riskten uzak duran, kayip durumunda riske dogru
hareket eden bireylerin olmasi biisbiitiin algisal ve psikolojik unsurlardan kaynaklanmaktadir.
Bundan dolay1 beklenen fayda teorisi karar alirken ki eylemlerimizin izahi ve tahmini igin
yetersiz kaldigi tahmin edilmektedir (Barut, 2019: 12).

Daniel Kahneman 2003 yilinda yayinladigi “A Psychological Perspective on
Economics (Ekonomi Uzerine Psikolojik Bir Perspektif)” isimli calismasinda, iktisatin
psikolojik yoniiniin 1970’lere kadar dayandigini ve Bruno Frey’in anlatimiyla ortaya
cikardigin1 soylemektedir. Bu raporda, “iktisadi oyuncular akilci ve egoisttir, hazlar
mutlaktir” ifadesine hayret ettigini, alaninda donanimli psikolog olarak, kisilerin hep akilci
ve tercihlerinin sabit oldugu fikrine inanmadigini, ekonomiyle psikoloji alanlarina ait olan
hipotezler icindeki belirsizliklerin, bosluklarin g6z ardi edilemeyecek kadar oldugunu
belirtmektedir (Kahneman, 2003:162).

Richard Thaler de bir iktisatg1 olarak psikoloji ile ilgili calismalar yapmistir ve 40
yildir davranigsal iktisat alaninda yaptig1 ¢alismalar bu alan1 derinden etkilemektedir. Cogu
iktisat modellerinde rasyonellik-rasyonalite 6nemli bir yer tutmaktadir ancak Richard
Thaler’in Davranissal iktisat (Behavioral Economics) alamindaki ¢alismalar1 rasyonellik

kavramina farkli bir boyut kazandirmaktadir.

Thaler (2000) , bireylerin giindelik yasamlarinda akilci (rasyonel) davranmamalarina
neden olan degismeleri agiklarken, daha derinden tahmin yapabilecegine inanmasi, gelecek
ile ilgili asir1 optimistik olmasi, baz1 engellerin olmasi, bireyin bildigi birazcik bir unsurun,
bilmedigi bagka diger unsurlarin1 g6z ardi etmesi ve pesin hiikiimlii olmasi seklinde ifade

etmektedir.

Davranigsal iktisatin ge¢misten giiniimiize kadar ki bilim yolculugunda degiserck
gelistigini, klasik donemden yeni donem iktisatgilara degin biligsel unsurlarla alternatif
modeller gelistirerek bireylerin karar verme davraniglarin1 anlamlandirmaya, deneylenebilir

yontemlerle gergek yasamla uyumlu olduklarini géstermeye calistiklart gériilmektedir.
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1.4. Davramgsal Iktisat Baglaminda iktisadi Davramslarin Psikolojik Temelleri

Insanlarm karar verme asamalari, kararlarim etkileyen unsurlar iktisat igerisinde ana
meselelerden biridir. Klasik ve neoklasik iktisatta genel hakim goriis bireylerin tercih ve
secimlerinde rasyonel oldugu kabul goriirken, davranissal ve deneysel iktisatgilar agisindan
bireylerin tercih ve se¢imlerinde yapilan arastirmalarda rasyonel davranan yani faydasini en
yiiksege cikaran birey yerine hisleri, ¢evre etkisi ve yasadigi toplumsal ¢evresi gibi birgok

faktorden etkilendigi goriilmektedir.

Tezin bu bolimiinde, bireylerin karar mekanizmalarimi yada tercihlerini etkiledigi

diistiniilen davranigsal iktisat yaklasimlari incelenecektir.
1.4.1. Belirsizlik Altinda Karar Alma

Belirsizlik durumunda tercih yada bir karar verme durumunda, anlam belirsizligi ve
belirsizlik terimlerine bakilmasi gerekmektedir. Bu kavramlar hem anlatim hem de sonug
anlaminda degisik manalar1 belirtmektedir. Bir durumda belirsizlik var ise rastgele siireclerde
belirsiz, anlam belirsizligi s6z konusu oldugunda ise, bir hadisenin giivenilirliginin olduk¢a
az veya karisik oldugudur. Bir kumar oyunu ve yazi tura érnegiyle bu durumu agiklayacak
olursak, kumar oyunu oynarken bireyde belirsizlik vardir ama sonug ihtimalleri belirlidir.
Benzer durumu havaya atilan paranin yazi mi yoksa turami gelecegini bilmek imkansizdir.
Yani anlam belirsizligini belirsizligin belirsizligi olarak anlatilmaktadir (Einhorn ve Hogarth,
1986: 229). Buradan hareketle riskte olasiliklar bilinirken, belirsizlik s6z konusu ise bilinmesi

imkansizdir.
1.4.2. Simirh Rasyonellik

Davranigsal iktisatin ana konularindan biride rasyonalite ile sinirli rasyonalite
terimleri arasindaki farkliliktir. Neo-klasik iktisatta akilct davranan (rasyonel) iktisadi
aktorleri yargilayan davranigsal iktisat, rasyonel olma terimini elestirip yerine smnirh
rasyonellik terimini getirmektedir. Bireyin rasyonel hareket etmesi, ekonomik geliri sinirlart
dahilinde refah seviyesini en iiste ¢ikarmak i¢in akilc1 davranan kisi olarak ifade edilmektedir.
Homoekonomikus yani rasyonel insan terimi ve insan eylemleri, sosyo-kiiltiirel, ¢cevresel ve
biitiin unsurlardan bagimsiz distintilmektedir. Ayrica psikolojik degisikliklerin sabit
oldugunu, kosullar ne olursa olsun faydasini en iiste ¢ikarmayi arzu eden, sinirli olan

kaynaklar1 optimal kullanabilen birey olarak belirtilmektedir (Karaca, 2017: 3). Yani bireyler
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ana iktisat modelindeki bireyin tersine ekonomik davranislarinda, sinirli rasyoneldir.

Ekonomide insanlarin akilc1 davranmasi konusundaki egilim, insanlarin her zaman
tam bilgi sahibi olmasindan kaynaklanmaktadir. Ama giinliikk yasantida insanlarin
karsilastiklar1 sorunlarda sorunlarina bakarken tercih ya da karar verirken matematiksel bir
yarar meselesi degildir. Bu sebeple Simon’in dedigi gibi sinirsiz bir akilci1 davranig hipotezi
aciklanabilir ve tam bilgiye sahipligine gére manipiile edilebilmektedir. Bu yiizden Simon,
tam bir rasyonalitenin miimkiin olamayacagini, giinliik yasantilarda kararlarin, tercihlerin,
davranisglarin sinirli rasyonel oldugunu kabul etmektedir. Bu sebeple insanlar pek cok
kararinda mitkemmel yada en iyi tercihi etmesi beklenemez. Miikkemmel veya en iyi tercih

icin agikga bir gayesinin olmadigini da ifade etmektedir.

Simon, sinirsiz rasyonalite kurallarinin gergek¢i olmadigini, gergek yasamdaki
stireglerin smurlt rasyonalite temelinde incelemeleri gerektigini savunmaktadir. Sinirlt
rasyonalite kavramlari, karar veren bireyin ne sahip oldugu bilginin ne de ulasabilecegi
bilginin tamamin1 toplayip bir araya getirme yeteneginin sinirsiz olmadigi gergeginden yola
cikarmaktadir. Bu kavramlar, bireyin ¢cogu zaman en iyi se¢imi yapabilecek durumda

olmadigi zaten en iyi se¢imi yapmak i¢in belirgin bir amaci da olmadigini ileri stirmektedir.
1.4.3. Beklenti Kuram

Beklenti kurami, insanlarin eylemleri ve davranislarini yonlendiren giidiilerin, bu
eylem ve davranis neticesindeki beklentiler oldugunu savunan bir kuramdir. Genel olarak,
insanlarin bir beklenti i¢cindeyken olusan cazibeden dolay1 giidiilenmeye (motivasyona) ehil
oldugunu bundan dolay1 da eylemleri, davraniglart ve tercihleri gibi bir¢cok davranissal
eylemlerini yonlendirdigini savunmaktadir. Teorinin temelinde, kognitif (bilissel) bir siireg
vardir. Bireyin degisik giidiilenme unsurlar1 arasinda tercihini nasil yonlendirdigi aktarmaya
calismaktadir. Karar verme siireci sonlandiginda, elde edilen sonuglarin sadece karar

davranislarini etkileyebilen bir etmen oldugunu séylemek zordur (Oliver, 1974: 243-244).
1.4.4. Kayiptan Kacinma ve Referansa Baghhik

Insanlar karar verirken c¢esitli firsatlar arasinda tercihte bulunurlar. Tercihte
bulunurken, firsatlarin nasil karsilaria ¢iktig1 6nem arz etmektedir. insanlar tercih yaparken,
tercihlerin sunulus bigimlerindende etkilendikleri goriilmektedir (Diacon ve Hesseldine,

2007: 48). Davranissal iktisat literetiirde, benzer sorular degisik bigimlerde bireylerin
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karsilarina geldiginde bireylerden degisik yanitlar alinmistir. Beklenen fayda kuramina gore,
boyle bir seyin miimkiin olmadigini bireylerin rasyonel davrandiklari iizerinde durmaktadir.
Beklenti kurami, bireylerin kendilerine yoneltilen sorular dahilinde, elde ettigi kazang ve
kayiplara gore fakli davrandiklart vurgulanmaktadir (Shafir vd.,1997: 346). Kahneman ve
Tvesky’nin (1979) arastirmalarinda, katilimcilara bir madeni para atilacagini ve bunun
sonucunda yaz1 geldiginde 1000TL, tura gelirse 500 TL alabilecekleri veya ikinci bir sans
olarak arzu edenlerde risk almadan 700 TL alabilicekleri konusunda bilgi verilmistir.
Bireylerin tura olmasi durumunda hissedecekleri kayip hissinin yazi gelmesi aninda
hissedecekleri hazdan daha ¢ok olacagini diisinmelerinden dolay: risk almadan diger

secenege yoneldikleri ifade edilmektedir (Kahneman ve Tvesky, 1979: 263).

Dhar ve Wertenbroch 2000 yilindaki hedonik ve faydaci mallar arasinda tiiketici
secimi (Consumer Choice Between Hedonic and Utilitarian Goods) konulu ¢alismalarinda,
referansa baglilig: test etmek i¢in bir iiriiniin hazc1 yada faydaci katkisina gore tercihlerini
nasil etkiledigi incelemektedirler. Tekrar tekrar degisik mal gruplar1 i¢in kiyaslamalar yapilip
sonuglar degerlendirildignde, calismada ev, is arkadasi, 6gle yemegi plan1 ve sampuan
tirtinleri kullanilmig olup, ¢alismaya katilan katilimcilarin referans alinan noktaya gore, zevk
yada haz ve faydaci Ozelliklerine gore tercihlerin degistigi goriilmektedir (Dhar ve
Wertenbroch, 2000). Sonug olarak tiiketim yapan bireylerin sahip olduklar iiriinlerin hazci
yada faydaci 6zelliklerine gore bir fikrinde bir degisme olursa, daha fazla zevk veren iiriin s6z
konusu ise, daha yiiksek hazci nitelige sahip trtinleri tercih ederler ve sahip olduklar1 bir
tirlinlin yararci 6zelligi fazla olan tiiketicilere oranla, piyasa kosullar1 dikkate alindiginda,

sahip olduklar1 varliklara daha fazla deger vermektedirler.
1.4.5. Muhafazakarhk

Davranigsal iktisat her tiirlii piyasada bireylerin davranislar: farkli farkli psikolojik ve
sosyo-kiiltiirel yonden etkilenmektedir. Bu teorilerden biride muhafazakarliktir. Daha ¢ok
finans piyasalarinda karsimiza ¢ikmakta ve insanlarin yatirim tercihlerinde rasyonel olmayan
eylemlerde bulunmasi psikolojik olarak yani kognitif (biligsel) Onyargi seklinde
aciklanmaktadir. Bir toplumda yasayan herkes siirekli bir sekilde biligsel Onyargidan
etkilenmektedir (Hanser,Kyser, 1999: 85). Muhafazakarlik en temel anlamiyla, yatirimcilarin
taninmayan bir bulgu ve bilgi ile karsilastigi durumda oOncelikle tutum ve inanglarini
farklilagtirmasinin oldukga gii¢ oldugunu ve hatta degistirmeme egiliminde oldugunu kabul
etmektedir (Ulkii, 2001: 106).
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1.4.6. Asir1 Giiven

Asir1 giiven kavrami, ¢ok iyi bir sekilde bigimlendirilmis psikolojik kuram olarak
tanimlanmaktadir. Temel konulari, ortalamadan daha iyi etkisi, kontrol yanilsamasi, eksik
kalibrasyon, gerg¢ek¢i olmayan iyimserlikten olusmaktadir (Skala, 2008: 33). Psikoloji
yazininda, bireylerin kendilerine fazla giivenmesi, yetenek ve bilgilerine gerektiginden daha
cok bir giiveni ifade ettigini aciklanmaktadir (Odean, 1998: 1888). Bireyin kendine asiri
giivenmesi; yeteneklerini, basarisini, umutlarini, yasadigi olaylarin avantajli yonlerini veya
bilgisinin dogru oldugunu biiyiitme egilimli olmas1 ve bildigi bilginin limitini tahmin

edememeleri dogrultusunda olustugunu ifade etmektedir (Conger ve Wolstein: 2004).
1.4.7. Bilissel Celiski

Insanlarin mevcut bildikleri yeni dgrendikleri ile celistigi zaman, bireyler zihinsel bir
tedirginlik yasamaktadirlar. Buna psikolojide bilissel yadirgama (uyumsuzluk) denir. Bilissel
uyumsuzluga en temel 6rnek, sigara igmenin sagligi bozucu etkisinin bilinmesine karsin,
sigara igilmesinin durdurulmamasi durumudur. insanlar tarafindan sigara tiiketmenin Kalitesiz
yasam, daha kisa bir 6miir, ¢esitli saglik sorunlarina neden olmasinin farkinda olunmasina
karsin uzun ve iyi bir yasam dilemektedirler. Boyle bir istek hem uzun yasamak hem de
yasamlarinin azalmasina yol agan sigara igmeye devam etme davramisindan dolay1 bir
paradokstur. Boyle bir durum, uzun yasama istegi ile yasam siiresinin azalmasina neden olan
davranisa devam etmesinden kaynaklamir. Insanlar boyle bir celiskili durumunun
huzursuzlugunu, sigara igmenin neden oldugu pek ¢ok ciddi rahatsizliklarini1 (kalp hastaligi,
kanser gibi) reddedecek ve sigara igmeyi hakli ¢ikaracak nedenler (stres azaltmasi, degisik
faydalar) bulmaktadirlar (Pompian, 2011: 53-55).

1.4.8. Gecmis/Geri Goriis Onyargisi

Bireyler tarafindan ge¢miste yaptiklart tahminlerinin 0o zamanlarda iyi bir se¢im
olmasa bile iyi bir tahmin yiiriittiiklerini inanmaktadirlar. Insanoglunun akil yapisi, gecmis
hatiralarin1 yeni bir bilgiyi bildiklerine uyarlamak i¢in ¢aba gostermektedirler (Kamilgelebi,
2019: 71). Kisaca geri goriis egilimi (hindsight bias) insanlar bir durum olustuktan sonra,
bundan sonraki olusacak durumlarin da ayni bigimde gergeklesecegini beklediklerini ifade
etmelerine denir. Gegmis/Geri Goriis Onyargisi, baska bir anlatimla insanlarin &ngériide
bulunduklar1 durumlarin ‘“bdyle olacagim biliyordum’’ seklinde ifade etmesidir. Genellikle

bu psikolojik egilime sahip bireyler, daha 6nce bilinmesi imkansiz bir hadise olsa bile, bunu
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kendilerinin 6ngordiigiinii veya tahmin ettiklerini ikna etmeye calismaktadirlar (Pompian,
2011: 199).

1.4.9. Dogrulama/Kendini Dogrulama Tuzag

Bu davranigsal iktisat konusu, insanlarin baskalar1 tarafindan onanma arzusu, verdigi
kararlarini destekleyen davraniglart gorme isteklerinden meydana gelir. Kendini Dogrulama
Tuzagi, yalmiz sahip olunan fikir, su anki durumumuzu dogrulama ile ilgili degil, aym
zamanda elestiri alan fikrimizi daha az 6nemsememize, destek aldigimiz fikrimize fazla 6nem
verdiren bir psikolojik boyuttur. Bu tuzagmn iki ana psikolojik nedeni vardir. Birincisi bir
karar1 neden verdigimizi anlamak, digeri ise bebek icgiidiisii gibi ilgi duyulan nesnelere,

seylere, maddelere daha ¢ok egimli olmamizi ifade etmektedir (Hammond vd., 1998: 52).
1.4.10. Mevcudiyet Onyargis

Mevcudiyet 6nyargisi, bireylerin hayatlarinda bir olayin ¢okca ya da bilindik oldugu
kanisindan hareketle olayin tekrar etme olasiligini bilmesini saglayan psikolojik bir
durumdur. Bu egilimde olan bireyler ger¢eklesmesi daha fazla olan ihtimalleri (olasiliklar1),
gerceklesmesinin daha zor oldugu ihtimallere goére daha gabuk animsarlar. Insanlarinin
¢ogunun, ugak diismelerinden daha ¢ok kopek balig: saldirisinda 61diigiini kabul etmeleri ve
ayrica buna ragmen zor kabul edilse de ugak kazalarinin 6liimle sonuglanma ihtimalinin otuz
kez daha fazla olmasi bu duruma iyi bir 6rnektir. Képekbaliginin korkutuculugu, iletisim
aglarinda ilgi ¢ekiciliginin fazla olmasindan ¢ogunluk kopekbaliginin saldirisindan 6lmenin
ucak kazasiyla 6lmekten daha fazla olduguna inanmaktadir (Pompian, 2006: 94). Ozetle,
mevcudiyet onyargisi (availability heuristic) bireylerin bazi bilgilere diisiik, bazi bilgilere
yiiksek agirliklandirmasindan meydana gelmektedir. Bireyler karar alirken hatirladiklari,
dikkatlerini ¢ceken seylere agirlik verirken, bir seyin olabilme ihtimaliyle konuyla ilgili diger

deneyimlerinden faydalanabilmektedirler (Stimer ve Aybar, 2016: 81).
1.4.11. Kontrol Yanilsamasi

Insanlarin talih (sans) ve benzeri sekilde gerceklesen olaylar etkileyebilecek sekilde
davranmalarina kontrol yanilsamasi denir. Bireyler giinliik hayatlarinda miimkiin olmayan
sekilde bir seylerin sonuglarini denetleyebilir olduklarini diisiindiiklerinde kendilerini daha
cok giivende hissetmektedirler. Insanlar sans, talih gibi kavramlar1 beceriden ayirt

edememekte ¢iinkii kontrol yanilsamasi bu sekilde meydana gelmektedir. Bireylerin sans ve
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yetenegi birbirinden ayirmada ¢ok basarili sayilmamaktadirlar (D6m, 2003: 65).
1.4.12. Asina Olma Onyargisi (Benzesim Onyargisi)

Asinalik Onyargisi olarak da bilinen benzesim Onyargisi, insanlarin paralarini
degerlendirirken,yatirim yaparken bilgi sahibi olduklar1 alternatiflere yonelmelerine denir
(Glingor ve Demirel, 2018: 144). Bireyler yatirim yaparken bildigi durum ya da segenekleri
se¢mektedirler. Calistiklar1 sirketlerin hisse senetlerini ilgi duyan ¢alisanlar buna 6rnektir.

Ciinkii tanidiklar ortakliklar ¢alisanlara daha giivenilir gelmektedir (Nofsinger, 2014: 87).
1.4.13. Cerceveleme EtKisi

Insanlarin aym kosullarda farkli sunum tarzlarma farkli reaksiyon (tepki)
gostermelerini ifade etmektedir. Gerek tiiketicilerin olsun gerekse yatirimcilarin karar alirken
firsat ve risklerle beraber firsatlarin sunum tarzindan da etkilendigi goriilmektedir. (Altundz
ve Altundz, 2017: 43). Kisaca kisilerin bir durumundaki avantaj ve dezavantajlarin onlarda
hangi uyarimlar da bulunduguna gére ¢agrisim yaptigidir. Ornegin kayip ya da kazang sz
konusu ise olusan 6nyargi durumudur. Genel olarak bireylerin avantajli ya da iyi bir durum
soz konusu ise risk almadigi, dezavantajli ya da kotii bir durum séz konusu ise risk arama
egilimde olmasidir. Cergeveleme etkisinin, etkili olarak gosterildigi sekil 1.1. de

gosterilmistir. Sekilde iki betimleme bulunmaktadir.

Sekil 1.1. Cerceveleme Etkisi

Cizgilerden daha uzun olan hangisi diye soru yoneltildiginde, iki sekilde de aym
uzunlukta olmasina ragmen sunulus bi¢ciminden dolay: alttaki daha uzun goriilmektedir.
Durum, goriildiigii yani algilandigi bi¢imde degildir. Her iki okta ayni uzunlukta ancak
yanilsama s6z konusudur (Altundz ve Altundz, 2017: 44). Tiketim yaparken, bir finans
enstriimani igin Karar alirken de degisik sunulus tarzlar1 degisik sekillerde algiya neden

olmaktadir.
1.4.14. Zihinsel Muhasebe

Zihinsel muhasebe, insanlarin karar verirken etkilendigi bir baska davranigsal iktisat

konusudur. Bireylerin biitiin bir sekilde zihinde yarattig1 degisik siniflandirmalara gore karar
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verme egilimini anlamlandirmaya c¢alismaktadirlar. Alman bir karar insanlar nezdinde
mantikli, akilcr yani iktisadi olarak rasyonel anlasilsa da gergekte kararlarin insan zihnindeki
olusturulan degisik siniflandirmalardan dolayr aldatici durumlarla karsi karsiya

kalinabilinmektedir.

Mental muhasebe de insanlarin akilci, mantik c¢ergevesinde karar aldigini
varsaymaktadir. Ama alinan kararin rasyonel olmasina engel olan duyussal, biligsel, sosyal
pesin hikkiimler, bireylerin akildis1 yani irrasyonel davranmalarina neden olabilmektedir. Bu
anlamda bireylerin karar alma siireglerindeki degismeleri psikolojik anlamda bir sistem i¢inde
aragtirmaya calismaktadir. Mental muhasebe insan zihninde olusturulan siniflandirmanin
limitlerini sinirlandirarak, bir diisiincenin gergeklesmesini Ve bunun yanisira ger¢eklesmesini
saglamak i¢in planin izlenmesini temin eden bir siire¢ gorevini lizerine almaktadir (Atik vd.,
2018: 718).

1.4.15. Temsil Edilebilirlilik (Temsililik)

Temsililik, bilerek kabul goren bir metottan daha ¢ok, insanlarin zihninin olabilecek
kararlar1 ¢abucak {iretebilme yetenegidir (Yudkowsky, 2008: 6). Hem de degisik birgok
durumda zihnin istiin bir yetenekle akilc1 kararlar almasini saglayan iktisadi bir kisa yol,
fakat kimi zaman hatalarin artmasindan normatif prensiplerde diizensizlikler olusmaktadir
(Camerer ve Loewenstein, 2002: 11). Temsil edilebilirlik bireysel sekilde ihtimallerin
degerlendirilmesiyle ilgilidir. 1974’te Tversky ve Kahneman’in ¢alismasinda, temsillilik
hissini A’nin B’yi hangi dl¢tide temsil edebildigini yani,A’nin B’ye ne kadar benzedigini
betimlemektedir. A kayda deger bicimde B’yi simgeliyorsa, A’nin B’den ortaya ¢ikarilma
ihtimali daha fazladir. Aksi durumda A’nin B’den ortaya ¢ikarilma ihtimali azdir. Bu
calismada temsililik kavrami bir 6rnekle agiklanmaktadir. Bir birey c¢ekingen, asosyal,
yardimsever ama baska kisilerle, diinyayla sinirli iliskili ve titiz bir kisiligi sahip aym
zamanda da diizenli ve ayrintilarda hayatinda onemlidir. Bu bireyin meslegi hakkinda
insanlara soru soruldugunda insanlarin ¢ogu bu kisinin kiitiiphaneci kimligine yakin
olduklarin1 bildikleri i¢in boyle diisiinmelerine neden olmaktadir.Bir toplumda kiitiiphaneci
degil de baska bir meslek fazla olsaydi, kiitiiphaneci yerine bu meslek veri olacaktir (Kurt,
2011: 23-24). Ozetle bu yaklasim, bireylerin alisagelmis verilen érneklerle kisisel karar verme

bicimlerini ifade etmektedir.
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1.4.16. Cipalama Tuzad

Cipalama tuzagi aslinda giinliik hayatta insanlarin sik sik karsi karsiya kaldiklar: bir
durumdur. Insanlarm bir durumla ilgili bilgilerinin olmadig1 bir durumda bir ¢ikarimda
bulunma durumunda olursa, bu ¢ikarimi daha 6nce hangi sayiya dikkate deger almislarsa ya
da ilk degerini kaynak olarak gordiikleri durumdur (Kahneman, 2015: 139-140). Kisaca ¢apa
etkisi, daha evvel bir durumda idrak edileni, 6grendimiz yada etkilendigimiz bir sayinin

gelecekte kararlarimizi etkilemesidir (Altunéz ,Altundz, 2017: 42).

Bu durumu ornekleyecek olursak, ‘‘Yiiksek ¢oziiniirliiklii 57 inch bir LCD
televizyonun 3000 dolara satildigini gordiik, Fiyat etiketi ¢ipa degil, fakat bu televizyonu o
fiyattan almaya karar verirsek (ya da ciddi olarak onu almaya karar verirsek), bu karar o
andan itibaren LCD televizyonlar: konusunda ¢ipamizi olusturur. Bu, yere sapladigimiz bir
kaziktir ve ondan sonra ya bagska bir televizyon bakariz ya da bu konuyu bahgedeki mangal
basinda konusmakla yetiniriz. biitiin diger yiiksek ¢oziiniirliiklii televizyonlar: bu fiyata gore
degerlendiririz’’ (Hekimoglu ve Sar, 2010: 53). Yapilan ¢alismalar dikkate alindiginda,
insanlar mal ve hizmet satin alirken ya da kisaca her tiirlii tiikketimlerinde daha once
duyduklari, etkisinde kaldiklart rakamlardan etkilenip daha sonra da bu rakamlara gore
tiketim kararlarin1 vermektedir. Gunlik yasantimiz i¢inde pazarda, markette, internette,

sosyal platformlarda gordiigiimiiz her tiirlii rakam bizim i¢in bir ¢ipa gérevini gormektedir.
1.4.17. Batik Maliyet Tuzag

Batik maliyet tuzagi, insanlar karar verirken gecmisteki tercihlerin, bugiin ve
gelecekteki tercihlerine olan etkisidir (Giiven, 2021: 264). Bir baska anlatimla da batik
maliyet hatasi, bir kismimin yada biitiiniiniin geri alinma ihtimali kalmayan, ge¢miste

tahammdil edilen bedelleri ifade etmektedir.

Bir tirtint kullanan kisinin tirtinii kullanmadan 6nce 6demesini yapmasi ve daha sonra
tirlinden hoslanmamasi1 yada {riinle ilgili fikrinin degismesiyle karsi karsiya kaldiginda
triinin geri vermenin imkansiz oldugu durumda  kisi, batik maliyet tuzagiyla
karsilagmaktadir. Bir tiyatro bileti alip , yalniz tek boliimiiniin izlenmesi karsisinda bilet

ticretinin bir kisminin geri verilememesi bu duruma 6rnektir (Arkes ve Blumer, 1985).
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1.4.18. Sahiplik-Statiiko Tuzagl/ Donanim EtKisi

Sahiplik etkisi, iktisat teorisini géz ardi eden diger bir duygusal bilisselliktir. Temel
iktisat teorisi tersine karar vericilerin sahip olduklart mal ve hizmetler onlar i¢in daha fazla
degerli oldugunu ifade etmektedir (Nagaj ,Zuromskaité, 2017: 332). Kisaca karar vericinin
sahip oldugu bu mal ve hizmetleri elden ¢ikarmaya hevesli oldugu durumlarda fiyatlari
birbirlerine denk gelmemektedir. Klasik iktisattaki anlayisin aksine alict ve satic1 dengede
degildir (Pompian, 2006: 139). Bir baska ¢alismada davranigsal iktisat egilimiyle ilgili, belli
katilimcilara ticret almadan kahve fincanlar1 verilmis daha sonrada bu fincanlari es degerde
olan sekerleme ile degisim yapabilecekleri iletilmistir. Katilimcilarin gogunlugunun sahibi
oldugu fincanlar1 degisim yapmadiklar1 belirtilmektedir. Diger katilimcilara da bu sefer
sekerleme verilip bunlarinda kahve fincan ile degistirmeleri istendiginde yine ayni sonug
gozlenmektedir. Boyle bir sonuca ulasmanin nedeni insanlarin sahip olduklar1 unsurlari
degistirmeyi kayip olarak algilamalari vedaha fazla deger vererek kayiptan kaginma
egiliminde olmalaridir. Karar verici aktorlerin alternatiflerine gore tercihleri, bireyin
kendisinin sahipligine gore degistigini ifade edilmektedir (Knetsch, 1989: 1280-1281).

1.4.19. Hedonik Diizeltme

Hedonik diizeltme, var olan neticelerin daha onceki elde edilen ¢iktilarla birlestirip,
her bir neticeyi tek tek degerlendirmeden yerine toplaminin degerlendirilmesine denir.
Mevcut bulgular daha oncekilerle birlestirilip tiim olarak degerlendirilmektedir. Insanlar
riskli bir durumla kars1 karsiya kaldiklarinda yalniz kendini memnun eden iyi sonlara
gitmektense, kayiptan kagma duygusuyla olumsuz sonlardan uzaklasma davranisi igine
girmektedirler. iste insanlarin kars1 karsiya kaldiklar1 durumlari iyi, mutlu durumlara

dondiirmesine ve bu ihtimalleri iyilestirmesine denir (Agan, 2017: 75).
1.4.20. Yemleme Tuzag

Yemleme tuzagi, giinliik hayatimizda sik¢a Kkarsilastigimiz davramigsal iktisat
kuramlarindandir. Mal ve hizmeti satin alanlara iki se¢enek sunulur bunlar1 sasirtmak igin
baska bir secenek daha sunularak ki bu segenek diger iki segenekten daha kot ya da
olumsuzdur. Insanlarmn ilk iki secenekten istenilene dogru karar vermesi arzu edilmektedir.
Daha ¢ok rutin hayatimizsa GSM operatorlerinin tarifelerinin ¢ok ¢esitli olmasi yemleme

tuzagina giizel bir 6rnek teskil etmektedir.
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1.4.21. Hiperbolik Indirgeme

Insanlarin daha ¢ok para ve mal gibi unsurlarn su an ve gelecekte verilen
degerlemesindeki farkliliklarini arastirmaktadir. Yapilan arastirmalarin su anda verilenlerin
gelecektekilerden daha agir geldigini isaret etmektedir. Zamanlar arasindaki bu tercih
insanlarin mevcut zamanda tatmin olma giidisiiyle agiklanabilmektedir. Zaman gegtikge
insanlarin kararlarinin degerlerinde de degismeler goriilmektedir. Bireyler kisa donem soz
konusu olunca daha sabirsiz, uzun dénem sz konusu oldugunda kisa doneme gore daha
sabirli eylemlerde bulunmaktadirlar. Insanlarm mevcut zaman igindeki getirilerin degeri ve
gelecekteki getirilerin degerinde yiiksek hiperbolik indirgemeyi tercih ederken siire gectikge
indirgemeyi azaltmaktadirlar. Hiperbolik indirgeme tercihlerin bilhassa para ve mal ise,

zamanla tutarsiz oldugunu isaret etmektedirler (Kamilgelebi, 2019: 67)
1.4.22. Asir1 iyimserlik Egilimi

Bu egilim, insanlar tarafindan olabilecek her seyin kendi dogrultularinda
olabilecegine, Iyi olabilecegini inandiklarin1 belirtmektedir. Asir1 iyimserlik egilimi iginde
insanlarm istemedikleri durumlarin olasiligini oldukga diisiik, olmasini umduklart durumlarin
olasiliklarint ise olduk¢a yiiksek gormeleri durumunu ifade etmektedir. Bireyler bizzat
kendilerini baska bireyler tarafindan goriildiigiiniin aksine oldukga iyi gérmektedirler.
Olmasini istemedikleri kotii durumlarin bizzat kendilerine gelecegi ihtimaline oldukga zayif
inanmaktadirlar. K6tii durumlarin ¢gogunlukla diger insanlarin karsisina ¢iktigini diisiinmekte
ve iyi bir durum s6z konusu ise tam tersi gerceklesmektedir. Bireyler sanssizlikla karsi kargiya
kalinca da digerlerinden daha ¢ok sansli oldugu hissine kapilmakta ve bu psikolojik durum,
psikoloji biliminde asir1 iyimserlik yada gercek¢i olmayan iyimserlik olarak ifade
edilmektedir (Taylor ve Brown, 1988: 193).

1.4.23. Siirii Psikolojisi Egilimi ( Bandwagon Etkisi, Herd Behaviour)

Bireylerin ¢ogu davraniglarinda etrafindaki bireylerden daha akilli, mantikli, iyi
diistinen olarak kendini degerlendirmekte ve cevresindekilerden g¢ogunlukla daha zeki
oldugunu iginden gecirmektedir. Kendi fikir ve tercihlerinin en uygun oldugunu
savunmaktadirlar. Oysa bireylerin ¢cogu davranisi hatta dikkate deger kismi, var oldugu
cevreden etkilenmektedirler. Bireyler yasadiklar topluma bir siire sonra fark etmeden adapte
olmaktadirlar. Basit bir 6rnekle giinliik hayatta pazara ¢ikildiginda kalabalik olan tezgahtaki

tirtinlerin daha taze oldugu algisi, kalabalik bir magazanin diger magazalara gore bireylere
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cazip gelmesi insanlarin ¢cogunluktan etkilendiginin yakin drnekleridir.

Siirii psikolojisi egilimi bir davramis seklidir. Bu davramis sekliyle yapilan bir
aragtirmada, ortada higbir sey yokken gokyliziine bakan bir kimseyi hi¢ kimsenin fark
etmedigini ancak gokyiiziine bakan kisi sayisi artik¢a bu davranisin artigi goriilmektedir. Bu
sebeple grup halinde olan her tiirlii davranista, daha fazla bilgi dagilimi, degisik goriisler
ortaya atildig: i¢in daha iyi tercihler yapildigim1 ancak bazen de yanlis ya da hatali bir
diisiincenin gruptaki diger kisiler tarafindan benimsenmesine yol agmaktadir (Arslan, 2011).
Orneklem icindeki unsurlarin sayisi fazlalastik¢a davranisin dikkat cekme egilimi de yeniden
tekrar yapilmasimin fazlalastigi goriilmektedir. Bireyler var oldugu gruptan dislanmamak
adina da bu sekilde davramis sergilemektedirler. Boylece kendilerini o grupla
biitiinlestirmektedirler. Kendi tercih ya da kararlarindan daha da iyi olduklari hissine
kapilmaktadirlar (Ozan, 2010: 98).

1.5. Davramssal Iktisatta Arastirma Yontemleri

Davranigsal iktisatta arastirma yontemlerini dort bashk altinda toplandigi
bilinmektedir. Bunlardan ilki varsayimsal se¢im yontemi olusturmaktadir. Bu yonteme gore
bireylere olusturulan bir kurgu verilmekte ve bireyin tercihini arastirmaktadir. Gergek
sonuglarla deney ise, kanitlanmamis sonuglarin yetip yetmedigini ve siipheleri ortadan
kaldirmak i¢in olusturulan spekiilasyonlarin eylemsel bicimde bireylere gosterilmesini ifade
etmektedir. Siire¢ Olciimleri, karar mekanizmalarinin tercih yaparken bu siirecin beyin
goriintiileme teknigiyle alinan kararlarin beyni nasil hangi yonde ve hangi bolgelerde uyarma
gerceklestirdigini gosteren yontemi agiklamaktadir. Sonuncu olan, alan ¢alismasi yonteminde
incelenen, arastirilan konunun datalarinin, arastirilan alandan alinmasini anlatmaktadir (Kurt,
2011: 32-33).
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2. BOLUM
2. TUKETICI DAVRANISLARI VE SATIN ALMA MODELLERI

2.1. Tiketim ve Tiiketici Kavramlari

Iktisat makro ve mikro alaninda ekonomik sorunlar1 ele alirken, bireylerin iktisadi
faaliyetlerini de igine almaktadir. iktisatin temel amaglarindan biri insanlarin refah
seviyelerini yiikselmektir. Iktisat kit olan kaynaklar ile sonsuz olan insan ihtiyaglarimi
karsilayabilmek i¢in en uygun olani bulma ise, bu noktada tiiketim kavrami ortaya
cikmaktadir. Bireyler var olduklarindan beri hep bir bigimde tiikketme davranisi (mal, hizmet,
diisiince, fikir veya yer gibi) icinde olmuslardir. Iktisatin en temel agiklamasinda dahi sinirsiz
olan ihtiyaglarin sinirli kaynaklarla bireyleri en iyi nasil tatmin edilecegini agiklayan bir bilim
dali olarak tanimlanmaktadir. iktisadi aktdrii olusturan insan tiiketici konumunu aldiginda,
fizyolojik ve psikolojik varligin1 devam ettirebilmek i¢in degisik unsurlardan faydalanmaya
yonelmis yani tiiketici rolii ile ihtiyaglarini karsilama yoluna gitmistir. Tiikketim insanoglunun
varoldugu giinden beri hayatimizdaki yerini almis ve zamanla farkli boyutlariyla karsimiza
cikmistir. Bireylerin ilk basta ihtiyaglarin1 karsilamak i¢in tiikketirken zaman ilerledikge bu
sefer tiiketmek bireyler icin bir ihtiyaca doniismiistiir. Tiiketen kisi en yalin ifade ile istekleri
ve ihtiyag¢lar1 dogrultusunda mal ve hizmet kullanan kisi olarak tanimlanmaktadir. Tiiketim
literatiirde pek ¢ok tanimiyla karsimiza ¢ikmaktadir. Bireyler varligimi idame ettirmek igin
istek ve ihtiyaglarin1 degisik unsurlart tiiketim yaparak karsilamakta ve bundan dolay1
tiiketim, insanlar varoldukea iktisadi yapilarin ve piyasa denilen alanin devami i¢in 6nemli
ifade etmektedir. Thtiya¢c ve arzularm olmadig bir diinyada tiiketim de olmayacaktir. Bu
iktisadi sistemlerde, piyasalarin ayakta kalmas1 zorlasacaktir (Islamoglu ve Altunisik, 2010:
3).

Tiiketim, somut ve soyut ihtiyaclarimizi gidererek yasantimizin devamini saglayan
onemli bir kavramdir. Bir siireg olarak tiiketimi diisiiniirsek, ihtiyaglarimizi istedigimiz zaman
giderme gayesiyle mal ve hizmeti arama, bulma, satin alma ve kullanma en son asamasinda
ise yok etme bi¢iminde anlatilmaktadir (Odabasi, 2013: 16) Bununla birlikte tiiketimin somut
bir yan1 oldugu kadar soyut bir tarafi da oldugu gergektir. Somut agidan tiiketim elle tutulan
gozle goriilen bir unsuru kullanmay: ifade ederken, soyut yoni ise tiiketicilerin irtinii
kullanmayla yetinmeyip o tiriine yeni anlamlar katmasini neticesinde manevi olarak duyacagi

hazzi ifade etmektedir ( Griskevicius ve Kenrick, 2013).
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Tiiketici davranisi ise, insanlarin iktisadi degeri olan unsurlar1 mal, hizmet gibi bunlari
elde etmek ve kullanmak ile alakali faaliyetler ve ayn1 zamanda bu faaliyetlere neden olan
karar alma siireclerini ifade etmektedir (Tek ve Ozgiil, 2010: 164). Tiiketim, tiiketici, tiiketici
davramis1 kavramlar1 pek ¢ok disiplinde arastirma konusunu olusturmaktadir. Iktisadi agidan
tiketim ve tiiketici kavramlart hem mikro diizeyde hem de makro diizeyde 6nem arz
etmektedir. Mikro diizeyde tiikketim konusu fayda ve tatmin konularini arastirirken, makro
diizeyde ise tretim, tiketim, yatirim, gelir vb. kavramlar bireylerin davranislarina gore
sekillenmektedir. Makro diizeydeki bir degisme mikro diizeyde tiiketimi etkiledigi
bilinmektedir. Ornegin TL nin diger para birimleri karsisindaki durumu yurt i¢i mal ve hizmet
piyasasini etkileyerek mal ve hizmetlerin fiyatin1 etkileyecek ve sonugta makro diizeyde bir

gelisme mikro diizeyde olan tiiketicinin satin alma davranigina yon verecektir.
2.2. Tiiketici Satin Alma Davramsim Etkileyen Faktorler

Insanlarin tiikketim davramislar1 birbirinden farklilik gostermektedir. Meslek grubu,
cinsiyeti, yetistigi toplum, sosyal sinifi, ¢evresi, fiziki ortam1 toplumda birbirine benzer olsa
da tiikketimini ve satin alma davranigini etkilemekte ve yonlendirmektedir. Bunun nedeni,
duyusal, psikolojik diistince yapilarinin farkli olmasindandir. Ama tiiketici i¢in genel kabul
goren, ihtiyag, istek, aligkanliklar1 ve kisitlamalar1 herkes igin ortak bir ol¢iit ise tiiketici
davranisin1 ve satin alma eylemini etkileyen ana unsurlardir. Literatiirde bu unsurlar ¢okga
cesitlendirilse de, temel olarak faktorleri, demografik, psikolojik ve sosyolojik faktorler

olarak ele alinmaktadir.
2.2.1. Demografik Faktorler

Bu boliimde satin alma davranisini etkileyen ve yonlendiren demografik faktorler

aciklanmustir.
2.2.1.1. Yas

Insanlarin i¢inde bulunduklari yas gruplari satin alma davranisini etkileyen énemli bir
unsurdur. insanoglunun dogumdan &liime kadarki siiregte yasaminda tiiketim ve satin alma
davranislar1 degisme igerisinde oldugu bilinmektedir. Icinde bulundugu yas gruplar
farklilastikga bireylerin giyimleri, yemek aliskanliklari, hatta yatirim kararlar1 degisme

egilimi igerisindedir.
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Yasl kisiler, yasamdaki tecriibeleri ile kullandiklart markay1 degistirmezken, geng
kisilerdeki durum ise, tiiketicinin bilgilendirilmesine yonelip yash tiiketicilerin
davranislarindan daha farkli hareket ettikleri bilinmektedir (Mittal ve Kamakura, 2001: 135)

2.2.1.2. Cinsiyet

Tiiketici satin alma davranisini etkileyen énemli etkenlerden bir digeri de cinsiyettir.
Kadin ve erkeklerin tiikketim kaliplar1 ve tercihleri farklidir. Giinliik hayatta sadece kadinlarin
sadece erkeklerin kullandiklar1 mal ve hizmetler mevcuttur. Toplumda kadinlara ve erkeklere
sosyal, siyasi, ekonomik olarak farkli anlamlar yiiklenmesi satin alma davranislarini da

etkilemekte ve kadinsi erkeksi satin alma davranisinda bulunabilmektedirler.

Bir erkegin baska bir erkekle, bir kadinin baska bir kadinla satin alma ve tiikketim
davranisi1 psikolojik etkenlerden dolay1 benzer degilse farkli cinsiyetlerin birbirlerine benzer
olmamasi anlasilmaz bir durum degildir. Bu sebeple cinsiyet 6nemli bir faktordiir (Saylor,
ty.: 19).Bu konuyla ilgili yapilan bir ¢alismada, kadinlarin cep telefonun satin alma
davranisinda islevsel 6zelliklerinden ziyade estetik goriiniim ve saglamliga 6nem verdikleri
ve cep telefonlarmi kozmetik bir iriin gibi algiladiklarin1 marka bilincinde iken model
bilincine sahip olmadiklar1 belirtilmektedir. Kadmlar maddi giigleri 0Slgiisiinde yakin
cevresinden etkilenerek satin alma egiliminde olduklar1 goriillmektedir (Eru, 2007: 34-35).

Ayrica, kadinlarin evdeki ev hanimligi rollerinden siyrilip ¢alisma hayatinda daha
aktif olmasiyla erkeklerin ev hayatina olan ilgisini zorunlu olarak artirmakta olma olgusu da
bir gercektir. Her ne kadar farkli satin alma davranisi sergileseler de giiniimiizdeki yasam

kosullarindan birbirine benzer davranis sergiledikleri de bir gergektir.
2.2.1.3. Medeni durum

Medeni durum insanlarin hayatlarinda sosyal, ekonomik ve psikolojik olarak
degisimlere neden olmaktadir. Medeni durumu bekar olan bir insanla evli veya evli ¢ocuklu
ya da bosanmig veya bosanmis c¢ocuklu bireylerin ihtiyaglari ve oncelikleri medeni

durumlarina gore farklilastigi goriilmektedir.

Evli olmayan kisiler harcamalarinda hemen hemen kisisel harcamalar yaparken, evli
kisilerin sorumluluklarindan dolay1 evinin temel ihtiyaglarini kisisel harcamalarinin 6niinde
tutmaya calismaktadirlar. Cocuk olunca evli kisilerin hayatinda bu sefer harcamalarin yonii

cocuklarina dogru olmaktadir (Odabasi ve Baris, 2007: 253)
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2.2.1.4. Meslek

Tiiketim yapan bir kisinin sahip oldugu meslegi oncelikle elde ettigi gelir hakkinda
bilgi vermektedir. Bu yiizden bireylerin sahip olduklart meslekler tiikketim aligkanliklarini ve
satin alma davraniglarini etkilemektedir. Fiziksel olarak agir ¢alisan bir bireyle zihinsel olarak
calisan bir bireyin giyim ihtiyaglar1 bile farklidir. Bir beden egitimi 6gretmeni ig¢in spor
ayakkabisinin ihtiyag derecesi ile masa basi calisan miithendisin Spor ayakkabisina olan

ihtiyag¢ ve satin alma davranigini farklidur.

Sahip olunan meslege gore uygun giyim tarzinin olusturulmasi gerekmektedir. Ciinkii
sahip olunan meslek bireye yasadigi ¢evrede statii olusturmaktadir. Boyle bir nedenden dolay1
bireyler kendilerine meslegine uygun giyim tarzim1 ve markasini segme durumunda
kalmaktadirlar (Cekig, 2016: 41) .

2.2.1.5. Egitim diizeyi

Egitim diizeyinin yiikselmesi bireylerin yasam kalitelerini de artirdigindan iyilesen
yasam kosullarina baglh olarak tiiketici satin alma davranislarinin degistigi goriilmektedir.
Diger bir bakis agisiyla bakilirsa, tiiketicilerin egitim hizmetlerine ilgisinin ve ihtiyacinin
artmasi sonucunda, bu hizmet masraflari igin ayirdigi tutarlarinda 6lgiisiinde artmaktadir
(Yorgancilar, 2015: 13). Bu sebeble egitim seviyelerindeki farkliliklardan tiiketicilerin satin
almak istedikleri firiinlerin ozelliklerinede ayni diizeylerde degil farkli diizeylerde

ilgilenmelerine ve arastirma yapmalarma neden olusturmaktadir (Ozleyen, 2005: 46- 47).
2.2.1.6. Gelir diizeyi

Bireylerin sahip olduklart gelirleri satin alma davranigin1 etkileyen kayda deger
unsurlardan biridir (Kotler ve Armstrong, 2004: 143). iktisat yazininda, gelir diizeyi yiiksek
olan ve tiiketim yapan bireylerin daha da fazla fayda elde ettikleri varsayilmaktadir. Bu
sebeple gelir diizeyi yiiksek olan bireyler digerlerine gore daha yiiksekte olan bir kayitsizlik
egrisine sahiptirler. Bu sunu ifade etmektedir, yiiksek gelirli iilkelerin ve kisilerin tiiketim
sepetleri gesitlendirerek daha da ¢ok tiiketim yapma olasiligini elde etmektedirler (Tenaglia,
2007: 21) Ozetle, tiiketim yapan bir kisinin gelir seviyesi satin alma davranisin etkilemekte
ve geliri ne denli artarsa tiikketim harcamalarina ayirdigi oranda da o kadarlik bir artig

olusturmaktadir.
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2.2.2. Psikolojik Faktorler

Bireylerin i¢inden gelen ve davramislarini degistiren tutum ve inang, kisilik, algi,

ogrenme Ve giidiileme psikolojik faktorlerdir.
2.2.2.1. Tutum ve inang¢

Tutum; belli bir kisiye, tirtine, nesneye, gruba veya fikre egilimli duygu, inang,
davranigsal yonelimdir. Tutum kavrami ii¢ 0ge icermektedir. Bu Ogeler tiiketici
davranislarinin anlamlandiriimasinda énemlidir. ilk e, bir kisinin tiikettigi {iriin ile ilgili
diistindiigii inanglari, ikinci 6ge triin ile ilgili hislerini anlatan duygulan tgiinciisii ise,
niyetlerden olugmaktadir ve kisinin inang, duygulari neticesinde sergiledigi davranisi
aciklamaktadir (Lake, 2009: 100).

Tutum inanc1 da etkilemektedir. Inang, kisilerin deyimleri, dis ¢evrenin referansina
bagli dogru ya da yanlis bilgiyi, bireylerin deneyi ve dis ¢cevreden kaynaklara dayanan dogru
veya yanlis bilgileri, fikirleri i¢ine almaktadir (Mucuk, 1998: 86). Kisacasi, inang gelisir ve
tutum kavrami olusmaktadir. Bu yilizden her tutum i¢inde inanci barindirmakta fakat her inang
tutuma doniisecek durumda degildir (Inceoglu, 2004: 154). Bu sebeple kisilerin iiriinlere olan
ilgisi, fikri dreticilerin {iretecekleri olduklari tiriinlerin her asamasini etkilemektedir. Ciinkii
bu psikolojik faktor iiriiniin satin alma davranisina doniismesine kolaylastirabilmekte yada

zorlastirabilmektedir.
2.2.2.2. Kisilik

Diinyada yasayan insanlar1 diisiindiigiimiizde her ne kadar fiziksel 6zelliklerimiz
birbirimize benzer olabilse de aslinda diisiinsel yapilarimizin farkliligindan dolay: kisilik ve
karakteristik o6zellikler diinyadaki insan sayisi kadar degiskendir. Psikolojik olusumun
cogunlugunu karakter, kisilik, tutum davranig ve deger yargisi olusturmaktadir. Kisilik
kavrami ise bir bireyi baska bireylerden ayirt eden kisisel, psikolojik o&zelliklerin
birlesmesiyle olusmaktadir. Bireylerin sevecen, kaprisli gibi kisilik ozellikleri yagam
bi¢imlerini ve tiiketim tarzlarimi belirler ve farkli olmasina neden olmaktadir (Aktuglu ve
Temel, 2006: 47). Bu sebeple bunun farkinda olan tiretim yapanlar degisik kisiliklere, yasam

tarzlarma uygun mal ve hizmetler tireterek satin alma davranisimiza yon vermektedirler.
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2.2.2.3. Algt

Algi, bireyin tim davranig bi¢imini etkiledigi igin satin alma davranis seklimizi de
etkilemektedir. Bilhassa reklam algisi, fiyatlara yonelik algi, tirliniin tiretimin gergeklestigi
tilkeye yonelik algi, tiiketici davranislarini etkileyen 6nemli konulardir (Cekig, 2016: 44). Bu
kavram tiiketici davranislarmi agiklamak icin kullanilan kayda deger bir terimdir. Ozellikle
tiiketicinin satin alma davranisini agiklamada 6nem arz etmektedir. Bir tiiketicinin ihtiyag
duydugu seyin belirlenmesinde, kullanacagi seyin aklindaki kalic1 yer edinmesinde bu seyi
isteyip istemedigini anlamlandirmasinda ve bunu neticesinde satin alma davranisi

gerceklesmesi igin, tiiketicinin algisinin iyi anlamlandirilmas: gerekmektedir.
2.2.2.4. Ogrenme

Ogrenme yetenegi insanlar1 diger varliklardan ayirt eden bir 6zelliktir. Bu yetenek ile
insanlar hayatlarin1  siirdiirmekte, yasadiklar1 topluma adapte olmakta ve ayrica
gelisebilmektedirler. Ogrenme dmiir boyu devam bir siirectir ve bu sebeple devamli yeni bir

seyler 6grenme eylemi devam etmektedir (Giiney, 2008: 141).

Ogrenme, bir siire¢, davranislarda meydana gelen kalic1 degisme yada bilingli veya
bilingsiz bigimde devam eden bir sistem olarak farkli fakli tanimlanabilmektedir. Ve bu
tanimlar 6grenmenin {i¢ 6zelligi tizerinde durmaktadir. Bir siire¢ olarak 6grenme kavrami
tartisma, gozlem yapma, analiz etme, yorumlama ve yeni bir seyler okuma gibi pek ¢ok
metottun hep beraber kullanilmasiyla olugsmaktadir. Davraniglar da kalict olarak degismeyi
ifade eden 6grenme, bu degisikliklerin olumlu olabilecegi gibi olumsuz olabilecegini de ifade
etmektedir. Son ozelligini ifade eden 6grenmenin bilingli olarak gergeklesmesi ihtiyag
duyulan bir seyden dolay1 6grenmeyi ifade ederken bilingsiz 6grenme ise tesadiifen bir
sey(lirtin) ile ilgili bilgili olmay1 agiklamaktadir (Schiffman ve Kanuk, 2000: 207). Baska bir
acidan 6grenme, ne alinacagiyla degil, neleri nasil almali ve nereden almali gibi sorular1 da
icine almaktadir. Bir driinle ilgili, markay1 bilen yada daha once kullanmis olan tiiketicilere
kiyasla marka ve tiriin deneyimi olmayan tiiketicilerin davranislar1 daha ¢ok 6grenme ve bilgi
arayis1 seklindedir. Bunun neticesinde iireticiler, kendi {irlinlerinin tanitma ve tiiketicilere
tirettikleri triinle ilgili bilgi sahibi olmalarina degisik degisik metotlar gelistirmektedirler.
Otomobil tiretenler, tiiketicilerine test siiriisii olanag1 vermesi, ilag treticilerinin esantiyon
(numune) kendi isim ve amblemleri olan geregler dagitmalari bu metotlara 6rnek
verilebilmektedir (Saylor, ty: 28-29).
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Sonug olarak 6grenme, insanlarin hangi markalara karar kilacagina,satin alacag yada
aldig1 triinleri nasil tiiketmesi gerektigi konusunda bilgiyi 6grenme ile agiklanmaktadir.
Bireyler 6grenme faaliyeti ile, zaman kaybi1 yasamadan, deneyimlerinden faydalanarak daha
cabuk satin alma karari alabilmektedirler (Odabasi, 1998: 32).

2.2.2.5. Gudiilenme

Bireylerin belli amaglarina ulagsmak i¢in istek ve arzulari yoniinde hareket etme olarak
aciklanmaktadir. Glidiilenme; bireylerin ihtiya¢ duyduklari, bekleyis i¢cinde olmalari, davranis
sekilleri, amaglar1 ve benzeri konulari i¢ine almaktadir. Bu siireci anlayabilmek i¢in, insanlari
belli bi¢imde hareket etmeye iten nedenleri, bireylerin davraniglarini ve amaglarini devam
ettirme imkanlar1 gibi konulara bakmak gerekmektedir. Giidiileme arzuyu, istegi, ihtiyaglari,
dirtiileri, ilgiyi i¢ine alan genel bir terimdir. Susuzluk, cinsellik, aclik ve benzeri giidiilere
diirtii, bireylere ait basar1 arzusu gibi yiiksek diirtiiye de ihtiya¢ denilmektedir. Giidiilenmede
diirtii, ihtiyag, itina edilen uyaricilar arasindaki baglanti ve ne ifade ettigi bu siireci agiklamada
onemlidir (Ene, 2007: 79).

Bireylerin yasamlarini stirdiirmek ve arzularini karsilamak istegi giidiileri, giidiiler ise
tiiketimi ortaya ¢ikarmaktadir. Tiiketici davranisini anlamlandirabilmek igin, bu davraniglarin
hangi giidii ile agiklanabilmesi onem arz etmektedir. Sergilenen davranis seklinin nedeni,
motivasyon olarak kabul edilmektedir. Bu yiizden satin alma kararina etki eden giidiiyii ve bu
stireci kavramak, nasil gelisim gosterdigini ¢oziimlemek mal ve hizmet iiretenler igin ¢ok
onemlidir (Cekig, 2016: 45).

2.2.3. Sosyolojik Faktorler

Tiiketicilerin satin alma davranigin1 etkileyen bir diger faktor sosyal faktorlerdir.
Bunlar1 aile, sosyal sif, kiiltiir, referans gruplari1 ve statii bashg altinda

incelenebilinmektedir.
2.2.3.1. Aile

Tiiketici satin alma davranisini etkileyen 6nemli bir faktorde ailedir. Aile bireylerinin
geliri elde etmesi, harcamasi satin alma davranisinda etkili oldugu kadar aile bireylerinin
tiiketim kaliplar1 da satin alma davranigini1 yonlendirmektedir (Andag, 2008). Aile iiyeleri yas
aldikc¢a, aile iiye sayisindaki farklilik ihtiyaglari, mal ve hizmetlere olan talebi de

etkilemektedir. Ailenin yas diizeyinin artmasiyla gelirinin yiikselmesi, kaliteli, daha degisik
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ozelliklere sahip olan mal ve hizmetlere istediginin artmasina ve satin alma davraniginin,

tiiketim davranisinin belirlemesi i¢in 6nemli bir fakt6rdiir (Calik, 2003: 71).
2.2.3.2. Sosyal Simif

Benzer niteliklere ait olan grup iiyelerinin benzer niteliklerle belli normlarla
gruplandirilmasi sonucunda olusan guruba sosyal smif denilmektedir. Sosyal smiflar,
toplumun parcalar1 ve esitsizliklerin ana belirtisidir. Toplumlarin her bdlimi toplumu
meydana getiren &gelerin birlesmesi veya gruplart oldugu i¢in 6nemlidir. Her gurubun
bagkalarina gore farkliliklar1 yaninda benzer gruptakilerde de farkliliklar olabilmektedir.
Bunun sonucunda insanlarin farkli davranmasi hep ayni davranis i¢inde olmast, bir ¢ok etkene
farkli davranislarda bulunmasi, yasam bi¢iminin farkli olmasina neden olmaktadir (Pakulski
ve Waters, 1996: 135). Bu sebeple, insanin i¢inde oldugu yapilarda farkli farkli nitelikler
tasisa da biri digerine nispeten oOnemli olmasi Ozelligine ve Onem derecesince
farklilasmaktadir. iktisadi nitelige gore yapilan bir gruplandirma sekli piramit bigiminde bir
gruplandirma olusturabilmektedir. Fakat bunun gibi bir gruplandirmanin bilhassa tiiketici
davranisin1 degerlendirmek i¢in yeterli ve dogru olmaz. Ciinkii bir bireyin tiiketimini
gerceklestirirken, satin almasinin karar verme siireci igerisinde sosyal gruplar veya farkli
gruplar arasinda iken etkilenmesi iktisadi nedenlere indirgenemez. Insanlar ruhsal yani psisik
kabiliyetleri iyi davranislar1 6rnek alip sonrada bu 6rnekleri birakan canlilardir (Murphy vd.,
1989: 1005).

Bu yiizden sosyal sinif, 6zellikle tiikketici davranisini, sonra satin alma karar siirecini
sosyal simf etkisiyle farkli davraniglar sergilemesine neden olan 6nemli faktordiir.
Gliniimiizde farklilasan sosyal siniflar, sosyal aglarda olusturulan yada goriilen sosyal sinif
modelleri insanlarin ihtiyag ve arayis i¢inde olmalar1 nedeniyle siirekli davranis sekillerinde

degismeye neden olmaktadir.
2.2.3.3. Kiiltiir ve Alt kiiltiir

Kiiltiir satin alma davranislarimizi dogrudan etki eder ¢iinkii insanlarin neyin nasil
olmasi gerekliligi noktasinda kilavuz niteligindedir (Saylor, t.y.: 32). Kiiltiir, dogada hazir
olarak bulduklarimiza aksine insanlarin meydana getirdigi maddi, manevi tiim unsurlardir.
Bunun iginde, yemek yeme aligkanligi, giyinme, gelenek ve gorenekler, orf ve adetler
kisacasi, insanlarla alakali tiim seyler kiiltiirii olusturur (Erenkol, t.y.: 213). Alt kiiltiir ise,

ayni kiiltiire sahip biiylik bir toplumun benzer inang, tutum, davranis sekillerini
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benimsemesiyle meydana gelen, ayn1 zamanda kendilerine has adet, ahlak, tutum, inanca
sahip topluluklardaki kisilerin davranis sekilleridir (Schiffman ve Kanuk, 2013: 440). Farkli
kiiltiir ve alt kiiltiire sahip insanlar ve toplumlar igin tiiketici satin alma karar1 degisiklik
gosterecegi i¢in piyasalardaki tireticiler bu faktorii de goz 6niinde bulundurarak uygun strateji

olusturmalari sarttir.
2.2.3.4. Referans Gruplar

Bir bireyin iirliin iizerindeki goriisii, fikri, deger yargisini etkileyebilen topluluk
referans gruplari bigiminde tanitilir (Eski, 2008: 7). Bu yiizden satin alma kararinda tiiketiciyi
etkileyen bir diger unsur referans gruplaridir. Onceden benzer nitelikte mal, hizmeti almis
toplulugu, akrabasini, ailesini, komsusunu ifade eder. Bu yiizden referans gurubu mal ve
hizmet satin almaya yardimci olan bir faktor oldugu igin, tiiketicilerin en giivendigi

bireylerden meydana gelir (Savas, 2015: 36).

Satin alma davramisin1 etkileyen bu faktor, tiiketicilerin deger ve tutum bi¢iminin
olusmasina yon veren gruplar oldugu ic¢in 6nemlidir. Ve satin alma davranisimizi gesitli
trtinler ile ilgili bilgilendirme bilinglendirme islevini ve kisilerin kendi ve diger grup
tiyelerinin fikirlerini kiyaslama imkanini sunarak bireyleri etkiler (Schiffman ve Kanuk,
2013:310). Bilhassa arzulanan mal ve hizmetler ile arzulanmayanlar1 belirlemede nemli bir
faktordiir (Makgosa ve Mohube, 2007: 64). Bu gruplar i¢inde ikiye ayrilir birincil referans
gruplart, bireyin rutin hayatinda, hep gordiigii aile tiyeleri, arkadas, komsularidir. Diger ikincil
referans gurubunda ise arada sirada karsilastigi konser, cami, cenaze téreni gibi yerlerde bir
araya gelinen kisilerden olusur. Her iki grup iginde de tiiketicinin fikrine giiven duydugu bir
fikir lideri mevcuttur ve lidere giivenen tiiketiciler onun gibi satin alma davranisi
egilimindedirler (Karafakioglu, 2010: 103)

2.2.3.5. Statii ve Roller

Kisilik 6zellikleri satin alma kararini etkileyen bir diger 6nemli faktordiir. Kisilerin
sahip olduklar1 bu 6zellikler meslegi, ekonomik durumu, hayata bakis agisi, bu faktorler

arasindadir.

Tiiketiciler, pek ¢cok sosyal grup tiyesi ve her sosyal gruptaki roli, statiisii degisebilir.
Rol, ¢cevremizdeki bir bireyden beklenilen hareketlerdir. Bu sebeple bireylerin rolleri satin

alma davranigini etkiler. Ayni1 zamanda rollerinde toplum goziinde belli bir statiisii vardir. Bir
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kadinin sirket miidiirii olursa rol statiisii, anne olmasi1 durumundan daha fazladir. Bir mal yada

hizmeti tercih ederken statiisiine gore tercih edecegini gosterir (Niftaliyeva, 2021: 9).
2.3. Tiiketici Satin Alma Davrams1 Modelleri

Tiiketicinin davraniglarina yon veren pek ¢ok farkli unsur vardir. Bu sebeple bunlari
bulmak, a¢iklamak i¢in modeller ortaya atilmistir. Modeller farkli farkli arastirmacilar
tarafindan agiklandigindan arastirmacinin ismiyle bilinmekte ve bu satin alma davranisini
aciklayan modeller degisik sekillerde gruplandiriimaktadir. Kara kutu modeli, Klasik model,
tiketici davraniglarin1 giidiilere dayali olarak davranis nedenlerini agiklayan, agiklayici
tiketici davranis modelleridir. Modern Tanimlayici Davranis Modeli ise tiiketici
davranislarinin nasil olustugunu gosteren modellerdir. Bu modellere de tamamlayici ya da

cagdas tiikketici davranis modelleri denilmektedir.
2.3.1. Kara Kutu Modeli

Tiiketici davraniglarii agiklayan temel model kara kutu modelidir. Uyarici-tepki
modeli ismiyle de anilan genel modeldir ve tiiketiciler karar verirken pazarlama uyaranlari,
cevresel uyaranlar seklinde, uyaricinin etkisinde kalmaktadirlar. Bu modele gére satin alma,
zihinsel bir siire¢ sonunda ortaya ¢ikar. Zihinsel siire¢ uyariciyla baslar. Bireyin diisiincesinde
ne oldugu cevaplanmasi miithim olan en temel sorundur. Tiiketici disaridan gelen uyaricilar
zihinsel degerlendirme isleminden sonra satin alma davranis1 bigimlenmektedir (Kotler ve
Armstrong, 2010: 160). Asagidaki sekil 2.1.” de Kara Kutu Modeli gosterilmektedir.
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/ N\ f Tepki / Davranig \

Etki / Uyaric * Tatmin / Tatminsizlik
* Reklam * Begenme /
« Satic1 Bilgileri Begenmeme
'P_aza.rl.ama Kara Kutu * Hoslanma /
Iletisim Hoslanmama
Calismalar1 Tiiketici * Satin Alma / Satin
"Logo ozellikleri, Almama .
* Marka 1sm1. karar siireci * Tercih Etme / Tercih
* Marka Imaji Etmeme
... * Sadakat / Terk Etme

\ / € )

Kaynak: Odabasi ve Baris, 2002, s.47 ve Islamoglu ve Altunisik, 2010, s. 23 ten uyarlanmistir

Sekil 2.1. Kara Kutu Modeli

2.3.2. Klasik (Ac¢iklayici- Geleneksel) Davrams Modelleri

Bu modeller genel olarak tiiketici davraniglarimi agiklamak igin gelistirilmis ve
gelistiren kisinin adiyla anilmaktadirlar. Ag¢iklayict modeller tiiketici davraniginin rasyonel
davranilmasinin, bilingaltinin, ait olunan gurubun , kiiltiiriin, kosullu 6grenme gibi yalniz bir
unsura bagli olarak agiklamaya ¢alismaktadir (Eroglu, 2012: 10). Asagidaki sekil 2.2° de
Aciklayici (Geleneksel - Klasik) Modeller gosterilmektedir.

ACIKLAYICI (GELENEKSEL - KLASIK) MODEL

Ekonomik Model l Veblen Modeli
Pavlov Modeli Freud Psiko-Analitik (Benlik) Modeli

Sekil 2.2. Agiklayici (Geleneksel - Klasik) Model
2.3.2.1. Ekonomik Model

Klasik, neoklasik iktisatta insan rasyoneldir yani bencildir, maksimum faydasini

diistiniirdir.

Iktisadi teorideki tiiketicinin davranisin1 anlamlandirmak igin ii¢ kavram 6nemlidir.
Birincisi toplam faydadir. Toplam fayda, belli bir zamanda tiiketilen iirtin ya da hizmetlerin
birlesiminden elde edilen toplam tatmin diizeyidir. Ikinci tanim ise marjinal faydadir. Buna
gore ise bir birim daha {iriin veya hizmet tiiketildiginde toplam faydadaki degisme miktarini

aciklamaktadir. Sonuncusu ise, azalan marjinal fayda kavramidir ve buna gore tiikettigimiz
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her birim tiriin, hizmetin toplam faydasini giderek azalttigini ifade etmektedir (Ison ve Wall,
2010:61). Marshall, Marjinal Faydayla klasik iktisatgilarin rasyonellik anlayisina degisik bir

boyut kazandirmstir.
Marshall’in satin alma davranislari 6nemli varsayimlari (Cubukgu, 1999: 79):

e Fiyat diistiikge malin satislar artar
e Ikame malin fiyat: diistiikce firmanin ve/veya ikame edilen malin satis: artar.

e Tamamlayict malin fiyati diistiikge, firmanin malinin ve/veya tamamlanan malinin

satig1 artar.
o Tiiketici geliri arttik¢a, mal giffen mal degilse firmanin malinin satiglar: artar.
e Tutundurma giderleri arttik¢a satiglarda artar.

e Hammadde fiyat1 artinca son tiriiniin fiyati1 da artar.

Ancak bu hipotezler hep her alanda dogru degildir. Bir 6rnek verecek olursak bir mal
veya hizmetin fiyatinin diismesi durumunda Kimi tiiketicinin satin almasia neden olurken
kimisinin zihninde o mal ve hizmetle alakali olumlu olmayan fikirler ortaya ¢ikabilmektedir.
Mal ve hizmetin kalitesiz olduguna inanmas1 durumunda satislarin1 da olumsuz etkiledigi
gortlmektedir (Calli, 2015: 71-72).

2.3.2.2. Pavlov Modeli

Ivan Pavlov’un (1927) calismasinda arastirdigi oldukga bilinen 6grenme modelidir.
Pavlov’un kopeklerle yaptigi deneyler esnasinda birbiriyle alakasi olmayan iki uyaran
durumunda, bunlarin bir &diil verilerek birbiriyle ilintili olabileceginin farkina varmaktadir.
Bu klasik kosullu 6grenme modelinde, zil ve yemegi zihninde olusturan kopek her zil
caldiginda salyasini akitmaya baslamasi 6rnegi ile agiklanmaktadir. Bu model 6grenmeyi
deneme-yanilma yontemiyle agiklanmakta ve tepkisel 6grenme bireylerin irade disi
kendiliginde otomatik olarak olusmaktadir. Ivan Pavlov, 6grenme eyleminin ¢agrisimlara

dayanan siire¢ oldugunu ileri siirmektedir (Kalan, 2010: 59).

Ozetle, bu modelde kdpek deneyinden elde edilen kazanimlarla, kopege yiyecek
verilmesi  davranmisinin ~ dgretilmesine  benzer tiiketicilerede irtin veya markanin

kosullandirilabilecegini ve bunun gibi davranis sergileyecegi dayanmaktadir (Islamoglu ve
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Altunisik, 2010). Bu model tutum, giidii, grup, sosyal sinif ve benzeri unsurlar1 goz ardi ettigi
icin eksik goriilse de bireylere aliskanlik kazandirdigi igin, bilhassa pazarlama ve reklamcilik

konularinda ¢oke¢a kullanilmaktadir.
2.3.2.3. Freud Psiko-Analitik (Benlik) Modeli

Bireylerin yalniz basina tistesinden gelemeyecegi duygular ile diinyaya geldigini ve
bu duygularini bireylerin ruhunun derinliklerinde tasidigini ileri siiren psikoanaliz modeldir.
Freud, insanin, diinyada yasadig: siire igerisinde ii¢ benlikten olustugunu ifade etmektedir.
Bunlar; ilkel benlik , benlik ve iist benlikten olusmaktadir. Freud insan davranislarini bu {ig
benlik tarafindan olusturuldugunu 6ne stirmektedir (Ak, 2009: 33). Bu modele gore, bireyler
karar verirken yada davranista bulunurken bu ti¢ unsura goére karar vermektedir ancak psiko-
analitik ya da bilingaltiyla davrandiklarmi diisiinmek fiyat konusunu, durumsal degiskenleri

g6z ard1 etmektir ve bu da modelin eksik yanini olusturmaktadir.
2.3.2.4. Veblen Modeli

Giinliik hayatimizda sikg¢a karsilastigimiz bir modeldir. Gelir yapis1 degisen bireylerin
giyim yapisi, ihtiyaglarinin gesitliligi, ikamet ettikleri yerlerde yasadiklari gevrenin tutumuna
karsilik prestij saglayacak mal ve hizmetlere egilim gostermektedirler. Ortaya atan bilim
insanin adiyla anilan Veblen etkisinde, toplumun iist gelir gruplarini, 0 donem aristokratlarin
tilketim davranislarini incelemis ve harcama yapilan mal ve hizmetlerin ¢ogunu gosteris i¢in
yapildigini 6ne siirmektedir. Kisiler satin alma davranisi sergilerken, 6rnek alinan gurubun
seviyesini yakalamak i¢in satin alma eyleminde bulundugunu savunmaktadir. Kisilerin istek,
arzu, ihtiyaclarini 6rnek aldiklar: ya da referans aldiklari gruplar tarafindan belirlendigini 6ne

sirmektedir.

Veblen modelinde, kisiler i¢inde olduklar1 ¢evrenin her zaman bir iist gurubunda
olmak istemektedirler. Boyle davranilmasinin amaci, daha iyi yasama, ve refah hayat
stirmektir. Bunu gergeklestiremese bile onlarin kullandiklar1 mal ve hizmetleri taklit ederek

bir iist gruptaymis gibi kendini hissetmesini saglamaktadirlar (San ve Hira, 2004: 7-8).
2.3.3. Modern (Tamimlayic1) Davrams Modelleri

Geleneksel modellerin yetersiz kaldigi yerleri tamamlamak amaciyla tanimlayici
davranis modelleri olusmus Ve tiiketici nasil satin alma karar1 veriyor, hangi faktérden neden,

nigin etkileniyor sorularinin cevap aramaktadir (islamoglu, 2008: 88). Modern (Tanimlayic1)
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Davranis Modellerinin ortak yanlari, satin alma davranisini sorun ¢oziimleme siirecine,
tilketim yapani ise bir sorun ¢oziicii gormektedir. Modellerin ortak hareket noktas, tiiketici
satin alma islemine adim adim yaklastirmaktadir. Olusan bu karar siirecinde tiiketici hem
kendi ¢evresindekilerden hem de kisisel 6zelliklerinden etkilenmektedir.Asagidaki sekil

2.3’te modern (tanimlayic1) davranis modelleri gosterilmektedir.

Modern (Tanimlayict) Davrams Modelleri
Nicosia Modeli  Howard-Sheth Modeli Engel-Kollat-Blackwell Modeli

Sekil 2.3. Modern (Tanimlayici) Davranis Modelleri

2.3.3.1. Nicosia Modeli

Nicosia Modeli, Francesco Nicosia tarafindan tiikketici giidiisii ve davranis uzmani
tarafindan 1996 yilinda ifade edilmektedir. Bu modelde satin alma davranisi gelecekte
olabilecek miisteriler ile organizasyon arasindaki baglantiyr tahmin etmeyi amaglamaktadir.
Nicosia, modelde bireyleri sistemin bir unsuru olarak arastirmakta, uyaricilar1 sistemin
girdisi, tiikketicinin davraniglarini ise sistemin ¢iktis1 kabul ettigi bir davranig modelidir. Mal
ve hizmetlerle ilgili pazarlamacilar tarafindan aktarilan iletilerin miisterilerin ilgisinde etkili
oldugunu ve bdylece iirline, firmaya yonelik tutum olusmasini, iiriniin degerlendirilmesini,
arastirilmasina neden oldugunu belirtmektedir. Boyle bir durumda tiiketicinin iiriinden hosnut
olmasi ya da olmamasi durumunda satin alma karar1 etkilenmektedir (Agarwal, 2015: 92).
Nicosia modelinde, miisteri hareketleri ard: ardina bir akistir. Uretenlerin reklamlar1, reklama
maruz kalinmasi, reklamla etkilesim, etkilesim olustugunda sunulan unsura egilimli olma,
tutum meydana gelmesi, tutumun motivasyona ulasmasi, satin alma hareketi, tiiketicide

tireticiye dogru egilim olusmasi, modelin akisindaki asamalardir.

Modern tiiketici davranis modelini digerlerinden ayiran 6zelligi, satin alma 6ncesinde
ve sonrasindaki eylemlere oncelik tanimasidir. Bunun yaninda matematiksel kavramlar da
kullanilmaktadir. Bu modelde digerlerinde oldugu gibi dort alandan olusmaktadir. Birinci
alan, reklamlar1 tiiketicinin anlamasindan olusmaktadir ve bu alan kendi iginde iki alt
boyuttan olusmaktadir. Birincisi firmalarin triinlerini ve 6zelliklerini, ikinci boyutunda ise
tilketici tarafindan mesajin algisi, kabuli, tiiketicinin kisilik 6zelliklerini kapsamaktadir.

Ikinci alanda ise bilgi arama, dogrulugunu arastirma ve digerleriyle karsilastirma
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yapilmaktadir. Burada olusan her ¢ikt1 diger alanin girdisini meydana getirmektedir. Ciinkii
Nicosia modelinde bilgiyi i¢sel, tiikketicinin bilingli bilingsiz tiriin, marka i¢in fikirlerini, digsal
bilgide ise arama siirecini, ¢evresinden etkilenerek topladigi bilgilerden olusturmaktadir.
Ucgiincii alanda, satin alma fikri davranisa donmeye baslamakta ve dordiincii alanda iiriin
alinirsa , stoklanir, nihai triine doniismektedir. Sonug olarak tiiketici dongiisii olusmus
olmaktadir (Kog, 2012: 408-409). Asagidaki sekil 2.4.’te model kisaca olusturulmus ve

gosterilmistir.

TUKETICI
OZELLIKLTERI

FIRMA
Girdiler

* Uriin

e Reklam vb.

—»[ ARASTIRMA VE DEGERLENDIRME ] —»[ SATIN ALMA ]

GERIi BiLDIiRIM

Kaynak: Dagdas vd.(ty:48) kitabindan alinmustir.

Sekil 2.4. Nicosia Modeli
2.3.3.2. Howard-Sheth Modeli

Bu davranis modeli Pavlov’un 6grenme modelini sistematik bicimde uygulanmis
halini yansitmaktadir. Modelin dikkat ¢eken yani, tim satin alma eylemlerini benzer
gormeyisi, her satin alma eyleminde farkli satin alma hallerinin oldugunu varsaymasidir.

Temelde {i¢ bigimde satin alma davranis1 gergeklesmektedir (Coskun, 2011: 69).

» Otomatik Satin Alma Davranisi: bu davranig bigiminde tekrar 6grenme ihtiyacina

gerek duyulmamakta ve 6grenilmislik vardir.

» Smurlt Sorun Cézme Davranisi: bu davranista ise tiiketici herhangi bir mal ya da
hizmet satin almak ister ve az da olsa iiriin hakkinda bilgisi vardir. Bilgisi oldugu i¢in
uriin ve marka ile ilgili yeni marka ve iriinlerle alakali bilgi edinme davranis
icindedir.

» Siirsiz Sorun Cozme Davranisi: sinirli sorun ¢6zme davranigindaki gibi iiriin veya

markayla ilgili az ,cok yeterli bilgisi yoktur. Satin alma karariyla birlikte marka ve
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iriinle ilgili bilgi sahibi olunmaktadir. Bu yiizden satin alma istediklerinde riskler

fazladir.

Howard-Sheth modeli ayrica satin alma siirecinde tiiketici davranislarini etkileyen
degiskenleri, islemleri agiklayan bir model olmasindan dolay1 6nemlidir. Modelde; algilama,
O0grenme ve tutum durumu ile ilgilenmektedir. Burada ii¢ nokta 6nemli sayilmaktadir.
Tiiketicilerin alabildigi rtinleri nasil kiyasladiklarini bundan dolayr da ihtiyaglarina,
arzularma gore baska triinlerden nasil daha iyi karsilayacaklarini agiklamaktadir. Model
ayrica donemindeki agiklamalarin ¢ok daha otesinde degiskenler arasinda kendine o6zgii
baglant: kurdugundan dolay1 énemlidir. Ornegin, kisilerin tutumu diger modellerde oldugu
gibi direk satin alma kararini etkilemez, niyette bir tutuma sahip kisinin satin alma davranisin
etkileyen baska bir degisken olarak alinmaktadir (Hunt ve Pappas, 1972: 346). Asagidaki sekil

2.5.”te bu model ana hatlariyla olusturulmus ve gosterilmistir.

) [ SINIRLI SORUN ) / YOGUN SORU_\'\

OTOMATIK - COZME COZME
RUTIN SORUN
COZME (telefon, takum (ev. araba, sigorta
— elbise, beyaz esya — vb.
(Gazete, ekmek, vb.)
tuz yag, seker
vh.)

— J /X /

T T T

Diigiik fiyath tiriinler » Yiiksek fivath iiriinler
Si1k satm alinan tiriinler —» Seyrek satin alman iiriinler
Diigiik ilgilenim » Yiiksek ilgilenim

Tanman iiriin ve markalar

Tanmmayan iiriin ve markalar

h 4

Az zaman harcama gerektiren iiriinler ———» Fazla zaman harcama gerektiren uriinler

Kolayda tiriinler » Ozelligi olan iirimler

Kaynak: Dagdas vd.(ty:49) kitabindan alinmustir.
Sekil 2.5. Rutin Sorun Cézmeden Yogun Sorun Cézmeye Dogru Hareket Ozelligi

2.3.3.3. Engel-Kollat-Blackwell Modeli

Engel-Kollat-Blackwell davranis modelinde, tiikketici davranisini karar verme hareketi
olarak aciklanmaktadir. Tiiketim yapani ise sorun ¢ozme hareketinde kullanmaktir. Bu

modelde tiiketici dort degisik bigimde sorun ¢dzmektedir. ik asamada sorunun ne oldugunu
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karar vermektedir, sonrasinda iiriiniin saticisina ait kisisel bilgilerden faydalanmakta, satin
alma islemini bundan sonra gergeklestirmekte ve bu islemden sonra degerlendirmeler
yapilmaktadir. Modelde tiiketicinin karar siireci alt1 asamadan olusmaktadir. Tiiketici karar
verme asamasina gelince alti asamadan gegmekte ve degerlendirmektedir. Bu konuda dis, i¢

uyaricilar ¢okea etkili olmaktadir (Karatekin, 2009:18-19). Modelin asamalari;

» Problemin ortaya ¢ikmasi
» Problemi tanimlama

» Arastirma

> Alternatifleri gelistirme
» Secme

» Sonuglar1 degerlendirme seklindedir.

Tiiketici karar verme asamasina gelince alti asamadan gegcmekte ve

degerlendirmektedir. Bu konuda dis, i¢ uyaricilar ¢okga etkili olmaktadir.

Ve ayrica Engel-Kollat-Blackwell modeli dort boyut igermektedir. 11k boyutta, karar
stirecinin asamalarindan olugmakta, fakat tiiketicilerin hepsi bu asamayi yasamaya
bilmektedir. Bunun nedeni tiiketimin rutin olup olmamasindan kaynaklanmaktadir. Ikinci
boyut ise, bilgi girisi asamasini olusturmakta ve tiikketici piyasa kaynaklarinda, farkli
kaynaklardan bilgi toplamaktadir. Ugiincii boyut, bilgi isleme asamasini olusturmaktadir.
Buradaki asamada tiiketici algisi, dikkati, bilgileri saklamasi1 6n plandadir. Tiiketicinin alinan
bu bilgiyi uzun siireli hafizaya aktarma islemi bu boyuttadir. Son boyut olan dordiincii boyutta
ise, karar siirecine etkide bulunan degiskenler ele almaktadir. Bu boyut Kkarar siirecinin
asamalarin1 etkileyen bireysel, ¢evresel unsurlardan olusmakta ve deger, yasam bigimi,
kisilik, finansal durum, aile, sosyal gruplar vb. faktorleri igermektedir (Prasad ve Jha, 2014:
341).

2.4. Tiiketici Satin Alma Karar Siireci

Tiiketicinin davranislarinda, satin alma davranisinda da kisilik 6zellikleri 6nemlidir.
Bireylerin gevresiyle olan baglantis1 ihtiyaglarina yon verir. Tiiketicinin davraniglarinin
anlasilmasinda, tiikketicinin piyasa, tikketimle alakali hareketlerinin temel alinmasi gereklili

aciktir. Uriin iiretenler, kisilerin ekonomik durumuna, yasadiklari alana, aile tarzina, egitimine
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gore degisik triinler sunabilmektedir. Bireylerin davraniglari, 0 anki kosullarin durumuna
gore sunulan mal ve hizmetlerin Kalitesi, fiyatimin belirlenmesi bu degerlendirmeler

sonucunda ortaya ¢ikmaktadir.

Tiiketici davranis1 karar siireci iiriin segme, sectigi Uriinii satin alma, bu {rini
kullanma ,ihtiyaci kalmayinca elden ¢ikarmasini igerir (Bozkurt, 2004: 92; Odabasi, Baris,
2007: 15). Tiketici davranisi giidillenmis bir davramigtir ve bunun amaci ihtiyaglar
karsilayabilmektir (Odabasi, Barig, 2007: 30). Tiiketicilerin satin alma davranisindaki karar
stireci bes asamali oldugu konusunda literatiirde genel bir kabul vardir (Mucuk, 2009: 83;
Tirk, 2004: 39). Siire¢ ihtiyacin olusmasiyla baslayan satin alma islemi sonrasindaki
duygular1 yani, tatmin olma ve olmamayla sona ermektedir (Mucuk, 2009: 83). Tiiketicilerin
satin alma davranigindaki Kkarar siirecinin bes asamasi sirasiyla; ihtiyacin olusmasi,
alternatiflerin belirlenmesi, alternatiflerin degerlendirilmesi, satin alma karar1 son olarak satin
alma sonrasi degerlendirmedir (Berkowitz , Roger, 1994: 140; Tiirk, 2004: 39).

2.4.1. Sorunun/ihtiyacin Belirlenmesi veya Fark Edilmesi

Tiiketiciler giinlik yasantilarinda c¢esitli uyaricilardan dolay1 her giin yeni bir
ihtiyacinin, isteginin oldugunun farkina varmaktadir. Bu farkindalik bireylerde dengesizlik
durumuna neden olmakta ve problem veya sorunun meydana gelmesiyle, istenilen ya da
arzulanan durum arasinda fark olustugunun farkina varilmaktadir. Basit veya gii¢ bu sorunlarin
coziimlenmesi gerekir (Mete, 2020: 72). Sekil 2.6’da goriildiigii iizere ihtiyacin fark edilmesi,

bireylerin olan durumundan istenilen durumundan uzaklasmasi ile ger¢eklesmektedir.
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Ideal Durum

ideal Durum I I | ideal Durum

Mevcut Durum Mevcut Durum

Mevcut Durum

Intiyag Firsat Intiyag

Kaynak: Lake, 2009:28 akt. Mete, 2020: 71’den alinmustir
Sekil 2.6. Thtiyacin Ortaya Cikmasi

Aymn sekilde tiiketici olagan durumundan, olmasi gerektigine inandig1 daha iyi bir
duruma o6zenmesi halinde olusan boslukla ihtiyag meydana gelmektedir. Tiiketicide
hissedilen her bosluk duygusu satin almayla da sonlanmaz. Fakat belli bir sinir1 aginca ihtiyag
ortaya ¢ikar ve satin alma gergeklesir. Mal ve hizmeti pazarlayanin gayesi, arzu edilen
durumla var olan durum arasinda boslugu artirmaktir. Tiketicilerde problemlerin fark

edilmesine banka kredileri, kolay 6deme yontemleri ile saglanmaktadir (Khan, 2006: 135).
2.4.2. Bilgi toplama ve Alternatiflerin (Seceneklerin) Belirlenmesi

Bu asamada tiiketicilerin aktif olarak bilgi topladiklar: siiregtir. Ciinkii daha iyi satin
alma kararin1 vermek isterler. Tiiketiciler bilgi toplarken hem yakin zamandaki hem de uzun
vadedeki satin almak istedikleri mal ve hizmetlerle alakali olmaktadirlar. Bilgi toplama siireci
i¢sel yada digsal kaynaklardan faydalanilarak yapilmaktadir (Schmidt ve Spreng, 1996: 246).
Seceneklerin belirlenmesi asamasinda, aslinda olan ihtiyag duyan tiiketicinin sec¢enek
aramasidir. Ihtiyacina gore iiretilen tiim mal ve hizmetlerin belirlendigi bu asamada kag
opsiyonunun veya segeneginin oldugunu belirlemektedir. Segenekleri ihtiyacin 6nemine gore,
yiiksek ilgi diizeyi ve diistik ilgi diizeyiyle arastirmaktadir. Giinliik yasantisinda sik kullandigi
basit mal veya hizmet durumunda yakinlarindan duydugu birka¢ mal, hizmet yeterli

gelecektir. Fakat alinacak mal veya hizmet karmasik, daha maliyetli olmasi1 durumunda
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seceneklerini daha detayli arama egiliminde olacaktir. Bununla birlikte tiiketici, problemi
¢ozmek i¢in bilgi arayisi igine girecektir. Bu arayis eylemi i¢ bilgi kullanimi ve dis bilgi
kullaninm seklinde gerceklesecektir. i¢ bilgi kullaniminda tiiketici daha énce deneyimledigi,
aklinda bulunan bilgiyi varolan problemi ¢6zmek i¢in kullanabilmekte ve yeterli gérmedigi
durumda dis bilgiye yonelmektedir. Mal ve hizmetin 6nceden kullanilip, kullanilmamasi
yada karmasikligina gore karar vermektedir. D1s bilgi kullanimina ise, i¢ bilgiden yeteri kadar
tatmin olmazsa, ¢evresel unsurlar1 da dikkate alarak dis bilgiye yonelmektedir. Arkadaslarini
, reklamlar1, farkl: tiiketicileri gozlemleyerek bilgi edinebilmektedir. Siire¢ olarak ele alinan
dis bilgi kullanim1 uyum (iirtin ile ilgili genel degerlendirme), degerlendirme (Kritik 6zellikler
ile ilgili karsilastirma) ve dogrulama (karar1 dogrulama) gibi asamalardan meydana
gelmektedir (Giiltekin, 2019: 43).

Tiiketici karar vermeden once veya arama eylemi siirecinde, dis bilgi kaynaklari, bes
temel baslikta toplanmaktadir (Beatty ve Smith, 1987: 85-86).

> Perakendeci Arastirma: Perakendeci ziyaretlerinde elde edilen bilgileri, perakendeci
say1sini, buralarda harcanilan zamanin hesaplanmasi vb. konulari igerir

» Medya Aragtirma: Tiiketicinin hatirlayabildigi reklamlari, internet reklamlari vb.
konulari i¢ine alir.

> Kisileraras1 Arastirma: Yakin gevresindekilerin tavsiyeleri, fikirlerini 6rnek aldigi
lideri kapsar.

» Bagimsiz Arastirma: Kitaplar, marka sponsorlugu olmayan web siteleri vb. bagimsiz
kaynaklardan elde edilen bilgileri kapsar.

> Deneyimsel Arastirma: Uriin 6rneginin denenmesi, test siiriisii vb. konular1 kapsar.

Satin alma siireci, her zaman tiiketici agisindan rasyonel sekilde gergeklesmeyebilir.
Tiiketim yaparken, biitiin bilgileri edinmek, daha iyi olan bir iiriinii daha kétii yerine tercih
etmek hep miimkiin olmamaktadir. Bu konuda yapilan bir calismada uygun olmayan bir satin
alma neticesinde, daha ¢ok maliyete katlanan diisiik gelirli bireylerin, yiiksek gelirlilere
nazaran az bilgi arama eyleminde olduklar1 goriilmektedir. Alinacak firiiniin tiikketici igin
Onemine, algisina gore de satin alma siireci etkilenmekte ve algilanan riskler, satin alma
kararin1 verirken tiiketici igin olusabilecek riskin dogasimi ve riskin miktarina gore
degerlendirmesine neden olmaktadir. Cilinkii satin alma karar1 sonucunda, hedefledigine
ulagip ulagsmamasindan algilanan riskler farklilasmaktadir (Cox ve Rich, 1964: 33-34).

Tiiketicilerin {irlin satin alirken algiladiklar: riskleri finansal risk, fonksiyonel risk, fiziksel
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risk, sosyal risk, psikolojik risk olarak siniflandirabilmektedir (Giiltekin, 2019: 45). Bu riskler
tilketicilerin kullanmak istedikleri mal ve hizmetlerin 6nem derecesine, ihtiyag¢ siddetine,
ilgilenimlerine, ¢evrelerine, statiilerine vb. faktorlere gore risk algilar1 ve bu riske katlanma

diizeyleri farklilik géstermektedir.
2.4.3. Alternatiflerin Degerlendirilmesi

Degerlendirme asamasinda tiiketici kararlarina etki eden bir¢ok unsur bulunmaktadir.
Bazen tiiketiciler memnun kaldiklar1 tiikettikleri iiriinden nedensiz yere vazgecip yerine
alternatif baska bir {irlinii segebilmektedirler. Alternatif iiriine egilimli olmasi durumu
motivasyonun, moralinin ytiksek oldugu zamanlarda daha ¢ok ger¢eklesmektedir. Risksiz,
zamanin Yyeterli oldugu zamanlarda da yenilik, merak egilimli da duygularida alternatiflere
yonlenmesine neden olmaktadir (Kog, 2019: 488-489). Tiiketicilerin {irlinii tiim 6zellikleriyle
birlikte degerlendirme, Tiiketici igin her bir 6zellige ayr1 bir 6nem derecesinin bulunmasi,
inceledigi markalara inanglar gelistirmesi, her 6zellige ayr1 ayr1 fayda fonksiyonu belirlemesi,
markalara farkli degerlendirme tarzlariuygulayip ve degerlendirme sonucunda farkli tutumlar
sergileyebilmesi kullandig: alternatiflerin degerlendirilmesinde yontemlerdir (Mete, 2020:
74).

2.4.4. Satin Alma Karar Asamasi

Bir mal veya hizmete ihtiyaci olan tiiketicinin, mal ve hizmetle ilgili bilgileri
topladiktan ve degerlendirme isleminden sonra satin almaya karar kilmaktadir. Kisacasi karari
eyleme doniismektedir. Satin alma planli ve plansiz satin alma seklinde meydana gelmektedir
(Argan, 2012: 171).

» Planli satin alma eylemi: ihtiyacina gore mal ve hizmeti belirlemesini
» Plansiz satin alma eylemi: ihtiyac1 olmadan bulundugu ortamin atmosferinden
etkilenerek yapilan satin alma eylemini ifade eder.

2.4.5. Satin Alma Sonrasi Degerlendirme Asamasi

Satin alma siirecinin son asamasini olusturmaktadir. Degerlendirme
yapilirken 6nem verilen konu tatmin edilme ve tatmin edilmemedir. Tatminsizlik beklenen
algilanan durumdan fazla ise ortaya c¢ikar ve beklenen ile algilanan esit durumda ise ideal,

kabul edilebilir bir tatmin ortaya ¢ikmaktadir. Algilanan durum beklenenden biiyiik ise
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yiiksek tatmin meydana gelecektir. Tatminle alakali bu durumlarin gergek ve ideal durumla
ilgili de uyarlanabilmektedir. Ciinkii gergek ve ideal durum arasinda celigki olustugunda
problemler meydana gelmekte ve bu siirecle karar asamas1 baslamaktaydi. Uriinii kullanan,
kullandiktan sonra mevcut durumdan daha iyi bir duruma tatmin olmus anlamina gelmektedir
ya da tam tersi durumunda tatminsizlik olusmaktadir. Bu iki durum degerlendirilirken mal ve
hizmetin kalitesi, miisteri hizmeti, fiyat kalite ahengi, ve en ¢okta yasadigi deneyimleri géz
ontinde bulundurulmaktadir (Argan, 2012: 176).

2.5. Ilgilenim ve Satin Alma Karar Siireci

Ilgilenim, kisilerin mal ve hizmetlere verdigi énem ve kisilerin marka yada mal,
hizmetle arasindaki iliskiyi yansitmaktadir. Satin almaya, mesaj-reklama yada egoya egilimli

olabilecegi gibi ilgilenim bir mal veya hizmete egilimli de olabilmektedir (Argan, 2019: 166)

Mal ve hizmeti tiikketenler her seyi her zaman benzer 6l¢giilerde 6nemsemeyebilirler,
tizerinde benzer diizeyde durmayabilir ve kendileri ile ilgili olmadiklarini diisiinebilirler. Bu
sebeple ilgilenim bir nesneyi,lirlinii,olay1 idrak ederken ne kadar 6nem verildigini ve tiikketim
yapanlarin kendilerinden bu mal ve hizmetlerde ne bulduklarini gésteren bir kavramdir (Kog,
2017: 141). Ilgilenimin tanimlanmas1 konusunda benimsenen ii¢ perspektiften bahsetmek

mumkindir:

> Ilgilenim kisisel 6zelliktir ve tiiketicinin iiriine, markaya, satin alma kararina, reklam
mesajma Verilen 6nemi, duyulan ilgiyi, iriinle hayati arasindaki iliskiyi ifade

etmektedir.

> Ilgilenim kalict olmayan ruhsal durum degiskeni, bir tiiketiciyi uyaranlara karsi

hissettigi duydugu gecici uyarilmayi, motive olmayi ifade etmektedir.

> Ilgilenim ayrica, tiiketicinin bilgi islerken Ki derinligini de bir faktordiir. Mesajlarin
detaylandirilma seviyesini, yapilabilecek zihinsel gayretinde derecesi tiiketici
ilgilenim derecesini etkiler (Ulusu, 2016: 572).

Tiiketicinin ilgisi mal ve hizmetlerin kendine, satin alma kararlarina, mal ve hizmete
ait reklam faliyetlerine veya tiiketimine olabilmektedir. Zaichkowsky ilgilenimin iig
¢esidinden bahsetmektedir. Birincisi reklam ilgilenimini olusturmaktadir ve bunu reklamin
bireye yada reklamdaki malhizmetle alakali iletiye bireyin hissettigi uyarilma,

ilgi,motivasyon durumudur. Ilgilenimin ikinci tiiriinii ise, tiiketici ilgilenimi olusturmaktadir.
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Tiiketici ilgileniminin tanimiyla alakali ortak kani “fiiketicinin zamana ve duruma bagl
olmaksizin bir driine karst duydugu ilgi, uyarilma ve motivasyon hali” seklinde
tanimlanmaktadir. Bu bagin derecesi, bireyin hayat tarzi, mal, hizmetle olusturdugu iliski
belirlemektedir. Son olarak satin alma ilgilenimi ise, herhangi bir satin alma kararinda,
alinabilecek riske bagl olarak kazanilacak yararin biiytikliigiince, bireyin hissettigi uyarilma,

ilgi ve motivasyon seklinde tanimlanmaktadir (Kambar, 2016: 151).

Sonug olarak, bireylerin 6zelliklerine gore degiskenlik gosteren ilgilenim, satin alma
davranisin1 etkilemektedir. Cesitli sonuglar ortaya ¢ikarmakta ve tiiketici Karar siiregleri
ilgilenim seviyelerine gore degiskenlik gostermektedir. Bazi tiiketiciler kolay bir satin alma
karar siireci yasayabilirken, baz tiiketiciler marka fiyati, marka ozellikleri gibi konular1 ele
alarak karsilastirmalar yaparak daha zor karmasik, derin siirecten gecmektedir. Bireylerin
bilgi islemeleri de ilgilenim derecelerine gére degismektedir. Bazilari iiriinlerle alakali aktif
olarak bilgi ararken, reklamlara 6nem vermekte ve anlamlandirmaya c¢aligirken, bazisi ise
bunlarla az yada hig ilgilenmemektedir (Cakir, 2007: 170).

2.6. Davramssal Iktisat Kapsaminda Karar Verme Siirecine Bakis

Ana akim iktisatta < ‘economic man’’, >’ homoeconomicus ” veya rasyonel kabul edilen
birey hep kendisinin faydasin1 maksimize eden, kendi ¢ikarlarin1 6n planda tutan kararlar
veremedigi, bugiin kabul gormektedir. Olusan Krizlerin fazlalasmasi ve sonrasinda sinirl
rasyonellik giindeme gelmis ve ana akim iktisattaki insanin yeterli olmadigi kanis1 kabul
gormiis ve bunun yaninda psikolojik faktorlerin gormezden gelindigi kabul edilmektedir
(Hatipoglu, 2012). iktisat yazininda yapilan calismalara bakildiginda bireyin karar verirken
ki davranislarinda kabul goren rasyonellik anlayisinin agiklayici olmadigi anlagilmaktadir. Bu
davranis sekli karar verme asamasinda en iyiyi segme davranisini, en mutlu edeni bulmayz,
en iyi tatmin saglayani gerektirse de bireyler hep bdyle davranamamislardir. Bu sekilde
davranamamalarinda hafiza, bilissel farkliliklar, duygular, psikolojik gibi pek ¢ok faktor
engel olmustur. Bu yiizden tam veya miikemmel rasyonellikten uzaklasilmis yerine sinirli
rasyonel davrandigi izlenmistir. Rasyonaliten , sinirli rasyonalitenin farki, bireyleri ve
olaylar1 ayr1 ayr1 ele almaktansa, yasadigimiz diinyada davranis sekillerini agiklamay1 kabul
etmektir (Akdere ve Biiyiikboyaci, 2015: 106).

I1. Diinya Savasi sonrasinda giindeme gelen, 1980 sonrasinda ise daha ¢ok goze ¢arpan
ve ilerleme kaydeden iktisat dalidir. Davranigsal iktisat, psikoloji ve iktisat kavramlarin
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yeniden bir araya getiren, mekanik ve rasyonel kabul géren insan davranisinin yerine sinirl
rasyonel insan1 bulmakta ve tiimavarim yontemiyle agiklandiginda daha hayatimizda olan,
daha gercekei insani anlatmaktadir. Bu iki bilim dalinin yeniden bir araya gelmesi, teori ve
yaklagimlar1 gelistirmis ve betimleyici teoriler ortaya ¢ikmaktadir. Bu agiklamalar bilhassa
belirsizlik altinda karar verirken, rasyonel bireyin davraniglarinin tersine smurli rasyonel
bireyin davranislarin1 daha gergekei agiklamistir. Herhangi bir belirsizlik igin diisinilmeyen
rasyonel birey, yasanilan serbest piyasa kosullarinda gergek¢i olmaktan kabul goriilenin
aksine uzaktir. Riskten ziyade belirsizlik durumunda karar veren davranigini agiklamaya
hedefleyen davranigsal iktisat, cesitli psikolojik faktorlere bagvurarak karar verebildigini
aciklamaktadir. Bu faktorler bireylerin 6zellikleriyle daha karmasik bir ¢evre igersin de karar
vermesini saglamaktadir. Yapilan deneyler, gozlemler, testler neticesinde elde edilen
sonuglara bakildiginda meydana getirilen davranigsal iktisat teorileri ve yaklasimlari, nasil
bireylerin rasyonellikten uzaklastiklarini ve bu rasyonel bireyin varsayimlarinin yasadigimiz

hayatta nasil goz ardi edildigini ortaya ¢ikarmaktadir (Hatipoglu, 2012).

Rasyonel davranig varsayimi , karar birimlerinin karar sonuglarini dogru tahmin
edecegini ve gelecekte olusan sonuglari da tam bildigini varsaymaktadir (Abaan, 1998: 76).
Oysa bireyler , eksik bilgi ile belirsizlik durumunda sonuglar1 tam bigimde 6ngdrebilmesi
imkansizlasacak, bu durum bireyi, Keynes’in de belirttigi iizere ‘‘kendini eksik bilgiye uyar’’

haline getirmesine neden olacaktir (Diamond ve Vartiainen, 2007: 2)

Davranissal iktisatta ise karar verme siirecinde ¢esitli elestirelere maruz kalmustir.
Cinkii davranigsal iktisatin yogun olarak kullandigi, onu farkli kilan laboratuvar ortaminda
yapilan deneyler dogal olmadig1 diisiiniilerek, kontrol edilebilen digsal sartlarda yasanilan
hayatta uyumlu olmamasi dile getirilmektedir. Ve incelenenle gergekte incelenmesi arzulanan
durum arasinda bunun gibi bosluklar olabilecegi belirtilmektedir ancak yine de gergek
yasamlarda yapilan ¢alismalarda arastirmalarin sonucu bu bosluklara cevap verir niteliktedir.
Ornegin statiiko onyargisiyla ilgili bir arastirmada bireylerin varolan durumlarin1 koruma
egiliminde olduklar1 gorilmistir ki , yani yalmz laboratuvarda kalmayan sahada ki
calismalarda davranigsal iktisat i¢in O6nemlidir (Etzioni, 2011: 279). Davranigsal iktisat
alanindaki arastirmalari, gergek¢i yargilama bigimi, karar verme siirecine uygun teori
gelistirmeye ¢alisan bir alan olarak géren Camerer ve Weber davranissal iktisati, hayatlarinda
bireylerin davranis sekillerinin nasil oldugunu, goézlemlenebilen sonuglar ve teorileri

karsilagtirarak ana akim iktisada yeni yontem, yeni varsayimlarla agiklamaktadirlar.
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Laboratuvar arastirmalarinda ve deneylerinde, iktisadi karar verme siireci altinda olan
nedenleri ve varsayimlari inceleyip, kendince olusan hangi iktisadi kosullarin, iktisadi
kararlarin ve sonuglarin lizerinde nasil etkili olabildiklerini aramislardir (Camerer ve Weber,
2006: 190)

2.7. Alan Uzerine Yapilan Literatiir Calismalar1

Davranigsal iktisat alan1 her ne kadar yazinda yeni aragtirma alani gibi goriinse de ana
taglarmin, Smith’in (1759) “‘Ahlaki Duygular teorisi’’ g¢alismasinda ve Hume’un (1739),
Smith’ten 6nce yaptigi ¢alismalarda var oldugunu gérmekteyiz. Smith bu eserinde iktisatla
kisilerin psikolojik durumlarinin etkisine dikkat ¢ekmektedir. Ayrica empati yaparak kisilerin
karsilarindakilerini anlamalarinin 6neminden bahsederek, kayiptan kaginma kavramina
deginmektedir. Yine Smith (1976) ‘° Uluslarin Zenginligi’’> eserinde insanlarin kendi
¢ikarlarin1 6n planda tuttuklarini ve istediklerini elde etmek igin gaba gosterdiklerini bunun
icinde baska kisilerle degisim, takas gibi yollara basvurduklarini gézlemlemistir. David Hume
(1711-1776), Jeremy Bentham (1748-1832) yillar1 arasinda, insanlarin iktisadi hareketlerini
anlamlandirabilmek i¢in, psikoloji bilimine basvurmuslardir. Jeremy Bentham’in (1789)
““Ahlak ve Yasama llkelerine Giris’’ eserinde insanlarin son kararlarmn iiziintiilerinden
uzaklasip hazza ulasmaya calistiklarmi savunmaktadir. Davranissal Iktisat alaninda ilk olarak
yapilan aragtirmalar 1950’li yillarda neoklasik iktisattaki ‘‘rasyonel insan’’ iizerinden
aciklanmaktadir. Bu donemde Georgea Katano (1951) ‘‘iktisadi davranisin psikolojik
analizi’’ eserinde satin alma davranisinin yalniz ihtiyag ile ilgili degil ayn1 zamanda satin alma
hissi, arzusunda olabildigini ileri siirmektedir. Simon (1955) kisilerin karar verme yetkisinin,
bilgi birikimleri ve hesap yetenekleri ile alakali oldugunu ileri siirerek, sinirli rasyonellik
terimini literatiire katmistir. 1960’11 ve 1970’1i yillar boyunca Allians, Ellsberg, Kahneman,
Tversky yaptiklar aragtirmalarla (anket ve deney kullanarak) karar alma islevinin rasyonel
birey varsayimu altinda beklenen fayda hesabindaki gibi en fazla fayda getirene tercih etmenin
belirsiz ve risk altindayken gecerli olmadigini ileri siirmektedir. Kahneman ve Tversky’nin
(1979) one siirdiigii beklenti teorisi davranissal iktisat alaninda ¢igir agmigtir. Calismalarinda,
bireylerin ¢evrelerine, zihinsel kisayollara, onyargi gibi psikolojik yollara bagvurduklarinda
faydalarini maksimize edemeklerini goérmiislerdir. Beklenti teorisinde kayip ve kazang
durumlarinda, kayip s6z konusu ise risk almay1, kazang s6z konusu riskten kagma egiliminde
olduklarin1 ve deger fonksiyonu gore hareket ettikleri gézlemlenmistir. Yine Kahneman ve

digerlerinin ‘“ Back to Bentham’’ makalelerinde, iktisatla dikkate alinmayan deneyimlenen
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faydanin olgiilebildigini ispat etmislerdir. Deneyimlenen fayday:1 6l¢mek igin 6znel iyi olus
6lgeginin kullanimini yayginlagsmasini saglamiglardir. Giiniimiizde iktisattan fayda teriminin
yaninda mutluluk kavrami da yerini almigtir. Thalar (1980) arastirmasinda tiiketicileri
irrasyonel davranmaya iten firsat maliyeti,batik maliyet gibi konulara dikkat ¢ekerek bu alana

onemli katkilar saglamistir. Robin (1988) temsiliyet ve kiigiik sayilar kanunu incelemistir.

Cagimizda davranigsal iktisat profoserii Dan Ariely alana devamli olarak deneysel
aragtirmalarla katki saglamaktadir. Arastirmalari bir kitapta toplayarak izafiyet etkisini,
6zkontrol ve erteleme, bedavanin giiciinii insanlarla degisik deneyler yaparak incelemektedir.
2002’de Nobel iktisat ddiiliiniin davranissal iktisat alaninda olmasi, bu alan1 daha da kiiresel
diizeyde Oonemini artirmistir. Bireyi makine gibi ele alan varsayimsal teoriler Kahneman,
Thaler, Duflo, Kremer, Benarjee gibi bilim insanlarinin Nobel iktisat odiiliine layik
goriilmesiyle yeni yaklasimlarla iktisadi davranislar agiklanmaya ¢alisilmaktadir. Eric Anger
(2019) “‘Simdi Hepimiz Davranissal Iktisat¢1y1z’* isimli eseri bu alanda 6nemli ¢alismalardan
biridir.

Lawan ve Zanna (2013) yaptiklar1 ¢alismada Nijerya’daki tiiketicilerin kiyafet satin
alma karar siireglerine etki eden faktorleri ele almiglardir. Arastirmanin sonuglarinda kiiltiirel,
ekonomik faktorlerin ve yas faktoriiniin satin alma karar siirecine etkiledigi sonucuna

ulagsmislardir.

Ulkemizde, Davranissal iktisat alaninda calismalar 2000’li yillardan sonra ortaya
¢ikmaya baglamistir. Bu alanda oncii ve ilk dersi veren Prof.Dr. Gokhan Karabulut’tur.
Gokhan Karabulut liderliginde Istanbul {iniversitesi biinyesinde ‘’Davranissal Ikltisat ve
Tiiketici arastirmalar1 Merkezi’’ kurulmus ve yine deneysel calismalar i¢in Ayga ebru
Giritligil liderliginde Bilgi {iniveristesi biinyesinde BELIS (Istabul iktisat Laboratuvari)
Labaratuvari olusturulmustur. BELIS iilkemizin ilk iktisat laboratuvari ve 2009 yilinda Murat
Sertel ileri iktisadi arastirmalar merkezi dahilinde kurulmustur. Murat sertel ise bu alanda
yine dilkemizde iktisat deneyleri yapan bilim insandir. BELIS, insan davranilarini
anlamlandirabilmek, deneysel ekonomiyi tanitmak ve 6gretmek igin deneysel araglari tegvik
etmeye onem vermektedir.Yine iilkemizde bu alanda yapilan Oncii ¢alismalardan biri
TUBITAK desteklidir. Zafer Akin ve Kevin Hasker tarafindan ilk deneysel calisma Bilkent

tiniversitesinde yapilmistir.
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Ulkemizde son on yilda yapilan bu alandaki calismalar bilhassa doktora ve yiiksel
lisans arastirmalarinda kayda deger bir 6nem kazanmustir. Finans alaninda, siirdiiriilebilir
cevre politikalarinda, kamu politikalrinda pek c¢ok davranigsal iktisat uygulamalarina
rastlanmaktadir ancak c¢alismamizin konusu itibariyle davranigsa iktisat ve tiiketici

davranislar1 ¢alismalarina bakildiginda yapilan ¢alismalar kisaca 6zetlenmistir.

Cekic (2016), Davranissal Iktisat Baglaminda Cinsiyet Farkinin Tiiketici Tercihlerine
Etkisi ¢alismasinda, cinsiyet farkliliginin davranigsal iktisat baglaminda tiiketici tercihlerini
nasil etkiledigini arastirmistir. elde ettigi bulgular sonucunda c¢evresel veya psikolojik
faktorlerin farkli cinsiyetteki tiiketicilere farkl: etkiler yarattigi sonucuna ulasmistir. Bilhassa
kadinlarin erkeklere gore giizel havalarda daha fazla aligveris yaptiklari, gida ve giyim
aligverislerinde ihtiyaglart olmayan {iriinleri almaya egilimli olduklar1 sonucuna varmaistir.
Kadinlarin yine erkeklere gére moday1 daha fazla takip etme egilimlerinin ve markaya fazla
para ddemeye goniillii olduklarini; erkeklerin ise elektronik iiriinler satin alirken rasyonel

olsalar da, kadinlara gére daha az rasyonel olduklar1 sonucuna ulasilmaktadir.

Karaca (2017), Davramssal Iktisat Cercevesinde Bireylerin Tiiketim Davranis
Egilimleri: Kamu Calisanlar1 Ornegi calismasinda, kamu ¢alisanlarmin iktisadi hareketlerini
davranigsal iktisat yoniinden inceleyip tiiketici davranis modellerinden de faydalanarak
aciklamaktadir. Ekonomik hayatin 6nemli araglarindan olan parayi, insanlarin hayatlarindaki
onemini agiklamak i¢in para tutum o6lcegi yardimiyla agiklamaktadir. Bu 6lgege uyguladig
faktor analizi sonucunda giic- prestij, tutma siiresi, giivensizlik- tiiketici yeterliligi ve endise-
kaygi faktorlerini elde etmis ve isimlendirmistir. Analizler sonucunda tutma siiresi gelir ve
medeni durum ile pozitif iliski, yine ¢oklu regresyon analizi yaparak evli ve bekar
bireylerlerin tutumlarinin farklilik gosterdigi sonucunda ulagmistir. insanlarm  gelirleri
yiilsekdik¢e para biriktirme isteklerinin artirdigi sonucuna ulagilmistir. Yine g¢alismada,
erkeklerin piyasa diizenini gore hareket egilimde olduklari, yas seviyesi yiiksek olan
bireylerin 6z kontrolerinin yiiksek ve genglerin yaslilara nazaran daha fazla risk alma

egilimleri oldugunu belirtmektedir.

Yiiriik (2017) Davramissal iktisat Baglaminda Tiiketici Davramislarinin Incelenmesi:
Ornek Cipalama Uygulamas: calismasinda, davramssal iktisadin tarihsel siireci ile
tiiketim, tiiketici kavramlarini ele alarak, tiiketici davraniglarini ve karar alma siireci modelleri
dahilinde arastirmaktadir. Bunlara ek olarak tiiketici davraniglarini rasyonel davranmaktan

uzaklastiran faktorleri ele almis bu faktorlerle ilgili yapilan bazi galismalart 6zetleyerek,
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ornek ¢ipalama uygulamasina yer vermektedir. Yiiz yiize anket yontemiyle katilimcilara dort
farkli iriin ig¢in sorular sorarak analiz sonucunda elde ettigi bulgular daha 6nce yapilmis
calismalara benzer bulgular elde etmis ve , insanlarin ¢ipa tuzagmna diiserek irrasyonel

davranislarda bulundugunu ortaya koymaktadir.

Kog (2018), Cinsiyetin Satin Alma Kararlar1 Uzerindeki Etkisinin Davranigsal iktisat
Perspektifinden Degerlendirilmesi c¢aligsmasinda, davranigsal iktisat ve sinirli rasyonellik
davranigsal iktisat ile birlikte sinirli rasyonellik anlayisinin ortaya ¢ikisini saglayan sartlardan
ve tarihsel siiregten bahsedilmis, ayrica tiiketicileri rasyonel davranmaktan alikoyan bireysel,
sosyal ve psikolojik tuzaklar ele alinmaktadir. Calismanin yontemi olarak segilen anket
yontemiyle Van ilinde yasayan bireylerin satin alma kararlar1 cinsiyet faktoriine gore nasil
degistigi davranigsal iktisat baglaminda incelenmektedir. Analiz sonucunda kadin ve
erkeklerin farkli davranis sergiledikleri saptanmstir. Ozellikle erkekler siirekli ayn1 marka ve
trtinii tercih ederek irrasyonel davranislarda bulunurken, kadinlar ise moday1 takip etmekte,
0 anda satin alma karari, alinan tiriiniin ambalajinin giizel olmasi ve gereksiz alisveris yapmak

gibi ifadelere irrasyonel davranmislardir.

Akboz (2019), Davramgsal Iktisat Baglaminda internetten Yapilan Alisverislerde
Tiiketici Davranislarinin Incelenmesi ¢alismasinda, bireylerin internetten yaptiklar1 mal ve
hizmet alimlarinda irrasyonel davranmalar1 ele alinmis ve elde edilen bulgularda farkli
sonuglara ulagmistir. Tiketici karar verme tarzlari ile de demografik degiskenlere de gore

farklilastig1 sonucuna ulagilmaktadir.

Filazi (2019), Kredi Kartlarinin Nakit Benzeri Puan Ve Taksit Uygulamalarinin
Davramigsal Iktisat Kavramlar1 Kayiptan Kaginma Ve Sahip Olma Etkisi Baglamlarinda
Incelenmesi ¢aligmasinda, bankalarin kendi kredi kartlarmi kullananlara sagladig: faydalart
davranigsal iktisat kavramlarindan kayiptan ka¢inma ve sahip olma etkisi g¢ergevesinde

incelemis ve demografik farkliliklara gore degistigi sonucuna ulasilmaktadir.

Kurt (2019), Tiiketici Davranislarinin Davranissal Iktisat A¢isindan Aciklanmasi
calismasinda tiiketim, tiiketici davraniglar1 agiklayip ve tiiketici davraniglarini etkileyen
faktorleri davranigsal iktisat baglaminda degerlendirmektedir. Batman {iniversitesi
ogrencilerine yapilan anketten elde edilen verilerin istatistiksel analizi sonucunda tiiketicilerin

davraniglarinin rasyonel olmayan hareketler sergiledigi sonucuna ulas
Senveli (2019), Davranigsal Iktisat Perspektifinde Medeni Durumun Rasyonel
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Modern Tiiketici Davranislar1 Uzerindeki Etkileri calismasinda Kocaeli ilinde yasayan, evli,
bekar tiiketici sinir1 altinda tiiketicilerin titketim egilimleri agiklayarak ana konusunun medeni
durum olmasina ragmen tiikketimde etkili olan kisisel, sosyal faktorleri de arastirmistir. Evli
yada bekar tiiketicilerin tiikketim aligkanliklar1 belirlemek tizere yapilan anket ¢alismasinda
analizler sonucu evli ,bekar tiiketicilerin farkli tiiketim egilimlerinin oldugu sonucuna
ulasmistir. Bilhassa evli tiiketicilerin bekar tliketicilerle karsilastirildiginda  gida
harcamalarinda daha irrasyonel davrandigi sonucuna ulasmis ve havalarin koti oldugu

zamanlarda aligverise ¢ikma konusunda irrasyonel egilimde oldugu sonucuna varmuistir.

Giiltekin (2019), Davramgsal Iktisatta Tiiketici Davranislari ve Giiven Sorunu
calismasinda, tiikketim, tiiketici kavramimmi ele alarak, rasyonalite kavramimnin tiiketici

perspektifinde giiven kavraminin iktisadi olusumda ne kadar 6nemli oldugunu incelemistir.

Alkan (2020), Davranissal iktisadin Ana Akim iktisatla iliskisi: Tiiketici Davramislart
Baglaminda Bir Degerlendirme ¢alismasinda, davranissal iktisadin karar verme asamasinda
insanlarin kararlarina nasil yonlendirilebildigi karar verme tuzaklari ile incelemistir ve
tiiketici tercihlerini manipiile eden davranigsal iktisadin neoklasik iktisada bir alternatif olup

olmadigi arastirmistir.

Cetintiirk (2020) Davranigsal iktisat perspektifinden tiikketim harcamalarinda sosyal
medyanin etkisi: Y ve Z kusaklari tizerine bir analiz arastirmasinda, Y ve Z kusaginda bulunan
tiketicilerin sosyal medyada yer alan marka, moda reklamlar, ve fenomenlere bakis
durumuyla harcama tercihleri arasindaki iligskiyi arastirmistir. Elde ettigi bulgular sosyal
medyada meydana getirilen moda akimlari, sosyal medyada tanitilan markalarla harcama
tercihleri arasinda iliski tespit oldugunu saptamistir. Ve sosyal medyada tanitilan markalara

Y ve Z kusaklarinin bakis agilar1 arasinda farklilastigi sonucuna ulasilmastir.

Savas (2021) Davranissal iktisat Perspektifiyle Tiiketici Tercihi: Kiiltiir Cergevesinde
Karsilastirmali Bir Inceleme calismasinda, tiiketici tercihlerini belirlemek, drneklemlerin
kiltiir farkliliklarini ortaya ¢ikarmak ve davranigsal iktisatta kararlar1 sekillendiren bilissel
Onyargi ve yanilgilar ¢ergevesinde kiiltiir farkliliginin tiiketici tercihleri ile agiklamistir. Bu
amagclar dogrultusunda faktor analiz, fark analizi ve bagimsizlik testi yontemleri kullanip
analizler yaparak hipotezlerini test etmistir. Analizlerden elde ettikleri sonuglara bakildiginda
Istanbul ve Londra &rneklemleri karsilastirarak belirsizlikten kaginma, bireycilik-

toplulukculuk, kisa-uzun doneme yonelme boyutlari arasinda fark oldugu saptanmustir. Ve
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kiltiir farklilig1 ve bedava etkisi , tuzak etkisi, yiiksek ¢ipalama etkisi , sahiplik etkisi , kazang
secenekli ¢erceveleme etkisi, kayip segenekli ¢erceveleme etkisi ve referans noktasi yiiksek

zihinsel muhasebe sorularina ankete katilanlarin verdigi cevaplar incelenmis ve iliski oldugu
sonucuna varmistir.
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3. BOLUM
3. ARASTIRMA BOLUMU

3.1. Arastirmanin Yeri ve Tarihi

Arastirmanin plani, igerigi ve arastirmada kullanilacak anket; 30.09.2021 tarihli 01
nolu karar numarasi ile T.C. Aydin Adnan Menderes Universitesi Enstitii Sosyal Beseri

Bilimler Etik Kurulu’ndan alinan onay sonrasinda kabul edilmistir

Calismada kullamlan anket 2021 yil1 Agustos ay1 ve Kasim aylarinda 274 anket mal ve
hizmet tiiketen bireylere online ve yiiz yiize uygulanarak pilot olarak test edilmistir. Yapilan
pilot uygulama sonrasinda alinan geri bildirim ve sonuclar incelenerek anketteki yazim
yanlislari, sorular gézden gegirilerek daha anlasilir ve sade hale getirilmistir. 2021 y1l1 ekim
ay1 basinda anket son halini almistir. 1 Kasim 2021 tarihinde anketin dagitimi online ve yiiz
yiize olarak Aydin ili sinirlarinda baslamis ve 15 Kasim 2021 tarihinde anket toplama islemi

sonlandirilmigtir. Arastirmanin tamami Aydin ilinde gergeklestirilmistir.
3.2. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Calisma, Aydin ilinde yasayan ve 18 yasini doldurmus tiim bireyleri kapsamaktadir.
TUIK, adrese dayali niifus kayit sistemindeki verilerine gore, Aydm ilinin 2020 yilindaki
niifusu 1.119.084’tiir. Arastirmada 18 yasinmi doldurmus mal ve hizmet satin alan bireyler
evreni olusturmaktadir. Bu bireylerin se¢cim nedenlerinde kullanilan metot rassal 6rnekleme

yontemlerinden basit rassal 6rneklemedir.

Bayram, (2015)’a gore, “’Rassal ornekleme tekniklerinde , ana kiitle de bulunan her
bir birime egsit secilme sansi taninmaktadir. Bu teknikte, orneklemden elde edilen analizlerin
sonuglart belirli bir giiven diizeyi ile (sosyal bilimlerde en yaygin kullanilan %95-%99) ana
kiitle icin genellestirilmistir. Basit rassal drnekleme tekniginde, ana kiitle kisimlara
ayrilmaksizin, birimler arasinda ana kiitlenin tamanmin: temsil edecek bir érneklem rassal
olarak secilir. Dolayisiyla biitiin 6rneklerin se¢ilme olasiliklar: birbirine esittir. Ana kiitleden
¢ekilecek drneklem hacimlerinin belirlenmesinde ¢esitli yontemler gelistirilmigtir. Bunlardan
birisi de bu ama¢ i¢in hazirlanmis tablolarin kullamilmasidr. Anakiitle biiyiikliikleri ve
giivenirlilik diizeyine gére drneklem hacimlerinin nasil belirlenecegine dair Tablo 3.1. ‘de

gosterilmigtir. Tablo da dikkat edilecek bir hususta +%4 ve +%5 oldugunda orneklem
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hacimleri esit ve drneklem hacmiyle tahminlerin giivenirliligi arasinda dogrusal bir iligki
oldugundan, orneklem hacmi ne kadar ¢ok artirilsa tahminlerin giivenirliligide o kadar

artacaktir. Tablo da yer alan degerler asagidaki formiil ile elde edilmistir. ”
n=N.t2 p. g/ (N-1) d>+t? p. q
Formiilde;
N: Anakditle hacmi
n: Ornekleme alinacak birey sayis
p:anakiitle oraninin tahmini
q:Incelenen olaym goriilmeyis siklig1 (1-p)
t: Belirlilik bir anlamlilik diizeyinde, t tablosuna gore bulunan teorik deger

d: Olayn goriiliis sikligina gore kabul edilen + 6rnekleme hatasidir (Bayram, 2015:25)

Tablo 3.1. Anakiitle Biiyiikliikleri ve Tolerans Gosterilebilir Orneklem Hatasina Gére Orneklem

Hacimleri

N G.diizeyi +/- %1 +-%2 +/- % 3 +-%4 +-%5

500 %95 475 416 341 273 217

%99 485 446 394 338 286

1000 %95 906 706 516 375 278

%99 943 806 649 510 400

2000 %95 1655 1091 696 462 322

%99 1786 1351 961 684 500

3000 %95 2286 1334 787 500 341

%99 2542 1743 1144 773 545

4000 %95 2824 1501 843 522 351

%99 3225 2040 1265 826 571

5000 %95 3288 1622 880 536 357

%99 3845 2271 1350 861 588

10000 %95 4899 1936 964 566 370

%99 6247 2938 1561 942 624

20000 %95 6489 2144 1013 583 377

%99 9084 3444 1693 989 644

50000 %95 8057 2291 1045 593 381

%99 12486 3841 1783 1019 657

100000 %95 8763 2345 1056 597 383

%99 14267 3994 1815 1029 661

500000 %95 9423 2390 1065 600 384

%99 16105 4126 1842 1038 665

%95 9513 2395 1066 600 384

1000000 %99 16369 4143 1846 1039 665

Kaynak: Bayram,2015:26 SPSS paket programina giris kitabindan alimmistir.

Hesaplama sonucunda yapilmasi gereken minimum anket sayisinin 384 oldugu tespit

edilmis olup, katilimcilar rastgele segilmis olup; ¢alismada yer alan tiim katilimcilara
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goniilliiliik esasiyla galismada yer almalar1 gerektigi belirtilmistir. Calisma i¢in 600 basili
anket dagitilmis olup, ayrica internet iizerinden yayinlanan anketle de 315 farkli katilimciya
ulagilmigtir. Arastirmada, anket soru formlarindaki hatali, eksik, yanlis bilgilerin
girilebilecegi gz oniine alinarak toplam katilimei sayis1 915°tir ve kullanilabilen anket sayisi
ise 821°dir.

3.3. Arastirmanin Sinirlari ve Arastirmada Karsilasilan Giicliikler

Calismaya Aydin ilinde yasayan ve 18 yasini1 doldurmus bireyler katilmis olup, anket
sorular1 rastgele dagitildigindan ankete katilanlarin 6zelliklerinin benzer diizeyde olmasi
beklenmemektedir. Arastirmanin sinirlari, anketi yanitlayan katilimcilarin simirli rasyonel
davrandig1 kabul edilen katilimcilar oldugu varsayilmakta ve verilen cevaplarin da gergegi
yansitacagi kabul edilmistir. Anketin hem pilot uygulamada hem de ana uygulamada
yanitlama siiresinin fazla olmasindan dolay1 anket sorularinin gelisigiizel ve ¢ok sayida

anketin tamamlanmamas1 durumu ile kars1 kars1 karsiya kalinmustir.
3.4. Arastirmada Veri Toplama Yontemi ve Analiz Sekli

Nicel arastirma yontemlerinde olan anket uygulamasi calismada kullanilmustir.

Arastirmada anket bilgilendirmesiyle baslayip ii¢ ana boliimden olusmaktadir.

Calismada kullanilan anketin birinci boliimiinde 12 sorudan olusan cinsiyet, yas,
medeni durum, ¢ocuk sayisi, egitim, meslek, calisma y1li, aylik ortalama toplam gelir, kisisel
gelir, elde edilen gelir tirt, bireyin kendini gordiigii gelir gurubu, hanehalk: tiiketim
harcamalar1 gibi demografik bilgiler incelenmistir. Anketin ikinci boliimiinde ise davranigsal
iktisat ile ilgili 12 soruya ver almis olup, bu sorular ankete katilanlardana belli durumlar
karsisinda bu durumlarda verecekleri kararlar 6grenilmeye yoneliktir. Olusturulan sorularda
bazilarinda evet ya da hayir seklinde cevap vermesi beklenirken, bazilarinda ise verilen

durumlarin cevaplanmasi istenmistir.

Anketin son boliimiinde ise, besli likert 6l¢ekle cevaplanmasi istenen kirk dokuz
ifadeden olusan tiiketici tiiketici ilgilenimi ve satin alma ilgilenimi sorular1 bulunmaktadir.
Ankete katilanlardan biitiin ctimleler i¢in ayr1 ayr1 katilma derecelerini sirasiyla “1: Kesinlikle
katilmiyorum, 2: Katilmiyorum, 3: Ne katiliyorum ne katilmiyorum, 4: Katiliyorum, 5:
Kesinlikle katiliyorum” anlamina gelmekte olan bes rakamli 6l¢eklerin degerlendirilmesi

istenmistir.
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Arastirmada elde edilen veriler SPPS 25 ve AMOS 21 programi kullanilarak analiz
edilmistir. Verileri degerlendirilirken tanimlayici istatistiksel metotlari (say1, yiizde, ortalama,
standart sapma) kullanilmstir. Verilerin normal dagilip dagilmadigi normallik testlerinin yan
sira histogram, Q-Q grafigi ve kutu-gizgi (box-plot) grafikleri ile; ¢arpiklik ve basiklik;
varyasyon katsayisi gibi dagilim dlgiileriyle degerlendirilebilir (Hayran ve Hayran, 2011:35-
48). Normalligin saglanmasi i¢in verilerin sagilma diyagraminda degerlerin 45 derecelik
dogruya yakin gozlenmesi ve kutu cizgi grafiginde kutunun ortanca ¢izgisini ortalayarak
konumlanmasi gerekir (Biiytikoztiirk, 2011:40). Normal dagilim uygunluk normallik testleri
ve basiklik ¢arpiklik degerleri ile kontrol edilmistir.

Givenilirlik analizi 6l¢eklerde yer alan ifadelerin kendi aralarinda tutarlilik gosterip
gostermedigini ve ifadelerin timiiniin ayn1 konuyu 6l¢iip dlgmedigini test etme amaciyla
yapilmaktadir (Ural ve Kilig, 2006: 286). Yapilan testlerin ve sonuglarin giivenilir olabilmesi
i¢in Olgtimlerin glivenilir olmasin1 gerekmektedir. Bu baglamda 6lgege iliskin giivenirlikler
Cronbach Alpha ile incelenmistir. Ayrica uyarlanan olgege iliskin giivenirlik ve yapi

gecerliligi i¢cin Agiklayic1 Faktor Analizi ve Dogrulayict Faktor Analizi yapilmistir.

Bagimsiz iki ortalamasi arasindaki fark bagimsiz 6rneklem t testi ile; ikiden fazla grup
arasindaki fark ise ANOVA testi ile arastirilmistir. Bagimsiz kKategoriler arasindaki iliski ise

K1 Kkare testi ile arastiriimustir.
3.5. Arastirmanin Amaci ve Onemi

20.ytlizyilin ortalarinda giindeme gelen davranigsal iktisat, bireylerin hep rasyonel
olamayacagmi, bazen kararlarinda sadece smirli rasyonel olabildikleri gorisiiyle iktisat
literatiiriine ana akim iktisat¢ilara nazaran gercekci ve yeni bir boyut kazandirmistir.
Davranigsal iktisatin bu denli yanki getirmesinde neden iktisadi analizleri psikolojik
faktorlerle temellendiren ve bunu gergeklestirirken de giinliik yasantimizdaki
tecriibelerimizdeki verileri kullanarak, neden bireylerin rasyonel olamadiklarini agiklayan

sebepleri daha iyi kararlar verebilmek igin ¢6ziim mekanizmalari sunmaktadir.

Bu sebeplerden c¢alismanin ana amaci, davranigsal iktisat yazininda var olan
calismalardan yola c¢ikarak, bir iktisat degerlendirmesi yaparak tekrar uygulandiginda
bireylerin karar verme davranisin1 demografik faktorler etkisinde degerlendirmektir. Calisma
davranigsal iktisatta en g¢ok uygulanabilirligi ve anlasilabilirliginin kolayligi agisindan

cergeveleme etkisi, referansa baglilik, donanim etkisi, zihinsel muhasebe, batik maliyet hatasi
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ve hiperbolik indirgeme konular1 ele alinmustir.

Calisma da ayrica triin ilgilenim ve satin alma ilgilenimi seviyelerine gére sorular
sorulup davranigsal iktisat kuramlariyla elde edilen sonuglarin degisip degismedigi
degerlendirilmistir. Boylelikle sadece davranigsal ekonomi agisindan bireyin satin alma
stirecinin ne ifade ettiginin yaninda tiriin ilgilenim ve satin alma ilgilenimine gére de degisip

degismedigi arastirilmistir.
3.6. Arastirmanin Hipotezleri

Arastirmanin hipotezleri, calismada yer alan ana konular ile bu konularin alt basliklar
ve boyutlar1 kullanilarak olusturulmustur. Demografik 6zellikler bagimsiz degisken olarak
kullanilirken; davranigsal ekonomi konulari, tiiketici satin alma ilgilenimi ve tiiketici
ilgilenimi boyutlar1 hipotezlerde hem bagimli hem de bagimsiz degisken olarak kullanilmistir.
Calismada kullanilan hipotezler:

H1: Davranmigsal ekonomi kapsaminda tiiketicilerin mal ve hizmet sanin almaya

yonelik kararlari, demografik degiskenlere gore farklilik gistermektedir.

H1a: Mal ve hizmet satin almaya yéonelik tiiketici kararlari ¢er¢eveleme etkisine bagh

olarak demografik degiskenlere gére anlamli bigimde farklilasmaktadir.

Hib: Mal ve hizmet satun almaya yonelik tiiketici kararlari referansa baghilik

kapsaminda demografik degiskenlere gore anlamli bigimde farklilagsmaktadur.

Hic: Mal ve hizmet satin almaya yénelik tiiketici kararlar, zihinsel muhasebe

etkisinde demografik degiskenlere gére anlamli bicimde farklilasmaktadir

Hid: Mal ve hizmet satin almaya yénelik tiiketici kararlari, batik maliyet hatasi

kapsaminda demografik degiskenlere gore anlamli bigimde farklilasmaktadir

Hile: Mal ve hizmet satin almaya yénelik tiiketici kararlari, donanim etkisi

kapsaminda demografik degiskenlere gore anlamli bi¢imde farklilasmaktadwr

Hif: Mal ve hizmet satin almaya yénelik tiiketici kararlari, hiperbolik indirgeme

kapsaminda demografik degiskenlere gore anlamli bi¢imde farklilasmaktadir
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H2: Mal ve hizmet safin almaya yonelik tiiketici tiiketici ilgilenimi ve satin alma

ilgilenimi demografik dzelliklere gore farkhlasmaktadir

H2a: Mal ve hizmet satin almaya yonelik tiiketici ilgilenimi ve satin alma ilgilenimi

cinsiyete gore farklilasmaktadr.

Hab: Mal ve hizmet satin almaya yénelik tiikketici ilgilenimi

vasa gore farklilagsmaktadir

Hzc: Mal ve hizmet sazin almaya yonelik tiiketici ilgilenimi

medeni duruma gére farklilasmaktadir.

Hzd: Mal ve hizmet satin almaya yénelik tiiketici ilgilenimi

cocuk sayisina gore farkhilagmaktadir.

Hze: Mal ve hizmet sasin almaya yonelik tiiketici ilgilenimi

egitim durumuna gore farklilasmaktadir.

Hor. Mal ve hizmet satin almaya yédnelik tiketici ilgilenimi

meslege gore farklilasmaktadir.

Hog: Mal ve hizmet satin almaya yonelik tiiketici ilgilenimi

calisilan yila gore farklilagmaktadir

Han: Mal ve hizmet satin almaya yénelik tiikketici ilgilenimi

hane ici aylik ortalama toplam gelire gore farklilagsmaktadir

H2. Mal ve hizmet satin almaya yédnelik tiketici ilgilenimi

kisisel ortalama gelire gore farklilagmaktadir

Hzi: Mal ve hizmet satin almaya yédnelik tiketici ilgilenimi

elde edilen gelir tiiriine gére farklilasmaktadir

Haj: Mal ve hizmet satin almaya yonelik tiiketici ilgilenimi

gelir gurubuna gore farklilasmaktadir

ve

ve

Ve

ve

ve

ve

ve

ve

ve

ve

satin alma ilgilenimi

satin alma ilgilenimi

satin alma ilgilenimi

satin alma ilgilenimi

satin alma ilgilenimi

satin alma ilgilenimi

satin alma ilgilenimi

satin alma ilgilenimi

satin alma ilgilenimi

satin alma ilgilenimi

Hak: - Mal ve hizmet satin almaya yonelik tiiketici ilgilenimi ve satin alma ilgilenimi

aylik hane halki tiiketim harcamalarina gore farklilagmaktadir
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3.7. Arastirmanin Modeli ve Boyutlari

Calismada yapilan arastirmada, satin alma tercihlerini etkileyen demografik
faktorlerin, sinirli rasyonelligin, tercihleri etkileyen sunus tarzlarinin mal ve hizmet satin alma
kararlarinda etkileri incelenmistir. Ayrica tiiketicilerin satin alma davranislarini etkileyen
kaliplar belirlenmeye ¢alisilmistir. Calismada Can’in (2020) yazmis oldugu doktora tezi ve
Duman Kurt’un (2011) yazmis oldugu doktora tezi temel model olarak belirlenmis ve
kaynaklari incelenmistir. Model bir tiiketicin mal ve hizmet satin alma kararimi etkileyen
faktorler dikkate alinarak diizenlemis ve ¢esitli eklemeler yapilarak son haline getirilmistir.

Arastirmanin modeli asagidaki sekil 3.1.2°de gosterilmistir.

Davramssal iktisatta yaklasimlar

Satin alma ilgilenimi
o Kayiptan Kacinma
« Zihinsel muhasebe > Tiiketici ilgilenimi
e Sahiplik/Donanim EtKisi
« Batik Maliyet Tuzag1
 Referansa Baglilik

« Hiperbolik indirgeme

T

Demografik Degiskenler

Sekil 3.1. Arastirma Modeli

Calismada kullanilan anketin birinci boliimiinde, demografik faktorler ilgili bilgiler
edinilmistir. Anketin ikinci boliimiinde davranigsal iktisat ile ilgili sorular olusturulmus
davranmigsal iktisat konusuna dahil olan ¢ergceveleme etkisi, zihinsel muhasebe, donanim etkisi,
batik maliyet hatasi, referansa baglilik, hiperbolik indirgeme demografik faktorlere gore

tiikketici karar mekanizmasi incelemistir.

Ikinci béliimde, Kahneman ve Tversky (1981) tarafindan hazirlanan birinci ve yedinci
sorular Tiirkgeye ¢evrilmis ve sorularin 6zii degistirilmeden yeni bir senaryo olusturularak

cerceveleme etkisi riskten kaginma ve risk alma kararlar1 incelenmektedir.

Kahneman ve Tversky (1981) tarafindan hazirlanan ikinci ve sekinci sorularda
Tiirkgeye ¢evrilmis ve sorularin 6zii degistirilmeden yeni bir senaryo olusturularak zihinsel

muhasebe bireylerin farkli parasal tutarlar karsisinda kayip ve kazang oranlariin ayni olmasi
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durumunda satin alma kararlar1 degerlendirilmistir. Ugiincii ve dokuzuncu soru donanim
etkisinin ol¢tildiigi sorular Li (2020) ¢alismasindaki makaleden gevrilmis ve aslina bagl

kalarak yeni bir senaryo ile degerlendirilmistir.

Daordiincii ve onuncu soru yine Kahneman ve Tversky (1981) tarafindan hazirlanan
sorular Tiirkgeye gevrilmis ve sorularin 6zii degistirilmeden yeni bir senaryo olusturularak
batik maliyet hatasi, besinci ve onbirinci soruda ise ilk olarak Thaler (1980) tarafindan
kullanilmistir. Duman Kurt (2011) tarafindan Tiirkge’ye ¢evrilerek uyarlanarak, ¢alismada
aynen kullanilmistir ve Bu sorularda batik maliyet hatasi incelenmektedir mal ve hizmeti
kullanirken bir engel teskil edebilecek tiiketicilerin rasyonel davranislarda bulunup

bulunmayacagi incelenmistir.

Altinci ve on ikinci sorularda ise hiperbolik indirgeme degerlendirilmistir. Hiperbolik
indirgeme zamanlar aras1 ikameyle alakalidir. Bugiin kazanilabilecek diisiik bir kazang, ilerde
kazanilabilecek daha biiyiik bir kazanca tercih edilerek bekleme siiresinden
kag¢inilabilinmektedir. Kazanglarin gergeklesecegi siireler yaklastik¢a, daha yiiksek kazang
tercih edilir. Bu nedenle tercihler hiperbolik sekilde degisim gostermektedir (Coskun, 2021:
65). Bu sebeble aslina bagli kalarak soru Thaler (1981) indirgenmis fayda teorisinden soru
Tirkceye uyarlanmis ve degerlendirilmistir. Anlatildig1 {izere kisilerin degisik zaman
dilimlerinde aldiklar1 kararlarin tutarsiz oldugu agiklanmaya calisilmistir. Kisilerin
sabirsizliklarindan dolayr zaman wuzadikga elde edecekleri getiriyi diistinmedikleri

degerlendirilmeye calisiimistir.

Calismada kullanilan anketin tigiincii boliimiinde ise, Kapferer JN ve Laurent G
(1993) tarafindan gelistirilen, Vesile Cakir (2007) tarafindan dilimize ¢evrilip uyarlanan
““Tiiekitci Ilgilenimi Olgegi>> ve Slama ve Tashchian (1985) tarafindan gelistirilen ‘‘Satin
Alma Ilgilenimi Olgegi’’ dilimize ¢evrilmis ve uyarlannmustir. Satin alma ilgilenimi sorular
ilk 33 tane sorudan ve tiiketici ilgilenimi sorulari son 16 sorudan olmak {izere toplamda 49
soru sorulmustur. Ancak tiiketici ilgilenimi sorular1 toplamda 5 faktérde toplanmasi
gerekirken aragtirmada onalt1 soru tiim maddeler icin faktdr deseni incelendiginde, dlgegin
dort boyutlu ideal dagilim gosterdigi tespit edilmistir Asagidaki 3.2. tablo’da ise, ana
calismadaki faktor yikleri verilmistir. Arastirmada g¢ikan faktor yiikleri, faktér analizleri

kisminda detayl verilecegi i¢in burada tekrardan verilmemistir.
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Tablo 3.2. Tiiketici Ilgilenim Profili
Faktor 1 & ILGI

» Bir ___ satin almak benim i¢in son derece 6nemlidir.
» Bir na gergekten ¢ok ilgi duyarim.

» Bir umurumda bile degil.

Faktor 29 HAZ

» Kendime bir almak benim igin bir zevktir.

» Bir almak kendime bir hediye vermektir.

» Bir na sahip olmak beni mutlu eder.

Faktor 3 9 GOSTERGE
» Birinin sectigi na bakarak onun hakkinda bir seyler sdyleyebilirsin

» Birinin sectigi onun kim oldugu hakkinda ipuglar verir.

» Sectigim bir benim kisiligimi yansitir.

Faktér 4 9 RiSK ONEMI

» Bir secerken yanlis bir karar verirsen, bu ¢ok da 6nemli degildir.

> Ihtiyaglarimi karsilamayan bir almak gergekten ¢ok sinir bozucu bir durumdur.

» Bir satin aldiktan sonra kotii bir se¢im yaptigimi anlarsam kendime ¢ok kizarim

Faktor 59 HATA OLASILIGI

» Bir rafinin 6niinde dikilirken hangisini segmem gerektigi konusunda her zaman kararsizlik
yasarim.

» Bir satin aldiginda onu gergekten almig olmali miydin, bilemezsin.

> Bir secmek oldukga zor bir istir.

» Bir satin alirken dogru tercihi yaptigindan asla tam emin olamazsin.

Kaynak: Cakir (2007:171) Tiiketici Ilgilenimini Olgmek isimli calismasindan alinmistir.

Ayrica satin alma ilgilenimi 33 sorudan olusan 6lgeginin arastirma 6rnegimiz i¢in
Yapilan analiz sonucunda, tiim maddeler i¢in faktor deseni incelendiginde, 6lgegin ii¢ boyutlu
ideal dagilim gosterdigi tespit edilmistir. Dolayisiyla ilgili 6l¢ek li¢ boyuta zorlanmis ve
faktor deseni kabul edilebilir oldugu tespit edilmistir.

Faktor analizi sonucunda binisiklik gosteren ve teorik boyutlar disinda dagilan
maddeler analiz dis1 birakilmistir. Toplamda 33 sorudan 20 soru analize dahil edilmistir.
Ancak Kamber (2016) tarafindan yapilan Moda Uriinlerinde Giidiilenmis Tiiketici
Yenilik¢iliginin Satin Alma Ilgilenimi Uzerindeki Etkisi isimli ¢alismada, Slama ve
Tashchian’in (1985) 33 sorudan olusan 6l¢eginin arastirma icin kullandiginda gegerliligini
gdrmek amaci ile lgege acimlayici faktdr analizi uygulanmis ve Analiz neticesinde faktor
yikli 0,40 ve iizeri olanlar1 dikkate almistir. Kamber ¢alismasinda,elde edilen faktorlere
giivenilirlik analizi uygulamis ve giivenilirlik katsayis1 diisiik olanlarin elenmesi sonucu
toplam 21 soru analize dahil ederek ve alt1 faktor elde ettigini belirtmistir. Asagidaki Tablo
3.3. Kamber tarafindan elde edilen faktér boyutlar1 gosterilmistir. Arastirma da ¢ikan
faktor yiikleri, faktor analizleri kisminda detayli verilecegi i¢in burada tekrardan

verilmemistir.
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Tablo 3.3. Tiiketici Satin Alma ilgilenimi Olgegi

Faktor 1 =9 Deger odaklilik
» Verecegim para karsiliginda daha fazlasini almaya c¢aligirim
» Genelde, satin aldigim moda giyisiyi daha ucuza bulabilecegimi 6grendigimde rahatsiz olurum
> Indirimler beni heyecanlandirir
» Yasadigim bolgedeki magazalarin sundugu 6zel firsatlardan yararlanmak benim i¢in 6nemlidir

» Sampuan gibi ucuz bir iriin olsa bile, her aligverisimi degerlendiririm. Eger aldigim {iriinf
ihtiyaglarimi karsilamiyorsa rahatsiz olurum

Faktor 2 2 Ilgi
> Ilgilendigim moda giyisilerin reklamlarina dikkat ederim

» Kaliteli moda giyisileri miimkiin oldugu kadar ucuz fiyata alabilmek i¢in aligverise ekstra zaman|
harcamaya raziyimdir

» En iyi moda giyisi satin almak i¢in daha fazla arastirma yapmak, benim deger verdigim konulardan|
biridir
» Pahali moda giyisileri satin alirken dogru se¢im yapmak i¢in daha fazla zaman ve ¢aba harciyorum

» Pahali bir moda giyisi satin almadan 6nce olas1 tiim alternatiflerle ilgili bilgi edinmek benim ig¢in,
onemlidir

Faktor 3 = Bilincli Tiiketici
» Bilingli tiiketici olmak i¢in ekstra zaman harcamaya deger
» Kisisel degerimden dolay1 “bilingli aligveris” benim igin 6nemli oldugunu diistiniiyorum

» Dabha ¢ok para kazanmak i¢in kafa yormaktansa, aligverislerde bilingli davranmak daha kolay ve etkilil
bir yoldur

» Gazetede yayimlanan tiiketiciler ve isletmelerle alakali boliimler ilgimi ¢ekmektedir

Faktor 4 =2 Marka Onemsizligi
> Onemli ve pahali moda giysisi satin alirken hangi markay1 sectigimin pek onemi yoktur

» Satin alacagim moda giysilerin markalari benim i¢in ¢ok ta dnemli degildir

Faktor 5 =»Marka Benzerligi (Ilgisizligi)
» Moda Uriinlerinde Giidiilenmis Tiiketici Yenilikgiliginin Satin Alma Ilgilenimi Uzerindeki Etkisi

» Moda giysilerini satin alma kararini verirken kafa yormaya gerek yok, ¢iinkii ¢ogu markalar agagi-
yukar1 aynidir

» Cogu markalar bir birine benzedigi i¢in tiikketici yorumlarini1 okumaya gerek yok

Faktor 6 = Ben Merkezcilik
» Bilingli aligveris yapmaktan ziyade kendi kisiligime fazla 6nem veririm

» Aligverige gitmeden Once hangi giysiyi alacaginiz konusunda diigiinmek uzun vadelik beklentinizil
pek degistirmez .

» Sadakat kartlarindan (magazanin sundugu kendine ait kartlar1) puan toplayarak masraflarinizi
azaltabilirsiniz

Kaynak: Kamber (2016,159-162) tarafindan yapilan Moda Uriinlerinde Giidiilenmis Tiiketici Yenilikgiliginin
Satin Alma Ilgilenimi Uzerindeki Etkisi ¢alismasindan almnugtir
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3.8. Arastirmanin Bulgular:

Bu bolimde Aydin ilinde yasayan 18 yasini1 doldurmus mal ve hizmet satin alabilen,

821 katilimcinin uygulanan ankete verdigi cevaplar incelenecektir.
3.8.1. Tamimlayic Istatistikler
3.8.1.1. Katihmcilarin Demografik Bilgileri

Biiyiik verilerin 6zetlenmesi amaciyla, anlamli sonuglarin elde edilmesinde frekans
tablolar1 ve c¢apraz tablolar yaygin sekilde kullanilmaktadir. Calismada tanimlayici
istatistiklerde frekans analizi kullanilmustir.

Frekans (frequency), ‘‘Bir degerin gézlenme sikligi, tekrar sayisidir. Istatistiksel
verilerin olusturdugu tablolara ¢ogu kez frekans tablosu denir. Frekans tablosu, ne gibi
olctimlerin gozlendigini ve bunlarin her birinin tekrar sayisini, hangi élgiimlerin kag birey
tarafindan alindigin gésterir ve Diizenlenmesinin en basit ve kullanish yolu diizenlemek ve
frekans tablolart olusturmaktir. Tablolar, verinin bir biitiin olarak okuyucuya sunulmasini

saglar, anlamlandriimasint kolaylastirir’’ (Arici, 2004).

Tablo 3.4. Katilimcilarin Cinsiyet Dagilimi

n %
Cinsiyet Kadin 399 48,6
Erkek 422 51,4
Toplam 821 100,0

Ankete katilanlarin demografik bilgilerine iliskin tim bulgular Tablo 3.4.°de

gosterilmektedir. Katilimcilarin cinsiyet dagilimlart incelendiginde, %48,6’sinin kadin,

%51,4’inlin erkek oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.5. Katilimcilarin Yas Dagilimu

n %
18-28 213 25,9
29-39 219 26,7
Yas 40-50 174 21,2
51-61 157 19,1
62 ve uzeri 58 71
Toplam 821 100,0

Katilimcilarin yas dagilimlart incelendiginde, 25,9°’unun 18-28, %26,7 sinin 29-39,

%21,2’sinin 40-50, %19,1’inin 51-61, %7,1’inin 62 Ve iizeri oldugu goriilmektedir.
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Tablo 3.6. Katilimcilarin Medeni Durum Dagilimi

n %
Evli 234 28,5
Medeni Durum Bekar 488 59,4
Bosanmig/Dul 99 12,1
Toplam 821 100,0

Katilimcilarin medeni durumlari incelendiginde, %28,5’inin evli, %59,4’tintin bekar,

%12,1’inin bosanmig/dul oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.7. Katilimcilarin Cocuk Durum Dagilimi

n %
Yok 414 50,4
1 97 118
Cocuk 2 118 14.4
3 ve lizeri 192 23.4
Toplam 821 100,0

Katilimcilarin ¢ocuk durumlari incelendiginde, %50,4’{iniin ¢ocugunun olmadig,

%11,8’inin 1, %14,4’{iniin 2, %23,4’iiniin 3 Ve {izeri cocugu oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.8. Katilimcilarin Egitim Durumu Dagilimi

n %
Okuryazar/ 1lkégretim mezunu 102 12,4
Egitim I:ise mezunu 188 22,9
Universite mezunu 396 48,2
Lisansustii mezunu 135 16,4
Toplam 821 100,0

Katilimeilarin egitim durumlari incelendiginde, %12,4’tiniin okuryazar/ ilkogretim
mezunu, %22,9’unun lise mezunu, %48,2’sinin tiniversite mezunu, %16,4’iniin lisansusti

mezunu oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.9. Katilimcilarin Meslek Dagilimi

n %
Isci 72 8,8
Memur 192 23,4
Meslek Ogrenci 76 9,3
Ozel Sektor Calisant 95 11,6
Akademisyen 74 9,0
Emekli 107 13,0
Calismiyor 62 7,6
Diger 143 17,4
Toplam 821 100,0

Katilimcilarin - meslekleri incelendiginde, %8,8’inin is¢i, %?23,4’tinlin memur,
%9,3’1iniin 6grenci, %11,6’smin 6zel sektor calisani, %9 unun akademisyen, %13’ liniin

emekli, %7,6’smin ¢alismiyor, %14,7’sinin diger oldugu goériilmektedir.
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Tablo 3.10. Katilimcilarin Meslekte Calisma Yili Dagilimi

n %

1 yildan az 61 7,4

1-5 114 13,9

6-10 123 15,0
Meslekte Calisma Y1ili 11-15 96 117

16 ve iistii 330 40,2

heniiz hi¢ ¢alismadim 97 11,8
Toplam 821 100,0

Katilimcilarin meslekte ¢aligma yillart incelendiginde, %13,5’inin 1-5, %15’inin 6-
10, %I11,7’sinin 11-16, %40,2’sinin 16 ve {isti oldugu, %11,8’inin hi¢ c¢alismadigi

goriilmektedir.

Tablo 3.11. Katilimeilarin Hane Geliri Dagilimi

n %
1500-2820 TL 79 9,6
2821 -3500 TL 74 9,0
Hane Geliri 3501-5000 TL 147 17,9
5001-7000 TL 173 21,1
7001-10000 TL 141 17,2
10001 TL ve iistit 207 25,2
Toplam 821 100,0

Katilimeilarin hane gelirleri incelendiginde, %9,6’sinin 1500-2820 TL, %9 unun 2821
-3500 TL, %17,9’unun 3501-5000 TL, %21,1’inin 5001-7000 TL, %17,2’sinin 7001-10000
TL,%25,2’sinin 10001 TL ve istii oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.12. Katilimcilarin Kisisel Gelir Dagilimi

n %
1500-2820 TL 248 30,2
2821-3500 TL 85 10,4
Kisisel Gelir 3501-5000 TL 139 16,9
5001-7000 TL 178 21,7
7001-10000 TL 93 11,3
10001 TL ve iistii 78 9,5
Toplam 821 100,0

Katilimcilarin ~ kigisel gelirleri incelendiginde, %30,2’sinin 1500-2820 TL,
%10,4’tintin 2821-3500 TL, %16,9’unun 3501-5000 TL, %21,7’sinin 5001-7000 TL,
%11,3’lintin 7001-10000 TL, %9,5’inin 10001 TL ve istii oldugu goriilmektedir.
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Tablo 3.13. Katilimcilarin Gelir Tiirli Dagilimi

n %
Maag 601 73,2
Kira geliri 21 2,6
Gelir Tiirt Faiz geliri 5 0,6
Tarimsal gelir 14 1,7
Diger 180 21,9
Toplam 821 100,0

Katilimeilarin gelir tiirii incelendiginde, %73,2’sinin maas, %?2,6’sinin kira geliri,

%0,6’smun faiz geliri, %1,7’sinin tarimsal gelir, %21,9 unun diger oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.14. Katilimeilarin Kendilerini Gordiikleri Gelir Gurubu Dagilimi

n %
Yoksul 93 11,3
. Alt gelir 236 28,7
s Orta gelirli 451 54,9
Ust gelir 41 5,0
Toplam 821 100,0

Katilimcilarin gelir gruplari incelendiginde, %11,3 tiniin yoksul, %28,7’sinin alt gelir,

%54,9 unun orta gelir, %5’inin tst gelir oldugu goriilmektedir.

Tablo 3.15. Katilimeilari Hane Tiiketim Dagilimi

n %
0-1500TL 61 7,4
1501-2500TL 161 19,6
Hane Tiiketim 2501-5000TL 301 36,7
5001-8000TL 181 22,0
8001-12000 75 91
12001 TL ve iizeri 42 51
Toplam 821 100,0

Katilimcilarin hane tiiketimleri incelendiginde, %7,4’tiniin 0-1500TL, %19,6’sinin
1501-2500TL, %36,7’sinin 2501-5000TL, %22’sinin 5001-8000TL, %9,1’inin 8001-12000,
%35,1’inin 12001 TL ve tizeri oldugu goriilmektedir.,

3.8.2. Giivenilirlik Analizi

Giivenilirlik analizi 6l¢eklerde yer alan ifadelerin kendi aralarinda tutarlilik gosterip
gostermedigini ve ifadelerin timiiniin ayn1 konuyu 6l¢iip dlgmedigini test etme amaciyla
yapilmaktadir (Ural ve Kilig, 2006: 286). Giivenilirlik analizinde, 0-1 arasinda degisen
Cronbach’s Alpha (o) katsayis1 degeri; 0.00-0.40 arasinda ise 6lgegin giivenilir olmadigr; 0.40
-0.60 arasinda ise diisiik giivenilirlikte, 0.60-0.80 arasinda ise oldukga giivenilir ve 0.80-1.00

arasinda ise yiiksek derecede giivenililir bir 6lgek oldugu seklinde degerlendirilmektedir
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(Tavsancil, 2005: 19). Sonuglar incelendiginde, Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olcegi alt
boyutlart Cronbach’s Alpha 0,694- 0,888 araliginda bulunarak en az oldukga giivenilir
derecede giivenilir bir lcek oldugu tespit edilmistir. Tiiketici Ilgilenimi Olgegi alt boyutlari
Cronbach’s Alpha 0,676- 0,761 araliginda bulunarak en az olduk¢a giivenilir derecede

giivenilir bir 6lgek oldugu tespit edilmistir.

Tablo 3.16. Kullanilan Olgeklerin ve Boyutlarmin Giivenirlik Analizi Sonuglar

Olcek ve Alt Boyutlari | Madde sayisi | Cronbach's Alpha

Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi

Bilingli Tiiketim 11 0,888

Ilgi 5 0,758
Marka Bilinci 4 0,694
Tiiketici lgilenim Olgegi

Hata Olasiligi 5 0,744

Haz 4 0,688

ilgi 4 0,676
Gosterge 3 0,761

3.8.3. Faktor Analizi

Faktor analizi, “‘Cok sayidaki degisken arasindaki iliskiye dayanarak, birbirinden
bagimsiz ve daha az sayida, daha anlamli ve ozet bigimde yeni degiskenler (faktorler)
bulunmasint saglamaktadwr (Karagéz, 2016: 1001). Faktor analizi, sosyal bilimlerde
olgiimiin kalitesini ve gegerliligini ortaya koyan en énemli analizlerdendir. Faktor analizinin

temel amaci boyut indirgeme " ’dir (Yashoglu, 2017: 75).

Faktor analizinin, “‘Kesfedici (agiklayict) ve dogrulayici olmak iizere iki temel analiz
tiirti bulunmaktadir. Arastirmacilar, yapacaklart arastirma yapilarint 6lgmek icin genellikle
daha onceki arastirmalarda kullanilan, gegerliligi ve giivenilirligi test edilmis dlgegi, hem
zaman ve kaynak tasarrufu saglamak hem de sonuglar: karsilagtirmada kolaylik olmast
acisindan kullanmaktadr. Fakat onceden kullanilmis olceklerin arastirmanin 6rneklemi icin
uygun olup olmadigimin belirlenmesi gerekmektedir. Boyle durumlarda kullanilan
dogrulayict faktor analizi, kuramsal alt yapis: dnceden belirlenmis olan olgegin yapisal
dogrulugunu sinamak veya onceden kullanilmig dlgegin ozgiin yapisimin toplanan veri ile
uyumlu olup olmadigini test etmek amaciyla kullanilirken; kesfedici (agiklayict) faktor
analizi,  maddelerin  hangi  faktér  altinda  toplanacagimi  kesfetmek  icin
kullanmlmaktady’ (Guirbiiz ve Sahin, 2016: 334).
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3.8.3.1. Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Ol¢egi Iliskin Aciklayic1 Faktor Analizi Sonuglar

3.8.3.1.1. Tiiketici Satin Alma Tlgilenimi Olcegi iliskin Aciklayien Faktér Analizi

Sonuclari

Kesfedici yada agiklayici faktor analizi, yeni olusturulmus veya bir dilden baska bir
dile ¢evrilmis bir 6l¢egin degiskenlerini temsil eden ifadelerin altinda yatan faktor yapisini
ortaya koymay1 ve kesfetmeyi amaglayan bir analizdir (Yaslioglu, 2017: 75). Bu ¢alismada

kullanilan 6l¢ek, bagka bir dilden gevrildigi i¢in 6l¢ege kesfedici faktor analizi uygulanmustir.

Olgegin faktdr analizine uygun olup olmadiginin degerlendirilmesinde; Korelasyon
matrisi incelenmekte ve Kaiser-Meyer-Olkin (KMOQO) ve Bartlett kiiresellik testi
kullanilmaktadir. Degiskenler arasindaki korelasyonlar1 ve faktor analizinin uygunlugunu
Olgen orneklem KMO (yeterlilik dlgiimii testi) test degeri 0-1 araliginda degismektedir. Bu
deger, herhangi bir degiskenin diger degiskenler tarafindan hatasiz tahmin edilmesi
durumunda 1 degerini alir. Faktor analizinin kabul edilebilir olmasi i¢in KMO test degerinin
0,50’den biiyiik olmas1 beklenirken, ¢ok iyi bir faktor analizi i¢in KMO test degerinin
0,80’den biiyiik olmas1 beklenmektedir (Turanli vd., 2012: 47-49).

Tablo 3.17°de goriildiigii gibi Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olgegi, ii¢ boyut temel
alinarak gelistirilmistir. Aracin faktor desenini ortaya koymak amaciyla agiklayict faktor

analizi yapilmustir.

Aciklayict  faktor analizi  uygulamasindan once, Orneklem biiyiikligiiniin
faktorlestirmeye uygunlugunu test etmek amaciyla Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testi
uygulanmstir. Analiz sonucunda KMO degerinin 0,878 oldugu belirlenmistir. Bu bulgu
dogrultusunda, orneklem biiyiikligiiniin faktor analizi yapmak i¢in “miikemmel derecede
yeterli” oldugu sonucuna ulasilmistir. Ayrica Bartlett Kiiresellik testi sonuglar
incelendiginde, elde edilen ki-kare degerinin manidar oldugu gorilmistir (¥2(190) =
5455,489 p<0,01). Bu dogrultuda, verilerin ¢ok degiskenli normal dagilimdan geldigi kabul

edilmistir.

Verilerin faktor analizine uygunlugu teyit edildikten sonra dlgegin faktdr yapisinin
incelenmesi amaciyla Temel Bilesenler Analizi (Principal Components Analysis) ve Varimax

dondiirme yontemleri kullanilarak agiklayici faktor analizi yapilmistir.
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Tablo 3.17. Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olgegi iliskin Aciklayici Faktor Analizi Sonuclari

Aciklanan

Faktorler ve Maddeler Varyans (%) Oz Deger | Faktor Yiikii

Faktor 1 = Bilincli tiiketim
Yasadigim bolgede mal ve hizmet aldigim her tiirlii saticinin sundugu 6zel firsatlardan yararlanmak benim igin 0.806
onemlidir. '
Ll}t%/gmm olan en iyi mal ve hizmeti satin almak i¢in daha fazla arastirma yapmak benim deger verdigim konulardan 0.775

iridir '
Pahali bir sey satin almadan 6nce tiim alternatiflerin farkinda olmak benim i¢in énemlidir. 0,767
Bilingli tiiketici olmak igin ekstra zaman harcamaya deger. 0,720
Sampuan gibi ucuz bir iriin alsam bile, mutlaka tizerinde arastirma yaparim. Eger aldigim tiriin ihtiyaglarimi 26,292 5.269 0.677
kargilamiyorsa rahatsiz olurum.
Benzer kalitede iiriinler i¢in miimkiin olan en ucuz fiyat1 almak i¢in aligverige fazladan zaman ayirmaya ¢aligirim 0,658
Bilingli bir sekilde aligveris yapmak benim i¢in ¢ok 6nemlidir. 0,648
Verecegim para karsiliginda daha fazlasini almaya ¢aligirim. 0,641
Indirimler beni heyecanlandirir. 0,630
Bir mal ve hizmet satin alirken dogru se¢im yapmak icin daha fazla zaman ve ¢aba harciyorum 0,621
Gazetede (internette yada sosyal aglarda) yayimlanan tiiketiciler ve isletmelerle alakali bolimler ilgimi ¢ekmektedir. 0,618
Faktor 2 2 Ilgi
Satin alacagim herhangi mal veya hizmetin markalar1 benim i¢in ¢ok ta énemli degildir. 0,801
Onemli bir mal ve hizmeti satin alirken hangi markay1 sectigimin pek énemi yoktur 0,776
Satin alma kararini verirken kafa yormaya gerek yok, ciinkii cogu markalar agagi-yukari aymdir. 12,890 3,163 0,655
Kullandigim/ihtiyacim olan ¢ogu markalar birbirine benzedigi i¢in tiiketici yorumlarimi okumaya gerek duymam. 0,634
Diger tiiketicilerin iiriinle ilgili yagadigi sorunlar beni ilgilendirmez. 0,615
Faktér 3 2 Marka Bilinci
Genellikle tiriinler hakkinda aragtirma yapmak veya insanlara onlar hakkinda soru sormak, karar vermemde ger¢ekten 0,774
yardimc1t OLMAZ.
Aligverise ¢ok az ilgi duyuyorum veya hig ilgi duymuyorum. 10,923 1,589 0,722
Tiiketici raporlari ile pek ilgimi ¢cekmez. 0,674
Pazarlik yapmak ilgimi ¢ekmez. 0,645

KMO =0,878; 12(190) =5455,489; Bartlett Kiiresellik Testi (p) = 0,000
Toplam aciklanan varyans=50,105
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Yapilan analiz sonucunda, tiim maddeler igin faktor deseni incelendiginde, 6lgegin ti¢
boyutlu ideal dagilim gosterdigi tespit edilmistir. Dolayisiyla ilgili 6lgek ti¢ boyuta zorlanmis
ve faktor deseni kabul edilebilir oldugu tespit edilmistir. Faktor analizi sonucunda binisiklik
gosteren ve teorik boyutlar disinda dagilan maddeler analiz dis1 birakilmistir. Analiz dist
birakilan maddelerden sonra ortaya c¢ikan desen incelendiginde, toplam varyansa yapilan
katkinin %50,105 oldugu goriilmiistiir. Birinci faktorii toplam degiskenligin %26,292’sini,
ikinci faktor toplam varyansin %12,890’unu Ve {iglincii faktor toplam varyansin %10,923lini

aciklamaktadir.

Calismada faktor analizinde faktor sayisi belirlenirken birden ¢ok teknik kullanilir.
Faktor yapisin1 belirlerken bu tablo da fikir verir. Iki nokta aras1 bir faktorii ifade eder. Bu
tabloda egrinin diizleserek devam ettigi nokta bulunur ve ka¢ faktor oldugu sayilir. Bu

noktaya plato degeri denilmektedir.

Ozdegerlerin grafigi ¢izilir. Diisey ¢izgini yataylastigi yere kadar olan faktorler
¢oziime dahil edilir. Diyagramda x ekseni faktorleri, y ekseni 6zdegerleri gosterir (Lewis ve
Beck, 1994).Calismada Sekilde 6z degerlerin nispi degerleri Sekil 3.2°de verilmistir. Buradaki
her faktor ile iliskili toplam varyans gosterilmis olup sekilde 3. faktérden sonra belli bir diisme
oldugu goriilmektedir. Dolayisiyla faktor sayisi 3 olarak tespit edilir. 4 ve diger faktorlerden
sonra onemli bir diisiis egilimi goriilmemektedir. Yani dordiincii ve sonraki faktorlerin

varyansa katkilar1 birbirine yakindir.

Scree Plot

Eigenvalue
w

Tt 2 3 4 &5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

Component Number

Sekil 3.2. Scree Plot
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Tablo 3.18. Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olgegi'nin Maddelerine Iliskin Madde Analizi Sonuglar

) ) Madde Toplam t (Alt % 27%*- p degeri (Alt
Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olcegi Puan Ust %627*%) % 27**-Ust
Koarelasyonu %27**)

Faktor 1 = Bilincli tiiketim

Yagadigim bolgede mal ve hizmet aldigim her tiirli saticinin sundugu 6zel firsatlardan yararlanmak benim i¢in dnemlidir. 0,560 17,754 0,000***
L}:::é/ii.:lm olan en iyi mal ve hizmeti satin almak i¢in daha fazla arastirma yapmak benim deger verdigim konulardan 0,641 24931 0,000 ***
Pahali bir sey satin almadan 6nce tiim alternatiflerin farkinda olmak benim igin énemlidir. 0,595 26,865 0,000***
Bilingli tiiketici olmak igin ekstra zaman harcamaya deger. 0,548 18,865 0,000 ***
Sampuan gibi ucuz bir iriin alsam bile, mutlaka {izerinde aragtirma yaparim. Eger aldigim firiin ihtiyaglarimi 0,549 17,993 0,000 ***
karsilamiyorsa rahatsiz olurum.

Benzer kalitede iiriinler i¢cin miimkiin olan en ucuz fiyati almak i¢in aligverise fazladan zaman ayirmaya caligirim 0,688 22,566 0,000***
Bilingli bir sekilde aligveris yapmak benim i¢in ¢ok 6nemlidir. 0,738 25,702 0,000 ***
Verecegim para karsiliginda daha fazlasim1 almaya ¢aligirim. 0,703 26,246 0,000***
Indirimler beni heyecanlandirir. 0,554 18,322 0,000 ***
Bir mal ve hizmet satin alirken dogru se¢im yapmak i¢in daha fazla zaman ve caba harciyorum 0,536 20,556 0,000***
Gazetede (internette yada sosyal aglarda) yayimlanan tiiketiciler ve isletmelerle alakali bolimler ilgimi ¢ekmektedir. 0,576 21,529 0,000 ***
Faktor 2 2 Ilgi

Satin alacagim herhangi mal veya hizmetin markalari benim i¢in ¢ok ta 6nemli degildir. 0,544 25,070 0,000***
Onemli bir mal ve hizmeti satin alirken hangi markay1 sectigimin pek 6nemi yoktur 0,585 26,845 0,000***
Satin alma kararini verirken kafa yormaya gerek yok, ¢iinkii cogu markalar agagi-yukari aynidir. 0,507 25,393 0,000 ***
Kullandigim/ihtiyacim olan ¢ogu markalar birbirine benzedigi i¢in tiiketici yorumlarini: okumaya gerek duymam. 0,499 24,439 0,000***
Diger tiiketicilerin iiriinle ilgili yasadigi sorunlar beni ilgilendirmez. 0,489 20,793 0,000 ***
Faktér 3 2 Marka Bilinci

Genellikle irtinler hakkinda arastirma yapmak veya insanlara onlar hakkinda soru sormak, karar vermemde gergekten 0,546 23.806 0,000 ***
yardimc1t OLMAZ.

Aligverige ¢ok az ilgi duyuyorum veya hig ilgi duymuyorum. 0,512 23,338 0,000 ***
Tiiketici raporlar ile pek ilgimi ¢cekmez. 0,442 23,013 0,000***
Pazarlik yapmak ilgimi ¢cekmez. 0,420 22,798 0,000***

n = 821%*, ** n; = n, =222
***p < 0,05 igin anlaml degerler.

73



Tablo 3.18’de biitiin maddelerin ayirt edicilik giliglerini gésteren bagimsiz grup t-testi
sonuglar1 ve madde toplam korelasyon yer almaktadir. Madde- toplam test korelasyonunun
yeterli olabilmesi igin gerekli minimum deger 0,30 olarak belirtilmektedir. Madde
korelasyonlarini inceledigimiz 6lgek maddelerinden 0,30’un altinda kalan maddelerin analize
dahil edilmemesi gerekmektedir. Katilimcilarin 6lgek sorularina verdikleri cevaplarin madde-
toplam test korelasyon degerleri incelenmis ve 0,30’un altinda kalan maddeler olmadig tespit
edilmistir. Tim maddelerin madde-toplam test korelasyon degerleri 0,420 ile 0,738 arasinda
degiskenlik gostermektedir. Madde-toplam test korelasyonu tablosunda goriildiigii iizere tiim
maddelerin birbiri ile iliskili oldugu tespit edilmistir Olcekte yer alan maddelerin ayirt
ediciliklerinin belirlenmesi amaciyla 6lgekten elde edilen ham puanlar biiyiikten kiigtige
dogru siralanmus, alt %27 ve st %27’de yer alan gruplarin puan ortalamalar1 bagimsiz grup
t-testi ile karsilastirilmistir. Karsilastirma sonucunda alt ve iist grup madde puanlarinin
ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik oldugu goriilmiistiir. Buradan

hareketle 6l¢egin, istenen niteligi 6l¢mesi baglaminda ayirt edici oldugu s6ylenebilir.
3.8.3.1.2. Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Dogrulayic1 Faktor Analizi Sonuclar

Aydinda 18 yas istii tiiketim yapanlara uygulanan ankette, orijinal halinden c¢eviri
yapildig1 i¢in agiklayici faktor analizine tabi tutulmustur. Daha sonrasinda olgegin,

orneklemin yapisina uygunlugunu test etmek amaciyla dogrulayici faktor analizi yapilmistir.

Dogrulayici faktor analizinde test edilen yapmin dogrulanip dogrulanmadigi yani
yapimin gegerliligi ¢esitli uyum iyiligi katsayilariyla ortaya konulmaktadir. Model uyumunun
belirlenmesinde, hangi uyum indeksinin kullanilacagi kesin olmamakla beraber temelde
CMIN/DF, NFI, TLI, CFl, GFIl, RMSEA vb. indeks degerlerine bakilmaktadir (Karagoz,
2016: 975). Tablo 3.19 ‘da bahsi gegen uyum indekslerinin uyum kriterleri ve Aydin’da
uygulanan satin alma ilgileniminin uyum indeks degerlerine yer verilmistir. Dogrulayici
Faktor analizine gore 6lgegin yapisal denklem model sonucu (Structural Equation Modeling
Results) p=0,000 diizeyinde anlamli oldugu, 6l¢egi olusturan 20 madde ve ii¢ faktorli 6lgek
yapistyla iliskili oldugu belirlenmistir. Modelde iyilestirme yapilmustir. Iyilestirme yapilirken
MI degerleri yiiksek olan hatalar arasinda kovaryans olusturulustur. Birinci diizey ¢ok faktor
analizi sonuglarma gére Tiiketici Satin Alma ilgilenimi Olgegi'nin uyum iyiligi indekslerine
bakildiginda GFI 0,931; AGFI 0,911 ile miikemmel edilebilir, RMSEA 0,058 ve %2 (Cmin/df)
3,744 | ile kabul edilebilir uyum gosterdigi tespit edilmistir (p=0,000).
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Tablo 3.19. Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olgegi'nin Birinci Diizey Cok Faktérlii Model Dogrulayici
Faktor Analizi Uyum Indeksleri

Uyum Tyiligi Miikemmel Uyum Kabul Edilebilir Uyum Modifikasyon Sonrasi

Olciimleri Olciitleri Olciitleri Uygulama Sonuclari
CMIN/Df 0=<y?/df<3 3<y?/df<5 3,744
GFI 0,90<GFI 0,80<GFI 0,931
AGFI 0,90<AGFI 0,80<AGFI 0,911
CFlI 0,95<CFI 0,85<CFI 0,920
RMSEA 0,0<RMSEA<0,05 0,06<RMSEA<1,0 0,058
NFI 0,95<NFI 0,80<NFI 0,894
TLI 0,90<TLI 0,80<TLI 0,907
IFI 0,95<IFI 0,85<IFI 0,920

Maddelere iliskin t istatistikleri incelendiginde, biitiin maddelerin anlamli oldugu
goriilmektedir. Faktor yiik degerleri igin gerekli kabul goren sinir 0,30 olarak belirlenmistir.
Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olgegi'ne iliskin faktdr yiikleri incelendiginde 0,30 altinda bir
madde olmadig: ve faktor yiiklerinin kabul edilebilir sinirlarda oldugu tespit edilmistir.

Tablo 3.20. Maddelere iliskin istatistik Degerleri

Faktor Yiikii | Faktor Yiikii
Standardize | Standardize | S,E, C.R, p

Edilmemis Edilmis
B111.n(;11. blr sekflde a.hs.verls yapmak <l EF1 1,000 0,607
benim i¢in ¢ok dnemlidir
Bilingli tiiketici olrflak icin ekstra <l EF1 1,100 0,660 0,071 | 15,443 | 0,000
zaman harcamaya deger.
Sampuan gibi ucuz bir iiriin alsam bile,
mutlaka lizerinde arastirma yaparm.| .| gq | 197 0,602 0,078 | 14,394 | 0,000
Eger aldigim driin ihtiyaglarimi
karsilamiyorsa rahatsiz olurum.
Indirimler beni heyecanlandirir. <--| F1 0,996 0,578 0,071 | 13,975 | 0,000
Bir mal ve hizmet satin alirken dogru
se¢im yapmak i¢in daha fazla zaman|<---| F1 0,928 0,559 0,068 | 13,606 | 0,000

ve ¢aba harciyorum.

Pahal1 bir sey satin almadan dnce tiim
alternatiflerin farkinda olmak benim|<---| F1 1,260 0,762 0,074 | 17,142 | 0,000
icin 6nemlidir.

Yasadigim bolgede mal ve hizmet
aldigim her tiirli saticinin sundugu
ozel firsatlardan yararlanmak benim
icin 6nemlidir.

Ihtiyacim olan en iyi mal ve hizmeti
satin almak igin daha fazla arastirma
yapmak benim deger verdigim
konulardan biridir.

Gazetede (internette yada sosyal
aglarda) yaymmlanan tiiketiciler ve
isletmelerle alakali boliimler ilgimi
cekmektedir.

<---| F1 1,283 0,812 0,072 | 17,871 | 0,000

<---|F1 1,277 0,747 0,076 | 16,895 | 0,000

<---| F1 0,918 0,543 0,069 | 13,220 | 0,000
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Tablo 3.20. Maddelere Iliskin Istatistik Degerleri (devami)

Benzer kalitede triinler i¢in miimkiin
olan en wucuz fiyati almak igin
aligverise fazladan zaman ayirmaya
caligirim

<Lamm

F1

1,061

0,608

0,073

14,540

0,000

Bir mal ve hizmeti satin almak benim
i¢in son derece dnemlidir

Lamm

F1

1,063

0,606

0,073

14,509

0,000

Pazarlik yapmak ilgimi ¢gekmez.

<Lamm

F2

1,000

0,569

Tiiketici raporlart ile pek ilgimi
cekmez.

<mem

F2

0,906

0,544

0,072

12,544

0,000

Aligverise ¢ok az ilgi duyuyorum veya
hi¢ ilgi duymuyorum.

<mem

F2

1,106

0,667

0,077

14,312

0,000

Genellikle iirinler hakkinda arastirma
yapmak veya insanlara onlar hakkinda
soru sormak, karar vermemde
gercekten yardimc1t OLMAZ.

<mem

F2

1,000

0,658

Satin alma kararmi verirken kafa
yormaya gerek yok, c¢ilinkii c¢ogu
markalar asagi-yukari aynidir.

<eme

F3

1,000

0,465

Kullandigim/ihtiyacim olan  ¢ogu
markalar birbirine benzedigi icin
tilketici yorumlarin1 okumaya gerek
duymam.

F3

0,962

0,479

0,091

10,606

0,000

Satin alacagim herhangi mal veya
hizmetin markalar1 benim igin ¢ok ta
onemli degildir

F3

1,644

0,802

0,148

11,080

0,000

Onemli bir mal ve hizmeti satin alirken
hangi markay1 sectigimin pek 6nemi
yoktur.

< amm

F3

1,538

0,738

0,137

11,236

0,000
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Sekil 3.4. Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olgegime Iliskin Cok Faktorlii Yap: (Standardize
Edilmemis)

3.8.3.2. Tiiketici Ilgilenimi Olgegi Iliskin Faktor Analizi Sonuglar
3.8.3.2.1. Tiiketici Ilgilenimi Olcegi Tliskin Aciklayic1 Faktor Analizi Sonuclar

Tablo 3.21.’de goriildiigii gibi Tiiketici Ilgilenimi Olgegi, 5 boyut temel alnarak
gelistirilmistir. Aracin faktor desenini ortaya koymak amaciyla agiklayici faktor analizi

yapilmistir.

Aciklayict  faktér analizi  uygulamasindan once, Orneklem biyiikligiiniin
faktorlestirmeye uygunlugunu test etmek amaciyla Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) testi
uygulanmugstir. Analiz sonucunda KMO degerinin 0,752 oldugu belirlenmistir. Bu bulgu
dogrultusunda, 6rneklem biiyiikligiiniin faktor analizi yapmak igin “yeterli” oldugu sonucuna
ulagilmistir. Ayrica Bartlett Kiiresellik testi sonuglari incelendiginde, elde edilen ki-kare
degerinin manidar oldugu goriilmiistiir (y2(120) = 3442,368 p<0,01). Bu dogrultuda, verilerin
cok degiskenli normal dagilimdan geldigi kabul edilmistir.
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Verilerin faktor analizine uygunlugu teyit edildikten sonra 6lgegin faktor yapisinin
incelenmesi amaciyla Temel Bilesenler Analizi (Principal Components Analysis) ve Varimax

dondiirme yontemleri kullanilarak agiklayici faktor analizi yapilmistir.

Yapilan analiz sonucunda, tim maddeler i¢in faktdr deseni incelendiginde, dlgegin
dort boyutlu ideal dagilim gosterdigi tespit edilmistir. Dolayisiyla ilgili 6lgek dort boyuta
zorlanmig ve faktor deseni kabul edilebilir oldugu tespit edilmistir. Faktor analizi sonucunda
binisiklik gosteren ve teorik boyutlar disinda dagilan maddeler analiz dis1 birakilan bir madde
olmadig: tespit edilmistir. Analiz dis1 birakilan maddelerden sonra ortaya ¢ikan desen
incelendiginde, toplam varyansa yapilan katkinin %56,244 oldugu goriilmiistiir. Birinci
faktorii toplam degiskenligin %15,735’ini, ikinci faktor toplam varyansin %14,451ini,
tigiincli faktor toplam varyansin %13,324’iinii ve son faktor toplam varyansin %12,735’ini

aciklamaktadir.
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Tablo 3.21. Tiiketici Ilgilenimi Olgegi Iliskin Aciklayici Faktér Analizi Sonuglart

Faktorler ve Maddeler Vlzl?;/l;lr?sn?‘;o ) Oz Deger F;‘ilj(lt{(i)ir
Faktor 1 = Hata Olasilig
Bir mal ve hizmeti segmek oldukga zor bir istir. 0,798
Bir mal ve hizmeti almakigin rafinin 6niinde dikilirken hangisini segmem gerektigi konusunda her zaman kararsizlik 0,720
yasarim.
Bir mal ve hizmeti satin aldiginda onu ger¢ekten almig olmali miydin, bilemezsin 15,735 3,454 0,688
Bir mal ve hizmeti satin alirken dogru tercihi yaptigindan asla tam emin olamazsin 0,676
Bir mal ve hizmeti satin aldiktan sonra kotii bir se¢im yaptigimi anlarsam kendime ¢ok kizarim. 0,625
Faktir 2 2 Haz
Kendime bhir mal ve hizmeti almak benim igin bir zevktir. 0,760
Bir mal ve hizmeti almak kendime bir hediye vermektir. 14451 2 505 0,734
Bir mal ve hizmete sahip olmak beni mutlu eder. ' ' 0,701
Ihtiyaclarinu karsilamayan bir mal ve hizmeti almak gergekten cok sinir bozucu bir durumdur 0,497
Faktor 3 9 Ilgi
Bir mal ve hizmete ihtiyacim varsa, satin alirken gercekten ilgi duyarim 0,741
Bir mal ve hizmeti satin almak benim i¢in son derece énemlidir 13.324 1931 0,727
Bir _ mal ve hizmeti almak umurumda bile degil ' ' 0,680
Bir mal ve hizmeti segerken yanlig bir karar verirsem, bu ¢ok da 6nemli degildir. 0,642
Faktir 2 Gosterge
Birinin sectigi mal ve hizmet onun kim oldugu hakkinda ipuglari verir. 0,876
Sectigim bir mal ve hizmet benim kisiligimi yansitir. 12,735 1,109 0,748
Birinin sectigi mal ve hizmete bakarak onun hakkinda bir seyler s6yleyebilirim 0,648

KMO =0,752; %2(120) =3442,368; Bartlett Kiiresellik Testi (p) = 0,000
Toplam aciklanan varyans=56,244
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Calismada Sekil 3.5.’te 6z degerlerin nispi degerleri verilmistir. Buradaki her faktor
ile iliskili toplam varyans gosterilmis olup sekilde 4. faktorden sonra belli bir diisme oldugu
goriilmektedir. Dolayisiyla faktor sayisi 4 olarak tespit edilir. 5 ve diger faktorlerden sonra
onemli bir disis egilimi goriilmemektedir. Yani besinci ve sonraki faktorlerin varyansa

katkilar1 birbirine yakindir.

Scree Plot

Eigenvalue
=]

1 2 3 4 5 ] 7 g 9 mwm 1 12 13 14 15 16

Component Number

Sekil 3.5. Scree Plot

Tablo 3.22.’de biitiin maddelerin ayirt edicilik gii¢lerini gosteren bagimsiz grup t-testi
sonuglar1 ve madde toplam korelasyon yer almaktadir. Madde- toplam test korelasyonunun
yeterli olabilmesi igin gerekli minimum deger 0,30 olarak belirtilmektedir. Madde
korelasyonlarini inceledigimiz 6lgek maddelerinden 0,30’un altinda kalan maddelerin analize
dahil edilmemesi gerekmektedir. Katilimcilarin 6lgek sorularina verdikleri cevaplarin madde-
toplam test korelasyon degerleri incelenmis ve 0,30 un altinda kalan maddeler olmadig: tespit
edilmistir. Tim maddelerin madde-toplam test korelasyon degerleri 0,367 ile 0,688 arasinda
degiskenlik gostermektedir. Madde-toplam test korelasyonu tablosunda goriildiigii iizere tiim
maddelerin birbiri ile iliskili oldugu tespit edilmistir Olcekte yer alan maddelerin ayirt
ediciliklerinin belirlenmesi amaciyla 6l¢ekten elde edilen ham puanlar biiyiikten kiiglige
dogru siralanmus, alt %27 ve list %27’de yer alan gruplarin puan ortalamalar1 bagimsiz grup
t-testi ile karsilastirilmistir. Karsilastirma sonucunda alt ve iist grup madde puanlarinin
ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farklilik oldugu gériilmiistiir. Buradan

hareketle 6l¢egin, istenen niteligi 6lgmesi baglaminda ayirt edici oldugu sdylenebilir.
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Tablo 3.22. Tiiketici Ilgilenimi Olgegi'nin Maddelerine Iliskin Madde Analizi Sonuglari

Madde Toplam t p degeri
Tiiketici Tlgilenimi Olcegi Puan (Alt % 27**- | (Alt % 27**-
Korelasyonu | Ust %27**) | Ust %27**)

Faktor 1 = Hata olasiig1
Bir mal ve hizmeti segmek oldukea zor bir istir. 0,424 19,218 0,000***
S;; a:nnil] 've hizmeti almakigin rafinin 6niinde dikilirken hangisini segmem gerektigi konusunda her zaman kararsizlik 0,525 22.394 0,000 ***
Bir mal ve hizmeti satin aldiginda onu gergekten almig olmali miydin, bilemezsin 0,491 17,417 0,000***
Bir mal ve hizmeti satin alirken dogru tercihi yaptigindan asla tam emin olamazsin 0,637 32,442 0,000 ***
Bir mal ve hizmeti satin aldiktan sonra koétii bir se¢im yaptigimi anlarsam kendime ¢ok kizarim. 0,479 30,762 0,000 ***
Faktir 2 2 Haz
Kendime bir mal ve hizmeti almak benim i¢in bir zevktir. 0,515 27,460 0,000***
Bir mal ve hizmeti almak kendime bir hediye vermektir. 0,534 25,329 0,000 ***
Bir mal ve hizmete sahip olmak beni mutlu eder. 0,596 18,139 0,000***
Ihtiyaclarin karsilamayan bir mal ve hizmeti almak gergekten cok sinir bozucu bir durumdur 0,390 10,023 0,000 ***
Faktor 3 2 Ilgi
Bir mal ve hizmete ihtiyacim varsa, satin alirken gergekten ilgi duyarim 0,526 28,539 0,000***
Bir mal ve hizmeti satin almak benim i¢in son derece 6nemlidir 0,553 26,814 0,000***
Bir _ mal ve hizmeti almak umurumda bile degil 0,403 14,816 0,000 ***
Bir mal ve hizmeti secerken yanlis bir karar verirsem, bu ¢ok da 6nemli degildir. 0,367 18,777 0,000***
Faktir 3 D Gisterge
Birinin sectigi mal ve hizmet onun kim oldugu hakkinda ipuglar1 verir. 0,479 22,740 0,000 ***
Sectigim bir mal ve hizmet benim kisiligimi yansitir. 0,688 45,448 0,000 ***
Birinin sectigi mal ve hizmete bakarak onun hakkinda bir seyler soyleyebilirim 0,624 31,882 0,000***

n=821*, ** ny = n, =222

*k%

p < 0,05 i¢in anlamli degerler.
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3.8.3.2.2. Tiiketici Ilgilenimi Dogrulayic1 Faktor Analizi Sonuclari

Dogrulayict Faktor analizine gore 6lgegin yapisal denklem model sonucu (Structural
Equation Modeling Results) p=0,000 diizeyinde anlamli oldugu, 6lgegi olusturan 16 madde
ve dort faktorlii 6lgek yapisiyla iliskili oldugu belirlenmistir .Modelde iyilestirme yapilmustir.
Iyilestirme yapilirken MI degerleri yiiksek olan hatalar arasinda kovaryans olusturulustur.
Birinci diizey ¢ok faktdr analizi sonuglarma gére Tiiketici Ilgilenimi Olgegi'nin uyum iyiligi
indekslerine bakildiginda GFI 0,938; AGFI 0,911 ile miikemmel edilebilir, RMSEA 0,067 ve
x2 (Cmin/df) 4,662 , ile kabul edilebilir uyum gosterdigi tespit edilmistir (p=0,000).

Tablo 3.23. Tiiketici Ilgilenimi Olgegi'nin Birinci Diizey Cok Faktdrlii Model Dogrulayici Faktor
Analizi Uyum indeksleri

Uyum Tyiligi .. ... .| Kabul Edilebilir Uyum Modifikasyon Sonrasi

(};lg:iim)l,erig Mirkegigel Uyum Olcutell Olciitleri 4 Uygulamg Sonuclar1
CMIN/Df 0=<y?/df<3 3<y?/df<5 4,662
GFI 0,90<GFI 0,80<GFI 0,938
AGFI 0,90<AGFI 0,80<AGFI 0,911
CFI 0,95<CFI 0,85<CFI 0,896
RMSEA 0,0<RMSEA<0,05 0,06<RMSEA<I,0 0,067
NFI 0,95<NFI 0,80=<NFI 0,872
TLI 0,90<TLI 0,80<TLI 0,869
IFI 0,95<IFI 0,85<IFI 0,897

Maddelere iliskin t istatistikleri incelendiginde, biitin maddelerin anlamli oldugu
goriilmektedir. Faktor yiik degerleri igin gerekli kabul goren sinir 0,30 olarak belirlenmistir.
Tiiketici ilgilenimi Olgegine iliskin faktdr yiikleri incelendiginde 0,30 altinda bir madde
olmadig ve faktor yiiklerinin kabul edilebilir sinirlarda oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 3.24. Maddelere Iliskin Istatistik Degerleri

Faktor Faktor
Yiikii Yiikii
Standardize | Standardize SE | CR, P
Edilmemis Edilmis

Blr.ma.l ve hizmeti Sﬁl’[ll’l a!n?ak «e | F1 1,000 0,776
benim i¢in son derece dnemlidir
Bir mal ve hizmete ihtiyacim
varsa, satin alirken gercekten ilgi | <--- | F1 1,003 0,801 0,085 | 11,864 | 0,000
duyarim.
Bir _ mal ve hizmeti almak | | py | o350 0351 | 0041 | 8558 | 0,000
umurumda bile degil
Kendime bir mal ve hizmeti
almak benim igin bir zevktir. < | F2 1,000 0,685
Bir mal wve hizmeti almak | __ | )| g gog 0655 | 0,063 | 14314 | 0,000
kendime bir hediye vermektir.
Bir mal ve hizmete sahip olmak | | g5 | g5y 0695 | 0,056 | 15,237 | 0,000
beni mutlu eder.
Birinin segtigi mal ve hizmete
bakarak onun hakkinda bir seyler | <--- | F3 1,000 0,563
sOyleyebilirim.
Birinin segtigi mal ve hizmet
onun kim oldugu hakkinda | <--- | F3 1,631 0,805 0,110 | 14,773 | 0,000
ipuglari verir.
Sectigim bir mal ve hizmetbenim | | g3 | 579 0806 | 0107 | 14,773 | 0,000
kisiligimi yansitir.
Bir mal ve hizmeti almakigin
rafinin Oniinde dikilirken
hangisini  segmem  gerektigi | <--- | F5 1,000 0,685
konusunda her zaman kararsizlik
yasarim.
Bir mal ve hizmeti satin aldiginda
onu gercekten almig olmah | <--- | F5 0,718 0,548 0,057 | 12,639 | 0,000
miydin, bilemezsin
Bir mal ve hizmeti segmek | 5| 48 0,774 | 0,084 | 14,934 | 0,000
oldukea zor bir istir.
Bir mal ve hizmeti satin alirken
dogru tercihi yaptigindan aslatam | <--- | F5 0,985 0,589 0,077 | 12,730 | 0,000
emin olamazsin
Bir mal ve hizmeti secerken
yanlig bir karar verirsem, bu ¢ok | <--- | F1 0,403 0,320 0,051 | 7,835 | 0,000
da 6nemli degildir
Bir mal ve hizmeti satin aldiktan
sonra koti bir se¢im yaptigimi | <--- | F5 0,784 0,491 0,068 | 11,568 | 0,000
anlarsam kendime ¢ok kizarim.
Bir mal ve hizmeti satin aldiktan
sonra koti bir se¢im yaptigimi | <--- | F2 0,658 0,436 0,066 | 10,030 | 0,000

anlarsam kendime ¢ok kizarim.

83



TiP1
78

0 TiP2
.35
o
.29
TiP10

TiP4

68
56 TiP5
.69

TiP11

EEH
QE®O

-12

04
TiP7
TiP8

TiP9

TiP13

56
o1
81
68 -
F TIP14
59
A9 TiP16
TiP12

Sekil 3.6. Tiiketici ilgilenimi Olgegi'ne Iliskin Cok Faktorlii Yapi (Standardize Edilmis)

84



54

TiP1 .
82 1.00 8
A0 TiP2  |at—(e2 ,
F1 35 - .
= TIP3 3
A
3 1 26
TiP10 17
22
78
p 1
89 1.00 = .G
<1 TiP5  fe—{e5
F2 85
09 - 1
6B TIPB eﬁﬂ -12
TiP11 19
02 32 83
TiP7 |a—{(c7
39 1.00 3
" 1
3 TiP8 e8
10 F3 155 - ] 2
TiPg 9
05 B
TiP13 |t—y(1
1.00 ]
.60 i
TiP14 ‘_.2 }
25 2 1 .
F5 —»-| TIP15 e19,,
B 1
TiP16 c1g
TiP12 18

Sekil 3.7. Tiiketici Ilgilenimi Olgegi'ne Iliskin Cok Faktérlii Yapi (Standardize Edilmemis)

3.9. Davramssal Iktisat Sorulariyla Demografik Faktorlerin Karsilastirllmasi

Sonucu Elde Edilen Bulgular

Davranigsal iktisat yaklasimlarinin demografik faktorlerle iligkisinin tespit
edilmesinin amaglandigr bu boliimde, aslina bagli kalarak senaryolastirilan yaklagimlar
toplamda 12 soru ancak 6 yaklasim farkli soru tarzlari ile ankete katilanlara sorulmustur. Soru
1 ve soru 7, soru 2 ve soru 8, soru 3 ve soru 9, soru 4 ve soru 10, soru 5 ve soru 11, soru 6 ve
soru 12 ayni davranissal iktisat yaklasimlarini farkli sunulus tarzlari ile ankete katilanlarin

cevaplari 6lglimlenmek istenmektedir.

SORU 1: 2019 yilinin aralik ayinda Cin’in Wuhan kentinde ortaya ¢ikan ve belirli bir

stire igerisinde iilkemizde ve pek cok iilkede kendini gosteren yeni tip korona viriis (Covid-
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19) bulunmaktadir. Covid-19 ile hayatimizda yeri daha da onemli olan dezenfektan
tirtinlerinde, el dezenfektani ihtiyacinin karsilanamayacagi soylenmektedir. Siz de kendinizi
ve ailenizi, sevdiklerinizi korumak icin el dezenfektani tedarik etmek istiyorsunuz. Viriisiin
tahmini 1 sene daha siirmesi bekleniyor. Bu siire zarfinda 60 sise el dezenfektan1 ihtiyaciniz

var. Bu iirlinii satan magaza;
(Hangisini segersiniz?)
o0 A markasindan isterseniz hemen 15 kutu verebilecegini (kazang)

0 B markasindan isterseniz %25 olasilikla 60 sise el dezenfektan1 temin edebilecegini

ama %75 olasilikla hi¢ temin edemeyecegini ifade etmektedir.

Tablo 3.25. Cerceveleme Etkisi (Kazang Durumu)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri | Degeri
- Kadin 348 48,7 51 48,1
Cinsiyet ek 367 | 513 | 55 | 519 | 0012 091
18-28 181 25,3 32 30,2
29-39 189 26,4 30 28,3
Yas 40-50 153 21,4 21 19,8 3,653 0,455
51-61 143 20,0 14 13,2
62 Ve Uzeri 49 6,9 9 8,5
Medeni Evli 202 28,3 32 30,2
Durum Bekar 424 59,3 64 60,4 0,835 0,659
Bosanmis/Dul 89 12,4 10 9,4
Yok 360 50,3 54 50,9
1 82 11,5 15 14,2
Gocuk 2 106 | 148 | 12 | 113 | 1360 0715
3 167 23,4 25 23,6
11k gretim/Ortadgretim Mezunu | 82 11,5 20 18,9
Egitim Lise Mezunu 160 22,4 28 26,4
Durumu Lisans/Onlisans Mezunu 349 48,8 47 44,3 7832 | 0,050
Lisans Ustii Mezunu 124 17,3 11 10,4
sci 57 8,0 15 | 142
Memur 172 24,1 20 18,9
ogrenci 61 8,5 15 14,2
Ozel Sektor Calisant 79 11,0 16 15,1 *
Meslek Akademisyen 71 | 99 3 28 | 16786 10,019
Emekli 98 13,7 9 8,5
Caligmiyor 53 7,4 9 8,5
Diger 124 17,3 19 17,9
1 Yildan Az 51 7,1 10 9,4
1-5 97 13,6 17 16,0
6-10 102 14,3 21 19,8
Calisma Y1l 11-15 86 12.0 10 9.4 5,686 0,388
16 ve Ustii 296 41,4 34 32,1
Heniiz hi¢ ¢alisgmadim 83 11,6 14 13,2
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Tablo 3.25. Cer¢eveleme Etkisi (Kazang Durumu) (Devami)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri |Degeri
1500-2820 TL 69 | 97 | 10 | 94
2821-3500 TL 57 | 80 | 17 | 160
_ [3501-5000 TL 125 | 175 | 22 | 208 .
Hane Gelir 001 7000 TL 148 | 207 | 25 | 236 | ‘3983 |0.018
7001-10000 TL 124 | 173 | 17 | 160
10001 TL ve distii 192 | 269 | 15 | 142
1500-2820 TL 213 | 298 | 35 | 330
2821-3500 TL 70 | 98 | 15 | 142
. _ [3501-5000 TL 120 | 168 | 19 | 17,9
Kisisel Gelir I"2701 7000 TL 156 | 218 | 22 | 208 | *74 |0448
7001-10000 TL 85 | 119 | 8 75
10001 TL ve distii 71 | 99 7 6.6
| Maas 525 | 734 | 76 | 717
Gelir Turi - to0 266 a0 | 2sg | 0141 | 0708
Yoksul 79 | 11,0 | 14 | 132
. Al gelir 202 | 283 | 34 | 321
GelirGrubu 5 12 gelirli 396 | 554 | 55 | 519 | 2196 | 053
Ust gelir 38 53 3 2.8
0-1500TL 47 | 66 | 14 | 132
1501-2500TL 137 | 192 | 24 | 226
Hane 2501-5000TL 263 | 36,8 | 38 | 358 .
Tiiketim 5001-8000TL 158 | 224 | 23 | 217 | 148 |0.022
8001-12000 68 | 95 7 6.6
12001 TL ve iizeri 42 | 59 . .
*p<0,05

Birinci soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski Ki
kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin cinsiyeti, yasi, medeni durumu,
cocuk sayisi, egitim durumu, calisma yili, kisisel geliri, gelir tiirti ve gelir grubu degiskenleri
ile bireyin birinci soruya verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki

olmadig tespit edilmistir (p>0,05).

Birinci soruya verilen cevaplar ile bireyin meslegi arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %24,1°’i memur;
%13,7’si emekli oldugunu ifade etmistir. B sikkini segenlerin %18,9’u memur, %15,1’1 6zel

sektor galisan1 oldugunu ifade etmistir.

SORU 7: 2019 yilinin aralik ayinda Cin’in Wuhan kentinde ortaya ¢ikan ve belirli bir
stire igerisinde iilkemizde ve pek cok iilkede kendini gdsteren yeni tip korona viriis (Covid-
19) bulunmaktadir. Covid-19 ile hayatimizda yeri dahada o6nemli olan dezenfektan
tirtinlerinde, el dezenfektani ihtiyacinin karsilanamayacagi sdoylenmektedir. Siz de kendinizi

ve ailenizi, sevdiklerinizi korumak igin el dezenfektani tedarik etmek istiyorsunuz. Viriisiin
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tahmini 1 sene daha siirmesi bekleniyor. Bu siire zarfinda 60 sise el dezenfektani ihtiyaciniz

var. Bu tirlinii satan magaza;
(Hangisini segersiniz?)
o X markasini segtiginizde 45 sise el dezenfektan1 kaybiniz olacak

o Y markasim sectiginizde %25 olasilikla hi¢ el dezenfektan1 kaybiniz olmayacak,

%75 hig el dezenfektani alamayacaksiniz (kayip)

Tablo 3.26. Soru 7 Cergeveleme Etkisi (Kayip Durumunda)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri | Degeri
- Kadin 245 459 154 53,7 *
Cinsiyet I 'Eriek 280 | 541 | 133 | 463 | 0¥ 0033
18-28 121 22,7 92 32,1
29-39 132 24,7 87 30,3
Yas 40-50 121 22,7 53 18,5 29,129 |0,000*
51-61 127 23,8 30 10,5
62 ve lizeri 33 6,2 25 8,7
Medeni Evli 155 29,0 79 27,5
durum Bekar 340 63,7 148 51,6 33,391 |0,000*
Bosanmig/Dul 39 7,3 60 20,9
Yok 271 50,7 143 49,8
1 56 10,5 41 14,3
Cocuk > 70 131 48 16.7 7,374 | 0,061
3 137 25,7 55 19,2
ilkdgretim/ortadgretim mezunu 33 6,2 69 24,0
Egitim Lise mezunu 97 18,2 91 31,7 *
Durumu Lisans/Onlisans mezunu 300 56,2 96 33,4 91,427 10,000
Lisans iistii mezunu 104 19,5 31 10,8
Isci 42 7,9 30 10,5
Memur 138 25,8 54 18,8
Ogrenci 43 8,1 33 11,5
Ozel Sektor Calisant 63 11,8 32 11,1 .
Meslek Akademisyen 54 10,1 20 7,0 39,397 10,000
Emekli 87 16,3 20 7,0
Calismiyor 37 6,9 25 8,7
Diger 70 13,1 73 25,4
1 yildan az 36 6,7 25 8,7
1-5 67 12,5 47 16,4
Calisma 6-10 77 144 46 16,0 *
Yili 11-15 57 10,7 39 13,6 16,006 0,006
16 ve iistil 241 45,1 89 31,0
heniiz hi¢ ¢alismadim 56 10,5 41 14,3
1500-2820 TL 49 9,2 30 10,5
2821 -3500 TL 31 5,8 43 15,0
.| 3501-5000 TL 86 16,1 61 21,3 .
Hane Gelir 5501 7000 TL 100 | 187 | 73 | 254 | 46542 (0000
7001-10000 TL 110 20,6 31 10,8
10001 TL ve iistii 158 29,6 49 17,1
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Tablo 3.26. Soru 7 Cerceveleme Etkisi (Kayip Durumunda) (Devami)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri |Degeri
1500-2820 TL 144 27,0 104 36,2
2821-3500 TL 45 8,4 40 13,9
Kisisel 3501-5000 TL 87 16,3 52 18,1 .
Gelir 5001-7000 TL 129 | 242 | 49 | 171 | 2>39 |0.000
7001-10000 TL 66 12,4 27 9,4
10001 TL ve istii 63 11,8 15 5,2
. .. | Maas 407 76,2 194 67,6 -
Gelir Tirt Diger 127 23.8 93 32.4 7,073 0,008
Yoksul 43 8,1 50 17,4
Gelir Alt gelir 149 27,9 87 30,3 .
Grubu Orta gelirli 319 59,7 132 46,0 22,706 10,000
Ust gelir 23 4,3 18 6,3
0-1500TL 34 6,4 27 9,4
1501-2500TL 85 15,9 76 26,5
Hane 2501-5000TL 200 375 101 35,2 .
Tiketim | 5001-8000TL 125 23,4 56 19,5 21,784 10,000
8001-12000 62 11,6 13 4,5
12001 TL ve iizeri 28 52 14 4.9
*p<0,05

Yedinci soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski Ki
kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin ¢ocuk sayisi degiskeni ile
bireyin yedinci soruya verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadigi
tespit edilmistir (p>0,05).

Yedinci soruya verilen cevaplar ile bireyin cinsiyeti arasinda istatistiksel olarak
anlaml1 bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %54,1°1 erkek
oldugunu ifade etmistir. B sikkini se¢en bireylerin %46,3’1 erkek oldugunu ifade etmistir.

Yedinci soruya verilen cevaplar ile bireyin yasi arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %54,7’si 29-39 yas
araliginda oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %32,1°1 18,28 yas araliginda
oldugunu ifade etmistir.

Yedinci soruya verilen cevaplar ile bireyin medeni durum arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %63,7’si bekar
araliginda oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %51,6’s1 bekar oldugunu ifade

etmistir.

Yedinci soruya verilen cevaplar ile bireyin egitim durumu arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini se¢en bireylerin %56,2’si lisans
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mezunu oldugunu ifade etmistir. B sikkini secen bireylerin %33,4’# lisans mezunu oldugunu

etmistir.

Yedinci soruya verilen cevaplar ile bireyin meslegi arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %25,8’1 memur

oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %18,8’i memur oldugunu ifade etmistir.

Yedinci soruya verilen cevaplar ile hane geliri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini secen bireylerin %29,6’s1 10001 TL ve {istii
geliri oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %25,4i 5001-7000 TL arasinda geliri

oldugunu ifade etmistir.

Yedinci soruya verilen cevaplar ile kisisel geliri arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %27’si 1500 -2820 TL
oldugu ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %36,2’si 1500-2820 TL arasinda geliri

oldugunu ifade etmistir.

Yedinci soruya verilen cevaplar ile gelir tiiri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iligski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini se¢en bireylerin %76,2’si maas, B sikkini

secen bireylerin %67,6’s1 maas aldigini ifade etmistir.

Yedinci soruya verilen cevaplar ile gelir grubu arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %59,7’si orta gelir

grubunda, B sikkini segen bireylerin %46°s1 orta gelir grubunda yer aldigin1 ifade etmistir.

Yedinci soruya verilen cevaplar ile hane tiikketimi arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %37,5’i 25001 -5000
TL oldugu ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %35,2°i 25001 -5000 TL arasinda hane

tiiketimi oldugunu ifade etmistir.

SORU 2: Diyelim ki, fiyat1 50 TL olan bir kazak satin almak icin bir magazaya
gittiniz. Siz kazag1 alirken satis personeli size ayni kazagin on dakikalik yiirtiyiis uzakliginda
bulunan baska bir magazada 40TL’ye satildigini sdyledi.

Kazagin 40 TL oldugu magazaya gider misiniz?

o Evet Giderim (Kazang) oHayir Gitmem o Fikrim Yok
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Tablo 3.27. Soru 2 Soru iki Zihinsel Muhasebe

A sikki B sikki C sikki Test p
n % n % n % degeri | degeri
.. Kadin 249 | 48,4 | 135 | 50,0 15 40,5
Cinstyet e ek 265 | 51,6 | 135 | 500 | 22 | 59,5 | 179 | 0598
18-28 126 | 245 | 75 | 27,8 12 32,4
29-39 137 | 26,7 | 72 | 26,7 10 27,0
Yas 40-50 118 | 230 | 48 | 17,8 8 21,6 | 11,307 | 0,185
51-61 105 | 20,4 | 47 17,4 5 13,5
62 ve lizeri 28 54 28 | 10,4 2 54
Medeni Evli 149 | 29,0 | 72 | 26,7 3 8,1
Durum Bekar 326 | 63,4 | 143 | 53,0 19 51,4 | 28,673 | 0,000*
Bosanmis/Dul 39 7,6 55 | 20,4 5 13,5
Yok 270 | 52,5 | 126 | 46,7 18 48,6
1 53 | 10,3 | 40 | 14,8 4 10,8
Cocuk 15 69 | 134 | 40 | 148 | 9 243 | 8062 | 0234
3 122 | 23,7 | 64 | 23,7 6 16,2
[lkogretim/ortadgretim 48 0.3 50 | 185 4 108
Ny, . mezunu
g%‘:&‘%u Lise mezunu 108 [ 210 [ 73 [ 270 [ 7 18,9 | 21,784 | 0,001*
Lisans/Onlisans mezunu 266 | 51,8 | 111 | 411 19 51,4
Lisans iistii mezunu 92 | 179 | 36 | 13,3 7 18,9
isci 47 | 91 | 22 | 81 3 8,1
Memur 125 | 243 | 59 | 21,9 8 21,6
Ogrenci 50 | 97 | 23 | 85 3 8,1
Ozel Sektor Calisani 56 | 10,9 | 33 | 12,2 6 16,2
Meslek - A kademisyen 51| 9.9 | 19| 7.0 | 4 | 108 | 108480264
Emekli 68 | 13,2 | 36 | 13,3 3 8,1
Caligmiyor 45 8,8 16 59 1 2,7
Diger 72 | 14,0 | 62 | 23,0 9 24,3
1 yildan az 34 6,6 22 8,1 5 13,5
1-5 70 | 13,6 | 38 | 14,1 6 16,2
Calisma | 6-10 74 | 144 | 42 | 15,6 7 18,9
Yil 11-15 52 | 10,1 | 38 | 14,1 6 16,2 10,443 | 0,403
16 ve isti 218 | 424 | 101 | 37,4 11 29,7
heniiz hig ¢alismadim 66 | 12,8 | 29 | 10,7 2 54
1500-2820 TL 45 8,8 29 | 10,7 5 13,5
2821 -3500 TL 44 8,6 27 | 10,0 3 8,1
Hane 3501-5000 TL 86 | 16,7 | 55 | 20,4 6 16,2
Gelir 5001-7000 TL 106 | 206 | 61 | 22,6 6 16,2 8,668 | 0,564
7001-10000 TL 93 | 181 | 39 | 144 9 24,3
10001 TL ve iistii 140 | 272 | 59 | 21,9 8 21,6
1500-2820 TL 158 | 30,7 | 81 | 30,0 9 243
2821-3500 TL 42 8,2 36 | 13,3 7 18,9
Kisisel | 3501-5000 TL 87 | 16,9 | 45 | 16,7 7 18,9
Gelir 5001-7000 TL 118 | 23,0 | 53 | 19,6 7 18,9 10,1511 0,427
7001-10000 TL 56 | 10,9 | 33 | 12,2 4 10,8
10001 TL ve iistii 53 | 10,3 | 22 8,1 3 8,1
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Tablo 3.27. Soru 2 Soru iki Zihinsel Muhasebe (Devami)

A sikki B sikki C sikki Test p
n % n % n % degeri | degeri
Gelir Maasg 389 | 75,7 | 184 | 68,1 28 75,7
Tiirii Diger 125 243 | 86 | 319 9 24,3 5241 | 0,073
Yoksul 53 | 10,3 | 39 | 144 1 2,7
Gelir Alt gelir 146 | 28,4 | 78 | 289 12 32,4
Grubu | Orta gelirli 293 | 57,0 | 137 | 50,7 21 56,8 8412 | 0209
Ust gelir 22 | 43 | 16 | 59 3 8,1
0-1500TL 36 | 70 | 20 | 74 5 13,5
1501-2500TL 90 | 175 | 63 | 233 8 21,6
Hane 2501-5000TL 187 | 36,4 | 106 | 39,3 8 21,6
Tiiketim | 5001-8000TL 1251 243 | 46 | 170 10 27,0 14,447 | 0,154
8001-12000 49 | 95 | 21 | 7.8 5 13,5
12001 TL ve iizeri 27 | 53 | 14 | 52 1 2,7

*p<0,05

Ikinci soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski Ki
kare analizi ile incelenmistir. Sonuclar incelendiginde bireyin cinsiyeti, yasi, cocuk sayisi,
meslegi ¢alisma yili, kisisel geliri, gelir tiirti, gelir grubu ve tiiketim degiskenleri ile bireyin
ikinci soruya verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig: tespit
edilmistir (p>0,05).

Ikinci soruya verilen cevaplar ile bireyin medeni durumu arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %63,4’1 bekar
oldugunu ifade etmistir. B sikkini se¢enlerin %531 bekar oldugunu ifade etmistir. C sikkini

secenlerin ise %51,4’1 bekar oldugunu ifade etmistir.

Ikinci soruya verilen cevaplar ile bireyin egitim durumu arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05).. A sikkini segenlerin %51,8’1 lisans
mezunu oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %41,1°1 lisans mezunu oldugunu

ifade etmistir C sikkini segenlerin ise %51,4’1 lisans mezunu oldugunu ifade etmistir.

SORU 8: Diyelim ki, Fiyat1 200 TL’lik bir kot pantolon satin almak i¢in bir magazaya
gittiniz. Siz kot pantolonu satin alirken satig personeli size kazagm on dakikalik yiiriiyiis

uzakliginda bulunan baska bir magazada 190 TL’ye satildigini syledi.
Kot pantolonun 190 TL oldugu magazaya gider misiniz?

o Evet Giderim oHayir Gitmem (Kayip) o Fikrim yok
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Tablo 3.28. Soru 8: Zihinsel Muhasebe

A Sikki B Sikki C Sikki Test p
n % n % n % Degeri |Degeri
. Kadin 267 | 52,6 | 106 | 41,4 | 26 45,6 .
Cinsiyet e ek 241 | 474 | 150 | 586 | 31 | 544 | 2694|0013
18-28 139 | 274 | 60 | 234 | 14 24.6
29-39 131 | 258 | 67 | 262 | 21 36,8
Yas 40-50 101 | 199 | 58 | 22,7 | 15 26,3 | 10,748 | 0,232
51-61 97 | 191 | 55 | 215 5 8,8
62 ve iizeri 40 | 79 | 16 | 6,3 2 3,5
deni Evli 137 | 270 | 78 | 305 | 19 33,3
'\D"jrueg Bekar 293 | 57,7 | 163 | 63,7 | 32 | 56,1 | 15,220 |0,004*
Bosanmis/Dul 78 154 | 15 59 6 10,5
Yok 256 | 50,4 | 127 | 496 | 31 54,4
1 62 | 122 | 29 | 11,3 6 10,5
Cocuk 2 74 | 146 | 35 | 137 | 9 158 | 1902 | 0,959
3 116 | 22,8 | 65 | 254 | 11 19,3
Ik gretim/ortadgretim 74 | 146 | 22 8.6 6 105
o mezunu
g%‘rt::w Lise mezunu 118 | 232 | 52 | 203 | 18 31,6 | 12,270 | 0,056
Lisans/Onlisans mezunu | 239 | 47,0 | 130 | 50,8 27 47,4
Lisans tstii mezunu 77 | 152 | 52 | 20,3 6 10,5
isci 45 | 89 | 20 | 7,8 7 12,3
Memur 108 | 21,3 71 27,7 13 22,8
Ogrenci 51 | 100 | 20 | 7.8 5 8,8
Ozel Sektor Calisant 53 | 104 | 33 | 129 9 15,8
Meslek I kademisyen 46 | 91 | 25 | 98 | 3 53 | 13397 1049%
Emekli 69 | 13,6 | 34 | 133 4 7,0
Calismiyor 44 8,7 13 51 5 8,8
Diger 92 | 181 | 40 | 156 | 11 19,3
1 yildan az 35| 69 | 19| 74 7 12,3
1-5 67 | 132 | 35 | 13,7 | 12 21,1
Calisma | 6-10 72 | 142 | 39 | 152 | 12 21,1 .
Yili 11-15 50 | 98 | 35 | 13,7 | 11 19,3 25,511 10,004
16 ve istii 210 | 41,3 | 108 | 422 | 12 21,1
heniiz hi¢ ¢alismadim 74 14,6 20 7,8 3 53
1500-2820 TL 53 | 104 | 20 | 7.8 6 10,5
2821 -3500 TL 52 | 102 | 16 | 6,3 6 10,5
.| 3501-5000 TL 93 | 183 | 35 | 13,7 | 19 33,3 .
Hane Gelir =1 7000 TL 104 | 205 | 58 | 227 | 11 | 193 | 2>705|0.008
7001-10000 TL 81 | 159 | 51 | 19,9 9 15,8
10001 TL ve istii 125 | 24,6 | 76 | 29,7 6 10,5
1500-2820 TL 169 | 333 | 61 | 23,8 | 18 31,6
2821-3500 TL 50 | 98 | 26 | 10,2 9 15,8
Kisisel 3501-5000 TL 91 | 179 | 35 | 13,7 | 13 22,8
Gelir 5001-7000 TL 97 | 19,1 | 69 | 27,0 | 12 21,1 22,515 10,013*
7001-10000 TL 56 | 11,0 | 33 | 12,9 4 7,0
10001 TL ve {istii 45 | 89 | 32 | 12,5 1 1,8
.. | Maas 365 | 71,9 | 189 | 738 | 47 82,5
Gelir Turll g 143 | 281 | 67 | 262 | 10 | 175 | 2018 |0.222
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Tablo 3.28. Soru 8: Zihinsel Muhasebe (Devami)

A Sikki B Sikki C Sikki Test p
n % n % n % Degeri |Degeri
Yoksul 74 | 146 | 15 59 4 7,0
. Alt gelir 140 | 27,6 | 76 | 29,7 20 35,1 *
Gelir Grubur 2 gelirl 272 | 535 | 147 | 57.4 | 32 | 564 | 179 (0007
Ust gelir 22 | 43 | 18 | 7,0 1 1,8
0-1500TL 40 7,9 13 51 8 14,0
1501-2500TL 102 | 20,1 | 47 | 18,4 12 21,1
Hane 2501-5000TL 191 | 37,6 | 93 | 36,3 17 29,8 9.746 | 0.463
Tiiketim 5001-8000TL 106 | 20,9 | 62 | 24,2 13 22,8 ' '
8001-12000 44 8,7 25 9,8 6 10,5
12001 TL ve tzeri 25 49 16 6,3 1 1,8
*p<0,05

Sekizinci soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski
Ki kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin yasi, ¢cocuk sayisi, egitim
durumu, meslegi, gelir tiirii ve hane tiiketim degiskeni ile bireyin sekizinci soruya verdigi

cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig: tespit edilmistir (p>0,05).

Sekizinci soruya verilen cevaplar ile bireyin cinsiyeti arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %47,4°1 erkek
oldugunu ifade etmistir. B sikkini se¢en bireylerin %58,6’s1 erkek oldugunu ifade etmistir. C

sikkini segen bireylerin %54,4’1 erkek oldugunu ifade etmistir

Sekizinci soruya verilen cevaplar ile bireyin medeni durum arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 se¢en bireylerin %57,7’si
bekar oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %63,7’si bekar oldugunu ifade

etmistir. C sikkini segen bireylerin %56,1°1 bekar oldugunu ifade etmistir.

Sekizinci soruya verilen cevaplar ile bireyin ¢alisma yili arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %41,3’# 16 ve
istli calisma siiresi oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %42,2’si 16 ve tistii
caligma siiresi oldugunu ifade etmistir. C sikkini segen bireylerin %21,1°i 16 ve {istii ¢alisma

stiresi oldugunu ifade etmistir.

Sekizinci soruya verilen cevaplar ile hane geliri arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %24,6’s1 10001 TL ve
tistii geliri oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %29,7°si 10001 TL ve iistii geliri
oldugu ifade etmistir. C sikkini segen bireylerin %33,3’4 10001 TL ve istii geliri oldugu ifade

etmistir.
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Sekizinci soruya verilen cevaplar ile kisisel geliri arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %27’°si 1500 -2820 TL
oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %36,2’si 1500-2820 TL arasinda geliri

oldugunu ifade etmistir.

Sekizinci soruya verilen cevaplar ile gelir grubu arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %53,5’1 orta gelir
grubunda, B sikkini secen bireylerin %57,4°1 orta gelir grubunda, C sikkini segen bireylerin

%356,1°1 orta gelir grubunda yer aldigini ifade etmistir.

Sekizinci soruya verilen cevaplar ile hane tiiketimi arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini secen bireylerin %37,6’s1 25001 -5000
TL oldugu ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %36,3’ 25001 -5000 TL arasinda hane
tiiketimi oldugunu ifade etmistir. C sikkin1 segen bireylerin %29,8°1 25001 -5000 TL arasinda

hane tiiketimi oldugunu ifade etmistir.

SORU 3: Sahibi oldugunuz araba/ ev /cep telefonu vs. gibi varliklarinizi satmak

istediginizde satig kanallarina verdiginiz ilan i¢in belirlediginiz fiyat;
0o malin piyasa fiyatinin altinda belirlerim (kazang)
0o malin piyasa fiyatinin tizerinde belirlerim
oo malin piyasa fiyati neyse dyle belirlerim

Tablo 3.29. Soru 3. Donanim Etkisi

A sikki B sikki C sikki Test p
n % n % n % degeri | degeri
. Kadin 29 | 51,8 | 142 | 51,1 228 46,8
Cinsiyet e ek 27 | 482 | 136 | 489 | 259 | 532 | %t | 046
18-28 18 | 32,1 | 77 | 27,7 118 242
29-39 17 | 304 | 79 | 28,4 123 25,3
Yas 40-50 10 | 179 | 54 | 19,4 110 22,6 | 22,555 | 0,004*
51-61 9 16,1 | 37 | 13,3 111 22,8
62 ve iizeri 2 3,6 31 | 11,2 25 51
Medeni Evli 19 | 339 | 70 | 25,2 145 29,8
DurLMm Bekar 31 | 55,4 | 142 | 51,1 | 315 64,7 | 56,297 | 0,000*
Bosanmis/Dul 6 10,7 | 66 | 23,7 27 55
Yok 32 | 57,1 | 125 | 45,0 257 52,8
1 8 143 | 42 | 151 a7 9,7 *
Gocuk 2 6 | 107 | 52 | 187 | 60 | 12,3 | 1204|0020
3 10 | 17,9 | 59 | 21,2 123 25,3
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Tablo 3.29. Soru 3. Donanim Etkisi (Devami)

A sikki B sikki C sikki Test p
n % n % n % degeri | degeri
Ilk6gretim/ortadgretim 6 107 | 62 | 223 34 7.0
. mezunu
g%l:aﬁu Lise mezunu 13 [ 232 | 83 [ 299 | 92 | 189 | 64,557 |0,000*
Lisans/Onlisans mezunu | 25 | 446 | 94 | 33,8 277 56,9
Lisans tstii mezunu 12 21,4 | 39 | 14,0 84 17,2
isci 2 | 36 |36 | 129 | 34 7.0
Memur 15 | 26,8 | 45 | 16,2 132 27,1
Ogrenci 6 | 10,7 | 30 | 10,8 40 8,2
Ozel Sektor Calisant 8 143 | 32 | 115 55 11,3
Meslek Akademisyen 4 71 | 23 | 83 47 9,7 37,876 | 0,0001
Emekli 6 10,7 | 24 8,6 77 15,8
Calismiyor 4 7,1 23 8,3 35 7,2
Diger 11 | 196 | 65 | 234 67 13,8
1 yildan az 3 54 17 6,1 41 8,4
1-5 10 | 179 | 44 | 15,8 60 12,3
Calisma 6-10 12 | 214 | 45 | 16,2 66 13,7
Yili 11-15 8 143 | 29 | 104 59 12,2 17,033 | 0,074
16 ve iistl 16 | 28,6 | 100 | 36,0 214 44.4
heniiz hi¢ ¢alismadim 7 125 | 43 | 155 47 9,8
1500-2820 TL 6 10,7 | 20 7,2 53 10,9
2821 -3500 TL 10 | 179 | 36 | 12,9 28 57
.| 3501-5000 TL 7 125 | 76 | 27,3 64 13,1 -
Hane Gelir 2001 7000 TL 8 | 143 | 64 | 230 | 101 | 207 | 7626|0000
7001-10000 TL 9 16,1 | 34 | 12,2 98 20,1
10001 TL ve istii 16 | 286 | 48 | 17,3 143 29,4
1500-2820 TL 11 | 196 | 93 | 335 144 29,6
2821-3500 TL 9 16,1 | 39 | 14,0 37 7,6
Kisisel 3501-5000 TL 10 | 179 | 54 | 194 75 15,4 -
Gelir 5001-7000 TL 13 | 23,2 | 50 | 18,0 115 23,6 23,549 1 0,009
7001-10000 TL 6 10,7 | 24 8,6 63 12,9
10001 TL ve usti 7 12,5 18 6,5 53 10,9
. ... | Maas 41 | 73,2 | 178 | 64,0 382 78,4
Gelir Tird /- 15 | 26,8 | 100 | 360 | 105 | 21,6 | ~0736|0.000%
Yoksul 4 7,1 57 20,5 32 6,6
. Alt gelir 20 | 35,7 | 80 | 28,8 136 27,9 -
Gelir Grubur o 2 elirli 30 | 53,6 | 123 | 442 | 298 | 612 | 3491 | 0,000
Ust gelir 2 3,6 18 6,5 21 4,3
0-1500TL 12 214 | 14 5,0 35 7,2
1501-2500TL 8 143 | 71 | 255 82 16,8
Hane 2501-5000TL 18 | 32,1 | 112 | 40,3 171 35,1 -
Tiiketim | 5001-8000TL 10 | 17.9 | 52 | 187 | 119 | 244 | 32294 | 0,000
8001-12000 4 7,1 17 6,1 54 11,1
12001 TL ve uzeri 4 7,1 12 43 26 53
*p<0,05

Uciincii soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik dzellikleri arasindaki iliski Ki
kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin cinsiyeti, calisma yili,
degiskenleri ile bireyin tigiincti soruya verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli

bir iliski olmadig: tespit edilmistir (p>0,05).
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Ucgiincii soruya verilen cevaplar ile bireyin yas1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %32,1’i 18-28 yas
araliginda oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %28,4’i 29-39 yas araliginda
oldugunu ifade etmistir. C sikkin1 segen bireylerin %25,3’i 29-39 yas araliginda oldugunu

ifade etmistir.

Ucgiincii soruya verilen cevaplar ile bireyin medeni durum arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %55,4’1 bekar
araliginda oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %51,1°1 bekar oldugunu ifade
etmistir. C sikkin1 segen bireylerin %64,7’si bekar oldugunu ifade etmistir.

Ucgiincii soruya verilen cevaplar ile bireyin cocuk olmasi ve sayisi arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin
%357,1’inin gocugunun olmadigini ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %45°i cocugunun
olmadigini ifade etmistir. C sikkini segen bireylerin %52,8’1 ¢ocugunun olmadigimi ifade

etmistir.

Uciincii soruya verilen cevaplar ile bireyin egitim durumu arasinda istatistiksel olarak
anlaml1 bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %44,6’s1 lisans
mezunu oldugunu ifade etmistir. B sikkini se¢en bireylerin %33,81 lisans mezunu oldugunu

etmistir. C sikkin1 segen bireylerin %56,9’u lisans mezunu oldugunu ifade etmistir.

Uciincii soruya verilen cevaplar ile bireyin meslegi arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %26,8’i memur oldugu
ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %16,2’si memur oldugunu ifade etmistir. C sikkini

secen bireylerin %27,1°i memur oldugunu ifade etmistir.

Uciincii soruya verilen cevaplar ile hane geliri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini secen bireylerin %28,6’s1 10001 TL ve iisti
geliri oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %27,3”i 3501-5000 TL arasinda geliri
oldugunu ifade etmistir. C sikkini segen bireylerin %29,4°#i 10001 TL ve istii geliri oldugunu

ifade etmistir.

Ucgiincii soruya verilen cevaplar ile kisisel geliri arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %23,2’si 5001 TL -7000
oldugu ifade etmistir. B sikkini secen bireylerin %33,5’i 1500-2820 TL arasinda geliri
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oldugunu ifade etmistir. C sikkin1 secen bireylerin %29,6’s1 1500-2820 TL arasinda geliri

oldugunu ifade etmistir.

Uciincii soruya verilen cevaplar ile gelir tiirii arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %73,2’si maas, B sikkini

secen bireylerin %64’ maas, C sikkini segen bireylerin %78,4’1i maas aldigini ifade etmistir.

Uciincii soruya verilen cevaplar ile gelir grubu arasinda istatistiksel olarak anlaml1 bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 secen bireylerin %53,6’s1 orta gelir
grubunda, B sikkini segen bireylerin %44,2’si orta gelir grubunda, C sikkini secen bireylerin
%61,2’si orta gelir grubunda yer aldigini ifade etmistir.

Ucgiincii soruya verilen cevaplar ile hane tiiketimi arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini se¢en bireylerin %32,1°1 25001 TL -5000
oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %43,3’ti 25001 TL -5000 arasinda geliri
oldugunu ifade etmistir. C sikkini segen bireylerin %35,1°i 25001 TL -5000 hane tiiketimi

oldugunu ifade etmistir.

Tablo 3.30. Soru 9 Donanim Etkisi (Dokuzuncu Soru)

A Sikki B Sikki C Sikki Test p
n % n % n % Degeri |Degeri
- Kadin 24 | 453 | 153 | 524 222 46,6
Cinsiyet ek 29 | 547 | 139 | 47,6 | 254 | 534 | 20°2 | 0266
18-28 10 | 189 | 85 | 29,1 118 24,8
29-39 23 | 434 | 74 | 25,3 122 25,6
Yas 40-50 11 | 20,8 | 55 | 18,8 108 22,7 | 29,057 |0,000*
51-61 7 13,2 | 44 | 151 106 22,3
62 ve lizeri 2 3,8 34 | 11,6 22 4.6
Medeni Evli 13 | 245 | 77 | 26,4 144 30,3
Durum Bekar 33 | 62,3 | 148 | 50,7 307 64,5 | 54,200 |0,000*
Bosanmis/Dul 7 13,2 67 | 22,9 25 53
Yok 27 | 50,9 | 133 | 455 254 53,4
1 3 57 43 14,7 51 10,7
Gocuk 2 8 | 151 | 50 | 171 | 60 | 126 | 2692|0138
3 15 | 283 | 66 | 22,6 111 23,3
Ikogretim/ortadgretim 9 170 | 60 | 205 33 6.9
mezunu
gilrttljrlfrllu II:;zznT/e(;z{]ilsJans 102 S > 0 70,288 10,000*
21 | 39,6 | 112 | 38,4 263 55,3
mezunu
Lisans iistii mezunu 13 | 245 | 27 9,2 95 20,0
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Tablo 3.30. Soru 9 Donanim Etkisi (Dokuzuncu Soru) (Devami)

A Sikki B Sikki C Sikka Test p
n % n % n % Degeri |Degeri
sci 8 | 151 | 41 | 140 | 23 4.8
Memur 12 | 226 | 50 | 17,1 | 130 | 27,3
Ogrenci 4 7,5 27 9,2 45 9,5
Ozel Sektor Calisant 4 7,5 31 | 10,6 60 12,6
Meslek Akademisyen 8 | 151 | 15 | 51 | 51 | 10,7 | %0869 00007
Emekli 6 | 113 | 36 | 12,3 | 65 | 137
Calismiyor 4 75 26 8,9 32 6,7
Diger 7 | 132 ] 66 | 226 | 70 | 147
1 yildan az 2 | 38 |20 68 | 39 8,2
1-5 7 | 132 | 52 | 17,8 | 55 | 116
6-10 17 | 321 | 39 | 134 | 67 | 141 .
Calisma Y1l 1115 3 5.7 39 | 134 £4 113 27,967 0,002
16 ve {istii 18 | 34,0 | 100 | 34,2 | 212 | 445
heniiz hi¢ ¢alismadim 6 11,3 42 14,4 49 10,3
1500-2820 TL 4 | 75 | 32 | 110 | 43 9,0
2821 -3500 TL 4 | 75 | 38 | 130 | 32 6,7
. |'3501-5000 TL 12 | 226 | 65 | 223 | 70 | 147 .
Hane Gelir 2501 7000 TL 10 | 189 | 77 | 264 | 86 | 181 | *8578 0000
7001-10000 TL 7 | 132 ] 38 [ 130 | 9 | 202
10001 TL ve distii 16 | 302 | 42 | 144 | 149 | 313
1500-2820 TL 11 | 20,8 | 108 | 37,0 | 129 | 271
2821-3500 TL 7 | 132 | 44 | 151 | 34 71
a . [3501-5000 TL 10 | 189 | 53 | 182 | 76 | 16,0 .
Kigisel Gelir I"2557 7000 TL 13 | 245 | 48 | 164 | 117 | 246 | 41530000
7001-10000 TL 10 | 189 | 24 | 82 | 59 | 124
10001 TL ve iistii 2 | 38 |15 51 | 61 | 128
| Maas 40 | 755 | 198 | 67,8 | 363 | 76,3 .
Gelir Tird 17y 13 | 245 | 94 | 322 | 113 | 237 | /40 0034
Yoksul 6 11,3 | 53 | 18,2 34 7,1
. Alt gelir 19 | 358 | 83 | 284 | 134 | 282
Gelir Grubu 5 gelirli 24 | 453 | 141 | 483 | 286 | 601 | 20739 |0.000%
Ust gelir 4 | 75 | 15 | 51 | 22 4.6
0-1500TL 4 | 75 | 25 | 86 | 32 6,7
1501-2500TL 7 | 132 77 [ 264 | 77 | 162
Hane 2501-5000TL 19 | 358 | 108 | 37,0 | 174 | 366 .
Tiiketim 5001-8000TL 12 | 226 | 56 | 192 | 113 | 237 | 22867 |0.001
8001-12000 5 | 94 | 13 | 45 | 57 | 120
12001 TL ve iizeri 6 | 11,3 | 13 | 45 | 23 48
*p<0,05

SORU 9: Satin almak istediginiz bir mali araba/ ev /cep telefonu vs. gibi varliklari,

almak istediginizde satis kanallarina baktiginizda almak i¢in belirlediginiz fiyat;

0 o malin piyasa fiyatinin {istiindeki mallara bakarim
0 o malin piyasa fiyatinin altindaki mallara bakarim (kayip)

0 o malin piyasa fiyati neyse o mallara bakarim
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Dokuzuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski
Ki kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin cinsiyeti, ¢ocuk sayisi,
degiskeni ile bireyin dokuzuncu soruya verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlaml

bir iliski olmadig: tespit edilmistir (p>0,05).

Dokuzuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin yasi arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini secen bireylerin %43,4’ 29-39 yas
araliginda oldugunu ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %25,3’1 29-39 yas araliginda
oldugunu ifade etmistir. C sikkini segen bireylerin %25,6’s1 29-39 yas araliginda oldugunu
ifade etmistir.

Dokuzuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin medeni durum arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %62,3
bekar oldugunu ifade etmistir. B sikkini secen bireylerin %50,7’si bekar oldugunu ifade
etmistir. C sikkini segen bireylerin %64,5°1 bekar oldugunu ifade etmistir.

Dokuzuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin medeni durum arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %39,62’s1
lisans mezunu oldugunu ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %38,’t lisans mezunu
oldugunu ifade etmistir. C sikkin1 segen bireylerin %55,3’1i lisans mezunu oldugunu ifade

etmistir.

Dokuzuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin ¢alisma yil1 arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %34°i 16 ve
iistli calisma siiresi oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %34,2’si 16 ve tistii
caligma siiresi oldugunu ifade etmistir. C sikkini segen bireylerin %45,5’i 16 ve {istii ¢alisma

stiresi oldugunu ifade etmistir.

Dokuzuncu soruya verilen cevaplar ile hane geliri arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %30,2’si 10001 TL ve
tistii geliri oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %14,4’# 10001 TL ve {stii geliri
oldugu ifade etmistir. C sikkini segen bireylerin %31,3’i 10001 TL ve istii geliri oldugu ifade

etmistir.

Dokuzuncu soruya verilen cevaplar ile kisisel geliri arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %20,8’1 1500 -
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2820 TL oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %37’si 1500-2820 TL arasinda geliri
oldugunu ifade etmistir. C sikkin1 segen bireylerin %27,1°i 1500-2820 TL arasinda geliri

oldugunu ifade etmistir.

Dokuzuncu soruya verilen cevaplar ile gelir tiirii arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini se¢en bireylerin %75,5’1, B sikkini segen
bireylerin %67,8’1, C sikkini segen bireylerin %76,3’ii maas aldigin1 ifade etmistir.

Dokuzuncu soruya verilen cevaplar ile gelir grubu arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini1 segen bireylerin %45,3’t orta gelir
grubunda, B sikkini segen bireylerin %48,3’1 orta gelir grubunda, C sikkini segen bireylerin

%60,1°1 orta gelir grubunda yer aldigin1 ifade etmistir.

Dokuzuncu soruya verilen cevaplar ile hane tiiketimi arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %35,’1 25001 -
5000 TL oldugu ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %37’si 25001 -5000 TL arasinda
hane tiikketimi oldugunu ifade etmistir. C sikkin1 segen bireylerin %36,6’s1 25001 -5000 TL

arasinda hane tiiketimi oldugunu ifade etmistir.

Tablo 3.31. Soru 4:Batik Maliyet Etkisi (D6rdiincii Soru)

A Sikki B Sikki Test p

n % n % Degeri |Degeri
. Kadin 202 48,0 197 49,3

Cinsiyet ' pcek 219 | 520 | 203 | 507 | 132 | 0716
18-28 139 33,0 74 18,5
29-39 131 31,1 88 22,0

Yas 40-50 61 14,5 113 28,2 49,711 |0,000*
51-61 63 15,0 94 23,5
62 ve lizeri 27 6,4 31 7,8
Medeni Evli 146 34,7 88 22,0

Durum Bekar 210 49,9 278 69,5 33,043 |0,000*
Bosanmis/Dul 65 15,4 34 8,5
Yok 244 58,0 170 42,5

1 44 10,5 53 13,3 .

Cocuk 5 46 109 7 18.0 20,955 {0,000

3 87 20,7 105 26,3
Hkégretim/ortaégretim mezunu 62 14,7 40 10,0

Egitim Lise mezunu 107 254 81 20,3 .

Durumu Lisans/Onlisans mezunu 194 46,1 202 50,5 10,646 10,014

Lisans tistii mezunu 58 13,8 77 19,3
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Tablo 3.31. Soru 4:Batik Maliyet Etkisi (Dordiincii Soru) (Devami)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri |Degeri
isci 34 8,1 38 95
Memur 90 21,4 102 25,5
Ogrenci 59 14,0 17 43
Ozel Sektor Calisant 53 12,6 42 10,5
Meslek Akademisyen 32 7,6 42 10,5 41,573 10,000
Emekli 37 8,8 70 17,5
Caligmiyor 31 7,4 31 7,8
Diger 85 | 202 | 58 | 145
1 yildan az 36 8,6 25 6,3
1-5 70 16,6 44 11,0
6-10 69 16,5 54 13,6 .
Calisma Y11 11-15 22 100 54 136 24,649 10,000
16 ve lstii 142 34,0 188 47,4
heniiz hi¢ calismadim 62 14,8 35 8,8
1500-2820 TL 37 8,8 42 10,5
2821 -3500 TL 47 11,2 27 6,8
. 3501-5000 TL 83 19,7 64 16,0
Hane Gelir 5501 7000 TL 87 | 207 | 86 | 215 | o746 |0120
7001-10000 TL 71 16,9 70 17,5
10001 TL ve dstii 96 22,8 111 27,8
1500-2820 TL 151 35,9 97 24,3
2821-3500 TL 40 9,5 45 11,3
.. .1 3501-5000 TL 75 17,8 64 16,0 .
Kisisel Gelir 75501 7000 TL 71 | 169 | 107 | 268 | 2782 |0.000
7001-10000 TL 53 12,6 40 10,0
10001 TL ve iistii 31 7,4 47 11,8
e Maas 303 72,0 298 74,5
Gelir Tiirt Diger 118 28.0 102 255 0,669 0,414
Yoksul 61 145 32 8,0
. Alt gelir 122 29,0 114 28,5
Gelir Grubu o elirli 221 | 525 | 230 | 575 | ‘0198 0017
Ust gelir 17 4,0 24 6,0
0-1500TL 35 8,3 26 6,5
1501-2500TL 81 19,2 80 20,0
Hane 2501-5000TL 159 37,8 142 35,5
Tiketim 5001-8000TL 91 21,6 90 22,5 2,193 0,822
8001-12000 35 8,3 40 10,0
12001 TL ve iizeri 20 4,8 22 55
*p<0,05

SORU 4: Uzun zamandir beklediginiz derbi mag¢inin (ya da hayrani oldugunuz
diinyaca iinlii bir sanat¢min konserinin) hafta sonu Istanbul’da oldugunu 6grendiniz. Etkinlik
icin ugak biletinizi ve mag biletinizi ¢ok 6nceden satin aldiniz. Tam gideceginiz giin yogun

bir kar yagisi ve tipi uyarisi yapildi. Buna ragmen etkinlige gider miydiniz?

oEvet giderdim o Hayir gitmem

102



Dordiincii soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski
Ki kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin cinsiyeti, hane geliri, gelir
tiirii, ve hane tiiketim degiskenleri ile bireyin dordiincii soruya verdigi cevaplar arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir iligski olmadig: tespit edilmistir (p>0,05).

Dordiincti soruya verilen cevaplar ile bireyin yasi arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iligski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %33’ii1’1 18-28 yas
araliginda oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %28,2’si 40-50 yas araliginda

oldugunu ifade etmistir.

Dordiincti soruya verilen cevaplar ile bireyin medeni durum arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %49,9’u
bekar araliginda oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %69,5’1 bekar oldugunu

ifade etmistir.

Dordiincii soruya verilen cevaplar ile bireyin g¢ocuk olmasi ve sayisi arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini secen
bireylerin %58’i ¢ocugunun olmadigini ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %42,5°1

¢ocugunun olmadigini ifade etmistir.

Déordiincii soruya verilen cevaplar ile bireyin egitim durumu arasinda istatistiksel
olarak anlaml bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %46,1°i
lisans mezunu oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %50,5’1 lisans mezunu

oldugunu etmistir.

Dordiincti soruya verilen cevaplar ile bireyin meslegi arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iligski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %21,4°i memur

oldugu ifade etmistir. B sikkini secen bireylerin %25,5’1 memur oldugunu ifade etmistir.

Dordiincii soruya verilen cevaplar ile ¢alisma yili arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %34’i 16 ve isti
calisma y1li oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %47,4’1 16 y1l ve {istii arasinda

geliri oldugunu ifade etmistir.

Dordiincii soruya verilen cevaplar ile kisisel geliri arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %35,9’u 1500 TL -2820
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oldugu ifade etmistir. B sikkin1 secen bireylerin %26,8’1 5001-7000 TL arasinda geliri

oldugunu ifade etmistir.

Dordiincii soruya verilen cevaplar ile gelir grubu arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %52,5’1 orta gelir

grubunda, B sikkini segen bireylerin %57,5’1 orta gelir grubunda yer aldigini ifade etmistir.

Tablo 3.32. Batik Maliyet Etkisi (Onuncu Soru)

nA Sikla % n B Slkk:%) Test Degeri| p Degeri
. Kadin 126 42,9 273 51,8
Cinsiyet Erkek 168 | 57,1 | 254 | 482 6,045 | 0,008
18-28 103 35,0 110 20,9
29-39 95 32,3 124 23,5
Yas 40-50 42 14,3 132 25,0 44,238 0,000*
51-61 45 15,3 112 21,3
62 ve lizeri 9 3,1 49 9,3
Medeni Evli 113 38,4 121 23,0
Durum Bekar 155 52,7 333 63,2 23,261 0,000*
Bosanmig/Dul 26 8,8 73 13,9
Yok 188 63,9 226 42,9
1 27 9,2 70 13,3 .
Cocuk 5 7 9.2 o1 173 34,226 0,000
3 52 17,7 140 26,6
Ilkogretim/ortadgretim 29 75 80 152
e mezunu
gil:anr:lu Lise mezunu 63 | 214 | 125 | 237 | 14543 | 0,002
Lisans/Onlisans mezunu 163 55,4 233 442
Lisans iistii mezunu 46 15,6 89 16,9
Isci 20 6,8 52 9,9
Memur 76 25,9 116 22,0
ogrenci 43 14,6 33 6,3
Ozel Sektor Calisant 44 15,0 51 9,7 .
Meslek Akademisyen 23 78 | 51 9,7 33,201 | 0000
Emekli 25 8,5 82 15,6
Caligmiyor 16 54 46 8,7
Diger 47 16,0 96 18,2
1 yildan az 28 9,5 30 57
1-5 a7 16,0 64 12,1
6-10 59 20,1 64 12,1 .
Calisma Y1l 11-15 28 95 68 12.9 22,838 0,000
16 ve iisti 95 32,3 235 446
heniiz hi¢ calismadim 36 12,2 61 11,6
1500-2820 TL 27 9,2 52 9,9
2821 -3500 TL 24 8,2 50 9,5
. 3501-5000 TL 51 17,3 96 18,2
Hane Gelir 5501 7000 TL 50 | 170 | 123 | 233 | &% | Oil
7001-10000 TL 62 21,1 79 15,0
10001 TL ve distii 80 27,2 127 24,1
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Tablo 3.32. Batik Maliyet Etkisi (Onuncu Soru) (Devami)

A Sikki B Sikki . . ..
N % n % Test Degeri| p Degeri
1500-2820 TL 100 | 340 | 148 | 281
2821-3500 TL 25 85 | 60 | 114
. _ [3501-5000 TL 50 | 170 | 89 | 16,9 .
Kisisel Gelir 2001 2000 TL 48 | 163 | 130 | 247 | 13370 | 0020
7001-10000 TL 42 | 143 | 51 9.7
10001 TL ve isti 29 9.9 | 49 9,3
e Maas 223 75,9 378 71,7
Gelir Tiri 2 a1 1o T 253 1,636 0218
Yoksul 29 9,9 64 12,1
. Alt gelir 80 | 272 | 156 | 296
Gelir Grubu 5 gelirli 174 | 59,2 | 277 | 526
Ust gelir 11 37 | 30 57
0-1500TL 25 85 | 36 6.8
1501-2500TL 52 | 177 | 109 | 207
Hane 2501-5000TL 100 | 340 | 201 | 381
Tiketim | 5001-8000TL 75 | 255 | 106 | 201 5,641 0,343
8001-12000 29 9.9 | 46 8,7
12001 TL Ve fizeri 13 44 | 29 | 55
*p<0,05

SORU 10: Bir arkadasiniz size, uzun zamandir beklediginiz derbi ma¢inin (ya da
hayrani oldugunuz diinyaca iinlii bir sanat¢inin konserinin) hafta sonu Istanbul’da oldugunu
ve kendisine aldig1 bileti isleri dolayisiyla gidemeyecegini soyledi. Size etkinlik igin hem
ugak biletini hem de mag biletini verdi. Gideceginiz giin yogun bir kar yagisi ve tipi uyarisi

yapildi. Buna ragmen derbiye gider miydiniz?
oEvet giderdim o Hayir gitmem (kay1p)

Onuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski Ki
kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin hane gelir, gelir tiiri, hane
tiiketimi degiskeni ile bireyin dokuzuncu soruya verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir iligki olmadig tespit edilmistir (p>0,05).

Onuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin cinsiyeti arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %42,9’u kadin

oldugunu ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %51,8’1 kadin oldugunu ifade etmistir.

Onuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin yas1 arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini1 segen bireylerin %351 18-28 yas
araliginda oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %20,9’u 18-28 yas araliginda

oldugunu ifade etmistir.
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Onuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin medeni durumu arasinda istatistiksel olarak
anlaml bir iligski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %38,4’1 evli
oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %231 evli oldugunu ifade etmistir.

Onuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin gocuk sayisi arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %63,9’u ¢ocugu
olmadigini ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %42,9’u ¢ocugu olmadigini ifade

etmistir.

Onuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin egitim durumu arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini1 segen bireylerin %7,5’i
ilk6gretim/ortadgretim mezunu oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %15,2’si

ilkogretim/ortaggretim mezunu oldugunu ifade etmistir.

Onuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin meslekleri arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %6,8’1 is¢i

oldugunu ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %9,9’u is¢i oldugunu ifade etmistir.

Onuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin galisma yili arasinda istatistiksel olarak
anlaml1 bir iligski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %9,5’1 1 yildan
az oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %5,7’si 1 yildan az oldugunu ifade

etmistir.

Onuncu soruya verilen cevaplar ile bireyin kisisel geliri arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %34’ 1500-
2820 TL oldugunu ifade etmistir. B sikkini se¢en bireylerin %28,1°1 1500-2820 TL oldugunu

ifade etmistir.
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Tablo 3.33. Soru 5. Referansa Baglilik (Besinci Soru)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri |Degeri
.. Kadin 180 46,0 219 50,9
Cinsiyet Erkek 211 | 540 | 211 | 491 | 194 | 0161
18-28 96 24,6 117 27,2
29-39 107 27,4 112 26,0
Yas 40-50 80 20,5 94 21,9 3,085 0,544
51-61 83 21,2 74 17,2
62 ve lizeri 25 6,4 33 1,7
Evli 113 28,9 121 28,1
Medeni Durum | Bekar 235 60,1 253 58,8 0,794 | 0,672
Bosanmis/Dul 43 11,0 56 13,0
Yok 212 54,2 202 47,0
1 38 9,7 59 13,7
Cocuk 5 49 125 69 16.0 6,674 0,083
3 92 23,5 100 23,3
1k gretim/ortadgretim 40 102 62 144
mezunu
Egitim Durumu | Lise mezunu 74 18,9 114 26,5 13,261 |0,004*
Lisans/Onlisans mezunu 202 51,7 194 45,1
Lisans iistii mezunu 75 19,2 60 14,0
Isci 32 8,2 40 9,3
Memur 103 26,3 89 20,7
Ogrenci 33 8,4 43 10,0
Ozel Sektor Calisant 37 9,5 58 13,5
Meslek Akademisyen 38 | 97 | 36 | 84 | 2048 |03
Emekli 48 12,3 59 13,7
Caligmiyor 33 8,4 29 6,7
Diger 67 17,1 76 17,7
1 yildan az 32 8,2 29 6,7
1-5 48 12,3 66 15,3
6-10 50 12,8 73 17,0
Calisma Y1l 11-15 46 118 50 116 5,710 0,335
16 ve isti 165 422 165 38,4
heniiz hi¢ ¢alismadim 50 12,8 47 10,9
1500-2820 TL 30 1,7 49 11,4
2821 -3500 TL 21 5,4 53 12,3
. 3501-5000 TL 75 19,2 72 16,7 -
Hane Gelir 5001-7000 TL 80 | 205 | 93 | 216 | 9210 (0002
7001-10000 TL 73 18,7 68 15,8
10001 TL ve isti 112 28,6 95 22,1
1500-2820 TL 105 26,9 143 33,3
2821-3500 TL 33 8,4 52 12,1
.. . 3501-5000 TL 64 16,4 75 17,4 -
Kisisel Gelir 5001-7000 TL 92 235 86 200 13,128 (0,022
7001-10000 TL 50 12,8 43 10,0
10001 TL ve isti a7 12,0 31 7,2
e Maas 282 72,1 319 74,2
Gelir Tiirt Diger 109 279 111 258 0,444 0,505
Yoksul 31 79 62 14,4
. Alt gelir 106 27,1 130 30,2 -
Gelir Grubu 75 2 gelirli 232 | 593 | 219 | 509 | ‘142 |0.009
Ust gelir 22 56 19 4.4
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Tablo 3.33. Soru 5. Referansa Baglilik (Besinci Soru) (Devami)

A Sikki B Sikki Test p

n % n % Degeri |Degeri
0-1500TL 27 | 69 | 34 | 79
1501-2500TL 63 | 161 | 98 | 22.8
. [25015000TL 149 | 381 | 152 | 353

Hane Tiiketim 5551 8000TL 86 | 220 | 95 | 221 | 2051 | 0107
8001-12000 43 | 110 | 32 | 74
12001 TL ve iizeri 23 | 59 | 19 | 44

*p<0,05

SORU 5: “1 yil boyunca kirada oturdugunuz bir oda bir salon evinizin su 6zelliklere

sahip oldugunu diisiiniin:
« Otoparka bakiyor ve (elde etme segenegi)
» Is yerinize arabayla 45 dakika mesafede

Simdi bu evden ¢ikmak zorundasiniz ve oniiniizde iki segenek bulunmaktadir. Her iki
secenckteki ev de bir oda ve bir salon evlerdir ve diger 6zelliklerinin birgogu birbirine
benzemektedir (aylik Kira, giivenlik vb.). Asagida ozellikleri belirtilen iki se¢enckten

hangisini segersiniz? (Liitfen yalnizca tek sikki isaretleyiniz).

0 Muhtesem bir giin batimi1 ve sehir manzarasi olan ve is yerinize arabayla 45 dakika

mesafede bulunan 1. Segenek
o Otoparka bakan ve is yerinize arabayla 10 dakika mesafede bulunan‘2. Se¢enek’’

Besinci soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski Ki
kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin cinsiyeti, yasi, medeni durum,
cocuk sayisi, meslegi, calisma yil1, gelir tiiri ve hane tiiketimi degiskenleri ile bireyin besinci
soruya verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig tespit edilmistir
(p>0,05).

Besinci soruya verilen cevaplar ile bireyin egitim durumu arasinda istatistiksel olarak
anlaml1 bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %51,7’si lisans
mezunu oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %45,1°1 lisans mezunu oldugunu

etmistir.

Besinci soruya verilen cevaplar ile hane geliri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %28,6’s1 10001 TL ve iisti
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geliri oldugu ifade etmistir. B sikkini1 secen bireylerin %22,1°i 10001 TL ve istii geliri

oldugunu ifade etmistir.

Besinci soruya verilen cevaplar ile kisisel geliri arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %26,9’u 1500 TL -2820
Tl arasinda geliri oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %22,1 10001 ve istii geliri

oldugunu ifade etmistir.

Besinci soruya verilen cevaplar ile gelir grubu arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 secen bireylerin %59,3°tG orta gelir
grubunda, B sikkini segen bireylerin %50,9’u orta gelir grubunda yer aldigini ifade etmistir.

SORU 11: “1 y1l boyunca kirada oturdugunuz bir oda bir salon evinizin su 6zelliklere

sahip oldugunu disiiniin:
* Muhtesem bir giin batimi1 ve sehir manzarasi var ve
* ig yerinize arabayla 10 dakika mesafede (vazgegme segenegi)

Simdi bu evden ¢ikmak zorundasiniz ve ontiniizde iKi segenek bulunmaktadir. Her iKi
secenckteki evde bir oda ve bir salon evler ve diger ozelliklerinin birgogu birbirine
benzemektedir (aylik kira, giivenlik vb.). Asagida ozellikleri belirtilen iki segenekten

hangisini segersiniz? (Liitfen yalnizca tek sikki isaretleyiniz).

0 Muhtesem bir giin batimi ve sehir manzarasi olan ve is yerinize 45 dakika mesafede

bulunan 1. Sec¢enek
o Otoparka bakan ve is yerinize 10 dakika mesafede bulunan 2. Se¢enek’’

Tablo 3.34. Soru 11 Referansa Baglilik (On Birinci Soru)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri |Degeri
. Kadm 212 | 523 | 187 | 450 .
Cinsiyet Erkek 193 | 477 | 229 | 550 | 491 |0.034
18-28 123 | 304 | 90 | 216
29-39 109 | 269 | 110 | 26,4
Yas 40-50 81 | 200 | 93 | 224 | 12,805 |0,012*
51-61 62 | 153 | 95 | 228
62 ve iizeri 30 | 74 | 28 | 67
Evli 122 | 301 | 112 | 269
Medeni Durum)| Bekar 205 | 556 | 263 | 632 | 6,159 |0,046*
Bosanmis/Dul 58 | 143 | 41 | 99
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Tablo 3.34. Soru 11 Referansa Baglilik (On Birinci Soru) (Devami)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri |Degeri
Yok 214 52,8 200 48,1
1 47 11,6 50 12,0
Cocuk 5 55 136 63 151 1,982 0,576
3 89 22,0 103 24.8
[Ikogretim/ortadgretim mezunu| 56 13,8 46 11,1
Egitim Lise mezunu 95 23,5 93 22,4
Durumu Lisans/Onlisans mezunu 189 46,7 207 49,8 1858 0,602
Lisans iistii mezunu 65 16,0 70 16,8
fsci 32 7.9 40 9,6
Memur 80 19,8 112 26,9
Ogrenci 49 12,1 27 6,5
Ozel Sektor Calisant 46 11,4 49 11,8 -
Meslek Akademisyen 37 | 91 | 371 | 89 | 22798 (0002
Emekli 42 10,4 65 15,6
Caligmiyor 36 8,9 26 6,3
Diger 83 20,5 60 14,4
1 yildan az 37 9,1 24 5,8
1-5 56 13,8 58 13,9
6-10 60 14,8 63 15,1 *
Calisma Y1l 11-15 6 114 50 12.0 11,374 (0,044
16 ve usti 147 36,3 183 440
heniiz hi¢ ¢alismadim 59 14,6 38 9,1
1500-2820 TL 38 9,4 41 9,9
2821 -3500 TL 31 1,7 43 10,3
. 3501-5000 TL 80 19,8 67 16,1
Hane Gelir 5001 7000 TL 86 | 212 | 87 | 209 | %1 | 0635
7001-10000 TL 67 16,5 74 17,8
10001 TL ve isti 103 25,4 104 25,0
1500-2820 TL 137 33,8 111 26,7
2821-3500 TL 39 9,6 46 11,1
.. . 3501-5000 TL 63 15,6 76 18,3 .
Kisisel Gelir 5501 7000 TL 78 | 193 | 100 | 240 | 1>I7 0010
7001-10000 TL 57 14,1 36 8,7
10001 TL ve isti 31 17,7 47 11,3
e Maag 276 68,1 325 78,1 %
Gelir Tari e 129 | 319 [ o1 | 21s | 10413 |0001
Yoksul 47 11,6 46 111
. Alt gelir 105 25,9 131 315
Gelir Grubu 15 2 gelirli 235 | 580 | 216 | 519 | Y9 | 0247
Ust gelir 18 4.4 23 55
0-1500TL 28 6,9 33 7,9
1501-2500TL 80 19,8 81 19,5
vy 2501-5000TL 150 37,0 151 36,3
Hane Tiketim 5501 g000TL 93 | 230 | 88 | 212 | 788 |03
8001-12000 29 7,2 46 11,1
12001 TL ve tizeri 25 6,2 17 41

*p<0,05

On birinci soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski

Ki kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin ¢ocuk sayisi, egitim durumu
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hane geliri, gelir grubu ve hane tiiketimi degiskeni ile bireyin on birinci soruya verdigi

cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig: tespit edilmistir (p>0,05).

On birinci soruya verilen cevaplar ile bireyin cinsiyeti arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %52,3’#i kadin

oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %45°i kadin oldugunu ifade etmistir.

On birinci soruya verilen cevaplar ile bireyin medeni durum arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 se¢en bireylerin %55,6’s1
bekar oldugunu ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %63,2’si bekar oldugunu ifade

etmistir.

On birinci soruya verilen cevaplar ile bireyin yasi arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %30,4’( 18-28 yas
araliginda oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %26,4’t 29-39 yas araliginda

oldugunu ifade etmistir.

On birinci soruya verilen cevaplar ile bireyin meslegi arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %19,8’i memur;

B sikkin1 segen bireylerin %26,9’u memur oldugunu ifade etmistir.

On birinci soruya verilen cevaplar ile bireyin ¢alisma yili arasinda istatistiksel olarak
anlaml1 bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini se¢en bireylerin %36,3’i 16 ve
iistli calisma siiresi oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %44’ 16 ve {istii ¢aligma

stiresi oldugunu ifade etmistir.

On birinci soruya verilen cevaplar ile kisisel geliri arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %33,8°1 1500 -2820 TL
oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %26,7’si 1500-2820 TL arasinda geliri

oldugunu ifade etmistir.

On birinci soruya verilen cevaplar ile gelir tiirii arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %75,5’i, B sikkini segen

bireylerin %67,8’1 maas aldigin1 ifade etmistir.
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On birinci soruya verilen cevaplar ile gelir grubu arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini secen bireylerin %68,1’i orta gelir

grubunda, B sikkini segen bireylerin %78,1°1 orta gelir grubunda yer aldigini ifade etmistir.
SORU 6: Size iki segenek sunuldugunu diisiiniin. Hangisini segerdiniz?
* bugiin 1000TL almak m1? (kazang)
* bir ay sonra 1200 TL almak mi?

Tablo 3.35. Soru 6 Hiperbolik Indirgeme (Altinc1 Soru)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri | Degeri
- Kadin 303 48,9 96 47,8
Cinsiyet Erkek 317 | 511 | 105 | S22 | 075 0784
18-28 169 27,3 44 21,9
29-39 158 25,5 61 30,3
Yas 40-50 123 19,8 51 25,4 6,696 | 0,153
51-61 124 20,0 33 16,4
62 ve lizeri 46 7.4 12 6,0
Evli 172 21,7 62 30,8
Medeni Durum | Bekar 365 58,9 123 61,2 4,358 | 0,113
Boganmig/Dul 83 13,4 16 8,0
Yok 309 49,8 105 52,2
1 75 12,1 22 10,9
Cocuk > 90 145 28 13.9 0,409 | 0,938
3 146 23,5 46 22,9
iIkogretim/ortadgretim mezunu| 83 13,4 19 9,5
Egitim Lise mezunu 152 | 245 36 17,9 *
Durumu Lisans/Onlisans mezunu 303 48,9 93 46,3 20,941 10,000
Lisans iistii mezunu 82 13,2 53 26,4
Isci 54 8,7 18 9,0
Memur 136 219 56 27,9
Ogrenci 62 10,0 14 7,0
Ozel Sektor Calisant 72 11,6 23 114 -
Meslek Akademisyen 43 6,9 31 15,4 22,687 10,002
Emekli 85 13,7 22 10,9
Caligmiyor 54 8,7 8 4.0
Diger 114 18,4 29 14,4
1 yildan az 48 7,7 13 6,5
1-5 89 14,4 25 12,4
6-10 81 13,1 42 20,9
Calisma Y1l 11-15 73 118 73 114 9,501 0,091
16 ve iistii 249 40,2 81 40,3
heniiz hi¢ ¢alismadim 80 12,9 17 8,5
1500-2820 TL 64 10,3 15 7,5
2821 -3500 TL 64 10,3 10 5,0
. 3501-5000 TL 116 18,7 31 15,4
Hane Gelir 5501 7000 TL 126 | 203 | 47 | 234 | 10431 | 0064
7001-10000 TL 103 16,6 38 18,9
10001 TL ve istii 147 23,7 60 29,9
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Tablo 3.35. Soru 6 Hiperbolik Indirgeme (Altinct Soru)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri |Degeri
1500-2820 TL 203 | 32,7 | 45 | 224
2821-3500 TL 68 | 110 | 17 | 85
) _ [3501-5000 TL 103 | 166 | 36 | 17,9 .
Kisisel Gelir 5001 7000 TL 132 | 213 | 46 | 229 | 1439 (0013
7001-10000 TL 64 | 103 | 29 | 144
10001 TL ve disti 50 | 81 | 28 | 139
| Maas 446 | 71,9 | 155 | 7741
Gelir Tiirt Diger 172 281 6 22.9 2,075 | 0,150
Yoksul 82 13,2 11 5,5
. Alt gelir 181 29,2 55 27,4 -
Gelir Grubu 15 2 gelirli 327 | 527 | 124 | 617 | 10967 |0.014
Ust gelir 30 | 48 | 11 | 55
0-1500TL 50 | 81 | 11 | 55
1501-2500TL 117 | 189 | 44 | 219
. [2501-5000TL 237 | 382 | 64 | 318 .
Hane Tiketim 5501 8000TL 140 | 226 | 41 | 204 | 12198 (0032
8001-12000 51 | 82 | 24 | 119
12001 TL ve iizeri 25 | 40 | 17 | 85

*p<0,05

Altinct soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iligski Ki
kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin cinsiyeti, yasi, medeni durumu,
cocuk durumu, ¢alisma yili, hane geliri ve gelir tiirii degiskenleri ile bireyin altinci soruya
verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadig1 tespit edilmistir
(p>0,05).

Altinci soruya verilen cevaplar ile bireyin egitim durumu arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %48,9u lisans
mezunu oldugunu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %46,3’0 lisans mezunu oldugunu

etmistir.

Altinc1 soruya verilen cevaplar ile bireyin meslegi arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %21,9’u memur oldugu

ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %27,9’u memur oldugunu ifade etmistir.

Altinci soruya verilen cevaplar ile kisisel geliri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini secen bireylerin %32,7’si 1500-2820 TL
araliginda oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %22,9’u 5001-7000 TL arasinda

geliri oldugunu ifade etmistir.
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Altinc1 soruya verilen cevaplar ile gelir grubu arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkin1 segen bireylerin %52,7’si orta gelir
grubunda, B sikkini segen bireylerin %61,7’si orta gelir grubunda yer aldigini ifade etmistir.

Tablo 3.36. Soru 12 Hiperbolik Indirgeme (On Ikinci Soru)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri | Degeri
L Kadin 96 45,3 303 49,8
Cinsiyet Erkek 116 | 547 | 306 | 502 | 128 | 0262
18-28 57 26,9 156 25,6
29-39 61 28,8 158 25,9
Yas 40-50 42 19,8 132 21,7 4,244 0,374
51-61 43 20,3 114 18,7
62 ve iizeri 9 4,2 49 8,0
Evli 72 34,0 162 26,6
Medeni Durum | Bekar 127 59,9 361 59,3 11,325 |0,003*
Bosanmis/Dul 13 6,1 86 14,1
Yok 109 51,4 305 50,1
1 28 13,2 69 11,3
Cocuk > 32 151 86 141 1,805 0,614
3 43 20,3 149 24,5
Hkégretim/oﬂaégretim mezunu| 22 10,4 80 13,1
Egitim Lise mezunu 51 24,1 137 22,5
Durumu Lisans/Onlisans mezunu 109 51,4 287 47,1 2,644 0,450
Lisans iistii mezunu 30 14,2 105 17,2
Isci 16 7,5 56 9,2
Memur 49 23,1 143 23,5
Ogrenci 28 13,2 48 7.9
Ozel Sektor Calisani 31 14,6 64 10,5
Meslek Akademisyen 14 6,6 60 9,9 11,384 0,123
Emekli 29 13,7 78 12,8
Caligmiyor 15 7,1 47 17,7
Diger 30 14,2 113 18,6
1 yildan az 17 8,0 44 7,2
1-5 35 16,5 79 13,0
6-10 30 14,2 93 15,3
Calisma Y1l 11-15 25 118 7 117 3,221 0,666
16 ve istii 77 36,3 253 41,5
heniiz hi¢ ¢calismadim 28 13,2 69 11,3
1500-2820 TL 18 8,5 61 10,0
2821 -3500 TL 25 11,8 49 8,0
. 3501-5000 TL 37 17,5 110 18,1 *
Hane Gelir 5051 7000 TL 42 | 198 | 131 | 215 | 11360 0045
7001-10000 TL 48 22,6 93 15,3
10001 TL ve usti 42 19,8 165 27,1
1500-2820 TL 62 29,2 186 30,5
2821-3500 TL 33 15,6 52 8,5
.. . 3501-5000 TL 39 18,4 100 16,4
Kisisel Gelir 5501 7000 TL 38 | 170 | 140 | 230 | 10999 |00%2
7001-10000 TL 24 11,3 69 11,3
10001 TL ve iistii 16 7,5 62 10,2
e Maas 164 77,4 437 71,8
Gelir Turi Diger 8 226 172 28.2 2,515 | 0,113
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Tablo 3.36. Soru 12 Hiperbolik Indirgeme (On Ikinci Soru) (Devami)

A Sikki B Sikki Test p
n % n % Degeri |Degeri
Yoksul 21 | 99 | 72 | 118
. Alt gelir 66 | 311 | 170 | 27,9
Gelir Grubu 15 2 gelirli 119 | 561 | 332 | 545 | o3 | 0280
Ust gelir 6 28 | 35 | 57
0-1500TL 19 | 90 | 42 | 69
1501-2500TL 39 | 184 | 122 | 20,0
. [2501-5000TL 74 | 349 | 227 | 373 .
Hane Tuketim 5501 g000TL 60 | 283 | 121 | 199 | ‘2028 (007
8001-12000 10 | 47 | 65 | 107
12001 TL ve iizeri 10 | 47 | 32 | 53

*p<0,05

SORU 12: Size iki segenek sunuluyor. Hangisini segerdiniz?
+on iki ay sonra 1000 TL almak mi1?
* on {ig¢ ay sonra 1200 TL almak mi? (kayip)

On ikinci soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski
Ki kare analizi ile incelenmistir. Sonuglar incelendiginde bireyin cinsiyeti, yasi, cocuk sayisi,
egitim durumu, meslegi, ¢alisma yili, kisisel geliri, gelir tiirii ve gelir grubu degiskeni ile
bireyin on ikinci soruya verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki

olmadigi tespit edilmistir (p>0,05).

On ikinci soruya verilen cevaplar ile bireyin medeni durum arasinda istatistiksel olarak
anlamli bir iligki oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %3’i evli

oldugunu ifade etmistir. B sikkini secen bireylerin %26,6’s1 evli oldugunu ifade etmistir.

On ikinci soruya verilen cevaplar ile hane geliri arasinda istatistiksel olarak anlamli
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini segen bireylerin %22,6’s1 7001-10000
geliri oldugu ifade etmistir. B sikkini segen bireylerin %27,1°1 10001 TL ve iistii geliri oldugu

ifade etmistir.

On ikinci soruya verilen cevaplar ile hane tiiketimi arasinda istatistiksel olarak anlaml
bir iliski oldugu tespit edilmistir (p<0,05). A sikkini secen bireylerin %34,9’u 25001 -5000
TL oldugu ifade etmistir. B sikkin1 segen bireylerin %37,3’ 25001 -5000 TL arasinda hane

tiiketimi oldugunu ifade etmistir.
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3.10. Cahsmada Kullamlan Olcekler ile  Demografik  Verilerin
Karsilastirnlmasiyla Elde Edilen Bulgular

3.10.1. Tiiketici Satin Alma flgilenimi Olcek Alt Boyutlarinin Demografik Ozelliklere
Gore Karsilastirilmasi ile Elde Edilen Bulgular

Tablo 3.37. Tiiketici Satin Alma ilgilenimi Olgek Alt Boyutlarmin Demografik Ozelliklere Gore

Karsilastirilmasi
Bilincli Tiiketim ilgi Marka Bilinci
X+SS X+SS X+SS
Cinsiyet Kadin 3,65+0,83 2,28+0,83 2,02+0,70
Erkek 3,48+0,86 2,38+0,87 2,10+0,86
t testi 2,966 -1,678 -1,430
p degeri 0,003* 0,094 0,153
18-281 3,61+0,71 2,36+0,84 2,10+0,78
29-392 3,50+0,89 2,4+0,89 2,15+0,84
Yas 40-50 8 3,51+0,92 2,34+0,84 2,10+0,79
51-61 4 3,60+0,88 2,20+0,80 1,86+0,69
62 ve iizeri ® 3,69+0,88 2,32+0,83 2,04+0,75
ANOVA 1,030 1,375 3,453
p degeri 0,391 0,241 0,008*
Post-hoc - - 1,2>4
Medeni Evli! 3,56+0,71 2,33+0,86 2,13+0,85
Durum Bekar ? 3,52+0,91 2,32+0,86 2,03+0,79
Bosanmis/Dul 3 3,76+0,84 2,41+0,79 2,08+0,60
ANOVA 3,276 0,455 1,129
p degeri 0,038* 0,635 0,324
Post-hoc 3>2 - -
Yok ! 3,57+0,82 2,31+0,86 2,00+0,81
12 3,60+0,77 2,48+0,82 2,44+0,75
Cocuk 23 3,65+0,76 2,47+0.81 2.35£0,72
3 ve iizeri * 3,48+0,99 2,22+0,83 1,84+0,69
ANOVA 1,099 3,113 19,829
D degeri 0,349 0,026* 0,000*
Post-hoc - 2,3>1,4
Hkégretim mezunu ! 3,61+0,80 2,57+0,83 2,28+0,67
Egitim Lise mezunu ? 3,58+0,85 2,51+0,89 2,22+0,79
Durumu Universite mezunu 3 3,5240,87 2,26+0,83 2,02+0,78
Lisansiistii mezunu * 3,62+0,83 2,12+0,78 1,84+0,80
ANOVA 0,595 9,514 9,402
p degeri 0,618 0,000* 0,000*
Post-hoc - 1,2>3,4 1,2>3,4
Isci ! 3,37+£0,91 2,59+0,87 2,32+0,82
Memur 2 3,5+0,92 2,34+0,91 2,15+0,85
Ogrenci ° 3,59+0,63 2,32+0,9 2,01+0,71
Meslek Ozel Sektor Calisani 3,58+0,76 2,27+0,69 2,14+0,81
Akademisyen ° 3,7+0,74 2,2+0,89 1,85+0,8
Emekli © 3,63+0,91 2,2+0,82 1,83+0,64
Calismyor ’ 3,55+0,87 2,31+0,79 2,07+0,72
Diger 8 3,59+0,88 2,42+0,83 2,08+0,77
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Tablo 3.37. Tiiketici Satin Alma ilgilenimi Olgek Alt Boyutlarinin Demografik Ozelliklere Gére
Karsilagtirilmasi (Devamni)

Bilingli Tiiketim ilgi Marka Bilinci
X+SS X+SS X£SS
ANOVA 1,107 1,866 3,896
p degeri 0,356 0,072 0,000*
Post-hoc - - 1>5,6 2>6
1 yildan az * 3,53+0,81 2,32+0,84 2,06+0,71
1-52 3,73+0,75 2,43+0,89 2,26+0,86
Meslekte 6-103 3,49+0,89 2,27+0,79 2,01+0,81
Calsma Yih | 11-15* 3,40+0,90 2,53+0,88 2,21+0,84
16 ve iistii ° 3,56+0,90 2,28+0,85 2,00+0,77
Heniiz hi¢ calismadim © 3,64+0,65 2,30+0,83 1,99+0,67
ANOVA 1,960 1,787 2,888
p degeri 0,082 0,113 0,014*
Post-hoc - - 2>5
1500-2820 TL * 3,55+0,89 2,240,92 2,1+0,92
2821 -3500 TL 2 3,71+0,66 2,55+0,75 2,4+0,71
Hane Geliri 3501-5000 TL @ 3,57+0,84 2,35+0,76 2.1540,74
5001-7000 TL 4 3,54+0,87 2,48+0,87 2,12+0,81
7001-10000 TL 5 3,48+0,83 2,42+0,9 1,99+0,75
10001 TL ve iistii © 3,58+0,91 2,11£0,82 1,87+0,74
ANOVA 0,727 5,564 6,390
p degeri 0,603 0,000* 0,000*
Post-hoc - 2,4,5>6 2,3,4>6 2>5
1500-2820 TL ¢ 3,64+0,80 2,33+0,87 2,06+0,76
2821 -3500 TL 2 3,48+0,78 2,56+0,79 2,44+0,64
Kisisel Gelir 3501-5000 TL 3 3,54+0,83 2,36+0,82 2,19+0,85
5001-7000 TL 4 3,54+0,92 2,32+0,84 2,06+0,77
7001-10000 TL ° 3,61+0,88 2,19+0,89 1,81+0,74
10001 TL ve iistii ® 3,43+0,91 2,23+0,83 1,76+0,78
ANOVA 1,033 2,099 9,330
p degeri 0,397 0,064 0,000*
Post-hoc - - 1,2,3>6 2,3>5 2>4
Gelir Tiirii Maas 3,57+0,86 2,32+0,86 2,06:0,80
Diger 3,53+0,83 2,36+0,82 2,07+0,75
t testi 0,567 -0,472 -0,168
p degeri 0,571 0,637 0,866
Yoksul ! 3,82+0,64 2,42+0,76 2,20+0,74
Gelir Grubu Alt gelir_2 _ 3,60+0,83 2,3340,79 2,14+0,81
Orta gelirli 3 3,48+0,90 2,32+0,90 2,01+0,77
Ust gelir * 3,66+0,79 2,3140,80 1,88+0,84
ANOVA 4537 0,368 3,101
p degeri 0,004* 0,776 0,026*
Post-hoc 1>3 -
0-1500TL ? 3,60+0,67 2,44+0,81 2,22+0,77
1501-2500TL 2 3,63+0,82 2,39+0,83 2,18+0,84
Hane Tiiketim 2501-5000TL 3 3,55+0,83 2,37+0,87 2,10+0,76
5001-8000TL * 3,52+0,93 2,25+0,82 1,98+0,80
8001-12000 ® 3,60+0,91 2,26+0,85 1,84+0,67
12001 TL ve iizeri © 3,47+0,93 2.20+0,92 1,86+0,81
ANOVA ,453 1,086 3,626
p degeri 0,811 0,367 0,003*
- - 2>5
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Katilimcilarin cinsiyetlerine gore bilingli tiikketim alt boyut puan ortalamalar1 arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Kadin katilimcilarin bilingli
tiketim alt boyut puan ortalamalarmin erkek katilimcilara gére daha yiiksek oldugu

goriilmektedir.

Katilimcilarin yaslarina gére marka bilinci alt boyut puan ortalamalar1 arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi sonucunda;
18-28 ve 29-39 yas araligindaki katilimcilarin marka bilinci alt boyut puan ortalamalarinin

51-61 yas araligindaki katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin medeni durumlarina gore bilingli tiiketim alt boyut puan ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; bosanmis/dul katilimecilarin bilingli tiikketim alt boyut puan ortalamalarinin bekar

katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin gocuk durumuna gore ilgi ve marka bilinci alt boyut puan ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; 1 ve 2 ¢ocugu olan katilimcilarin marka bilinci alt boyut puan ortalamalarinin
g¢ocugu olmayan ve 3 ve flizeri ¢ocugu olan katilimcilara gore daha yiiksek oldugu

goriilmektedir.

Katilimcilarin  egitim durumlarma gore ilgi ve marka bilinci alt boyut puan
ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan
post hoc testi sonucunda; ilkogretim ve lise mezunu olan katilimcilarin ilgi ve marka bilinci
alt boyut puan ortalamalarinin tiniversite ve lisansiistii mezunu olan katilimcilara gore daha

yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin mesleklerine gére marka bilinci alt boyut puan ortalamalari arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi sonucunda;
meslegi is¢i olan katilimcilarin marka bilinci alt boyut puan ortalamalarimin meslegi
akademisyen ve emekli olan katilimcilara gore; memur olan katilimcilarin  emekli

katilimeilara gore daha ytiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimecilarin  meslekte c¢alisma yillarina gére marka bilinci alt boyut puan
ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan

post hoc testi sonucunda; meslekte ¢alisma yil1 1-5 olan katilimcilarin marka bilinci alt boyut
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puan ortalamalarinin meslekte c¢alisma yili 16 ve istii olan katilimcilara gore daha yiiksek

oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin hane gelirlerine gore ilgi ve marka bilinci alt boyut puan ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; hane geliri 2821 -3500 TL, 5001-7000 TL, 7001-10000 TL olan katilimcilarin
ilgi alt boyut puan ortalamalarinin hane geliri 10001 TL ve iistii olan katilimcilara gére daha
yiiksek oldugu goriilmektedir. Hane geliri 2821 -3500 TL, 3501-5000 TL, 5001-7000 TL olan
katilimeilarin marka bilinci alt boyut puan ortalamalarinin hane geliri 10001 TL ve iistii olan
katilimeilara gore; 2821 -3500 TL olan katilimeilarin 7001-10000 TL olan katilimcilara gore
daha yiiksek oldugu goériilmektedir.

Katilimcilarin kisisel gelirlerine gore marka bilinci alt boyut puan ortalamalar
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; kisisel geliri 1500-2820 TL, 2821 -3500 TL, 3501-5000 TL olan katilimcilarin
marka bilinci alt boyut puan ortalamalarinin kisisel geliri 10001 TL ve iistii olan katilimcilara
gore, 2821 -3500 TL, 3501-5000 TL olan katilimcilarin 7001-10000 TL olan katilimcilara
gore, 2821 -3500 TL olan katilimcilarin 5001-7000 TL olan katilimcilara gore daha yiiksek
oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin gelir gruplarina gére bilingli tiiketim ve marka bilinci alt boyut puan
ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan
post hoc testi sonucunda; gelir grubu yoksul olan katilimcilarin bilingli tiiketim alt boyut puan
ortalamalarinin gelir grubu orta gelirli olan katilimcilara gore daha yiiksek oldugu

goriilmektedir.

Katilimeilarin hane tiiketimlerine gére marka bilinci alt boyut puan ortalamalar
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; hane tiiketimi 1501-2500TL olan katilimcilarin marka bilinci alt boyut puan
ortalamalarinin hane tiikketimi 8001-12000 TL olan katilimcilara gore daha yiiksek oldugu

goriilmektedir.

119



3.10.2. Tiiketici Ilgilenim Olcek Alt Boyutlarmin Demografik Ozelliklere Gore
Karsilastirilmasi ile Elde Edilen Bulgular

Tablo 3.38. Tiiketici Ilgilenim 6lgek alt boyutlarmin demografik 6zelliklere gére karsilastirilmast ile
elde edilen bulgular

Hata Olasilig Haz iigi Gosterge
X+SS X+SS X+SS X+SS
Cinsiyet Kadin 3,14+0,82 3,73+0,83 3,67+0,82 3,49+0,97
Erkek 3,06+0,85 3,56+0,84 3,67+0,74 3,32+0,99
t testi 1,375 2,789 -0,092 2,408
p degeri 0,170 0,005* 0,927 0,016*
18-281 3,06+0,87 3,72+0,76 3,67+0,86 3,51+0,90
29-39 2 3,06+0,80 3,60+0,88 3,62+0,75 3,37+1,00
Yas 40-503 3,11+0,84 3,60+0,77 3,64+0,74 3,40+0,94
51-614 3,18+0,86 3,57+0,95 3,75+0,73 3,21+£1,09
62 ve iizeri ° 3,15+0,76 3,85+0,77 3,75+0,84 3,67+0,94
ANOVA 0,703 2,035 0,798 3,205
p degeri 0,590 0,088 0,527 0,013*
Post-hoc - - - 1,5>4
i Evlit 3,01+0,89 3,65+0,78 3,71+£0,76 3,40+0,91
'\D"Sﬁm' Bekar 2 3,14+0,84 3,5820,87 3,6540,75 3,34+1,01
Bosanmig/Dul 3 3,12+0,63 3,93+0,74 3,67+0,96 3,71£1,00
ANOVA 1,780 7,367 0,459 5,815
p degeri 0,169 0,001* 0,632 0,003*
Post-hoc - 3>1,2 - 3>1,2
Yok 3,09+0,88 3,65+0,82 3,69+0,79 3,39+0,98
Coenk 12 3,14+0,69 3,72+0,84 3,58+0,81 3,41<1,01
23 3,15+0,66 3,66+0,89 3,64+0,82 3,43+0,96
3 ve iizeri 4 3,07+0,90 3,57+0,84 3,69+0,72 3,42+1,00
ANOVA 0,332 0,883 0,675 0,084
p degeri 0,802 0,449 0,567 0,969
[lkdgretim mezunu ! 3,21+0,75 3,68+0,98 3,56+0,86 3,64+1,05
Egitim Lise mezunu 2 3,16+0,75 3,67+0,82 3,60+0,91 3,40+0,98
Durumu Universite mezunu 3 3,08+0,86 3,65+0,81 3,72+0,72 3,32+0,97
Lisansiistii mezunu * 2,98+0,91 3,54+0,81 3,74+0,66 3,47£0,95
ANOVA 1,848 0,838 2,039 3,096
p degeri 0,137 0,473 0,107 0,026*
Post-hoc - - - 1>3
e 3,15+0,78 3,28+0,97 3,58+0,76 3,25+0,98
Memur 2 3,07+0,84 3,66+0,80 3,65+0,80 3,33£0,95
Ogrenci 3 3,05+0,86 3,79+0,71 3,63+0,97 3,48+0,81
Meslek Ozel Sektor Calisan 4 3,04+0,80 3,64+0,74 3,77+0,62 3,38+0,97
Akademisyen ° 2,87+0,91 3,59+0,73 3,80+0,63 3,52+0,87
Emekli © 3,21+0,89 3,67+0,94 3,76+0,76 3,27+1,10
Caligmiyor 7 3,17+0,78 3,76+0,74 3,59+0,84 3,62+0,90
Diger 8 3,18+0,80 3,68+0,91 3,60+0,80 3,50+1,10
ANOVA 1,546 2,628 1,197 1,494
p degeri 0,148 0,011* 0,302 0,166
Post-hoc - 2,3,7,8>1 - -
1yildan az ! 3,13+0,91 3,58+0,81 3,82+0,70 3,34+0,93
1-52 2,96+0,90 3,620,80 3,66+0,84 3,47+0,98
Meslekte 6-103 3,13+0,79 3,61£0,92 3,70+0,71 3,44+0,98
Calisma Y1l | 11-15 4 3,01£0,79 3,61+0,87 3,57+0,73 3,36+1,01
16 ve iistii ° 3,14+0,86 3,60+0,86 3,70+0,74 3,34+1,03
Heniiz hi¢ ¢alismadim © 3,14+0,72 3,94 3,54 3,57
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Tablo 3.38. Tiiketici Ilgilenim dlgek alt boyutlarnin demografik 6zelliklere gore karsilastirilmast ile

elde edilen bulgular (Devami)

Hata Olasihigi Haz Tlgi Gosterge
X+SS X+SS X+SS X+SS
ANOVA 1,080 2,811 1,455 1,049
p degeri 0,370 0,016* 0,202 0,388
Post-hoc - 6>5 - -
1500-2820 TL 3,12+0,91 3,56+0,89 3,75+0,70 3,47+1,02
2821 -3500 TL 3,28+0,55 3,75+0,72 3,6+0,89 3,50+0,98
Hane Geliri |-3201-5000 TL 3,040,830 3,65+0,83 3,67+0,83 3,50+0,91
5001-7000 TL 3,08+0,82 3,73+0,87 3,65+0,84 3,33+0,98
7001-10000 TL 3,03+0,91 3,57+0,75 3,67+0,68 3,31+0,96
10001 TL ve isti 3,13+0,88 3,61+0,89 3,68+0,74 3,40+1,04
ANOVA 1,095 1,060 0,300 0,920
p degeri 0,362 0,381 0,913 0,467
1500-2820 TL 3,15+0,78 3,7440,78 3,70+0,84 3,5440,95
2821-3500 TL 3,17+0,71 3,54+0,88 3,50+0,79 3,33+0,98
Kisisel 3501-5000 TL 3,13+0,84 3,56+0,90 3,7440,79 3,33+0,99
Gelir 5001-7000 TL 3,01+0,83 3,65+0,86 3,61+0,78 3,34+0,99
7001-10000 TL 3,05+0,97 3,71+0,73 3,76+0,63 3,45+0,95
10001 TL ve sti 3,09+0,95 3,51+0,89 3,69+0,68 3,28+1,08
ANOVA 0,817 1,728 1,560 1,741
p degeri 0,538 0,126 0,169 0,123
Gelir Tiipi | M2as 3,09+0,86 3,61+0,84 3,69+0,75 3,36+1,00
Diger 3,12+0,76 3,73+0,82 3,63+0,87 3,53+0,94
t testi -0,548 -1,885 0,888 -2,286
p degeri 0,584 0,060 0,375 0,023*
Yoksul * 3,25+0,60 3,89+0,74 3,624+0,90 3,74+0,95
Gelir Alt gelir 2 3,12+0,82 3,71+0,77 3,74+0,77 3,45+0,94
Grubu Orta gelirli 3 3,06+0,88 3,54+0,88 3,64+0,77 3,30+0,99
Ust gelir 3,06+0,88 3,83+0,70 3,76+0,61 3,53+1,04
ANOVA 1,322 6,257 1,042 5,885
p degeri 0,266 0,000* 0,373 0,001*
Post-hoc - 1>3 - 1>3
0-1500TL 3,21+0,77 3,67+0,73 3,72+0,64 3,41+0,88
1501-2500TL 3,07+0,85 3,67+0,80 3,75+0,79 3,51+0,96
Hane 2501-5000TL 3,14+0,82 3,67+0,86 3,67+0,80 3,35+1,00
Tiiketim 5001-8000TL 3,09+0,83 3,63+0,83 3,62+0,82 3,40+1,02
8001-12000 2,95+0,92 3,60+0,77 3,66+0,73 3,44+0,87
12001 TL ve iizeri 3,09+0,80 3,43+1,02 3,54+0,7 3,38+1,14
ANOVA 0,845 0,690 0,721 0,580
p degeri 0,518 0,631 0,607 0,715

Katilimeilarin cinsiyetlerine gore haz ve gosterge alt boyut puan ortalamalari arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Kadin katilimcilarin haz ve
gosterge alt boyut puan ortalamalarmin erkek katilimcilara gore daha yiiksek oldugu

goriilmektedir.

Katilimcilarin yaslarina gore gosterge alt boyut puan ortalamalari arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi sonucunda; 18-28, 62
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ve lizeri yas araligindaki katilimcilarin gosterge alt boyut puan ortalamalarinin 51-61 yas

araligindaki katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin medeni durumlarina gére haz ve gosterge alt boyut puan ortalamalar
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; bosanmis/dul olan katilimcilarin haz ve gosterge alt boyut puan ortalamalarinin

evli ve bekar katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin egitim durumlarina gore gosterge alt boyut puan ortalamalar1 arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi sonucunda;
ilkogretim mezunu olan katilimcilarin gosterge alt boyut puan ortalamalarinin iiniversite

mezunu olan katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimeilarin mesleklerine gore haz alt boyut puan ortalamalari arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi sonucunda; meslegi
memur, 6grenci, diger olan ve ¢alismayan katilimeilarin haz alt boyut puan ortalamalarinin

meslegi is¢i olan katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin meslekte ¢alisma yillarina gére haz alt boyut puan ortalamalari arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi sonucunda;
heniiz hi¢ ¢alismayan katilimcilarin haz alt boyut puan ortalamalarinin meslekte ¢alisma yili

16 ve {istii olan katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin gelir tiirlerine gore gosterge alt boyut puan ortalamalar1 arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Gelir tiirii diger olan
katilimeilarin gésterge alt boyut puan ortalamalarinin gelir tiirii maags olan katilimcilara gore

daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin gelir gruplarina goére haz ve gosterge alt boyut puan ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; gelir grubu yoksul olan katilimcilarin haz ve gosterge alt boyut puan
ortalamalarinin gelir grubu orta gelirli olan katilimcilara gére daha yiiksek oldugu

goriilmektedir.
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3.10.3. Tiiketici Satin Alma Tlgilenimi Ol¢ek Alt Boyutlarinin Davramssal Ekonomi

Sorularma Goére Karsilastirilmasi ile Elde Edilen Bulgular

Tablo 3.39. Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olgek Alt Boyutlarinin Davranigsal Ekonomi Sorularina

Gore Karsilastirilmasi

Bilincli Tiiketim ilgi Marka Bilinci
X+SS X+SS X+SS
Soru 1 A sikki 3,58+0,84 2,31+0,84 2,06+0,79
B sikki 3,44+0,90 2,46+0,92 2,11+0,78
t testi 1,581 -1,605 -0,690
p degeri 0,114 0,109 0,490
A sikki 3,54+0,88 2,29+0,85 2,01+0,79
Soru 2 B sikki 3,64+0,81 2,42+0,86 2,14+0,79
C sikk1 3,34+0,59 2,32+0,72 2,18+0,68
ANOVA 2,685 1,951 2,811
p degeri 0,069 0,143 0,061
A sikki 3,46+0,90 2,56+0,87 2,35+0,93
Soru 3 B sikki 3,69+0,80 2,41+0,79 2,06£0,67
C sikk1 3,50+0,87 2,26+0,87 2,03+0,82
ANOVA 4,999 4,772 4,153
p degeri 0,007* 0,009* 0,006*
Post-hoc 2>3 1>3 1>2,3
Soru 4 A sikki 3,64+0,84 2,40+0,85 2,07+0,76
B sikki 3,48+0,86 2,27+0,85 2,06+0,82
t testi 2,799 2,153 0,206
p degeri 0,005* 0,032* 0,836
Soru’s A sikki 3,56+0,89 2,29+0,87 2,03+0,82
B sikki 3,56+0,81 2,38+0,83 2,09+0,76
t testi -0,112 -1,492 -1,044
p degeri 0,811 0,136 0,297
Soru 6 A sikki 3,57+0,85 2,32+0,82 2,07+0,76
B sikki 3,54+0,85 2,38+0,93 2,06+0,85
t testi 0,355 -0,880 0,132
p degeri 0,722 0,380 0,895
Soru 7 A sikki 3,52+0,87 2,28+0,87 2,03+0,80
B sikki 3,64+0,82 2,44+0,80 2,12+0,77
t testi -1,814 -2,645 -1,550
p degeri 0,070 0,008* 0,122
A sikki 3,64+0,84 2,33+0,85 2,04+0,76
Soru 8 B sikki 3,43+0,85 2,32+0,86 2,09+0,83
C sikki 3,43+0,82 2,39+0,82 2,11+0,82
ANOVA 6,321 0,174 0,453
p degeri 0,002* 0,840 0,636
Post-hoc 1>2 - -
A sikki 3,55+0,87 2,45+0,92 2,07+0,70
Soru 9 B sikki 3,66+0,87 2,44+0,84 2,07+0,72
C sikki 3,50+0,83 2,25+0,84 2,06+0,84
ANOVA 3,026 5,019 0,025
p degeri 0,049* 0,007* 0,975
Post-hoc 2>3 2>3
Soru 10 A sikki 3,55+0,88 2,31+0,85 2,04+0,80
B sikki 3,57+0,83 2,34+0,85 2,08+0,78
t testi -0,402 0,956 -0,721
p degeri 0,688 0,621 0,471
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Tablo 3.39. Tiiketici Satin Alma Ilgilenimi Olgek Alt Boyutlarinin Davranigsal Ekonomi Sorularia
Gore Karsilagtirtlmasi (Devami)

Bilingli Tiiketim ilgi Marka Bilinci
X+SS X+SS X+SS
Soru 11 A sikki 3,61+0,81 2,36+0,81 2,06+0,75
B sikk1 3,52+0,89 2,30+0,88 2,07+0,82
t testi 1,519 1,023 -0,213
p degeri 0,129 0,307 0,831
Soru 12 A sikki 3,41+0,80 2,31+0,80 2,06+0,76
B sikk1 3,61+0,86 2,34+0,87 2,06+0,80
t testi -3,040 -0,380 -0,031
p degeri 0,002* 0,704 0,975

Katilimcilarin soru 3 cevaplarina gore bilingli tiikketim, ilgi ve marka bilinci alt boyut
puan ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05).
Yapilan post hoc testi sonucunda; 2 cevabini veren katilimcilarin bilingli tiiketim alt boyut
puan ortalamalariin 3 cevabini veren katilimcilara gore; 1 cevabini veren katilimeilarin ilgi
alt boyut puan ortalamalarinin 3 cevabini veren katilimcilara gore; 1 cevabini veren
katilimcilarin marka bilinci alt boyut puan ortalamalarinin 2 ve 3 cevabini veren katilimcilara

gore daha yliksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin soru 4 cevaplarina gore bilingli tiiketim ve ilgi alt boyut puan
ortalamalar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 1 cevabin
veren katilimcilarin bilingli tiiketim ve ilgi alt boyut puan ortalamalarinin 2 cevabini veren

katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin soru 7 cevaplarina gore ilgi alt boyut puan ortalamalari arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 2 cevabini veren katilimcilarin
ilgi alt boyut puan ortalamalarinin 1 cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu

goriilmektedir.

Katilimeilarin soru 8 cevaplaria gore bilingli tiiketim alt boyut puan ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; 1 cevabini veren katilimcilarin bilingli tiiketim alt boyut puan ortalamalarinin 2

cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin soru 9 cevaplarina gore bilingli tiiketim ve ilgi alt boyut puan
ortalamalari1 arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan
post hoc testi sonucunda; 2 cevabini veren katilimeilarin bilingli tiiketim ve ilgi alt boyut puan

ortalamalar1 3 cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.
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Katilimeilarin soru 12 cevaplarina gore bilingli tiikketim alt boyut puan ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 2 cevabi veren
katilimcilarin bilingli tiikketim alt boyut puan ortalamalar1 1 cevabini veren katilimcilara gore

daha yiiksek oldugu goériilmektedir.

3.10.4. Tiiketici Ilgilenim Ol¢ek Alt Boyutlarinin Davramssal Ekonomi Sorularina Gore
Karsilastirilmasi ile Elde Edilen Bulgular

Tablo 3.40. Tiiketici Ilgilenim Olcek Alt Boyutlarmin Davramssal Ekonomi Sorularina Gore

Karsilagtirilmasi

Hata Olasilig Haz ilgi Gosterge

X+SS X+SS X+SS X+SS
Soru 1 A sikki 3,12+0,83 3,68+0,81 3,69+0,78 3,42+0,98
B sikki 2,94+0,88 3,42+0,97 3,56+0,79 3,31+1,01

t testi 2,092 2,587 1,632 1,110

p degeri 0,037* 0,011* 0,103 0,267
A sikki 3,11+0,83 3,59+0,86 3,68+0,74 3,33+0,97
Soru 2 B sikki 3,11+0,85 3,76+0,76 3,65+0,84 3,57+0,98
C sikk1 2,90+0,83 3,60+0,91 3,72+0,85 3,27+1,04

ANOVA 1,078 3,728 0,263 5,626

p degeri 0,341 0,024* 0,769 0,004*

Post-hoc - 2>1 - 2>1

A sikki 3,1440,90 3,72+0,87 3,73+0,68 3,67+0,96
Soru 3 B sikki 3,12+0,78 3,79+0,81 3,66+0,90 3,63+0,97
C sikki 3,08+0,86 3,55+0,84 3,67+0,72 3,24+0,97

ANOVA 0,235 7,927 0,158 16,390

p degeri 0,791 0,000* 0,854 0,000*

Post-hoc - 2>3 - 1,2>3
Soru 4 A sikki 3,07+0,82 3,70+0,82 3,71+0,82 3,45+1,02
B sikki 3,13+0,85 3,58+0,85 3,63+0,74 3,36+0,94

t testi -1,115 2,124 1,497 1,394

p degeri 0,265 0,034* 0,135 0,164
Sorus A sikki 3,12+0,87 3,66+0,84 3,71+£0,76 3,43£0,97
B sikki 3,08+0,81 3,62+0,84 3,63+0,79 3,38+1,00

t testi 0,689 0,702 1,467 0,619

p degeri 0,491 0,483 0,143 0,536
Soru 6 A sikki 3,14+0,83 3,68+0,83 3,67+0,79 3,38+1,01
B sikki 2,98+0,85 3,53+0,84 3,67+0,75 3,47+091

t testi 2,301 2,197 -0,024 -1,029

p degeri 0,022* 0,028* 0,981 0,304
Soru 7 A sikki 3,11+0,85 3,60+0,83 3,68+0,74 3,30+0,98
B sikki 3,08+0,80 3,72+0,84 3,65+0,85 3,60+0,97

t testi 0,560 -1,990 0,454 -4,188

p degeri 0,576 0,047* 0,650 0,000*
A sikki 3,1440,78 3,69+0,85 3,71+0,79 3,48+0,99
Soru 8 B sikki 3,01+0,95 3,56+0,81 3,61+0,74 3,29+0,97
C sikki 3,15+0,75 3,62+0,81 3,62+0,84 3,26+0,93

ANOVA 2,111 2,179 1,500 3,664

p degeri 0,122 0,114 0,224 0,026*

Post-hoc - - - 1>2
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Tablo 3.40. Tiiketici Ilgilenim Olgek Alt Boyutlarmin Davranissal Ekonomi

Karsilagtirilmast (Devami)

Sorularina Gore

Hata Olasihigi Haz Tlgi Gosterge
X+SS X+SS X+£SS X+SS
A sikki 3,15+0,87 3,49+0,98 3,58+0,66 3,43+1,08
Soru 9 B sikki 3,15+0,76 3,79+0,80 3,71+0,88 3,60+0,99
C sikki 3,06+0,87 3,57+0,83 3,66+0,73 3,28+0,95
ANOVA 1,064 7,051 0,773 9,437
p degeri 0,346 0,001* 0,462 0,000*
Post-hoc 2>1,3 2>3
Soru 10 A sikki 3,04+0,87 3,58+0,82 3,70+0,75 3.31+1,02
B sikk1 3,13+0,82 3,68+0,84 3,66+0,79 3,46+0,96
t testi -1,508 -1,617 0,748 -2,034
p degeri 0,132 0,106 0,455 0,042*
Soru 11 A sikki 3,10+0,84 3,68+0,86 3,68+0,80 3,49+1,01
B sikki 3,10+0,83 3,60+0,81 3,67+0,76 3,32+0,96
t testi -0,130 1,371 0,196 2,472
p degeri 0,897 0,171 0,844 0,014*
Soru 12 A sikki 3,05+0,82 3,55+0,76 3,59+0,77 3,30+0,94
B sikki 3,12+0,84 3,67+0,86 3,70+0,78 3,44+1,00
t testi -0,966 -1,973 -1,707 -1,784
p degeri 0,334 0,049* 0,088 0,075

Katilimcilarin soru 1 cevaplarina gore hata olasilig1 ve haz alt boyut puan ortalamalari

arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 1 cevabin1 veren
katilimcilarin hata olasiligi ve haz alt boyut puan ortalamalarinin 2 cevabini veren

katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin soru 2 cevaplarina gore haz ve gosterge alt boyut puan ortalamalar
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; 2 cevabini veren katilimcilarin haz ve gosterge alt boyut puan ortalamalarinin 1

cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin soru 3 cevaplarina gore haz ve gosterge alt boyut puan ortalamalar
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; 2 cevabini veren katilimcilarin haz alt boyut puan ortalamalarinin 3 cevabini
veren katilimcilara gore; 1 ve 2 cevabini veren katilimcilarin gosterge alt boyut puan

ortalamalarinin 3 cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin soru 4 cevaplarina gore haz alt boyut puan ortalamalari arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 1 cevabini veren katilimcilarin
haz alt boyut puan ortalamalarinin 2 cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu

goriilmektedir.
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Katilimeilarin soru 6 cevaplarina gére hata olasiligi ve haz alt boyut puan ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 1 cevabm veren
katilimcilarin hata olasiligi ve haz alt boyut puan ortalamalarinin 2 cevabini veren

katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimeilarin soru 7 cevaplarina gore haz ve gosterge alt boyut puan ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 2 cevabini veren
katilimeilarin haz ve gosterge alt boyut puan ortalamalarinin 1 cevabini veren katilimcilara

gore daha yiiksek oldugu goriillmektedir.

Katilimeilarin soru 8 cevaplarina gére gosterge alt boyut puan ortalamalar1 arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi sonucunda;
1 cevabini veren katilimcilarin gosterge alt boyut puan ortalamalarinin 2 cevabini veren

katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimeilarin soru 9 cevaplarina gore haz ve gosterge alt boyut puan ortalamalari
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). Yapilan post hoc testi
sonucunda; 2 cevabini veren katilimcilarin haz alt boyut puan ortalamalarinin 1 ve 3 cevabini
veren katilimcilara gore; 2 cevabini veren katilimcilarim gosterge alt boyut puan

ortalamalarinin 3 cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin soru 9 cevaplarina gore gosterge alt boyut puan ortalamalar1 arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 1 cevabini veren katilimcilarin
gosterge alt boyut puan ortalamalarinin 2 cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek

oldugu goriilmektedir.

Katilimcilarin soru 10 cevaplarina gore gosterge alt boyut puan ortalamalari arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 2 cevabini veren katilimcilarin
gosterge alt boyut puan ortalamalarinin 1 cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek

oldugu goriilmektedir.

Katilimeilarin soru 12 cevaplarina gore haz alt boyut puan ortalamalar1 arasinda
istatistiksel olarak anlamli bir fark bulunmaktadir (p<0,05). 2 cevabini veren katilimcilarin
haz alt boyut puan ortalamalarinin 1 cevabini veren katilimeilara gore daha yiiksek oldugu

goriilmektedir.
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4. TARTISMA VE SONUC

Iktisat biliminin uzun yillar boyunca iizerinde durdugu iktisadi insan, rasyonel insan,
beklenen fayda teorimi bireylerin tiikketim ve satin alma kararlarindaki bu varsayimlar
dahilinde hareket etmemesi iktisat yazininda yeniden arastirma alani olmasina neden
olmaktadir. Neo klasik iktisatin kabul ettigi varsayimlar ¢agimizda giderek irdelenmeye ve
yeniden baska yaklasimlar ile agiklanma gereksinimini giindeme getirmektedir. Klasik
iktisatin matematiksel, formiillerle agiklamaya c¢alistigi bireyler rasyonel temelli varsayimlar
altinda, psikolojinin bir bilim dali olarak kabul gérmesiyle iktisat bilimiyle de ilintilemesi
kagimilmaz olmustur. Insan davranislarini aciklarken klasik temelli teorilerin yetersiz kalmasi,
iktisadi davranislar1 anlamlandirmadaki yetersizlikleri gibi sebeplerden davranigsal iktisat
kiiresel diizeyde ilgi odagi olmaktadir. Bunun sonunca psikoloji ve iktisatin birlesmesi ile
tiiketim, satin alma karari, siirdiirtilebilir ¢evre, kamu politikalari, temel makro ekonomik bazi

sorunlar davranissal teoremlerle de irdelenmeye baslanmustir.

Giiniimiizde bireylerin iktisadi hareketlerine bakildiginda her zaman rasyonel,
faydasin1 maksimize eden birey olmaktan alikoyan faktorler s6z konusu oldugunda, bireylerin
sinirl rasyonel hatta irrasyonel davranislar sergiledigi goriilmektedir. Yine davranigsal iktisat
cercevesinde insan1 makine gibi goren temel iktisat goriisiinden insan1 soyutlamaktadir ve
artik bireylerin bir mal ve hizmeti satin alirken tam bilgi sahibi olmasinin miimkiin olmamasi,
asimetrik bilgi sahibi olmasi1 davranigsal iktisatta arastima konusu igerisine girmektedir.
Iktisat bilimi ve psikolojinin birlikte anilmaya baslamasiyla iilkemizde 6zellikle 2000°li
yillardan sonra bireylerin satin alma kararlarini etkileyen davranigsal iktisat yaklasimlar
arastirtlmaktadir. Bu alanda ger¢eveleme etkisi, batik maliyet, zihinsel muhasebe gibi temel
yaklagimlar ve demografik faktorlerin etkisiyle pek ¢ok kez arastirilmistir. Calismada tercih
edilmesinin nedeni demografik faktorlerin daha detayli ele alinmasi yaninda tiiketici ilgilenim
ve literatirde daha az karsilasilan satin alma ilgilenimi 6l¢egi calismaya uyarlanarak,
demografik faktorleri davranigsal iktisat yaklasimlariyla karsilastirilarak agiklanmaktadir.
Tiiketici ilgilenimi hata olasiligi, haz, ilgi ve gosterge olarak, tiiketici satin alma ilgilenimi ise
bilingli tiiketim, ilgi ve marka bilinci boyutlarinda toplanmaktadir. Ayrica g¢alismada
davranissal iktisat yaklagimlarindan olan kayiptan kaginma, ¢ergeveleme etkisi, batik maliyet
tuzagi, zihinsel muhasebe, referansa baglilik ve hiperbolik indirgeme yanilgilar1 ele

alinmaktadir.
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Davranigsal iktisatta kararlar1 sekillendiren yaklagimlara iliskin ankete katilanlarin
frekanslarina bakilarak, 6rneklerin demografik yapisi ile iligki olup olmadigi, tiiketici satin
alma ilgilenimi o6lcegi iliskin aciklayici ve dogrulayici faktdr analizi sonuglari, tiiketici
ilgilenimi Slgegi iligskin aciklayict ve dogrulayici faktor analizi sonuglari, davranissal iktisat
yaklagimlar1 ve demografik faktorler arasinda iliski olup olmadigini gérmek igin ki kare
analizi, tiiketici satin alma ilgilenimi Olgek alt boyutlarinin demografik &zelliklere gore
karsilastirilmasi, tiiketici ilgilenim o6l¢ek alt boyutlarinin demografik oOzelliklere gore
karsilastirilmasi ve tiiketici satin alma ilgilenimi dlgek alt boyutlarinin davranigsal ekonomi
sorularina gore karsilastirilmas: , tiiketici ilgilenimi 6lgek alt boyutlarinin davranigsal
ekonomi sorularina gore karsilastirilmasi igin t testi ve anova uygulanmistir. Caligmanin
diger calismalardan ayrilan yonii uygulanan dlgeklerin yeniden uyarlanmasi ve bunun yaninda
satin alma ilgilenimi ve davranigsal iktisat yaklasimlarimin birlikte incelenmesinin ilk olusu
calismay1 ayirt edici olacagi distiniilmektedir. Calisma Aydin ilinde yasayan 18 yasim
doldurmus olan ve rastgele drnekleme yontemi ile segilen katilimcilara goniilliiliik esasina

gore yiiz ylize ve online anket yoluyla gerceklestirilmistir.

Calismaya katilanlarin demografik o6zelliklerine bakildiginda, ankete katilanlarin
anket sorularinda yer alan yanitlarin hemen hemen hepsinde var olan yanitlara cevap bulunan

bir demografik degisken drneklemine ulasildigi goriilmektedir.

Davranigsal iktisat yaklagimlarinin incelendigi anketin ikinci boliimiindeki sorulardan
kayiptan kaginmanin incelendigi birinci ve yedinci sorularda birinci soruda kazang soz
konusu iken yedinci soruda kayip so6z konusu oldugunda bireyin cinsiyeti, yasi, medeni
durumu, ¢ocuk sayisi, egitim durumu, calisma yili, kisisel geliri, gelir tiirti ve gelir grubu
degiskenleri ile bireyin birinci soruya verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlaml bir
iliski olmadig1 ancak bireyin meslegi arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligski oldugu
sonucuna varilmistir. A sikkini segen bireylerin %24,1°i memur; %13,7’si emekli oldugunu
ifade etmistir. B sikkini segenlerin %18,9’u memur, %15,1°1 6zel sektor ¢alisani oldugu
goriilmistiir. Kayiptan kaginmanin, kayip séz konusu oldugunda &rnekleme bakildiginda
yedinci soruya verilen cevaplar ile bireyin demografik 6zellikleri arasindaki iliski Sonuglar
incelendiginde bireyin ¢ocuk sayis1 degiskeni ile bireyin yedinci soruya verdigi cevaplar
arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski olmadigi sonucuna varilmstir. Birinci ve yedinci
soru demografik degisken olarak alinan ¢ocuk sayisinda fark olmadigi sonucuna varilmistir.

Ancak yedinci soruya verilen cevaplar ile bireyin cinsiyeti, bireyin yasi, medeni durumu,
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egitim durumu, meslegi, hane geliri, kisisel geliri, gelir tiirti, gelir grubu, hane tiiketimi
arasinda iliski oldugu sonucuna varilmistir. Kayip s6z konusu oldugunda demografik
etkenlere gore farkliliklar oldugu sonucuna ulasilmistir. Buna gore, yine Kayiptan kaginma
yaklagiminda kabul goren, bireylerin kazang s6z konusu oldugunda risk almadigi, kayip s6z
konusu oldugunda ise risk egilimlerinin fazla oldugu sonucu calismada da demografik
faktorlere gore farklilagtigi orijinal ¢alismasiyla benzer egilim igerisinde oldugu sonucuna

varilmistir.

Zihinsel muhasebe etkisinin arastirildig: ikinci ve sekizinci sorularda ki kare analizi
yapilmis ve elde edilen sonuglar incelendiginde bireyin cinsiyeti, yasi, gocuk sayisi, meslegi,
calisma yil1, kisisel geliri, gelir tiirti, gelir grubu ve hane tiikketim degiskenleri ile bireyin ikinci
soruya verdigi cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlaml bir iliski olmadig1 ve sekizinci
soruda ise bireyin cinsiyeti, yasi, cocuk sayisi, meslegi, gelir tiiri ve hane tiiketimi arasinda
iliski goriilmemektedir ancak ikinci soruda medeni durum, bireyin egitimi arasinda iliskili
oldugu sonucuna ulasilmaktadir. Sekizinci soruya bakildigin cinsiyet, medeni durum, ¢alisma
yil,hane geliri, kisisel gelir, gelir gurubu ve hane tiiketimi arasinda iliski bulunmustur. Bu
sorularda beklenilen davranis fiyati yiiksek olan mal igin gidilmemesi, fiyat1 diisiik olan bir
mal i¢in gidilmesi beklenmektedir. Calismada ayni1 davranissal iktisat yaklagimini 6lgen
sorularda ikinci soruda bireyin cinsiyeti, yasi, gocuk sayisi, meslegi, calisma y1l1, kisisel geliri,
gelir tiirti, gelir grubu ve hane tiiketim sekizinci soruda ise bireyin cinsiyeti, yasi, cocuk sayisi,
meslegi, gelir tirii ve hane tiketimi her iki soruda da demografik farkliliklara dayali
beklenilen sonug elde edilememistir. Bireylerin medeni durumlarina gére her iki soruda da
farklilastigr sonucuna ulagilmaktadir. Buna ek olarak daha yiiksek fiyatli bir tirin almak igin
bireylerin daha uzun bir mesafeye gitme egilimleri kabul edilenin aksine cinsiyet,medeni
durum,¢alisma yili,hane geliri,kisisel geliri,gelir gurubu ve hane tikketimine gore farklilastig

sonucuna ulasilmaktadir.

Sahiplik etkisinin 6l¢tildiigii tiglincti ve dokuzuncu sorularda ise, beklenen sonuglarin
demografik faktorlere gore anlamli yada fark olmadigi yoniinde bir sonug elde edilmistir.
Uciincii soruda bireylerin cinsiyet ve ¢alisma yili dokuzuncu soruda ise cinsiyet,gocuk sayisi
degiskenleri arasinda iliski bulunamamistir. Ama ig¢iincii soruda bireyin yasi,medeni
durumu,cocuk sayisi,egitimi,meslegi,hane geliri,kisisel geliri,gelir tiirii,gelir gurubu ve hane
tiiketimi dokuzuncu soruda ise ¢ocuk degiskeni hari¢ tigiincii soru ile ayni demografik

faktorler arasinda iligski goriillmektedir. Beklenen sonug, bireylerin sahibi olduklari seylerden
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vazgecmenin kaybetmek olarak algilandigi durumlarda bireylerde baglilik duygusunu
artirdigi  beklenirken, c¢alismada demografik faktorlere gore farklilastigi sonucuna

ulasilmistir.

Batik maliyet hatasinda beklenen bireylerin 6demeyi kendilerince karsiladiklarinda o
mal veya hizmeti kullanmadiklarinda 6deme yaptiklar1 parasal tutar1 battk maliyet olarak
gormekte, ayn1 parasal kayiplarinin tutarlarini1 kendileri 6demedikleri zamanlarda ise batik
maliyet gormemektedirler. Bunun sonucunda ise, batik maliyet hatas1t meydana gelmektedir.
Dérdiincii soruda bu etkinin olgiildiigii kendisinin parasal tutar1 karsilayip etkinlige gidip
gitmeyecegi 6l¢iilmektedir. Elde edilen sonuglara bakildiginda, bireyin cinsiyeti, hane geliri,
gelir tirti, ve hane tiiketim degiskenleri arasinda fark bulunamamustir. Ancak yas, medeni
durum, g¢ocuk sayisi, egitim durumu, meslek, calisma yili, kisisel gelir ve gelir gurubu
arasinda farklilasma oldugu sonucuna ulasilmaktadir. On birinci soruda ise etkinlik biletinin
kendisine hediye edildigi yada parasal bir tutara katlanmadan elde edildigi durumda bireyin
hane gelir, gelir tirti, hane tiiketimi degiskeni ile iliski elde edilememesine ragmen cinsiyet,
bireyin yasi, medeni durum, cocuk sayisi , egitim durumu, ¢alisma yili, kisisel gelir ile iligkili

oldugu sonucuna ulasilmaktadir.

Farkli seviyelerde hazci ve faydaci 6zellige sahip iki alternatif tizerinden segim
yapmalar1 istenen ankete katilanlardan vazgegme s6z konusu ise mevcut evinin hazciligi daha
yiiksek olan tiiketiciler, elde etme s6z konusu ise daha da yiiksek bir oranda hazcilig: fazla
olan evi tercih etme egilimindedirler. Referans noktasi, mevcut evin hazci veya faydaci
iistlinliigli ve tiiketicinin yeni bir ev segme karar1 bu referans noktasina gére degismektedir.
Hazcilig1 daha fazla olan eve sahip tiiketici, yine hazci 6zelligi daha yiiksek olan evi, mevcut
evinin hazci 6zelligi daha diisiik olan tiiketicilere oranla daha fazla oranda tercih etmeleri s6z
konusudur. Bunun sonucunda firmalarin iriin satarkenki hali hazirda kullandig:i iriiniin
Ozelliklerinin, ayni triinii bir daha satin alacaklart zaman etkili olacagini g6z Oniinde
bulundurmalar1 gerekliligini ortaya koymaktadir (Kurt, 2011: 168). Referansa bagliligin
sonuglarmin elde edildigi besinci ve on birinci sorularda hazci ve faydact mal veya hizmet
ozelliklerine gore nasil degistigini gézlemlemek i¢in tiiketicilere elde etme segenegi (besinci
soru) ve vazgecme (onbirinci soru) secenekleri verilmistir. Elde etme durumunun 6l¢iildiigi
besinci soruda, cinsiyeti, yasi, medeni durum, ¢ocuk sayisi, meslegi, ¢alisma yili, gelir tiirii
ve hane tiiketimi degiskenleri arasinda bir iliski kurulamamstir. Bireyin egitim durumu, hane

geliri, kisisel geliri, gelir gurubu degiskenleri arasinda farklilik oldugu sonucuna
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ulagilmaktadir ve daha c¢ok hazci egilim igerisinde olduklari goriilmektedir. Vazge¢me
(onbirinci soru) durumunun arastirildig: soruda ise, bireyin ¢ocuk sayisi, egitim durumu hane
geliri, gelir grubu ve hane tiikketimi degiskeni ile iliskisi olmadigina varilmaktadir. Ancak
cinsiyet, medeni durum, yas, meslek, calisma yil1, kisisel gelir, gelir tiirti, gelir gurubu
degiskenleri ile vazgegme se¢enegi arasinda iliski tespit edilmektedir. Calismada her iki soru
neticesinde de bireylerin demografik farkliliklara gore daha fazla hazci davranmis egilimi
icerisinde olduklar1 ve simdiye kadar yapilan ¢alismalardan bu yoniiyle ayristigi

goriilmektedir.

Hiperbolik indirgemenin ol¢iildiigii bir diger davramigsal iktisat yaklagimda ise
bireylerin psikolojik bir davranis olan sabirsizlikliklarinin kararlarina nasil etki edecegi
aragtirtlmak istenmektedir. Davranigsal iktisat yaklasimlarinin incelendigi altinci soruda
“‘Bugiin 1000 TL almak m yoksa bir ay sonra 1100 TL almak mz?*” sorusuna verilen yanitlara
bakildiginda bireylerin egitim durumu, meslegi, kisisel geliri,ve gelir gurubu arasinda
farklilik goériilmektedir. Yine hiperbolik indirgemenin 6l¢iildiigii on ikinci soruda ‘‘Bir yil
sonra 1000 TL almak m1 yoksa bir yil bir ay sonra 1100 TL almak?’’ ise medeni durum, hane
geliri, hane tiiketimine gore anlamli bir farklilik elde edilmistir. Sonug olarak bireylerin
demografik farkliliklarina gore iki farkli soruda birbiriyle benzer bi¢imde hazirlanan sorulara

farkli cevaplar verdikleri sonucuna ulasilmaktadir.

Calismanin demografik farkliliklar ve davranigsal ekonomi yaklagimlarinca
farkliliklarin nasil agiklandiginin sonrasinda, ¢alismanin bir diger amaci olan davranissal
iktisat yaklasimlarin1 tiiketici satin alma ilgilenimi ve tiiketici ilgilenimi agisindan
yorumlayip, tiiketicilerin satin alma kararlar1 etkileyen boyutlar1 belirleyip demografik
farkliliklara gore nasil degistigini goérmek igin tek yonlii varyans analizi uygulanmustir.
Uygulanan anket sonucunda elde edilen bulgular faktor analizi yapildiginda tiiketici satin
alma ilgilenimin Kambar(2016) ¢alismasinda deger odaklilik, ilgi, bilingli tiiketici, marka
onemsizligi, marka ilgisizligi, ben merkezcilik olmak {izere alt1 boyut elde etmisken
calismada ise, bilingli tiiketim, Ilgi, marka bilinci olmak iizere ii¢ boyut elde edilmistir.
Tiiketici ilgilenimin de ise Cakir (2007) ¢alismasinda ilgi, haz, gosterge, risk 6nemi ve hata
olasiligr faktorlerinde toplanan boyutlar ¢alismada ilgi, haz, gosterge, hata olasiligi olmak
tizere dort faktorde toplanmustir. Uygulanan olgeklerin yapilan caligmalardan farkli
¢tkmasinin ana nedeni belli bir mal ve hizmet gurubu yerine tiiketicilerin genel olarak mal ve

hizmet satin alma davranisin1 6lgme amaciyla yapildigindan farkli ¢iktig1 diistiniilmektedir.
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Calisma bu yoniiyle diger yapilan galismalardan ayrildigi diisiiniilmektedir. Analizler
sonucunda satin alma ilgilenimi 6l¢ek alt boyutlar analizleri sonucunda kadinlarin erkeklere
gore daha bilingli tiiketici olduklari, yas seviyesi daha kiigiik olanlarin marka bilincinin daha
yiiksek oldugu, bosanmis ve dullarin bekarlara gore daha bilingli tiiketici olduklari, sahip
olunan ¢ocuk sayisinin ve egitime goére ilgi ve marka bilincinin farklilastigi, hane tiiketimi
kisisel gelir ve calisma yilina gore bireylerin marka bilinci farklilastigi sonucuna
ulagilmaktadir. Yine marka bilincinin diisiik gelir gruplarinda yiiksek gelir gruplarina gore
daha fazla oldugu, yoksullarin orta gelirlilere gére daha bilingli tiketim yaptiklar1 sonucuna

ulasilmastir.

Ayrica c¢alismada kullanilan satin alma ilgilenimi o6lgegine iliskin boyutlarin
tanimlayic istatistikler yorumlandiginda ankete katilanlarin ilgi ve marka biling boyutlarinin,
bilingli tiikketici boyutuna gore daha diisiik oldugu sonucuna ulasilmaktadir. Aydin ilinde

tiiketicilerin satin alma davraniglarinda daha bilingli olduklar1 ortaya ¢ikmuistir.

Calismada kullanilan ikinci olgek olan tiiketici ilgilenimi sorular1 demografik
farkliliklara gore incelendiginde, kadinlarin erkeklere gore daha hazei olduklari, yas seviyesi
diisiik olanlarin gosterge alt boyutlarinin yiiksek yaslara gore gosterge boyutlarinin daha
yiiksek oldugu, bosanmis ve dullarin haz ve gosterge boyutlarinin evli ve bekarlara gore daha
yiiksek oldugu, meslek gruplarina gére haz boyutlarinin seviyelerinin farklilagtigi, meslekte
calisma yilina bakildiginda heniiz hi¢ ¢alismayanlarin 16 ve iistii calisma yil1 olanlara gore
daha hazc1 olduklari, gelir tiiriine gore gosterge alt boyutlarinin farklilastigi ve gelir gurubu
olarak kendini yoksul gorenlerin haz ve gosterge boyutlarinin orta gelirli katilimcilara gore
daha yiiksek olduguna ulasilmaktadir. Sonu¢ olarak satin alma ve tiiketici ilgilenimi

demografik farkliliklara gore anlamli bir farklilik oldugu sonucuna ulasilmaktadir.

Ayrica ¢alismada kullanilan tiiketici ilgilenim 6lgegine iliskin boyutlarin tanimlayici
istatistikleri yorumlandiginda ankete katilanlarin ilgi ve haz boyutlarinin hata olasiligi ve
gosterge boyutlarina nazaran daha yiiksek oldugu sonucuna ulasilmigtir. Aydm ilinde 18 yas
uistii tiiketicilerin bu dlgek igin daha hazci ve ilgi boyutlarinin oldugu sonucuna ulasilmastir.

Calismanin bir diger amaci, davranigsal iktisat yaklasimlarina gore ankete katilan
tiketim yapanlarin verdikleri cevaplarin tiiketici satin alma ve tiiketici ilgilenimiyle
aciklamak, farkliliklar1 ortaya koymaktir. Bu sebeple davranigsal iktisat yaklasimlarindan
kayiptan kaginma, zihinsel muhasebe, donanim etkisi, batik maliyet hatasi, referansa baglilik,

hiperbolik indirgemenin dl¢iildiigii sorulara verilen cevaplarla tiiketici satin alma ve tiiketici
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ilgilenimine verilen cevaplar arasinda tek yonli varyans analizi ile olgiilmiistiir. Yapilan
analizler sonucunda davranissal iktisat yaklasimlarina verilen cevaplarina verilen cevaplarla
tiiketici satin alma ve tiiketici ilgilenimin de anlamli farkliliklar gosterenlerle agiklanmaya

calisilmistir.

Satin alma ilgilenimi boyutlarinin  davranigsal ekonomi yaklasimlar1 ile

karsilastirilmasindan elde edilen sonuglar:

v" Kayiptan kaginmanin, kazang durumunun 6lgiildiigii birinci soruda anlamli bir sonug
elde edilememisken risk s6z konusu oldugunda ise yedinci soruya verilen yanitlara
bakildiginda ilgi boyutuna gore A ve B sikkini yanitlayanlar arasinda farklilasma

oldugu,

v" Zihinsel muhasebenin olgildiigi ikinci soruda anlamli bir farkliliga ulagilamamisken
zihinsel muhasebenin o6l¢iildiigii sekizinci soruda tdriiniin fiyati daha yiiksek
oldugunda A ve B yanit1 verenler arasinda bilingli tiiketim ag¢isinda farkli davranig

egilimi igerisinde olduklari,

v Soru tigte donanim etkisinin 6l¢iildigii ““Sahibi oldugunuz araba/ ev /cep telefonu
vs. gibi varliklarmizi satmak istediginizde satis kanallarina verdiginiz ilan igin
belirlediginiz fiyat *” sorusunda 2 cevabini veren katilimcilarin bilingli tiiketimlerinin
3 cevabini verenlere gore ; 1 cevabini veren katilimeilarin ilgi boyutunun 3 cevabini
veren katilimcilara gore; 1 cevabini veren katilimeilarin marka bilinci bilincinin 2 ve
3 cevabini veren katilimeilara gore daha yiiksek oldugu,bilingli tiiketim, ilgi, marka
boyutlar1 ve donanim etkisinin olgiildiigii dokuzuncu soruda ise © ‘Satin almak
istediginiz bir mali araba/ ev /cep telefonu vs. gibi varliklari, almak istediginizde satis
kanallarina baktiginizda almak i¢in belirlediginiz fiyat’’ sorusunda ise sahip olunan
ve satilmak istenen bir sey s6z konusu oldugunda 2 cevabimi veren katilimeilarin
bilingli tiiketim ve ilgi alt boyut puan ortalamalar1 3 cevabini veren katilimcilara gére

daha yiiksek oldugu,

v" Batik maliyet hatasinin 6l¢tildiigii dordiincii soruda ise bireyin kendisinin maliyetine
katlandig1 bir durum s6z konusu ise bilingli tiiketim ve ilgi boyutlarinin degistigini
ancak yine batik maliyet hatasimin 6l¢iildiigii onuncu soruda ise bir maliyete
katlanilmadan elde edilen bir durum s6z konusu ise satin alma ilgilenim boyutlarinin

anlamli olmadig1 sonucuna,
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v Referansa baglihgin olgiildiigii bes ve on birinci sorularda tiiketici ilgilenim

boyutlarinin anlamli olmadig1 sonucuna,

v Hiperbolik indirgemenin 6l¢iildiigii altinci soruda anlaml bir farkliligin olmadigina
ancak on ikinci soruda ise 2 cevabini veren katilimeilarin bilingli titketim boyutunun

1 cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu sonuglarina ulasilmistir.

Tiiketici  ilgilenim  boyutlarmin  davranigsal —ekonomi  yaklasimlart ile

karsilastirilmasindan elde edilen sonuglar:

v’ Kayiptan kaginmanin olgiildiigii, birinci soru da kazang durumunda Katilimcilarin
yanitlarina gore,1 yanitin1 verenlerin 2 yanitin1 verenlere gore hata olasiligi ve haz
boyutlarinin daha yiiksek oldugu, yedinci soruda ise risk durumunda verilen yanitlara
bakildiginda 2 cevabini veren katilimcilarin haz ve gosterge boyutlarinin 1 cevabini

veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu,

v" Zihinsel muhasebenin 6l¢iildiigii ikinci soruda fiyat1 daha distik olan bir mal veya
hizmet igin belli bir mesafeye giderim yanitlarinda 1 cevabii veren katilimcilarin
hata olasilig1 ve haz boyutlarinin 2 cevabini veren katilimeilara gore daha yiiksek
oldugu, yedinci soruda ise daha yiiksek fiyatl bir {irlin i¢in ayn1 soru yanitlarin da
ise, 2 cevabini veren katilimcilarin haz ve gosterge boyutlarinin 1 cevabini veren

katilimcilara gore daha yiiksek oldugu

v Soru tigte donanim etkisinin dl¢iildigt ‘‘Sahibi oldugunuz arabal ev /cep telefonu
vs. gibi varliklarimizi satmak istediginizde satis kanallarina verdiginiz ilan igin
belirlediginiz fiyat ” sorusunda ise 2 cevabini veren katilimcilarin haz boyutunun 3
cevabini veren katilimcilara gore; 1 ve 2 cevabii veren katilimcilarin gosterge
boyutunun 3 cevabii veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu, dokuzuncu
soruda ise ,ayn1 soruya bu sefer satin alinmak ig¢in yanitlanmasi istendiginde,2
cevabini veren katilimcilarin haz boyutunun 3 cevabini veren katilimeilara gore; 1 ve
2 cevabim veren katilimeilarin gosterge boyutunun 3 cevabini veren katilimcilara

gore daha yiiksek oldugu,

v" Batik maliyet hatasinin 6l¢iildiigii dordiincii soruda ise bireyin kendisinin maliyetine
katlandig1 bir durum s6z konusu ise 1 cevabini veren katilimceilarin haz boyutunun 2
cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek oldugu, yine batik maiyet hatasinin

olgiildiigii onuncu soruda ise bir maliyete katlanilmadan elde edilen bir durum soz
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konusu ise 2 cevabini veren katilimcilarin gosterge boyutunun 1 cevabini veren

katilimcilara gore daha yiiksek oldugu

v" Referansa bagliligin olgiildiigi besinci soruda elde etme segenegi s6z konusu iken
tiiketici ilgilenim boyutlarimin anlamli olmadigi sonucuna, ancak yine referansa
bagligin s6z konusu oldugu vazgegme segeneginin yanitlandiginda 2 cevabini veren
katilimeilarin gosterge boyutlarinin 1 cevabini veren katilimcilara gore daha yiiksek

oldugu

v Hiperbolik indirgemenin 6lgiildigii altinci soruda su an m1 elde edilmek istenen
parasal tutar mi1 sorusu yanitlarina bakildiginda 1 cevabini veren katilimcilarin hata
olasilig1 ve haz boyutlarinin 2 cevabini veren katilimcilara goére daha yiiksek oldugu
, Yoksa belli bir stire sonunda m1 elde edilmek istenen parasal tutar sorusu yanitlarina
bakildiginda ise, 2 cevabini veren katilimcilarin haz boyutunun 1 cevabini veren

katilimcilara gore daha yiiksek oldugu sonucuna ulagilmustir.

Elde edilen bulgular sonucunda, Klasik iktisat yazinin baz1 demografik degiskenlere
gore gecerli olmadigi, bireylerin baz1 durumlarda sinirl rasyonel yada rasyonel
olmayan davranislarda oldugu gézlemlenmistir.

» Bazi demografik faktorlere gore davranigsal ekonomi yaklagimlari farklilastigi.

» Tiketici ve satin alma ilgilenimi demografik faktorlere gore degistigi

» Tiketici ilgilenimi ve satin alma ilgilenimi alt boyutlar1 ve davranigsal iktisat

yaklagimlar1 arasinda iligki oldugu

Bu caligmanin temel amaci olan bireylerin siirli rasyonel yada rasyonel olmayan
davranislarda bulundugu Aydin ili i¢in kabul edildigi diisiiniilmektedir. Ayrica
calismada kullanilan satin alma ilgilenimi Olgegine iliskin boyutlarin tanimlayici
istatistikler yorumlandiginda ankete katilanlarin ilgi ve marka biling boyutlarinin,
bilingli tliketici boyutuna gore daha diisiik oldugu sonucuna ulasilmaktadir. Aydin

ilinde tiiketicilerin satin alma davranislarinda daha bilingli olduklar diistiniilmektedir.

Tiiketici ilgilenim ve satin alma ilgilenim boyutlariyla davranigsal iktisat
yaklagimlariin degerlendirilmesini konu olan bu ¢alismada hem davranissal iktisat a¢isindan
bireyi hem de farkli ilgilenim tiirlerinde bireylerin davranis sekillerinin ortak yonleri ortaya
koyulmaya calisilmaktadir. Tiiketici satin alma ilgilenimi ve ilgilenim boyutlarinin birlikte

degerlendirdigimizde genel olarak uyumlu, anlamli cevaplarin verildigi sonucuna ulasildig
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diistiniilmektedir. Haz sahibi olan bireyin risk almasi, ya da belli bir zaman daha yiiksek bir
parasal tutar1 elde etmek bireyin hazzinin yiiksek olmasi, bireyin sahip oldugu herhangi bir
mal ve hizmetten vazgecerken yada elde etmek isterken gibi durumlarda, ¢aligmada
arastirilmak istenen tiim sorularda farklilagsma egilimi igerisinde oldugu goriilmektedir.
Davranissal iktisat ¢calismalarina hem yon vermek hem de bilhassa daha 6nce sadece belirli
bir mal ve hizmet i¢in yapilmig olan calismalardan farkli olarak genel bir satin alma
davranigini anlamlandirabilmek i¢in ¢alismada kullanilan satin alma ilgilenimi ile ilgili 6l¢ek
yada diger farkli 6l¢eklerinde kullanilarak farkl iktisadi davranig sekillerine ulasilabilecegi
distiniilmektedir. Bu calismada davranissal iktisat yaklasimlar1 demografik 6zellikler ile
kapsamli olarak ele alinmistir. Buna gore tiiketim yapanlar i¢in ve mal ve hizmet iireten
isletme yoneticilerine yonelik olarak, bu g¢aligmadan elde edilen bulgularin satin alma
davranis egilimine farkli bir bakis sunup yardimci olabilecegi diisiiniilmektedir.Ancak yine
de ¢alismanin ve diger davranissal iktisat arastirmalarinin laboratuvar ve deney yapilabilecek
iktisadi laboratuvarlarda yapilarak incelenmesi bu alanda ilerlemeyi daha da hizlandiracagi
beklenmektedir. Bundan sonraki ¢alismalarda farkli olarak, hem anket hem uygulama hem de
iktisadi bir laboratuvar ortaminda ¢aligmalar karsilagtirilarak ya da farkli sorularla iktisadi

davraniglarin incelenmesinin yazinsal boyutu daha da gelistirecegi diisiiniilmektedir.
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6. EKLER

Ek 1. Anket Formu

T.C.

AYDIN ADNAN MENDERES UNiVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU
IKTISAT ANABILIM DALI

DAVRANISSAL iKTISAT BAGLAMIN DEMOGRAFIK FARKLILIKLARIN
TUKETICI DAVRANISLARINA ETKISi

Bu arastirma, Adnan Menderes Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Iktisat

Anabilim Dal1 doktora tezi igin yapilan bir calismadir.

BOLUM 1: Genel Ozellikler
1.Cinsiyetiniz?
() Kadin () Erkek
2.Yasimz?
()18-28 ()29-39  ( )40-50
()51-61 ()62 ve iizeri
3.Medeni Durumunuz?
()Bekar () Evl

( ) Bosanmis/Dul

Doktora Ogrencisi Cennet Arman ZENGI
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4.Cocuk durumunuz?
() Yok ()1 ()2
()3 () 4 ve tzeri
5.Egitim durumunuz?
( ) Okuryazar
() TIkdgretim mezunu (ilk veya orta okul)
() Lise mezunu
( ) Universite mezunu (Lisans/Onlisans)
() Lisans iistii mezunu
6. Mesleginiz?
() Isci ( )Memur () Ogrenci
( ) Ev hanim () Serbest meslek
( ) Esnaf ()Ciftci
( ) Ozel Sektor Calisani
() Sanayici/Tiiccar
( ) Akademisyen
() Emekli () Calismiyor
( ) Diger belirtiniz ................
7. Kag yildir ¢alistyorsunuz?
() 1yildan az ()15 ()6-10 ()11-15 () 16 ve istii

()hentiz hi¢ calismadim

154



8.Hane i¢i aylik ortalama toplam geliriniz ne kadar?

() 1500-2820 TL
() 2821 -3500 TL
() 3501-5000 TL
( ) 5001-7000 TL
( ) 7001-10000 TL
( ) 10001 TL ve iistii
9. Kisisel olarak (sizin) ortalama toplam geliriniz ne kadar?
() 1500-2820 TL
( ) 2821-3500 TL
() 3501-5000 TL
( ) 5001-7000 TL
( ) 7001-10000 TL
() 10001 TL ve iistii
10.Elde ettiniz gelirin tiirti nedir?
() Maas
() Kira geliri
() Faiz geliri
( ) Tarimsal gelir

( ) Diger
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11.Kendinizi hangi gelir grubunda goriiyorsunuz?
() Yoksul
() Alt gelir
( ) Orta gelirli
() Ust gelir
12.Aylik ev halki olarak tiiketim harcamalariniz ne kadar?
( ) 0-1500TL
() 1501-2500TL
() 2501-5000TL
( ) 5001-8000TL
( ) 8001-12000

() 12001 TL ve tizeri
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BOLUM 2: DAVRANISSAL EKONOMI

Sorular tercih ettiniz secenegin yanindaki bosluga (X) koyarak yamitlayiniz.

SORU 1: 2019 yilinin aralik ayinda Cin’in Wuhan kentinde ortaya ¢ikan ve belirli bir
stire icerisinde iilkemizde ve pek ¢ok iilkede kendini gosteren yeni tip korona viriis (Covid-
19) bulunmaktadir. Covid-19 ile hayatimizda yeri dahada o6nemli olan dezenfektan
tirtinlerinde, el dezenfektan1 ihtiyacinin karsilanamayacagi sdylenmektedir. Siz de kendinizi
ve ailenizi, sevdiklerinizi korumak icin el dezenfektani tedarik etmek istiyorsunuz. Viriisiin
tahmini 1 sene daha siirmesi bekleniyor. Bu siire zarfinda 60 sise el dezenfektan1 ihtiyaciniz

var. Bu iirlinii satan magaza;
(Hangisini segersiniz?)
0 A markasindan isterseniz hemen 15 kutu verebilecegini

0 B markasindan isterseniz %25 olasilikla 60 sise el dezenfektan1 temin edebilecegini

ama %75 olasilikla hi¢ temin edemeyecegini ifade etmektedir.

SORU 2: Diyelim ki, fiyatt 50 TL olan bir kazak satin almak i¢in bir magazaya
gittiniz. Siz kazag alirken satis personeli size ayni kazagin on dakikalik yiiriiylis uzakliginda

bulunan baska bir magazada 40TL’ye satildigini sdyledi.
Kazagin 40 TL oldugu magazaya gider misiniz?
o Evet Giderim oHayir Gitmem o Fikrim yok

SORU 3: Sahibi oldugunuz araba/ ev /cep telefonu vs. gibi varliklarinizi satmak

istediginizde satis kanallarina verdiginiz ilan igin belirlediginiz fiyat;
0o malin piyasa fiyatinin altinda belirlerim
0o malin piyasa fiyatinin tizerinde belirlerim

Do malin piyasa fiyati neyse dyle belirlerim
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SORU 4: Uzun zamandir beklediginiz derbi mag¢inin (ya da hayrani oldugunuz
diinyaca {inlii bir sanatcinin konserinin) hafta sonu Istanbul’da oldugunu &grendiniz. Etkinlik
icin ucak biletinizi ve mag biletinizi ¢ok 6nceden satin aldiniz. Tam Gideceginiz giin yogun

bir kar yagisi ve tipi uyarisi yapildi. Buna ragmen etkinlige gider miydiniz?
oEvet Giderdim o Hayir Gitmem

SORU 5: “1 yil boyunca kirada oturdugunuz bir oda bir salon evinizin su 6zelliklere

sahip oldugunu diisiiniin:
[1 Otoparka bakiyor ve
[ Is yerinize arabayla 45 dakika mesafede

Simdi bu evden ¢ikmak zorundasiniz ve ontintizde iKi segenek bulunmaktadir. Her iki
secenckteki ev de bir oda ve bir salon evlerdir ve diger 6zelliklerinin birgogu birbirine
benzemektedir (aylik Kira, giivenlik vb.). Asagida ozellikleri belirtilen iki se¢enckten

hangisini segersiniz? (Liitfen yalnizca tek sikki isaretleyiniz).

0 Muhtesem bir giin batimi ve sehir manzarasi olan ve is yerinize arabayla 45 dakika

mesafede bulunan 1. Secenek
o Otoparka bakan ve is yerinize arabayla 10 dakika mesafede bulunan‘2. Seg¢enek’’
SORU 6: Size iki segenek sunuldugunu diistiniin. Hangisini segerdiniz?
] Bugiin 1000 TL almak mi?
[1 Bir ay sonra 1200 TL almak m1?

SORU 7: 2019 yilinin aralik ayinda Cin’in Wuhan kentinde ortaya ¢ikan ve belirli bir
stire icerisinde iilkemizde ve pek ¢ok iilkede kendini gosteren yeni tip korona viriis (Covid-
19) bulunmaktadir. Covid-19 ile hayatimizda yeri dahada o6nemli olan dezenfektan
tirtinlerinde, el dezenfektan: ihtiyacinin karsilanamayacagi sdylenmektedir. Siz de kendinizi
ve ailenizi, sevdiklerinizi korumak icin el dezenfektan: tedarik etmek istiyorsunuz. Viriisiin
tahmini 1 sene daha siirmesi bekleniyor. Bu siire zarfinda 60 sise el dezenfektani ihtiyaciniz

var. Bu tirlinii satan magaza;
(Hangisini segersiniz?)
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o X markasini segtiginizde 45 sise el dezenfektan1 kaybiniz olacak

o Y markasin sectiginizde %25 olasilikla hi¢ el dezenfektan1 kaybiniz olmayacak,

%75 hig el dezenfektani alamayacaksiniz

SORU 8: Diyelim ki, Fiyat1 200 TL’lik bir kot pantolon satin almak i¢in bir magazaya
gittiniz. Siz kot pantolonu satin alirken satis personeli size kazagin on dakikalik yiiriiyls

uzakliginda bulunan baska bir magazada 190 TL ye satildigin1 soyledi.
Kot pantolonun 190 TL oldugu magazaya gider misiniz?
o Evet Giderim oHayir Gitmem o Fikrim Yok

SORU 9: Satin almak istediginiz bir mali araba/ ev /cep telefonu vs. gibi varliklari,

almak istediginizde satis kanallarina baktiginizda almak igin belirlediginiz fiyat;
00 malm piyasa fiyatinin istiindeki mallara bakarim
0 O malin piyasa fiyatinin altindaki mallara bakarim
0O malin piyasa fiyati neyse o mallara bakarim

SORU 10: Bir arkadasiniz size, uzun zamandir beklediginiz derbi ma¢inin (ya da
hayrani oldugunuz diinyaca iinlii bir sanat¢inin konserinin) hafta sonu Istanbul’da oldugunu
ve kendisine aldig1 bileti isleri dolayisiyla gidemeyecegini soyledi. Size etkinlik i¢in hem
ucak biletini hem de mag biletini verdi. Gideceginiz giin yogun bir kar yagis1 ve tipi uyarisi

yapildi. Buna ragmen derbiye gider miydiniz?
oEvet Giderdim o Hayir Gitmem

SORU 11: “1 y1l boyunca kirada oturdugunuz bir oda bir salon evinizin su 6zelliklere

sahip oldugunu diisiiniin:
[1 Muhtesem bir giin batim1 ve sehir manzarasi var ve
[ is yerinize arabayla 10 dakika mesafede

Simdi bu evden ¢ikmak zorundasiniz ve oniiniizde iKi se¢cenek bulunmaktadir. Her iKi

secenekteki evde bir oda ve bir salon evler ve diger 6zelliklerinin birgogu birbirine
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benzemektedir (aylik Kira, giivenlik vb.). Asagida ozellikleri belirtilen iki se¢enckten

hangisini segersiniz? (Liitfen yalnizca tek sikki isaretleyiniz).

0 Muhtesem bir giin batimi1 ve sehir manzarasi olan ve is yerinize 45 dakika mesafede

bulunan 1. Segenek
o Otoparka bakan ve is yerinize 10 dakika mesafede bulunan 2. Se¢enek”’
SORU 12: Size iki secenek sunuluyor. Hangisini segerdiniz?
[Jon iki ay sonra 1000 TL almak mi1?

[1 on tig ay sonra 1200 TL almak mi1?
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BOLUM 3: TUKETICI SATIN ALMA IiLGILENIiMi VE TUKETICI iLGILENIiM

OLCEGI

“Bir hizmeti/iiriinii satin alacaginizi diisiinerek vanitlayimz.”

Liitfen asagidaki ifadelere katilma derecenizi belirtiniz. Yamitlarimiz ¢arpi “ X ¢

koyarak isaretleyiniz.

g E
25 5| 8| E|eE
xz z| 8| 8 |x5
cE E| 5| 2|53
8 & = 5 = IR
X 4| 4 N> M | XY ¢
1 Cogu satin alma kararinda yaptigim se¢im | 1 2 3 4 5
Onemsizdir.
2 Genellikle tiriinler hakkinda arastirma yapmak veya | 1 2 3 4 5
insanlara onlar hakkinda soru sormak, Kkarar
vermemde gercekten yardimc1 OLMAZ.
3 Aligverise ¢ok az ilgi duyuyorum veya hi¢ ilgi | 1 2 3 4 5
duymuyorum.
4 Tiiketici raporlari ile pek ilgimi ¢ekmez. 1 2 3 4 5
5 Pazarlik yapmak ilgimi ¢ekmez. 1 2 3 4 5
6 Satis yapmak ilgimi ¢ekmez. 1 2 3 4 5
7 Dikkatli ~ aligveris  yaparak  ¢ok  tasarruf | 1 2 3 4 5
yapabilecegimi DUSUNMUYORUM.
8 Internetten mal ve hizmet satin alirken ,sik sik bana | 1 2 3 4 5
ozel sunulan kampanya, promosyondan
yararlanirim.
9 Bilingli bir sekilde aligveris yapmak benim igin ¢ok | 1 2 3 4 5
Oonemlidir.
10 Satin aldigim bir mal-hizmeti sonradan daha ucuza | 1 2 3 4 5
alabilecegimi ogrendigimde genellikle
SINIRLENMiIYORUM.
11 Bilingli tiiketici olmak i¢in ekstra zaman harcamaya | 1 2 3 4 5
deger.
12 Sampuan gibi ucuz bir iriin alsam bile, mutlaka | 1 2 3 4 5
iizerinde arastirma yaparim. Eger aldigim iiriin
ihtiyaclarimi kargilamiyorsa rahatsiz olurum.
13 Indirimler beni heyecanlandirir. 1 2 3 4 5
14 Paramin karsihigini en iyi sekilde almaya caligmak | 1 2 3 4 5
gercekten benim igin 6nemli degildir.
15 Bir mal ve hizmet satin alirken dogru se¢im yapmak | 1 2 3 4 5
icin daha fazla zaman ve ¢aba harciyorum.
16 Diger tiiketicilerin {irlinle ilgili yasadigi sorunlar | 1 2 3 4 5
beni ilgilendirmez.
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Katilmiyorum

Katilivorum

17

Mal ve hizmet satin almayr hayattaki ana
endiselerimle ilgili olmayan, olduk¢a kiigiik bir
faaliyet olarak gériiyorum.

— [Kesinlikle

N Katilmiyorum

w [Kararsizim

& Katillyorum

o [Kesinlikle

18

Pahali bir sey satin almadan 6nce tiim alternatiflerin
farkinda olmak benim i¢in énemlidir.

w

19

Yasadigim bolgede mal ve hizmet aldigim her tiirlii
satictnin  sundugu Ozel firsatlardan yararlanmak
benim i¢in 6nemlidir.

20

Bilingli aligverig yapmaktan daha ¢ok aldigim seyin
beni tatmin etmesi 6nemlidir.

21

Ihtiyacim olan en iyi mal ve hizmeti satin almak igin
daha fazla arastirma yapmak benim deger verdigim
konulardan biridir.

22

Gazetede (internette yada sosyal aglarda)
yayimlanan tiiketiciler ve isletmelerle alakali
boliimler ilgimi cekmektedir.

23

Onemli bir mal ve hizmeti satin alirken hangi
markayi se¢tigimin pek 6nemi yoktur.

24

Satin alacagim herhangi mal veya hizmetin
markalar1 benim igin ¢ok ta 6nemli degildir.

25

Kullandigim/ihtiyacim olan ¢ogu markalar birbirine
benzedigi igin tiiketici yorumlarin1 okumaya gerek
duymam.

26

Kredi kartlarindan ve magaza kartlarindan
(magazanin size sundugu iiyelik kartlarindan) puan
toplayarak masraflarinizi azaltabilirsiniz.

27

Aligverise c¢ikmadan Once ne satin alacaginizi
diisiinmek, uzun vadeli harcamalarimizda fazla bir
fark yaratmayacaktir.

28

Satin alma kararmmi verirken kafa yormaya gerek
yok, ¢linkii gogu markalar asagi-yukar1 aynidir.

29

Benzer kalitede tirtinler i¢in miimkiin olan en ucuz
fiyat1 almak icin alisverise fazladan zaman ayirmaya
calisirim.

30

ligilendigim ve ihtiyacom olan iiriinlerin
reklamlarina dikkat ederim.

31

Daha c¢ok para kazanmak i¢in calismaktansa,
aligverislerimde bilingli davranmak daha kolay ve
etkilidir.

32

Aligverige gittigimde en iyi teklifi alma konusunda
endiselenmekten hoslanmam,istedigim kadar para
harcamay1 severim.

33

Verecegim para karsiliginda daha fazlasini almaya
caligirim.

34

Bir mal ve hizmeti satin almak benim i¢in son derece
onemlidir
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35 Bir mal ve hizmete ihtiyacim varsa, satin alirken | 1 2 3 4 5
gercekten ilgi duyarim.
36 Bir _ mal ve hizmeti almak umurumda bile degil
37 Kendime bir mal ve hizmeti almak benim igin bir | 1 2 3 4 5
zevktir.
38 Bir mal ve hizmeti almak kendime bir hediye | 1 2 3 4 5
vermektir.
39 Bir mal ve hizmete sahip olmak beni mutlu eder. 1 2 3 4 5
40 Birinin sectigi mal ve hizmete bakarak onun | 1 2 3 4 5
hakkinda bir seyler sdyleyebilirim.
41 Birinin sectigi mal ve hizmet onun kim oldugu | 1 2 3 4 5
hakkinda ipuglar1 verir.
42 Sectigim bir mal ve hizmet benim kisiligimi yansitir. | 1 2 3 4 5
43 Bir mal ve hizmeti secerken yanhis bir karar | 1 2 3 4 5
verirsem, bu ¢ok da 6nemli degildir.
44 Ihtiyaglarimi karsilamayan bir mal ve hizmeti almak | 1 2 3 4 5
gercekten ¢ok sinir bozucu bir durumdur
45 Bir mal ve hizmeti satin aldiktan sonra kotii bir segim | 1 2 3 4 5
yaptigimi anlarsam kendime cok kizarim.
46 Bir mal ve hizmeti almaki¢in rafinin Oniinde | 1 2 3 4 5
dikilirken hangisini segmem gerektigi konusunda
her zaman kararsizlik yasarim.
47 Bir mal ve hizmeti satin aldiginda onu gergekten
almis olmali miydin, bilemezsin
48 Bir mal ve hizmeti segmek oldukga zor bir istir. 1 2 3 4 5
49 Bir mal ve hizmeti satin alirken dogru tercihi | 1 2 3 4 5
yaptigindan asla tam emin olamazsin
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